Vadrets makter harjar 6ver var planet. Skyfall och éversvamningar i bl.a. Brisbane och Rio de
Janeiro. Snostormar i Europa. Forstor vi miljon sa pass mycket att det leder till dessa ovader?

Ja, miljon forstor vi, mest i utvecklingslander som Kina och Indien, men ovadren nu lar miljofor-

storingen inte ha inverkat pa.

Forresten, vilken affarspotential det finns i att forbattra miljoarbetet i dessa lander! Det ar nagot

for svenska entreprendrer att ta tag i!

Ha en kort och koncis lasning!

Vipa VD-stédet

WC-trick ger nojd
personal

Vill du att dina anstallda
ska gilla dig? Prova den har

metoden......... .
(sid 2)

Fem skal for ett
”nasta steg”

Att tanka i termer av ett
nasta steg kan vara den
enskilt viktigaste ........

VD-STODET é&r ett natverk
dér alla medlemmar &ar ack-
rediterade av IIB, ’Institute
for Independent business”.
1IB &r en icke vinstdrivande
stiftelse med uppgift att
frémja utvecklingen av sma
och medelstora féretag SMF.
Detta sker bl.a. genom att
utbilda och ackreditera per-
soner som kan bista dessa
féretag. Institutet grundades
1984 i England. Verksamhe-
ten har nu vuxit till att omfatta
ca 3500 kollegor i 27 lénder.
Introduktionen i Sverige
skedde 2004.

Utgivare:
VD-STODET
www.vdstodet.se
info@vdstodet.se

’Vilken idiot som helst kan bli

entreprenor”

Entreprendrskap ar nagot alla kan lara

sig. Det handlar om ett speciellt satt att
fatta beslut och anvédnda sina resurser.
Det menar forskaren Saras Sarasvathy.

Saras Sarasvathy ar mest kand for att ha
skapat en teori kring hur entreprendrskap
gar till: ”Effectuation”. Hon menar att det
handlar om ett speciellt satt att fatta beslut.
Drygt 60 procent av de expertentreprendrer
hon har studerat anvander den har besluts-
metoden mer an 75 procent av tiden.

- Entreprendrerna har helt olika utgangs-
punkter, och kan na helt olika beslut — men
vagen dit ser likadan ut, sédger Saras Saras-
vathy som ar verksam vid Darden School of
Business, University of Virginia, USA.

Det handlar om ett beslutsfattande dar

man inte forsoker forutsdga framtiden med
marknadsundersdkningar eller prognoser.
En entreprenér som anvander “Effectuation”
som beslutsmetod férsoker kontrollera fram-
tiden utan att forutse den. Motsatsen ar en
"kausal” beslutsmetod. | den férséker man
forutse allt man kan for att skapa ett visst
matt av kontroll.

- Entreprendrer utgar fran de medel som
star till buds och later malen utvecklas allt
eftersom. Mitt favoritexempel ar matlagning.
Om man foljer ett kausalt beslutsfattande
hittar man forst ett recept, gar ut och hand-
lar det som behdvs och lagar sedan maten.
Om man i stallet foljer den entreprendriella
metoden, “effectuation”, kollar man vad som
finns i kylen och lagar nagot av det. Man
jobbar med det man har, helt enkelt. Det
har sattet ar mer kostnadseffektivt och spar

pa resurser. Dessutom ar chansen storre att
man lagar nagot som ingen annan har gjort
innan, just eftersom man inte foljer ett recept
och inte har tillgang till alla ingredienser.

- Det entreprendriella sattet ar mer poetiskit.

En foljd av Sarasvathys teori ar att entre-
prendrskap gar att lara ut. Hon jamfér garna
med den vetenskapliga metoden. Lange
ansags det att bara vissa personer kunde bli
forskare, de betraktades nastan som guda-
sanda. Sedan kom Francis Bacon och hav-
dade att det handlade om en speciell metod.

- | dag lar vi femteklassare den vetenskap-
liga metoden. Alla kan inte bli Einstein, men
alla kan lara sig metoden. Jag tycker att det
borde vara samma med entreprendrskap.
Alla borde lara sig hur entreprenérskap gar
till, aven advokater, musiker och filosofer bor
kanna till detta.

- Entreprendrer ar inte speciella personer.
Vilken idiot som helst kan bli entreprenor
— och jag menar det i en positiv anda. Det
handlar om att vi i dag inte utbildar folk pa
det sattet.

