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Forsaljning, marknadsforing, kommunikation och affarsutveckling har varit hennes
kannetecknen i snart tre decennier. Att utmana och tanka nytt ar fortfarande drivkraften. | ar
ar det tio ar sedan hon var med och startade SevenDay som nyligen har férvarvats av en
fransk storbank. Det gor det mojligt att sikta mot nya mal.

Ina Einars och SevenDay vaxlar upp

For tio ar sedan var Ina Einars med och startade SevenDay Finans AB, en oberoende nischaktér som
vill 6ka konkurrensen pa svenska spar- och lanemarknaden for privatpersoner. Hon &r en av sju
grundare som strax fore halvarsskiftet i ar lamnade 6ver dgandet till franska storbanken BNP Paribas.
Affaren genomférdes av BNP Paribas Personal Finances heldgda dotterbolag Ekspres Bank, som i och
med forvarvet blev dubbelt sa stora i Norden. SevenDay har i dag 75 000 kunder inom

sparande, privatlan och forsakringar i Sverige.

Ina ar glad och stolt 6ver att hon tillsammans med de dvriga grundarna och medarbetarna uppnatt
malet pa ett val utfort entreprendrskap: - Det har varit tio oerhért spannande ar. Att den franska
storbanken tar dver dgandet just nu majliggér fortsatt stark tillvaxt. Det gér att vi kan vaxla upp
verksamheten och bli en dnnu starkare konkurrent till bankerna, sager hon och ser for ett dgonblick ut
over gravadret utanfor fonstret pa elfte vaningen i Kista Science Tower.

Skidaren har satt sina spar

Ina ar en malinriktad tavlingsméanniska. Hon har det i blodet sedan idrottsaren da langdakning pa
skidor tillhérde favoritsporterna. Under idrottsaren larde hon sig att allt 4r mojligt om man jobbar hart
for det. - Av nagon anledning har jag satts lite extra pa prov de ganger jag varit medgrundare till
startups. Jag var med och startade en konsultverksamhet inom customer management 2000. Det var
ett dotterbolag till ett IT-konsultbolag. Det blev tufft efter IT-kraschen och satsningen bytte inriktning
efter nagra ar. Och nér vi startade SevenDay kom den globala finanskrisen efter ett halvar. Det
paverkade sa klart tillvaxtplanerna.

Genom idrotten larde Ina sig vikten av att vara uthallig, sa att man klarar av hela distansen. Det &r ju i
de svara tiderna som entreprenérsandan prévas pa allvar. Ina har under nastan tre decennier odlat sin



profession inom forsaljning, marknadsforing och affarsutveckling i bade svenska och utlandska
utmanarféretag inom férsakring och finans. Att vara i en outsiderposition har givit bade henne sjalv
och medarbetarna inspiration att tanka nytt.

Karriar i forsakringsbranschen

Yrkeskarriaren borjade pa allvar 1988 pa forsakringsbolaget Dial i Vaxholm. - Dar var jag en av dem
som gavs chansen att utvecklas. Jag borjade med att arbeta i Kundcentret men fick efter nagra ar
kundansvaret for nagra av de olika bilaterforsaljare som vi samarbetade med. Efter det fick jag
uppdraget att bygga upp ett séljteam, som till slut var omkring 70 personer. An idag kan jag hapna
over att jag fick sa mycket frihet att bygga upp och utveckla. Ina berattar att allt detta var mojligt
for att Dials vd var en visionar av stora matt som hade malbilden klar for sig och var tydlig nar det
gallde att visa vart foretaget skulle och vad som krévdes for att na dit. Hon hade ocksa stod

fran personalchefen och sin ndrmaste chef. - Det blev en bra start for mig och jag insag att allt ar
mojligt i arbetslivet. Jag férstod ocksa att det verkligen gar att vara delaktig i foretagets utveckling
och sjalv paverka resultaten. Sjalvklart stotte jag pa utmaningar dven pa den tiden, men jag larde mig
hur ett I6sningsorienterat forhallningssatt kan ta oss dit vi vill.

