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Om Adviser Partner

Adviser Partner har specialiserat sig pa att hjdlpa foretag 6ka sin forsaljning. Vi
har uppdrag inom de flesta branscher i det svenska ndringslivet. | vara uppdrag
identifierar och adresserar vi samtliga utmaningar ett féretag kan ha for att faen
hogpresterande forsdljningsorganisation oavsett marknadsldge och konjunktur.

Adviser Partner har sedan starten tranat tusentals saljare och saljchefer i vad
som dr ratt att gbra, hur man gor det och vad man inte skall géra om det man dr
ute efter dr effekten tkad forsdljning. Adviser Partners material bygger pa egna
observationer av vad som fungerar bast inom forsdljning och ledarskap och vara
utbildningar ger deltagare fungerande verktyg och metoder att anvdnda redan
dagen efter genomford utbildning, men framfor allt annat ger vara sadljutbild-
ningar sdljare och sdljchefer effekten 6kad férsdljning.

| detta dokument sammanstaller vi 10 viktiga punkter for saljchefer att ha pa
plats. Med foljande 10 punkter inne kommer din sdljavdelning 6ka forsdljningen.

Om du vill veta mer om Adviser Partner eller vad vi kan gtra for er nas vi pa nedan
kontaktuppgifter:

Adviser Partner Europe AB

Besdksadress:

Augustendalsvagen 62 Telefon vixel: 08-555 675 00
13152 Nacka Strand

Email: info@adviser-partner.se
Postadress:

Box 1252, 13128 Nacka Strand Web: www.adviser-partner.se
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1. Se till att saljarna har koll pa sin verkliga slutprodukt.

Med produkt menas inte att han kan allt om ert féretags produkter eller tjdnster
utan betyder att han/hon forstar vad effekten av hans tjdnst ska gora for fore-
taget.

Slutprodukt = en sak (vara eller tjanst) som har ett utbytbart varde inom eller
utanfor sin grupp, dvs mot att saljare saljer (gér budget) far han /hon I6n for
detta. Kolla darfor att saljarna verkligen tydligt forstar att deras slutprodukt (det
viktigaste de kan tillfora ert bolag) ar att sélja budget eller mer. Nar saljaren INTE
har koll pa det far man ge mycket order och direktiv for att fa nagot gjort.
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2. Satt sdljarna pa statistik.

Mat dina sdljare. Stall vad du mater pairelation till den typen av affdr ni bedriver,
grundregeln dr dock att ju mer du mater desto bdttre kontroll har du. Exempel pa
madtetal for sdljare dr Antal samtal, bokade méten, genomférda moten, 2:a moten
(dvs. mote nr 2 med samma kund), 3:e mdte. antal order, ordersumma (eller &nnu
battre TB). Kan dven goras separat pa befintliga kunder/nykunder beroende pa
hur sdljaren arbetar. Detta dr hemligheten med att alltid 6ka sin forsdljning som
forsaljningschef. Statistiken skall delas in i Huvudstatistik = det viktigaste, ofta
antal affdarer, omsdttning eller TB, darefter tittar vi pa understatistik vilket ar
vdgen till huvudstatistiken, exempelvis kundbesdk, och eller utstdllda offerter.
Den tredje kategorin av statistik dar kvalitetsstatistik, vilket mater just kvali-
tén i individernas hantverk.
Vanliga exempel dr avlsuts-
procent och medelaffar. Att
anvanda statistiken ratt ger
dig tva formagor, formagan
att se in i framtiden och for-
magan att baserat pa vilken
trend sdljaren befinner sig i
alltid veta vad som ar ratt att
gbra. Kom ihag att resultat dr
alltid lika med Kvantitet mul-
tiplicerat med kvalitet.
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3. Genomfor regelbunden (intern) saljtraning.