"Effectuation” ar i dag en metod som det
forskas om pa manga hall i varlden. Teorin
har ocksa borjat anvandas i utbildningen,
och en larobok ar pa gang att lanseras.

L&s mer pa: www.esbri.se

(www.coachbranschen.se)
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Vill du att dina anstéllda ska gilla dig? Prova
den har metoden:

Nio av tio anstallda uppfattar arbetsgivaren
som omtanksam om man haller rent och snyggt
pa toaletterna. Det visar en undersdkning fran
foretaget Katrin, som tillverkar mjukpapper for
offentliga miljéer.

Katrin har nyligen tagit fram undersdkningen
»the Toilet Report« som ocksa avsldjar att atta
av tio medarbetare tycker att frascha toaletter pa

jobbet forstarker trivseln pa arbetsplatsen. Tre av
tio anstallda blir varje vecka irriterade pa kolleger
som inte stéadar upp efter sig pa toaletten.

Mannen ar mer lattretade an kvinnorna, 31
procent av mannen jamfort med 25 procent av
kvinnorna tycker att toaletthygienen ar ett stort
problem.

(www.chef.se)

Fem skal for ett "nasta steg”

Att téinka i termer av ett nasta steg kan vara
den enskilt viktigaste punkten bade for
saljprocessen och for saljtekniken. Varfor da
undrar du?

Jo, ett vanligt fel séljare gor ar att underhalla val-
villiga kontakter. Kunden kanske sager att det har
ser intressant ut, vi ska kika pa detta eller "visst
det kan fortfarande vara aktuellt sa lat oss horas
om nagra veckor”. Men detta ar oftast endast ett
fint satt att sdga nej.

Genom att stdmma av om ett nasta steg, vid
slutet av varje kontakttillfalle med kunden, far du
omedelbart ett konkret besked om var han befin-
ner sig i kopprocessen. Skillnaden blir att du kan
borja lagga fokus pa ratt kunder.

Ett telemarketingbolag vi arbetade med lade
marke till att 90 procent av alla affarer kom pa
forsta eller andra samtalet och inférde regeln
"maximalt fem samtal” till sina 100 séaljare och
Okade sin forsaljning med 40 procent.

Sjalvklart var det tillatet att ringa fler an fem
samtal om kunden hade ett nasta steg, men det
var inte tillatet att ringa nar kunden inte hade ett
nasta steg i kdpprocessen.

Nedan finns fem starka skal till att alltid fraga
efter ett nasta steg:

1. Det forkortar din séljcykel

Det ar vanligt att saljare eller kdpare vid slutet
av ett mote sager: “Jag ringer dig om tva veckor,
sa satter vi upp ett mote”. Genom att istéllet pa
kundmotet satta nasta mote kortar du tiden mel-
lan métena och saljcykel.

2. Det ger tidsvinster

| verkligheten prioriterar du "skarpa lagen” hogre
an "saker som ar pa gang”. En offert som ska vi-
sas i ett bestdmt nasta steg blir hdgre prioriterad
an en offert som du och kunden ska hdéras om
under nasta vecka.

3. Det minskar din nedlagda tid pa okvalifice-
rade kunder

Sag att du har fem moéten med dina kunder under
en vecka. Sag att fyra av dem inte vill kdpa, men
om du inte ber om ett nasta steg under motet
kommer fyra icke k&pare vara i "ring-mig-under-
nasta-vecka’-lage.

4. Du visar att din tid ar viktig

Du vinner respekt fran kunden genom att visa att
du vardesatter inte bara hans tid, utan ocksa din
egen. Det basta ar att foresla en exakt motestid.
Att fraga en person nar han har tid éver ar pro-
fessionellt sjalvmord. Det sdnder en signal om att
du har hur mycket tid som helst och att kunden
endast ska traffa dig pa oviktig och éverbliven tid.
Dina méten med kunden ar viktiga och har bety-
delse for hans kommande affarer i den bemarkel-
sen att det du saljer gor honom effektivare, spar
honom pengar eller skar i hans kostnader.

5. Always be closing

Du har spenderat tid och resurser pa att fa moétet
med kunden. Du tar dig till honom, lyssnar och
berattar om hur just ditt erbjudande kan passa
honom. Varfor ska du inte ta det i mal? Har du
investerat saljande kundvard ar det 100 % logiskt
att fora det i mal.

(www.upsales.com)