Ina tycker att det var bade tillfredsstallande och utmanande att driva en férsaljningsavdelning. Hon
brann for att na forsaljningsresultaten, var man om att kunderna var néjda, utvecklade

processerna och sag hela tiden till att séljarnas prestation forbattrades. Efter framgangarna pa Dial
gick Ina 1995 vidare till det amerikanska férsakringsbolaget Cigna International och blev ansvarig for
direktférsaljningen for Norden och senare Europa. Dar fick hon mdjlighet att visa vilka resultat hon
kunde leverera. Om hon uppnadde malen fick hon i princip alla resurser som kravdes. Det var ett
evigt 100-meterslopp, fér den som sjalv ville satsa. Med det menar hon att ju snabbare resultaten
naddes, desto mer resurser fick hon att utveckla affaren ytterligare. Det var en inspirerande morot.
Och Ina visade goda resultat. Under aren pa Cigna starktes hennes sjalvfortroende och

hon utvecklades som ledare och fick erfarenhet av att bygga I6nsamma affarer. Efter tva ar flyttade
Ina till London for att arbeta pa det Europeiska huvudkontoret med saljansvar for ett tiotal 1ander. Det
larde henne en hel del om politiken i arbetslivet och att samarbeta med manga olika nationaliteter.

Nagra ar senare borjade hon arbeta i Stockholm som Nordisk Férsaljnings och marknadschef pa det
amerikanska forsakringsbolaget ACE Europe. Ar 2005 blev det ndgot av ett branschbyte nar Ina
lamnade ACE och blev svensk marknads- och forsaljningschef pa den amerikanska uppstickarbanken
Citibank. Tva ar senare var hon en av dem som brét upp fran Citibank och startade SevenDay.




Kommunikationen i kunddialogen ar avgorande

Ina har varit marknads- och forsaljningschef pa SevenDay sedan 2007. Med hennes samlade
erfarenhet har hennes ansvarsomrade vidgats med aren. | dag arbetar hon med

strategisk affarsutveckling, férsaljning och kommunikation. Hon kan inte nog papeka hur viktigt det ar
med ett proaktivt forhallningsatt i alla typer av kunddialoger. Sedan Ina bérjade i branschen har det
hant mycket. Saljprocesserna har utvecklats och férsaljningen sker numera genom flera olika kanaler,
saval analogt och digitalt som med olika samarbetspartner. | dag ar kundrelationer viktigare an
nagonsin i den digitala varld vi lever i. P4 SevenDay har kundcentret alltid haft en central roll: - Det ar
hjartat i verksamheten. Kundcentret ar féretagets rdst, och medarbetarna ar 6gon och éron mot
marknaden. Om allt &r bra i dialogen mellan féretaget och kunderna gar ocksa affarerna bra, férutsatt
att man har kontroll pa kostnaderna.

| ledningen har vi alltid haft stort fokus pa kundnéjdheten och satsat pa utbildning i kundcentret nar
det galler kundrelationerna. Vi arbetar standigt med optimering av processer och kundndjdhet. Under
2016 visade SevenDays kundndjdhetsmatningar ett hogre index pa 93, jamfért med 91 procent aret
innan. For en uppstickarverksamhet som har mycket telefonkontakt med sina kunder ar det en bra
siffra.

Tavlar garna i arbetet. Inte privat

Som person ar Ina stark, snabb och smart. Hon &r ocksa klok och eftertdanksam. Det sager andra om
henne. Under de tio framgangsrika aren pa SevenDay har Ina arbetat med att starka
foretagskulturen och synliggéra kundcentrets betydelse for affaren. Ina betonar att det ar i arbetet
som hon gillar att tavla, inte privat. Hon ar medveten om att hon kan uppfattas som

padrivande, eftersom hon har ett visst matt av temperament och ar rak och tydlig. Det kan méjligen
ha att géra med hennes tyska roétter, tror hon. Att resa utomlands ligger nara till hands nar Ina vill
koppla av och uppleva ndgot annat &n arbete. Hon kénner sig sarskilt hemma i de dsterrikiska
alperna, dar hon garna aker skidor utfér och pa langden.

En entreprenorssjal passar bra ihop med en utmanarbank

P& Alandsbanken véardesatter man den personliga kundrelationen hdgt. Ina och Eva Holmberg,
radgivare pa Alandsbanken, har alltid givande diskussioner nar de tréffas for att ga igenom
pensionskapitalets tillvaxt eller olika investeringsmdéjligheter: - Jag minns nar vi traffades

forsta gangen for sju ar sedan. Det drojde inte manga sekunder innan vi bérjade diskutera och vrida
och vanda pa olika méjligheter. Vi har ett bra samarbete och det ar stimulerande att fa mojlighet att
ge personlig vagledning for en entreprendr av Inas kaliber, sager Eva. Ina haller med och betonar att
det personliga i radgivningssituationen betyder mycket for henne. Hon uppskattar ocksa att Eva ser
till helheten och ar proaktiv. Dessutom har de roligt tilsammans. Det ger ett mervarde till den
professionella relationen.



