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GRATIS KURS - ARBETSBOK

VINN STORRE AFFARER

Ovningar till kursens atta lektioner. For dig som dger ett
konsultbolag eller annat tjanstebolag inom B2B.

Av Johan Aberg

nextstate.se/vinn-storre-affarer-kurs



NEXTSTATE

VINN STORRE AFFARER : LEKTION 1 AV 8 - INTRODUKTION

BYGG ETT FORETAG SOM GER DIG

LIVET DU VILL HA

Ditt bolag ar ett verktyg. Innan du véassar férsaljningen behéver du veta vilket liv bolaget ska ge dig. | den
hér lektionen gér du en arlig nuldgesbild och beskriver malet.

Kort sammanfattning. Ett foretag ar ett verktyg for livet du vill ha. Bérja med att betygsatta atta livsomraden
fran 1 till 10 och beskriv malet i tre nivaer: nulage, pa god vag och dromliv. Da vet du vad storre affarer ska ge
dig.

I lektionen lar du dig
e Hur du betygsatter atta omraden i ditt liv pa tio minuter
¢ Tre nivaer som gor ditt mal konkret: nuldge, pa god vag och drémliv

¢ Varfor motivationen 6kar nar malet kopplas till flera omraden

Modellen
Hilsa Hur ar tréning, kost, sdmn och energi i vardagen?
Kanslor Hur hanterar du stress? Kanner du mening?
Relationer Hur ar det med partner, familj och ndra vdanner?
Tid och fokus Har du kontroll éver kalendern?
Foretagande Har bolaget utveckling, motivation och riktning?
Ekonomi Hur ser din privata ekonomi och trygghet ut?
Syfte och varderingar Vad star du for? Vad vill du bidra till?

Livsgladje Vad far dig att skratta och kdnna dig levande?



Ovning - cirka 20 minuter

1. Betygsitt de atta omradena fran 1 till 10.

2. Beskriv ditt liv pa niva 3. Vad vill du kunna géra? Hur mycket vill du arbeta? Vad ska bolaget gora mojligt?

3. Beskriv bolaget pa niva 2. Vilken omsattning vill du na? Vilka kunder vill du ha? Vilket ansvar vill du sjalv
ha?

4, Beskriv niva 1, ditt nuldge utan filter. Vad fungerar, vad skaver och vad ldngtar du efter? Skriv sedan vad
som maste fordndras forst och vad du ska sluta gora fér att skapa utrymme.

5.Ringa in de tvd omraden dir en forandring i bolaget skulle géra storst skillnad.

Ditt resultat efter 6vningen: Du har valt vilka delar av bolaget som behéver forandras for att ge dig ett battre liv.

Mitt forsta steg

Atgird Datum Vem haller mig ansvarig



NEXTSTATE

VINN STORRE AFFARER - LEKTION 2 AV 8 - SKIFTE 1: PRICKA DIN IDEALKUND

VALJ KUNDER SOM UPPSKATTAR

DITT VARDE

Nar du prickar din idealkund blir det ldttare att vara unik, I6sa viktigare problem och fa marknadsféringen
att traffa. Har ar sju kriterier att kontrollera din idealkund mot.

Kort sammanfattning. En bra idealkund finns pa en stabil eller véaxande marknad, gar att na, har pengar och en
tydlig smarta. Era varderingar stimmer, du har passion for kunderna och du dr kompetent pa deras problem.
Missar du ett kriterium blir férsaljningen tyngre.

I lektionen lar du dig

e Sju kriterier som avgér om du har valt ratt idealkund
e Varfor du ska vara huvudvarkstabletten, inte vitaminen

¢ Tre vanliga misstag nar du véljer idealkund



Ovning - cirka 30 minuter

1. Skriv ner hur du definierar din idealkund i dag.

2. Kontrollera definitionen mot de sju kriterierna. Vilket saknas?

3. Skriv ner vilken smarta du tar bort fér idealkunden. Var konkret.

4, Skriv ner vad du behover gora for att 6ka intdkterna fran dina idealkunder de kommande tolv
manaderna.

