Mars 2013

informerar

A

Véren var framme och visade sig under nagra dagar. Sedan slog Kung Bore till igen. Men det
blir obevekligt ljusare for varje dag som gar. Detsamma géller for affarslivet, det blir allt mer
positivare tongangar i massmedia och da paverkas ocksé det allménna affarsklimatet. Man
skall inte ropa hej forrdn man &r ver bicken, men vi dr en bra bit over den!

Ha en kort och koncis ldsning!

Vi pa VD-stodet

Myter om att motivera / Vanliga misstag som de flesta sialjare gor

Det finns en del vanliga knep
for att motivera medarbetare.
Men se upp, gor det pa ratt satt!
Ett exempel ér...

Bli smartare i foretaget

— lar av erfarenheten

Om du vill att dina anstéllda
skall ldra sig av erfarenheten, sa
rekommenderar jag dig att ldgga
till denna enkla fraga vid dina

samtal.....
(sid 2)

VD-STODET AB ir ett partnerigt
bolag dir alla partners dr ackredite-
rade av IIB, Institute for Indepen-
dent business”.

1IB ér en icke vinstdrivande
stiftelse med uppgift att

frimja utvecklingen av sméa

och medelstora foretag SMF.
Detta sker bl.a. genom att

utbilda och ackreditera per-

soner som kan bista dessa

foretag. Institutet grundades

1984 i England. Verksamhe-

ten har nu vuxit till att omfatta

ca 3500 kollegor i 27 lander.
Introduktionen i Sverige

skedde 2004.

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

Till och med séljare med tiotals ar av er-
farenhet som séljare gor misstag ibland.
Smarta siljare ser hela tiden till att hilla
sina kunskaper om forsiljning skirpta
och dérfor spelar det ingen roll om du

ar ny som séljare eller har jobbat hela
ditt liv med forsiljning - de hiir tipsen éir
dnda bra som paminnelse.

1. Du liter kunden styra for mycket un-
der séljprocessen

Det absolut bista sittet att ta kontroll pa
sdljandet dr att stilla fragor till kunderna.
Det ér ocksé det bista sittet att lira dig om
det du séljer passar kunderna. Att stilla
kvalitetsfragor till kunderna som avslojar
kundernas problem och 6nskningar gor det
lattare for dig att bli kundernas egen expert
och det dr vad kunderna vill ha.

2. Du ér inte tillrdackligt forberedd

Niér du ringer eller besdker en mgjlig kund
giller det att du har gjort ldxan ordentligt.
Det betyder att du maste ha s& mycket
relevant information om kunden och hans/
hennes situation som mgjligt. Det géller
forstas ocksa att ha koll pa priser, att ha
med prover, att kunna visa vad andra kun-
der tycker om det du sdljer. Du har en chans
att gora ett bra intryck pa kunden. Se till att
gora det. Mycket kan ga snett anda men om
du &r forberedd behdver du i alla fall inte
kénna dig dum infor dig sjélv for att du inte
var det.

3. Du pratar for mycket

Manga siljare pratar for mycket under
séljpresentationer. De babblar pa om deras
produkter och vad de kan och om sin
service och hur bra den &r och sé vidare

i alla odndlighet. Ditt jobb som séljare ar
att poangtera det viktigaste och sedan lata
kunden prata (genom att du stéller fragor

till honom/henne).

4. Du ger kunderna information som inte
ar relevant

Ge inte dina kunder meningslos information
som de inte &r intresserade av. Det enda du
ska ge kunden information om ar férdelarna
med det du erbjuder och hur de fordelarna
fungerar sé bra i deras situation.

5. Du fragar inte om ordern

Om du séljer en produkt eller tjanst sa
maste du friga kunden om du far bestéll-
ningen, sirskilt om du har investerat tid for
att fa reda pé deras behov och vet att det

du erbjuder kommer att hjélpa dem. Manga
nya séljare tycker att de kénner sig patrang-
ande men sé ldnge du fragar vanligt och
med sjilvfortroende sé far du respekt for att
du vill ta er relation framaét.

6. Du jagar inte nya kunder

Nar allt gar bra sa ”glommer” du att leta
efter nya kunddmnen. De bésta sdljarna
jagar alltid efter nya kunder och avsitter
sarskild tid for det. Nar det gér bra att sélja
ar det dessutom den allra bésta tiden att
leta efter nya kunder eftersom ménga &r pa
hugget. Lika viktigt ar att ditt flyt ger dig
sjalvfortroende och det kommer kunderna
att mérka.

