Sa okar du forsaljning och dina
saljares motivation pa
tre manader

En guide fran Puls Solutions



http://www.puls-solutions.se/

Denna guide ar riktad mot chefer som vill 6ka sina saljares motivation och fa ett 6kat resultat som
syns bade i affarsmal och ett hojt medarbetarengagemang.

Efter en kort teoridel gar vi direkt in pa hur du kan anvdnda teorin i praktiken. | fem steg guidar den
praktiska delen dig med konkreta tips hur ni gar igenom var metodik samt hur detta kommer att 6ka
er forsaljning och ert medarbetarengagemang.

Nar vi rekryterar och arbetar med vara saljare fokuserar vi ofta pa vilken kompetens och erfarenhet
de har. Vi spenderar flera miljoner kronor varje ar pa kompetensutveckling. Vi tar fram budgetar och
sdljplaner. Men vad &r det som gor att vi lyckas na eller sla vara séljbudgetar?

Det som oftast skiljer framgangsrika organisationer fran mindre framgangsrika ar kraften att kunna
genomfora uppsatta planer och aktiviteter. Det handlar om att skapa
motivation och engagemang hos personalen sa att planerna blir verklighet.

Detta kan man gora pa olika satt.

Traditionellt arbetar manga med att motivera sina sdljare genom olika tavlingar, ekonomiska
beldningar och dagliga pep talks. Det finns en risk att detta arbetssatt bara fungerar kortsiktigt och
inte ger en langsiktig tillfredsstallelse med ytterligare

Eller att det krdver annu mer tid av séljchefen for att halla motivationen uppe bland
sina saljare.

Syftet med denna guide ar att ge dig som chef ett verktyg som bade leder till att du 6kar er
organisations forsaljning och hojer medarbetarengagemanget inom den, kortsiktigt saval som
langsiktigt utan att saljarna far extra bonusar eller dagliga pep talks.

Var metodik, Return On Engagement Metodiken, ger dig ett verktyg for hur du snabbt satter igdng
och darefter kontinuerligt arbetar for att 6ka din organisations forsaljning och ert
medarbetarengagemang. Om du foljer metodiken
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Var metodik ar framtagen tillsammans med forskare och ar uppbyggd pa fyra grundldggande
omraden eller sa kallade engagemangsdrivare:

- Engagemang genom individuellt vdlmaende
- Engagemang genom manniskor

- Engagemang genom syfte

- Engagemang genom uppgifter

VALMAENDE

Bild 1: Fyra engagemamgsdrivare i Return On Engagement

For vissa personer dr nagon eller nagra av dessa engagemangsdrivare viktigare an for andra. Det ar
dock viktigt att reflektera 6éver dem alla, bade som chef och som medarbetare, eftersom vi alla
behover tillfredsstalla samtliga engagemangsdrivare mer eller mindre mycket.

Om du mar bra presterar du bra. Det har ar basen for hogpresterande individer och ar otroligt viktigt
for sdljare. Du maste kunna fokusera pa ratt saker pa jobbet for att prestera. Om du inte mar bra,
riktas ditt fokus mot det problem som &r orsaken till att du inte mar bra. Alla kan darfér direkt
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paverka sitt eget valmaende. Exempel pa omraden att arbeta med &r: sémn, kost, motion och mental
traning.

Alla har vi ett behov av samhorighet, gemenskap och sympati pa var arbetsplats. Vi behover kollegor
vi tycker om och kan prata med, vi behover chefer med hog empati och vi behover bli sedda och
horda. Nagra exempel:

- Vihar ett behov av att bli sedda och horda av vara chefer och kollegor
- Vibehover goda vanner pa jobbet

- Vivill vara omtyckta av var chef

- Vivill vara en del av ett vinnande team

Den personliga agendan maste ga i linje med foretagets agenda. Vi behover forsta varfor vi gor det vi
gor och hur vi bidrar till kollektivets och féretagets agenda. En del personer kan behéva mycket frihet
i hur, nar och var de utfor sitt jobb.

Nagra exempel:

- Varfor ar vi har och varfor ska vi géra den har uppgiften? Den har fragan, skalet till varfor vi
ar en del av verksamheten, mdste besvaras.

- Frihet i hur man utfér uppdraget ar viktigt.

- Friheti att kunna paverka vad man ska goéra for att na sina mal.

