Anstillningar

Clavic Consulting AB 2012-09-01 - ff

erbjuder skradddarsydda tjanster inom Management Consulting, HR & Forsaljning
Konsult & Agare

Rekrytering
Framst ekonomichef, hr chef, férsaljningschef och séljare. Clavic Consulting
anvander en val underbyggd kompetensmodell fran SHL/CEB, www.shl.com som
utformas till en tydlig kravprofil &r transparent fér bade uppdragsgivare och kandidat.
Metoder som anvands ar baserad pa kundens énskemal och kan vara endast
platsannonsering, enbart Search/Headhunting eller en kombination av dessa.

Rekryteringsuppdraget kan aven besta av delar ur en process sdsom kravprofil,
skapa en bruttolista —s4 kallad Longlist med kandidater till att utvardera ett fatal av
slutkandidaterna.

Utvéardering av slutkandidater — Second Opinion, traffsdker metod som innebar att
1-2 slutkandidater gar igenom antingen endast personlighetsformular,
motivationsformular och fardighetstester alternativt en inkorgs eller
presentationsdvning dar en verklighet simuleras. Omfattande rapport erhalls som ett
underlag for framtida utvecklingsatgarder.

Assessment - 1:1
Foretag som vill utvardera sina befintliga chefer infor framtida utmaningar genomfér
Assessment centers, da kandidaterna observeras av flera évningar under hel eller
halv dag. Ovningar som observeras kan vara presentation av ett fiktivt foretag dar
flera handlingsalternativ utvarderas till inkorgsévningar dar kandidaten ar ny som chef
och bedéms utifran sin effektivitet att handskas och prioritera sin forsta tid som ny
chef. Det svara samtalet ar dven ett mycket vanligt satt att bedéma en chef eller
ledares formaga att coacha en fiktiv situation dar rollen som understalld roll spelas av
en konsult.

360° bedémning
| samrad med Vd och HR mappar vi féretagets varderingar till matbara kompetenser.
Dessa kompetenser mater vi sedan genom ett Internetbaserat frageformular dar
chefen och 6verordnad tillsammans med kollegor och understallda fyller | deras
personliga och icke identifierbara svar pa hur personen som mats uppfyller foretagets
varderingar. Personlig aterkoppling till respektive chef som mats tilsammans med
enskild avrapportering till VD/HR
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Foretagskultur — Matbara beteende kompetenser
Alla féretag har en féretagskultur som ar féretagets sjal. Utmaningen fér VD och HR
ar ofta att kunna anvanda varderingarna i de anstalldas livscykel dvs vid rekrytering,
utveckling, succession och eventuell avveckling av personal. Med hjalp av ett
valdokumenterat kompetensramverk identifierar vi tillsammans matbara personliga
beteende kompetenser utifran ett féretags varderingar och kan déarmed fa en helhet i
foretagets kultur som ar enkelt att anvanda i egen regi av bade HR och Linjechefer.

Saljkartlaggning
| samrad med forsaljningschef/Vd och HR valjs 4-5 viktiga beteenden ut i séljcykeln —
se figur uppdelad pa roller inom dagens saljkar. Saljkaren genomfor ett personlighets
och motivationstest*som speglar individuella beteenden och styrkor respektive
utvecklingspotential inom hela séljcykeln. Respektive séljare far personlig
aterkoppling inklusive omfattande rapport som aven avrapporteras till
Forsaljningschef.
Den individuella rapporten sammanstalls aven till en graf for befintlig saljkar for att
identifiera eventuella beteenden som saknas eller inte lyfts fram tillrackligt. Coaching
insats baserat pa individuella resultat genomférs internt eller med hjalp av Clavic
Consulting. Bedémningsverktygen OPQ32r & MQ kommer ifran SHL/CEB,
www.shl.com global marknadsledare inom personbeddmning
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Effect Search | Sverige AB 2010-08-15- 2012-08-31
Executive Search/Headhunting inriktat pa chefsrekrytering
VD
* Konsoliderat verksamheten genom avveckling pa nagra orter och fokusering i
Goteborg och Stockholm.
* Separerat rekrytering av kvalificerade tjansteman till nystartat systerbolag,
www.seval.se
* Ompositionering av féretaget med ny profil och namnbyte fran
Effect Management Search
* Anstallt rekryteringskonsulter och researchers for att méta de nya malen
~23 % tillvaxt bokslutsaret 2010-11 med bibehallen EBIT ~5 %

SHL Group Sverige 2004-07-01 — 2010-06-30

Global marknadsledare av personlighetsformular (OPQ32r) samt begavningstester,
heldgda dotterbolag i Europa, Asien, USA. Férsaljning av produktportfdljen
innehallande konceptlosningar for HR managers for att identifiera, anstélla & utveckla
personal.