7. Du kénner inte kunden

Med “’kénner” menar jag forstas att det ar
alla séljares jobb att sétta sig in i kundernas
virld och veta vad som héller dem vakna
om natten, vilka mal de har och hur deras
bransch ser ut. Den séljare som vet det bést
far kunderna att kinna ett partnerskap i af-
farer snarare dn ndgot som bara ar tillfalligt.

(redaktionen.se)
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Myter om att motivera

Det finns en del vanliga knep for att motive-
ra medarbetare. Men se upp, gor det pa ritt
sitt! Ett exempel ér...

Prestationsmitningar och topplistor.

Du méter medarbetarnas prestationer for att
kunna jaémfora dem med varandra. Kanske of-
fentliggdr du rankningslistor, till exempel pa
vem som séljer mest.

Vanligtvis tror 80 procent att de sjdlva &r bland
de 20 procent som presterar hogst. Alltsa kom-
mer minst 60 procent att bli missndjda med sin
placering och uppleva sig som bestraffade.

Rankningar &r nollsummespel. Nér topplatserna
ar fyllda ar alla andra lagre rankade, oavsett hur
bra de har jobbat. Systemet motverkar lagar-
bete.

Konkurrera ska man gora med sina konkurren-
ter pd marknaden, inte inom foretaget. Tévling-
ar mellan medarbetare, avdelningar, enheter och
kontor ar mer destruktiva dn motiverande. Folk
tar genvagar och risker, struntar i kvaliteten och
sparar resultat till nésta rapportperiod om de
inte ligger forst.

Ni har ju anstriangt er for att anstilla de bésta,

sa varfor far inte alla medarbetare klassas som

toppresterare?

Gor sa har i stillet:

Rankning kanske dr en hjilp att avgora vem

som ska befordras, men inte ett sétt att motivera
lag och individer. Jamfor er i stéllet med négot

utanfor organisationen.

Sétt individuella mal for varje medarbetare eller
enhet. Lista namnen pa dem som dvertraffar

malen - i alfabetisk ordning.

Skapa gérna nivéer for hur mycket man over-
skrider malen: silver, guld och platina. Begrian-
sa aldrig hur manga som kan na hogsta nivan

- och forstirk gérna beteenden som innebér

att medarbetarna hjilper varandra att nd hogre

nivaer.

Helst ska medarbetarna hjilpa varandra att
na platina, sa det beteendet gor du klokt i att
beldna.

(chef.se)

Bli smartare i foretaget — lar av erfarenheten

Om du vill att dina anstillda skall lira sig av
erfarenheten, sa reckommenderar jag dig att
lidgga till denna enkla fraga vid dina samtal.

Mina medarbetare trakar mig. Varfor? Jo, nér vi
uppndr ett ovéntat resultat, eller mothugg med en
kund eller leverantdr i en ny situation, sa fragar
jag dem:

”Vad har vi lart oss av detta?”

Jag ar inte den forste hér i varlden som har mérkt
att dven smarta personer upprepar sina misstag. ..
ofta. Inte ens de som &r smarta lir sig av erfaren-
heten.

Om du vill att dina medarbetare skall ldra sig av
det som hénder, sa still denna enkla fraga i dina
samtal med dem, ’Vad har vi lart oss av detta?”

Du kan stélla fragan i slutet av varje mote, eller
per e-mail, men det ger inte den rétta effekten.

Hur uppnir jag bist resultat da?
NAR skall jag fraga? Jag foredrar att gora det
ndr motparten borjat koppla av efter forsta an-

spanningen — da brukar det ge béast effekt.

HUR skall jag fraga? Jag borjar med att summe-

ra laget och omsténdigheterna — vad vi forvintade
oss, var vi dr just nu och hur vi kom hit. Jag haller
mig till fakta, &ven om de &r obehagliga.

VEM skall jag fraga? Fraga nagon av de tys-
tare 1 teamet forst, inte de som brukar horas och
vara talesmin. De kommer dnda till tals forr eller
senare.

Inled positivt. Gruppen vill lyssna pa vad du har
att sdga. Borja med det positiva. Men var noga
med dvergangen till mera negativt — detta avgor
om ni kommer att ldra er nagot infor framtiden.

Skyll inte pa ndgon. Kom ihag att det &r skillnad
pa ”Vad har vi lart oss av detta?” gentemot ”Vems
var felet?”. Du vill ha insikt som kommer att
dndra vart agerande framover och gora oss béttre.
For att kunna gora det, fokusera pa fakta och
processen, inte pa enskilda personer.

Lirande foretag vinner i liingden!

(ww.inc.com/AM)



