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Att hitta en affarsstrategi som far foretaget att komma vidare kan vara
en nog sa svar utmaning.

Manga bitar ska pa plats och ett feltaget beslut kan innebara manga
extra timmar pa kontoret.

Urban Gattzén jobbar med ledarskaps- och foretagsutveckling. | en
intervju med honom lyfter han fram de vanligaste utmaningarna som
han st6tt pa genom aren och hur man l6ser dem.

Urbans intresse for foretagsutveckling dék upp nar han sjalv hade
lamnat affarslivet och bdrjade reflektera dver problem han brottats
med under sina 20 ar som chef. Han driver idag foretaget Gattzén
Consulting dar han hjalper foretag med affarsplaner, genomférande
av handlingsplan och han agerar aven bollplank at chefer under
processen. Oftast borjar det med att affarsplanen tas fram dar han
sedan tar plats i ledningsgruppen under tiden fér genomférandet.
Ibland gar han in tillfalligt som VD, marknadschef eller forsaljnings-
chef for att sen lamna Over nar foretaget kan sta pa egna ben.

- Det finns fyra omraden som lyser ganska klart i bolag dar jag gar in och hjalper till, inleder Urban.
Jag ska har ge nagra tips pa hur man kan undviker dessa hinder.

ad

Forsta utmaningen ar:
Foretaget satsar inte nog pa sin saljkar

"Saljet” ar viktigt. 100 % av intdkterna kommer fran forsaljningen. Har man inte en kompetent saljchef
sa ar det som att lamna sina tonarsbarn ensamma hemma for férsta gangen en hel weekend.
Vad som helst kan handa.

Felet jag ofta ser ar att man hoppar dver detta steg och enbart skyller pa saljarna. Far de inte tydliga
malsattningar, verktyg och kanner stdd sa gor de sa gott de kan. De kanner sig latt vilsna och
fokuserar garna pa det som ar roligast for stunden. Uppféljningen av satta mal ar A & O, dar féds en
kreativ dialog och som saljchef ar detta den viktigaste stunden med sin saljare. Dela med dig av din
erfarenhet, lyssna in vad det ar séljaren egentligen sager och se till att de ar pa den utstakade banan
ni gemensamt satt upp.

Samak, samak, samak ar nagot man sager man ska géra men som latt blir bortprioriterat. Det ar da
man kan finslipa saljarna se dem ”in action”, ge berém, kanna att de ar pa fotterna och har 100 %
engagemang i det de gor.

Faktum ar att det i 9 fall av 10 ar saljledningen som brister och darfor vaxer inte foretaget. Man bara
forvantar sig att det ska fungera. "Herre Gud, de ar ju saljare och deras jobb ar att salja”, hor jag ofta.
Nu stannar vi upp och byter hatt! Tank dig in i rollen att du tréanar ett fotbollslag och ni vill ligga i toppen
av serien. Hur stor ar chansen om ni inte har en tranare som féljer laget, inte ser till att vintertraningen
blir genomférd, inte hjalper skadade spelare, inte ger dem direktiv i hur ni ska spela, inte ger dem
spelschema, inte foljer varje match, osv.

Sa se till att ha nagon ansvarig for saljkaren. Se till att denne person som ar nagon som ar bast
klassen.



Har du nagra andra problem du ofta stéter pa med séljare och séljledare?

Ofta blir saljledaren klamd mellan huvudledningen och séljarna. Dar behdver saljledningen beharska
tva sprak och fa huvudledningen att forsta saljarna och deras situation och samtidigt ha en bra relation
med saljarna. Manga ganger bedéms saljarna efter kortsiktiga mal och saljresultat vilket gor att det blir
svart for saljarna och saljledningen att tdnka och jobba langsiktigt.

Vad skall man tanka pa nar man rekryterar nya saljare?

Det ar viktigt att forsta att det tar tid och att man maste avsatta tid till rekryteringen. Ju mer tid som
investeras, ju mer far foretaget ut av saljaren.

Urban tycker att man bor borja med att ta fram en profil pa vilken typ av saljare man soker.

Nasta steg ar intervjun och da kan det vara bra att gora ett personlighetstest om sedan gas igenom
med den tilltankta kandidaten. Da kan man t ex se om saljaren har sjalvinsikt, vilket ar viktigt.

Man ska tanka pa att séljare ar bra pa att salja in sig sjalva, vilket gor det extra viktigt att vanda pa
allt och stalla fler fragor for att fa en bra helhetsbild.

Urban anser ocksa att saljaren bér kunna visa upp bra dokumenterade saljresultat fran tidigare jobb
och minst tre referenser. Fundera pa vilken typ av referenser som ges och kvalitén pa dem. Nar ni
kontaktar referenserna ar det bra att ha fragorna klara. En kreditupplysning kan vara lampligt.

Val anstalld sa ar introduktionen nasta sak dar manga féretag brister, menar Urban. Saljaren slapps
for tidigt. Saljaren far sitt distrikt eller sitt omrade, sina kunder och da saljaren kan ha stora krav pa
sig sjalv kanske denne inte vagar stalla fragor. Det kan leda till problem. En del storre foretag har
mentorer at saljarna men mindre féretag missar ofta att aven saljaren behdver en kontakt denne kan
lita pa och stalla fragor.

Nar en ny saljare rekryteras bor man ta chansen att optimera och géra en genomgang av vad
foretaget verkligen behover. Ar det en ny saljare i Norrland som behovs eller ar det nagot annat som
saknas? Med en ny saljare ar det ocksa enklare att implementera nya rutiner.

Om séljarna verkar ha tappat motivationen - hur I6ser man det?

Brist pa motivation kan bero pa manga saker. Manga ganger handlar det om att saljaren jobbat med
samma sak en langre tid och inte ser nagra utmaningar med sin arbetsuppgift. Da behdvs en ny
utmaning som t ex gor att saljaren kanner att denne bidrar, blir del av en grupp eller far vara ansvarig
for en ny produkt. Da blir det ocksa naturligt att komma narmare saljaren nar denne har nya fragor
och rapporterar in nya handelser.

Det ar bra att tanka pa att vissa saljare kanske inte sjalva vagar ta steget for att utvecklas vilket kan
leda till att motivationen forsvinner. De kanske tycker att de har det bra som det ar och kanner sig

trygga.

Problemet med saljare som tappat motivationen ar att de kan bli negativa vilket kan sprida sig och bli
ett problem i hela organisationen.

Lagg da nagot nytt i handerna pa saljaren.

| nasta del av intervjun fragar vi ut Urban om marknadsfoéring. Han menar pa att manga féretag inte
forstar vikten av den och hur den ska utformas.
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