5. Vilj ett mal fér dina idealkunder de kommande tolv manaderna. Ange malgrupp, erbjudande, antal nya
affarer och 6nskad intakt. Skriv varfor malet ar viktigt nu och vilken férsta atgard du gér inom sju dagar.

Ditt resultat efter 6vningen: Du har en tydligare idealkund, ett prioriterat problem och ett mal fér de kommande
tolv manaderna.

Mitt forsta steg

Atgiard Datum Vem haller mig ansvarig



NEXTSTATE

VINN STORRE AFFARER - LEKTION 3 AV 8 . SKIFTE 2: VASSA AFFARSMODELLEN

TA BATTRE BETALT MED EN

STARKARE AFFARSMODELL

Manga tjanstebolag behover tio ganger fler kunder dn nédvandigt. Orsaken ar fér lag timdebitering, for
sma affarer och for lagt livstidsvarde. Har dr fem riktmarken som visar var du ska bérja.

Kort sammanfattning. Kunder betalar bra for problem som ar specifika, viktiga, svara och bradskande. Prissatt
utifran vardet av resultatet. Folj fem riktmarken: dkta timdebitering, genomsnittlig affar, arsintakt per kund,
livstidsvarde och tickningsbidrag.

I lektionen lar du dig

® Fyra kdnnetecken pa ett problem kunder betalar bra for
¢ Fem ekonomiska riktmarken och hur du raknar pa dem

e Skillnaden mellan att prissatta insatsen och resultatet

Modellen
Akta timdebitering Over 3000 kronor, helst éver 5 000
Genomsnittlig affar Minst 100 000 kronor
Arsintakt per kund Minst 200 000 kronor

Livstidsvirde per kund Minst 400 000 kronor

Pengar till dig Tackningsbidraget: intdkten minus underleverantorer, inkép och andra direkta kostnader



Ovning - cirka 45 minuter

1. Skriv ner det viktigaste problemet du l6ser for din idealkund.

2. Kontrollera problemet mot de fyra kdnnetecknen. Vilket ar svagast?

3. Rdkna ut dina fem riktméarken for de senaste tolv manaderna och jamfér med malnivaerna.

4. Vilj det riktmarke som ligger langst fran malnivan.

5. Skriv en atgérd som hdjer nyckeltalet inom 90 dagar. Ange ansvarig, férsta steg, datum och hur du ser att
den fungerat.

Ditt resultat efter 6vningen: Du vet vilket ekonomiskt riktmarke som begransar bolaget mest och vilken atgérd
du ska testainom 90 dagar.

Mitt forsta steg

Atgard Datum Vem haéller mig ansvarig



NEXTSTATE

VINN STORRE AFFARER - LEKTION 4 AV 8 - SKIFTE 3: BEVISA DITT UNIKA VARDE

VISA VARFOR KUNDEN SKA VALJA

DIG

Det finns fler experter an nagonsin. Darfor racker det inte att vara duktig. Du behéver bevisa ditt unika
vérde, och du behéver vaga beritta om det.

Kort sammanfattning. Det racker inte att vara duktig. Skriv ner fem till sju bevis pa vad du har astadkommit,
dela dven motgangar och bygg en egen ton. Bevis tar tid att bygga, sa vélj ditt omrade och stanna dér.

I lektionen lar du dig

e Hur du hittar de fem till sju bevis som gor dig unik
¢ Varfér dina misslyckanden goér dig mer trovardig

e Hur du skapar en egen ton som kunderna kdnner igen



Ovning - cirka 30 minuter

1. Skriv ner fem resultat du har skapat fér kunder. Beskriv kundens utgangslige, vad du gjorde och vad som
férdndrades.

2. Vilj det starkaste resultatet. Skriv varfér det visar att du forstar din idealkunds problem béttre an
alternativen.

3. Skriv ner en motgang som har format dig och vad du larde dig av den.

4, Beskriv din ton med fem ord.

5. Vilj ett bevis och publicera det pa Linkedin den hir veckan.

Ditt resultat efter 6vningen: Du har ett konkret kundbevis och en tydligare grund for varfér kunder ska valja dig.

