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Å og 2018

Å 80 ansatte

Å Utgående kundesenter for 8 forskjellige banker, 
NHO, Haugen -Gruppen, Coop, Norsk Tipping og 40 
andre selskaper

Å Alle salgskonsulenter har 100% fast lønn

Å Alle jobber med budsjetter, hit rate, benchmarking, 
salgsresultater

Å Fra time til time 

Å Snitt turnover: nærmere 3 år.

Å Snittalder: 27 år : Generasjon Y / Millenials





Salgsengasjement

ÅRindal ðpiano for kaffe

ÅSvenska Kyrkan ðandakt

ÅKunde 1 ðsjelesørger

ÅKunde 2 ðfisketur

ÅBy på seg selv ðutenfor komfortsone
ÅMå faktisk like det man jobber med J



Hvordan skape engasjement?
çéog samtidig sikre det naturlig over tid.è

Hvorfor er det viktig å skape engasjement?

Kan ikke alle bare gjøre jobben sin og gå hjem til familien sin etterpå og gjøre det de vil?

Hvorfor er det gull verdt at kollegaer svarer på en epost kl 23 om kvelden?

Er man motivert, blir man lettere engasjert.

For å forstå hva som skal til:

Hvem er vi (selskapet)?
Hvem er de ansatte?



Hvem er selskapet?

Å«Consort har ðgir ðog skaper overskudd»

Å«Vi skaper mer enn salg ðvi skaper kunder»



Generasjon Y
Consorts ansatte

Ofte omtalt som 
«Millenials / 
Milleniumsgenerasjonen »

Født mellom 1980 og 
1996.
Barn og unge under 
milleniumsskifte .

I starten av 20 -årene til 
midten av 30 -årene

I dag har vi 4 (!) 
generasjoner i 
arbeidslivet













Hvem er det du jobber med?

ÅHva motiverer de ansatte som gruppe?

ÅHva skaper engasjement hos hver enkelt?





ÅEn god onboarding er essensielt for å sikre identitet, 
lojalitet og raskt eierskap til resultater og måloppnåelse ð
spesielt viktig for denne generasjonen.



Generasjon Y -
Curlinggenerasjonen

Jobber mye ðmen de skal ha en grunn til å gjøre det

Utfordrer bedriftene på verdisett ðde større målene

De har blitt fortalt, av sine foreldre, at de har uendelige muligheter.

De har vokst opp i en verden i konstant forandring

De fleste har aldri opplevd nød, krig eller økonomiske bekymringer

De se på verden som en lekeplass ðlike mye som en arbeidsplass

De er avhengige av tilbakemeldinger, «likes» og å bli sett

De tolker manglende oppmerksomhet som at noe er galt, at de gjør noe feil eller at de ikke er likt.

Mange unge «møter veggen» i starten av 20 -årene grunnet «for mye kosting» og en prestasjonsangst for 
å ikke lykkes.

Generasjon Y er ikke en generasjon med skjøre egg.

De må bare forståes og vies oppmerksomhet.



Engasjement hos 
generasjon Y

Å De ønsker å utvikle seg selv og sine ferdigheter ðmå bli stimulert

Å De er ambisiøse og ønsker ledende oppgaver ðmå få 
muligheter

Å De ønsker meningsfulle oppgaver, en tilfredsstillende jobb og 
en følelse av å lykkes ðdet stiller krav til selskapets filosofi og 
lederstil

Å Ca 30% setter fleksibilitet i jobben høyere enn de økonomiske 
betingelsene ðønsker ikke å bli tvunget inn i et system

Å De er den første generasjonen hvor det er naturlig at alle er 
relativt gode til multitasking (også menn!)



Engasjement på 1 -2-3

Generasjon Y

ÅFølelsen av at det du gjør ðbetyr noe.

ÅDin rolle er essensiell.

ÅStolthet og eierskap.



Hva motiverer de ansatte i 
Consort?



Engasjement og 
prestasjonskultur

I en prestasjonskultur skal man prestere. Ofte hele tiden.

1. Synliggjøre hva som er en god prestasjon. 

2. En tydelig kultur

3. Tøffe ðmen oppnåelige mål. Plante flagg.

4. Få frem fyrtårn.

5. Rekrutter, stimuler, tren opp og understøtt

6. Avvikle arbeidsforhold med negative kulturbærere

7. Skap eierskap og engasjement

8. Øk prestasjoner gjennom synliggjøring av tall 

9. Feire seire



Engasjement og 
prestasjonskultur

Vi mener at provisjon er slitsomt å jobbe med. Men det er en «enkel» form for ledelse. 

Man trenger nesten ikke lede noen. 

De blir jo selv motivert av å tjene penger hvis de selger. Og jo mer de selger, jo mer tjener de, 

jo mer motiverte blir selgerne?

Er det sånn?

All forskning viser: «Penger i seg selv, er ikke motiverende - men fraværet av nok, er 

demotiverende ».

Ariely, Dan, Gneezy, Uri, Loewenstein, George & Mazar, Nina (2009). Large Stakes and Big Mistakes. Reviewof EconomicStudies, 72(2), 451ς469
Kuvaas, Bård, Dysvik, Anders. (2012). Lønnsomhet gjennom menneskelig ressurser (2.utg.). Bergen, Fagbokforlaget Vigmostad & Bjørke AS
PNAS (Proceedingsof the National Academyof Sciences): «Neural basis of the undermining effectof monetaryrewardon intrinsicmotivation» (2010)



Engasjement og vilje til å lykkes