Tydliga mal som ligger i linje med hela organisationen &r viktiga for att fa alla medarbetare att arbeta
mot samma mal. For vissa ar tydliga och effektiva processer, arbetets omfattning och tydliga fakta
ocksa viktiga for att forsta och skapa ett inre engagemang. Nagra exempel:

- Behovet av tydliga mal och kontinuerliga méatningar for att kunna folja upp resultatet.
- Behovet av att forsta fakta och data.

- Behovet av tydliga och effektiva processer for hur man kan uppna malen.

- Behov av kompetensutveckling, att “kdnna sig duktig” pa det man gor.
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Manga av vara kunder upplever problem med att fa sina férsaljningsplaner att bli verklighet. Detta
eftersom manga olika aktiviteter som ofta ska genomféras samtidigt och att man helt enkelt inte vet
hur man ska prioritera och var man ska borija.

Ar det viktigast att ringa kalla samtal, traffa nya kunder, traffa befintliga kunder, g& pa méssor, skriva
offerter, skriva blogginlagg eller natverka? Vad ska vi prioritera?

Genom att arbeta med var Return On Engagement Metodik tillfredsstaller och du dels dina
medarbetares grundlaggande (valmaende, syfte, uppgift och
samhorighet) samtidigt som du kontinuerligt arbetar med att fa
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Hur anvander du metodiken?

ANSVAR &
KONTINUERLIGA
FORBATTRINGAR
BETEENDE &
VAGLEDANDE

MAL

FOKUSERA

FORSTA
STRATEGIN

Bild 2: Puls Solutions Return On Engagement Metodik.

Har tar vi oss igenom Return On Engagement Metodikens fem olika steg:

1. Forsta strategin
Hur ser er strategiska karta ut idag? Om den inte finns pa plats sa bor den tas fram.

Den strategiska kartan visar er mission (varfor ni finns), er vision (vart ni ar pa vag), er kultur
och arbetssatt (hur ni ska vara och hur ni arbetar) samt er strategi (vad ni ska goéra och vilka
overgripande mal ni har).

Dessa strategiska mal bryts sedan ner till mal i er forsaljningsplan sa att det blir relevant for

er forsdljningsavdelning.

2. Fokusera
Sannolikt har ni flera olika mal i er férsaljningsplan. Forskningen visar att sannolikheten att
na tva till tre affarsmal under en period ar hég, men har du fler mal sjunker sannolikheteten

snabbt och du nar inga mal alls.

Du ska darfor valja ut ett eller tva 6vergripande mal som du ska fokusera pa under de
kommande 3 — 6 manaderna. Dessa mal kallar vi resultatmal — det 4r mal som ligger langre
fram i tiden.
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Definiera vigledande mal

Véagledande mal 4r ndgot som ni antar ska uppnas sa att ni senare kan uppna resultatmalen.
Exempel pa vigledande mal dr antal genomforda nykundskontakter per vecka, antal
blogginlagg pa bloggen, etc.

Dessa vagledande mal maste vara forutsdgbara; de kommer att leda till att ni nar ert
resultatmal, paverkbara och matbara.

Varje séljare maste sjalv kunna paverka resultatet - detta ar mycket viktigt! Antal kundmoten
ar saledes inte ett vagledande mal utan ett resultatmal (du kan ju inte direkt sjalv styra over
hur manga moéten du gor da kunden maste acceptera motet).

Beteende och matningar

Ta fram en resultattavla som dels visar era resultatmal samt era vigledande mal. Fundera pa
vilka olika beteende och aktiviteter ni kan gora varje vecka for att paverka era vagledande
mal i ratt riktning. Vad kan du sjalv gora?

Ansvar och kontinuerliga forbattringar

Det ar nu ni far det att hdanda! Boka in ett kort aterkommande veckomoéte for att tillsammans
titta pa status pa den uppdaterade resultattavlan, ga igenom vad respektive individ lovat att
hen skulle géra foregaende vecka och vad hen ska géra nastkommande vecka. Det handlar
om sma steg i ratt riktning. For att verkligen fa er strategi att bli verklighet maste varje
individ hallas ansvarig for vad som lovas.

Med detta arbetssatt etablerar ni ett kontinuerligt arbete for att ni som team tillsammans arbetar
mot nagot ni brinner fér, ni kan paverka direkt och som leder till att ni 6kar er férséljning.

Det som hadnder nar ni arbetar efter metodiken ar att ni skapar ett vinnande team som levererar

affarsresultat. Dessutom tillfredsstéller ni de olika psykologiska behoven for att skapa

medarbetarengagemang:
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Saljarna forstar syftet med sitt arbete samt hur detta kopplas till ert foretags mission, vision
och strategi: Varfor ska vi gora det vi gor.