Mitt forsta steg

Atgird Datum Vem haller mig ansvarig



NEXTSTATE

VINN STORRE AFFARER - LEKTION 5 AV 8 - SKIFTE 4: BYGG EN STABIL LEADSGENERATOR

BYGG ETT JAMNARE INFLODE AV

NYA KUNDER

De flesta dgare av tjanstebolag saknar en riktig motor for nya kunder och lever pa hopp. Har far du den
snitslade banan fran ny kontakt till ny kund, med siffror.

Kort sammanfattning. En stabil leadsgenerator ar ett recept, inte hopp. Vilj en huvudkund, en huvudkanal och
en huvudtjanst. F6lj en veckorytm med nya kontakter, innehall och ringtid, och led kunden genom
kartlaggningsmdéte, avstamningsmdte och beslutsmote.

I lektionen lar du dig
e De tre delarnai en leadsgenerator: huvudkund, huvudkanal och huvudtjanst
¢ En enkel veckorytm pa Linkedin som ger moten

e Hur tre timmars ringtid i veckan kan ge tolv kartlaggningsmoéten i manaden

Modellen
Ringtid per vecka 3timmar
Kartlaggningsmoten per manad Cirka 12
Affarer per manad Cirka 3

Vérde vid 100 000 kronor per affar Cirka 300 000 kronor



Ovning - cirka 45 minuter

1. Vilj din huvudkund, huvudkanal och huvudtjénst.

2. Ridkna baklanges fran ditt intaktsmal. Hur manga nya affarer behéver du? Hur manga saljmoten kraver
det? Hur manga kontakter kraver det? Skriv din veckorytm utifran siffrorna.

3. Boka inringtiden i kalendern fér de kommande atta veckorna.

4. Skriv ner stegen i din saljprocess fran forsta kontakt till beslut.

5. Skriv dina antaganden: genomsnittlig affar i kronor, andel méten som blir affar och antal méten du
behover per manad. Testa siffrornai fyra veckor och justera sedan.

Ditt resultat efter dvningen: Du har en veckorytm i siffror och vet hur manga méten och kontakter ditt
intaktsmal kraver.

Mitt forsta steg

Atgiard Datum Vem haller mig ansvarig



NEXTSTATE

VINN STORRE AFFARER - LEKTION 6 AV 8 - SKIFTE 5: SAL] SOM EN KIRURG

SALJ UTAN ATT PRESSA: STALL

RATT FRAGOR

De flesta sédljer som amatdrer. De pratar for mycket om sig sjalva och pressar fram beslut. De béasta saljer
som kirurger. Har dr sju misstag som skiljer proffsen fran amatdrerna.

Kort sammanfattning. Proffs siljer som ldkare. De leder samtalet med fragor, later kunden prata minst tva
tredjedelar av tiden, hittar smartan och séljer resultatet. Invindningar i slutet visar att nagot missades tidigare i
motet.

I lektionen lar du dig
e Hur du tar kontroll i sdljmétet utan att pressa
¢ Varfor kunden ska prata minst tva tredjedelar av tiden

¢ Varfér invandningar ska forebyggas tidigt, inte hanteras sist



Ovning - cirka 30 minuter plus ett siljméte

1. Spelain ditt ndsta siljméte med kundens tillatelse.

2. Méat hur stor andel av tiden du pratade.

3. Skriv ner de tre basta fragorna du stéllde och en fraga du borde ha stillt.

4, Skriv ner kundens smarta med kundens egna ord.

5. Vilj ett beteende att trdana pa i fem méten, till exempel att stélla en féljdfraga innan du presenterar
I6sningen. Skriv efter varje mote om du gjorde det, ja eller nej, och vad effekten blev.

Ditt resultat efter 6vningen: Du har valt ett sdljbeteende att tréna pad och ett sdtt att mata att du blir battre.

Mitt forsta steg

Atgard Datum Vem haller mig ansvarig



NEXTSTATE

VINN STORRE AFFARER - LEKTION 7 AV 8 - SKIFTE 6: UTVECKLA EN BERGFAST ATTITYD

STARK DIN INSTALLNING SOM

FORETAGARE

Du kan ha ratt idealkund, en vass affarsmodell, bevis och ett flode av leads. Utan réatt attityd faller &nda allt.
Har &r fyra saker en bergfast attityd byggs pa.