Trana med sdljarna BEROENDE pa var i statistiken de har problem. Arbeta med
dem i mindre grupper (nagra at gangen) dar de har samma problem (ex. det blir
valdigt manga 3:e bestk, behover trdna avslut eller behovs- analys). Atmins-
tone 20 olika punkter bor stdmmas av med séljaren regelbundet (ex. Warm up,
behovsanalys, del-avslut, avslut,

invandnings- hantering osv.)
Jamfér med elitidrot-
tare, de tranar 5-6 ggr

per vecka for att spela en
match, dina sdljare spelar match
varje dag, hur ofta trdnar ni?

4. Tavlingar

Satt dina sdljare i spel tillstand. Nyckelord for att skapa ett spel dr:

Barridrer, Mal, Friheter samt Nodvandighetsgrad. Barridrer innebdr att motstan-
det for att vinna ska vara hdgt nog, ar det for latt dr det ingen barridr. Mal innebdr
skdlet till gbra tavlingen samt vad som exakt ska uppnas. Friheter ar regler. Nod-
vandighetsgrad innebdr att manniskor presterar battre/mer nar det dr ont om
tid. Manga mal gors sista 10 minuterna pa en fotbollsmatch men sdllan de férsta
10 min. Om alla har chans att vinna kommer alla vilja delta. Mat darfor i FOR-
ANDRING eller mot budget istallet for att "bara” salja MEST. Till sist: pengar &r
ofta en dalig & dyr motivator.
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5. Ageraifalt.

Det bdsta du kan ge sdljaren dr hog forsdljning. All moral kommer ifran hég pro-
duktivitet. | de grupper dar produktiviteten dar hog ar moralen hog. Nar produk-
tionen (forsaljningen) faller sa borjar gnallet.... Som Forséljningschef kan man
ldttast visa hur sdljarna
ska sdlja tillsammans
med dem i falt. Sambe-
sok, sambesdk, sambe-
sok.

6. Du fardetdu
beldénar.

Acceptera aldrig en ursakt. Uppmdrk-
samhet dr en av de bdsta beldoningar

en manniska kan fa, det & dem du upp-
madrksammar beltnar du, oavsett vilken
kvalitet (salt mycket eller litet) deras
arbete har. Belona ratt saker.
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7. Tabort.

Den dagen du inte kan sdga till dig sjdlv att du tror att en person kommer att
lyckas, ta bort den saljaren direkt, utan vantetid. Det dar en nedtryckande hand-
ling att mot féretaget, sdljaren och dig sjdlv att lata en sadan person fa vara kvar
i gruppen. Lika illa dr att man bekraftar att det dr ok att inte gora det man ar
anstdlld att gora vilket ger féljdproblem.

8. Sadljméte = hogre tryck.

Ju oftare man har ett saljmote, ju hogre tryck kan man skapa. Ett per vecka ar
minimum for faltsaljare. Var sjalv 100 % narvarande (fysiskt men lika viktigt,
mentalt) som forsaljningschef och gor foljande:

Del 1: Avrapportering féregaende vecka

Del 2: Tema alt. genomgang av
nyheter

Del 3: Budgetering och genom-
gang av vad som ska sdljas
denna vecka

Agera enligt punkt 2-3-4 och 6
under motet.
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9. Ingen dr oersattlig.

Ha lopande intervjuer med kandidater for att ha nagra nya stjarnor pa "rulle” om
du dr missnojd med nuvarande prestation. Du blir lika stark i en férhandling med
en nuvarande sdljare som du dr beredd att |ata sdljaren ga. Du dr lika stark i en
anstdllningsintervju som du har manga bra kandida-
ter. En bra Produktionsintervju med en sdljare tar '

15-20 minuter, ldangre dn sa sitter man inte i en
T:a intervju.
10. Att 6ka forsadljningen.

Forsaljningschefens Produkt (se punkt 1)
drattgruppensaljerbudgetellermer.
Gor darfor ratt saker och inte

bara saker rdtt. Ratt sak ar ‘
att alltid ha fokus pa att
hela tiden 6ka forsdlj-
ningen. Den forsalj-

ningschef som gor
det ar alltid bast.

oOdviser—




