Atta saker medar-

betarna vill ha av
dig
Om du vill fa dina anstallda

att folja dig behover du
bara fokusera pa nagra fa

(sid 2)

Nar man laser tidningarna efter valet kan man tro att vi ar pa vag in i kaos pga. SD:s "vag-
mastarroll”. Marknaden ar dock mera sansad, kronan starks och bérsen gar upp. Vad ar det
for unikt med en minoritetsregering? Det har vi levt med de senaste 30 aren, samfoérstand har
blivit allt vanligare. Simma lugnt, Sverige kommer att fungera politiskt ocksa nasta 4 ar.

Ha en kort och koncis ldasning!

Vi pa VD-stédet

Lite olika chefsty-
per

Den skrikande chefen tror
att han far sin vilja fram

bara han.........
(sid 2)

VD-STODET é&r ett nétverk
dér alla medlemmar &r ack-
rediterade av 1IB, ’Institute
for Independent business”.
IIB &r en icke vinstdrivande
stiftelse med uppgift att
frdmja 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 lander.
Introduktionen i Sverige
skedde 2004.

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

7 vanliga misstag som de flesta

saljare gor

Till och med séljare med tiotals ar av erfa-
renhet gor misstag ibland. Smarta séljare
ser hela tiden till att halla sina kunskaper
om forséljning skdrpta och darfor spelar
det ingen roll om du @r ny som séljare eller
har jobbat hela ditt liv med férséljning - de
har tipsen d@r dnda bra som paminnelse.

1. Du later kunden styra for mycket under
séljprocessen

Det absolut basta sattet att ta kontroll pa
sdljandet ar att stalla fragor till kunderna. Det
ar ocksa det basta sattet att lara dig om det
du séljer passar kunderna. Att stalla kvali-
tetsfragor till kunderna som avsléjar deras
problem och 6nskningar gor det lattare for dig
att bli kundernas egen expert och det ar vad
kunderna vill ha.

2. Du ar inte tillrackligt forberedd

Nar du ringer eller besdker en mdjlig kund
galler det att du har gjort laxan ordentligt. Det
betyder att du maste ha sa mycket relevant
information om kunden och hans/hennes
situation som majligt. Det galler forstas ocksa
att ha koll pa priser, att ha med prover, att
kunna visa vad andra kunder tycker om det
du saljer. Du har en chans att gora ett bra
intryck pa kunden. Se till att gora det. Mycket
kan ga snett &nda men om du ar férberedd
behdver du i alla fall inte kdnna dig dum infor
dig sjalv for att du inte var det.

3. Du pratar for mycket

Manga saljare pratar for mycket under salj-
presentationer. De babblar pa om deras pro-
dukter och vad de kan och om sin service och
hur bra den ar och sa vidare i alla oandlighet.
Ditt jobb som séaljare ar att poangtera det vikti-
gaste och sedan lata kunden prata (genom att
du staller fragor till honom/henne).

4. Du ger kunderna information som inte
ar relevant

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

5. Du fragar inte om du far bestéllningen
Om du séljer en produkt eller tjanst sa maste
du fraga kunden om du far bestallningen,
sarskilt om du har investerat tid for att fa reda
pa deras behov och vet att det du erbjuder
kommer att hjalpa dem. Manga nya saljer
tycker att de kanner sig patrangande men sa
lange du fragar vanligt och med sjalvfortroen-
de sa far du respekt for att du vill ta er relation
framat.

6. Du jagar inte nya kunder

Nar allt gar bra sa "glommer” du att leta efter
nya prospects (fran engelskan - kundamnen
ar val ett bra svenskt ersattningsord). Du tror
kanske att flodet av nya kunder bara ska fort-
satta av sig sjalv, men faktum ar att de basta
saljarna alltid jagar efter nya kunder och
avsatter sarskild tid for det. Nar det gar bra
att salja ar det dessutom den allra basta tiden
att leta efter nya kunder eftersom manga ar
pa hugget. Lika viktigt &r att ditt flyt ger dig
sjalvfértroende och det kommer kunderna att
marka.

7. Du kédnner inte kunden

Med "kanner” menar jag forstas att det ar alla
saljares jobb att satta sig in i kundernas varld
och veta vad som haller dem vakna om nat-
ten, vilka mal de har och hur deras bransch
ser ut. Den saljare som vet det bast far
kunderna att kdnna ett partnerskap i affarer
snarare an nagot som bara ar tillfalligt.