Kort sammanfattning. En bergfast attityd bygger pa mod, inte pa att vara orddd. Den haller nar du har ratt
umgange, en mentor som gjort resan, tydliga 16ften for de viktigaste sakerna och ett system dar ndgon annan
haller dig ansvarig.

I lektionen lar du dig

e Skillnaden mellan att vara oradd och att vara modig
¢ Fyra omraden som haller din attityd stabil

¢ Hur ett enkelt system for ansvar gor att du faktiskt genomfor



Ovning - cirka 30 minuter

1. Skriv ner en sak som ar laskig och som skulle flytta ditt bolag framat. Gér den inom sju dagar.

2. Lista fem personer du har nara kontakt med. Vem hjalper dig att tanka stérre? Vem haller dig ansvarig?
Vem drar dig bort fran det du férséker bygga?

3. Vilj en person som kan hjélpa dig inom ditt viktigaste omrade. Skriv vad personen konkret kan hjilpa dig
med. Boka ett samtal eller skicka en tydlig fraga inom sju dagar.

4. Satt tva eller tre I6ften for de kommande 90 dagarna.

5. Vilj en person som ska halla dig ansvarig for |6ftena, och boka en tid varje vecka.

Ditt resultat efter 6vningen: Du har valt dina viktigaste |6ften, dina stédpersoner och ditt férsta samtal om
ansvar.

Mitt forsta steg

Atgiard Datum Vem haller mig ansvarig



NEXTSTATE

VINN STORRE AFFARER - LEKTION 8 AV 8 - AVSLUTNING

FRAN KUNSKAP TILL HANDLING |

DITT FORETAG

Om du har sett alla lektioner vet du vad som kravs. Fragan @r om du gor det. Den hér lektionen handlar inte
om mer information. Den handlar om att genomfdra.

Kort sammanfattning. Mer aktivitet |6ser inte ett strukturellt problem. Skifte 1 till 3 handlar om vem du ar till
for, vad du séljer och varfér just du. Skifte 4 till 6 handlar om fléde, avslut och dig sjélv. Gér en 30 dagars plan
och utse nagon som haller dig ansvarig.

I lektionen lar du dig
® Varfér mer aktivitet inte 16ser ett strukturellt problem
¢ Hur de sex skiftena hianger ihop

e Hur du gor kursen till en férandring i stéllet for nagot du gillade

Modellen
1till3 Vem du ar till for, vad du saljer och varfor just du

4till 6 Hur du skapar ett flode, avslutar affarer och bygger dig sjalv



Ovning - cirka 20 minuter

1. Ga tillbaka till lektion 1 och l3s dina svar fér niva 1, 2 och 3.

2. Vilj det skifte dar du har storst gap.

3. Vilj en huvudatgird for de kommande 30 dagarna. Skriv tva stédatgarder som gér den méjlig.

4. Boka alla tre atgarderna i kalendern med datum, tid och forvantat resultat.

5. Vilj en person som haller dig ansvarig. Skicka planen till personen i dag och boka en uppféljning om 30
dagar.

Ditt resultat efter 6vningen: Du har en prioriterad 30 dagars plan i kalendern och en person som haller dig
ansvarig.

Mitt forsta steg

Atgard Datum Vem haéller mig ansvarig



DIN 30 DAGARS PLAN

Samla de viktigaste atgarderna fran alla lektioner. Max fem. Fler dn sa blir inte gjorda.

Atgérd Skifte Férsta steg Datum Klar

Vem haller mig ansvarig, och ndr stimmer vi av varje vecka?

Nasta steg

Ga djuparei alla sex skiften i boken: Kép Vinn storre affirer

Vill du genomféra skiftena med stdd i ditt bolag? Gor en intresseanmadlan till Inner Circle

Filmerna och hela kursen: nextstate.se/vinn-storre-affarer-kurs



https://nextstate.se/kop-boken-vinn-storre-affarer/
https://nextstate.se/#ansok
https://nextstate.se/vinn-storre-affarer-kurs/

