Hvad kendetegner de dygtigste séelgere
og hvordan skal de ledes?

God salgsledelse starter med rekrutteringen

Det giver altid god mening at fd mest mulig kvalitet ind i rekrutteringsprocessen. Pa den lange bane sparer det kostbar
ledelsesmaessig tid. Prisen for at indga for mange kompromiser, nar der valges en kandidat, vil ofte vaere, at lederen
efterfolgende skal bruge uforholdsmassig meget tid pa daglig ledelse af og opfelgning pda medarbejderen. | kontrast
hertil vil kandidaten der er det gode match, i langt hgjere grad vare selvkgrende. Men selvom det er nemt at argu-
mentere for kvalitet og det at have det lange lys pa, nar man rekrutterer, sa er virkelighedens verden ofte anderledes.

En medarbejder er rejst og der er et hul i organisationsplanen. Det skal lgses og det skal helst ga
ﬁ steerkt, for bade kunder og kollegaer venter. Det kan derfor vaere fristende og maske ngdvendigt at
s acceptere et match mellem jobkrav og kandidat, der er mindre godt. Det er maske forklaringen pa
iy at hver 5. anszttelse bliver en, som lederen fortryder'.
.;:; Men der er hjzlp at hente, for vi har selvfelgelig et kvalificeret bud pa, hvad man skal kigge efter for

at finde kandidaten, der vil prestere over gennemsnittet.

Hyvilke profiler skal man se efter?

Thomas International har siden 2012 indsamlet og bearbejdet PPA data for naesten 150.000 salgere i 76 lande. En
analyse af de data viser; at der er en overreprasentation af hgjt D + | og lavt S + C indenfor denne jobkategori. Det
er helt i overensstemmelse med det vi i @vrigt altid siger pa PPA certificeringskurset, men nu er det sa slaet fast sa
endegyldigt, som det er muligt.

Lidt overraskende er det maske, at tendensen er geldende uanset om salgsrollen er med fokus pa eksisterende kun-
der (farmers) eller nye kunder (hunters). For farmers gelder dog ogsa, at proaktiv adfaerd, lav falelsesmaessig kontrol
samt hgj flydende IQ (indleringsevne) er serlige kendetegn for den sxlger, der prasterer over gennemsnittet.

| https://www.ascendperformancecoaching.com/recruitmentsupport.html
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De dygtigste salgere er emotionelt mere intelligente end de fleste

Thomas International har ligeledes testet knap 10.000 szlgeres emotionelle funktionsdygtighed. Emotionel intelligens
handler om hvordan individet forstar, behandler og handterer egne og andres folelser. Nar det er relevant i denne
sammenhzng, skyldes det ganske enkelt, at sxelgerjobbet er et emotionelt kraevende job. Et af negleomraderne i job-
bet er at handtere modstand og forstd at ingenting kommer af sig selv.Til det kraeves en vis portion robusthed.

Lad os tage et eksempel.Vi har allerede konstateret, at den gode sxlger er positiv og optimistisk i sin adferd (hgjt I).
Det er en egenskab som vedkommende skal kunne holde fast i, neesten uanset hvad der sker. Derfor er der brug for,
at dette trzk tillige er dybt forankret i personligheden. Pa de indre linjer skal selgeren kunne handtere afvisninger og
afslag, uden at miste troen pa at det vil lykkes.

Helt konkret betyder det, at den succesfulde szlger i mindre grad end de fleste andre mennesker har brug for ele-
menter, der kan opmuntre og skabe en god balance af ro og indre tilfredshed. Den har szlgeren faet ind med moder-
malken og det betyder, at vedkommende er lidt ligesom korkproppen der hele tiden flyder ovenpa vandet, uanset
hvor voldsomme bglgerne omkring er. | Thomas TEIQue dekkes det med faktoren "lykkefelelse” og det gode sporgs-
mal er s3, om denne er hgj nok?

P4 samme made har den succesfulde szlger en dybt forandret tro pa at tingene vil ordne sig pa bedst mulig vis — en
indbygget optimisme der er storre end de fleste andres. Det maler vi med TEIQue faktoren “optimisme”. Den skal
ogsa vare hgjere end hos de fleste andre.

Den dygtige szlger har ogsa lavere grad kontrol over sine folelser end de fleste. Det kommer til udtryk som en
meget levende person, som fremstar rligt. Ingen skuespil. ”VWhat you see is what you get”. Det er faktisk emotio-
nelt mere intelligent at kunne kontrollere sine folelser, men det kan give en kglighed som ikke virker fremmende i et
salgsjob. Maske fordi kunden ikke stoler pa en person, der undlader at vise hvordan han eller hun i virkeligheden er
eller har det.

Krav til daglig ledelse

Alt dette stiller nogle store krav til salgsledelsen, og det er derfor vigtigt, at salgslederen kender sig selv pa netop
ovennavnte parametre. Lad os forestille os 2 forskellige scenarier. Maske har lederen har en emotionel IQ der ligner
medarbejderens: hgj lykkefglelse, hgj optimisme og lav falelsesmaessig kontrol. Det vil meget ofte give en forstielse
og sympati for medarbejderen, fordi lederen kan spejle sig selv i vedkommende.Til gengzld vil det sa vaere lederens
ansvar at sikre, at der ikke forekommer naiv eufori, altsa at realismen kommer pa banen i pracis det omfang det
fremmer sagen. Pa samme made skal lederen sikre ro og kelighed nar det er pakraevet. Ellers ikke. Med andre ord har
lederen ansvaret for at imgdegd ulemperne ved hgj lykkefglelse og optimisme og lav folelsesmaessig kontrol.

Hvis lederen selv har ovennavnte personlighedstraek i mindre grad end medarbejderen er der en risiko for, at ved-
kommende vil se medarbejderen som overfladisk, urealistisk og folelsesmaessigt ustabil. Det er almindelige negative
implikationer ved de nzvnte traek. Denne leder mé kunne se og forsta, at det er ressourcer som paviseligt skaber
praestationer over gennemsnittet indenfor salg, og derfor skal medarbejderen anerkendes for sine styrker. Lederen
skal kunne neutralisere sig selv i den henseende. Det er historien om at lederen skal vaere professionel og ikke se pa
om han/hun personligt synes om medarbejderen og den person vedkommende er.

Men det er altsd kun halvdelen af historien om den succesfulde salger. | neste uge kommer vi omkring de dygtigste
sxlgeres evne til at opfatte folelser samt deres assertion, omstillingsevne og selvmotivering. Og hvad det betyder for
den made de skal ledes pa.
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