Forséljningschef /Senior konsult

» Startade upp férsaljningen i Géteborg/Malmé med egen férséljning till nya
och befintliga kunder och anstéllde sedan succesivt ett team pa 7 personer
bade affarsutvecklare och innesaljare.

* Medlem i den nordiska chefsgruppen (Nordic Sales) rapporterade till VP Sales
Nordic

* 400 % tillvaxt fran 2004 till 2010, TB1~73 %

* Key Account ansvarig for ett flertal globala kundavtal, bl a AstraZeneca, AB
Trelleborg, IKEA & AB Volvo

OstermanHelicopter AB 2000-11-01 — 2004-06-30

Sveriges storsta helikopterforetag med helikopterbaser i Ostersund (Ambulans, Kalkning
av sjoar samt 6vrig verksamhet) Stockholm (Ambulans), Géteborg (Kalkning av sjdar samt
Ovrig verksamhet)

Forsaéljnings- & Marknadschef

»  Overgripande ansvarig for férsaljning och marknadsforing

* Medlem i svenska ledningsgruppen, delaktig i ledningsgruppen pa koncernniva —
Airlift A/S i Norge

* Budget och resultatansvarig, rapporterade till VD, férsaljningsbudgeten uppgick till
ca 100 MSEK.

* Kundavtal skrevs med Vattenfall, Fortum, NCC, SVT (Filmning av Vasaloppet och
Stockholm Marathon) samt med Lansstyrelser for uppdraget att utféra kalkning
med helikopter. Byggandet av 3 G Master med helikopter var mycket
framgangsrikt koncept som jag sélde in under min tid.

Poolia Vast AB 1998-02-22 — 2000-10-31

Poolia startades 1994 under namnet Ekonompoolen & Teknikerpoolen, bytte namn 1997
till Poolia och &r en av Sveriges stdrsta aktdrer inom bemanning och rekrytering, Poolia
bérsnoterades 1999

Affarsomradeschef
» Startade upp affarsomradet Kontor i Géteborg (administratdrer, kundtjanst,
assistenter).

* Bdrjade med egen forsaljning och byggde upp en intern organisation pa 6
personer med drygt 130 konsulter uthyrda pa olika uppdrag inom
kontorsadministration i Géteborg.

* Som affarsomradeschef var jag bade budget- och resultatansvarig, rapporterade
till VD och medlem i ledningsgruppen for Poolia Vast.

* Manadsfakturering pa 3,5 MSEK till 4,5 MSEK, helaret 2000 beraknades en
omsattning pa 40 MSEK med positivt resultat.

* Under ar 2000 startade jag upp lokalkontor for Poolia i Varberg med 1 anstalld
platschef.



SeaCat Sweden AB

SeaCat etablerades i Sverige och Goteborg sommaren 1993 som utmanare till Stena Line
pa linjen Goéteborg — Frederikshavn med snabbfarjan SeaCat Danmark som var nastan
dubbelt sa snabb som konventionella farjor fran Stena Line, férsta sommaren (1993) erhéll
vi en marknadsandel p& drygt 20 %.

Siljledare 1993-04-03 — 1998-02-19

* Funktionsansvarig pa forsaljningsavdelningen i Goteborg som beroende pa sasong
bestod avdelningen av 20 — 40 inneséljare,

*  Arbetsuppgifterna innefattade ansvar for bokning av passagerare inklusive resa, mat
samt hotell alternativ samt ansvarig vid avgang och ankomst av snabbféarjan till
Goteborg da kontakter togs med fartygets befalhavare och tull samt passpolis innan
nya passagerare steg ombord for ny avgang till Frederikshavn

Diverse siljjobb 1991-08-18 — 1993-04-01
Faltséljare, bl a Electrolux Direktférsialjning av dammsugare

Miltartjanstgoring 1991-01-07 — 1991-06-07
Skyttesoldat P4 i Skévde

Volvo Personvagnar AB 1989-08-15 — 1991-08-15
Montor Skévde och Géteborg
Utbildning

IHM BUSINESS SCHOOL Goteborg 1999 - 2001

Diplomerad Marknadsekonom, DIHM
Strategisk och taktisk Marknadsforing, Féretagsekonomi, Affarsjuridik

Interna salj och ledarskapsutbildningar exempelvis: Miller Heiman Strategic Selling,
L.A.M.P och effektiv metod vid séljbesdk — P.R.O.F.L.T.S och SPIN Selling

Beharskar mycket god Engelska i bade tal & skrift
Certifierad styrelseledamot via Styrelseakademin — 2011

Litteratur inom ledarskap och férséljning intresserar mig mycket, jag ar mycket bra pa att
implementera dessa teorier i praktiken. Litteratur som jag garna aterkommer till ar:

Jim Collins — Good To Great
Neil Rackham — Rethinking the Salesforce
Charan/Drotter/Noel — The Leadership Pipeline

Dixon/Adamson — The Challenger Sale

Kontakta garna mig for ett mote!
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