Ni skapar en samhorighet i gruppen genom era aterkommande veckométen dar varje individ
far ta ansvar for vad som lovats och hjdlpa varandra att nda malen

Ni skapar tydlighet i malen. Alla forstar hur ni faktiskt direkt kan paverka era vagledande mal
vilket i sin tur leder till att ni nar era resultatmal.

Metodiken skapar frihet da det ar fritt fram att komma med idéer och forslag pa aktiviteter
som ska goras for att paverka era vagledande mal.

Du som saljchef har mojlighet att varje vecka ge feedback och positivt beromma séljarna for
vad de har gjort och kommer att gora.

Saljarna kdnner sig sedda bade av dig som chef men dven av varandra.
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e Tillsammans delar ni med er av olika erfarenheter och bygger darmed kompetensen i
teamet.

Vissa medarbetare ar trotta pa nya initiativ ar efter ar som de inte ser vart de leder. Bérja da med ett
mindre Overgripande resultatmal som ni ska arbeta mot och som verkligen kommer att leda till ett
battre arbetsliv for alla medarbetare. Sakerstall att ni foljer processen med veckométen och
resultattavlor, hall varandra ansvariga och forstark beteende som ni vill se mer av positivt. Detta ar er
pilot som genomférs innan ni gar vidare med tuffare mal.

Forst och framst ar det viktigt att teamet forstar syftet med veckomoétet. Vad ar det ni ska gora och
vad leder det till (punkt 1 i metodiken maste vara tydlig). Hall veckomoétena sa korta som mgjligt
(max 30 minuter) pa samma tid och dag varje vecka. Da vet alla att denna tid ska jag blockera. Vidare
ar det viktigt att du som ledare foregar med gott exempel och visar att du ger hogsta prioritet till
dessa moten. Om medarbetarna fortsatter att visa motstand till metodiken eller métena, ar det
viktigt att forsta varfor de gor det. Vissa behéver bara bli hérda, andra behover forsta att de ar en del
av ett stérre sammanhang, att ni ar ett team som tillsammans ska utvecklas och arbeta mot ert
foretags hogre syfte.

Forskningen visar tydligt att pengar i sig inte ar en drivkraft fér inre motivation men att du maste bli
marknadsmassigt belonad. Om du inte kdnner dig marknadsmassigt belénad for ditt arbete ar detta
en stor drivkraft for omotivation. Darfor ar det viktigt att sdkerstalla att den kompensation ni har till
era saljare ar marknadsmassig. Extra bonusar och hogre I6ner dn marknaden kan inte
rekommenderas. Detta ger en kortsiktig beldning och ganska snabbt efter att bonusen ar utbetald
sjunker motivationen igen. Det kan ocksa vara en farlig vag att ga da du tvingas betala hogre och
hogre |oner hela tiden. Bonusar och saljtavlingar kan vara ratt om detta ar den kultur ni vill ha och
om det férvantas av de anstéllda ni vill ha. Syftet med ett kompensationspaket far inte vara att fa ratt
beteende fran fel medarbetare utan att beléna de medarbetare som ar ratt for er. Las gdrna mer om
detta i Jim Collins bok Good to Great.
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Enligt var erfarenhet har manga saljorganisationer olika mal, som antal kundbestk per vecka, varde

av séljpipe, manadsvolym etc. Dessa mal ar inte och ger darfor inte
den havstang som saljarna behover. Manga séljchefer nojer sig ocksa med att ringa upp séljarna for
att samla in data. Detta i vilket saljaren kanner att hen ar

en del av nagot storre dar man tillsammans jobbar mot ett gemensamt syfte. Denna del ar otroligt
viktig for att skapa engagemang, Ratt Mental Installning och i slutandan affarsresultat.
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Puls Solutions finns darfor att vi vill forandra varlden kring hur manga implementerar strategier,
genomfor forandringar och arbetar med medarbetarengagemang.

Vi far din strategi att bli verklighet och ert medarbetarengagemang att 6ka!

Return On Engagement-metodiken bygger pa FranklinCoveys 4DX metodik som har hjalpt tusentals
fortag att fa sina planer att bli verklighet.

Vill du ha ytterligare insikter och tips kring hur du kan arbeta med Return On Engagegment-
metodiken? Klicka pa lanken nedan och fyll i dina kontaktuppgifter sa kontaktar vi dig.

Jag vill garna veta mer. Kontakta mig!
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