(upsales.com)
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Atta saker medarbetarna vill ha av dig

Om du vill fa dina anstallda att folja dig
behover du bara fokusera pa nagra fa sa-
ker. Du har redan insett att det inte gar att
bli omtyckt av alla. Malet ar i stéllet att fa
dina medarbetare att fungera tillsammans for
att ni ska kunna na foretagets mal. Men hur
kommer man dit?

Amerikanska ledarskapsstrategen Melissa Raf-
foni sammanfattar i Harvard Business Review
vad medarbetare helst vill ha av sina chefer:

1. Var tydlig med vilken roll din anstallde har.
Att ge rak information om vilka regler som galler
ar inte att detaljstyra, det ar att vara en tydlig
ledare.

2. Sag till nar en medarbetare gar dver gransen.
Det finns ingen omtanke i att vanda blicken at
andra hallet. Om du markerar vad som ar oac-
ceptabelt, behdver inte de inte fundera 6ver vad
som galler pa arbetsplatsen.

3. Vack intresse och passion. Visa for medarbe-
tarna hur mycket du gillar foretaget, produkten,
ditt jobb och dina projekt. Det smittar av sig.

4. Glom inte att ge berédm. Motivation kommer
framst ifran att hora vad man gor ratt, inte av
standig negativ kritik.

5. Strunta i skramseltaktik. Dina medarbetare
behdver inte veta allt som oroar dig. Du ar chef,
du bar det yttersta ansvaret. Och tappa inte hu-
moret pa moéten, aven om din medarbetare har
gjort dig besviken. Ta det i enrum i stallet.

6. Imponera pa dem. Starka ledare ar modiga
och djarva, kreativa och smarta. Var inte radd
for att visa den styrka som gjorde att du en gang
utsags till chef.

7. Ge medarbetarna sjalvstandighet. Lat dem ta
ansvar och ge dem intressanta arbetsuppgifter
som utmanar dem.

8. Ge dem forutsattningar for att vinna. Om du
satter orealistiska mal eller standigt byter inrikt-
ning pa vad medarbetarna ska gora skapar du
bara frustration och ineffektivitet.

(Harvard Business Review/chef.se)

Lite olika chefstyper

Den skrikande chefen

Den skrikande chefen tror att han far sin vilja

fram bara han hojer rosten till en outhardlig niva:
ju hogre ljudniva, desto hégre engagemang. Hur
kan en "skrikare” bli chef? Allt som allt, skrikare vill
bara bli sedda och fa bekraftelse.

Den skrammande chefen

Anstallda gor vad den skrammande chefen sager,
endast for att de ar radda for honom, vilket leder
till att han skrdms annu mer. Han skrammer alltid
genom hot, och han ar noga att fullfélja dem for att
personalen skall fortsatta vara medgorliga. Sada-
na chefer har hég omsattning pa personal, efter-
som han avskedar dem at héger och vanster bara
for att halla "skramselfaktorn” uppe. De driftiga i
personalen lamnar honom, eftersom de vagrar att
arbeta for ett sadant monster. Tids nog har han
lyckats fa varenda anstalld utbrand och organisa-
tionen har natt botten.

Bakatstravarchefen

Bakatstravarchefen befinner sig fortfarande pa
"den gamla goda tiden” och anvander uttryck som
”sa har har vi ju alltid gjort”. Hur som helst, om han
ar sa insndad i det som varit, kommer han tids nog

att sluta fungera i nutiden. Trots sitt konservativa
tank, sa har bakatstravarchefen mycket erfarenhet
och kan bidra med mycket till sin organisation, sa
lange som han med vagledning kan acceptera

en gradvis forandring. Forsok forsta att "nytt” inte
nddvandigtvis alltid betyder battre - det &r "annor-
lunda”.

Den paranoida chefen

Den paranoida chefen ar alltid misstanksam och
ifragasatter alltid allas motiv. Han tror att alla vill
honom ont och att vad man an goér sa ar det ett
forsok att undergrava honom. En sadan har chefs
kanslor om att hela tiden vara otillracklig kommer
forr eller senare att skara sig med vad som ar bast
for foretaget och dess anstallda.

Det finns fler chefstyper... Fortsattning foljer!

(monster.se/AM)



