FORORD

Det bérjade med
en kdnsla i magen

Redan frin forsta dagen fann jag mig till ritta inom forsiljning.
Det passade mitt tempo, driv och min férmiga att Gvertyga.
Jag blev bra pa det, och blev sedan dnnu bittre pi att leda och
utveckla andra siljare.

Det var en tid nir vi mitte allt utifrin aktivitet: moten, samtal,
avslutsfrekvens, ordervirde per ménad. Vi byggde ringmanus
och fragebanker. Trinade invindningsbehandling, kérde roll-
spel och repeterade avslutstekniker.

Jag lirde mig av de bista. Utvecklade mina metoder, ritade
min karta. Och det fungerade.

Kunden satt pa andra sidan bordet och det gillde att tinka
tre steg fore, manovrera med smart frigeteknik, hitta 6ppningar
och gi pa avslut. Jag sig pa forsiljning som ett parti schack. Allt
handlade om att vinna affiren.

Och schackspelet fungerade. Det var enkelt att kommu-
nicera, mita och styra. Och det gav resultat. Fler aktiviteter

ledde till fler order som gav 6kade intikter. Enkel matematik.



Men i dag leder den strategin oss helt fel. I dag forstor den
mer dn den bygger. Den gor att relationer bara handlar om
transaktioner. Den gor samtal till taktik. Den fir médnniskor att
fokusera pi nista drag i stillet for nista insikt. Och den gor att
ménga duktiga, smarta siljare gir hem med en mirklig kinsla i
magen: ~Var det hir verkligen bra?”

Den kiinslan ér inte inbillning. Den ir ett symptom pa nagot
storre.

Marknaden har forindrats i grunden. De modeller som format
torsiliningen de senaste 40 aren byggdes for en tid da siljaren satt
pa all information. Di kunden behévde oss for att forstd sina
problem och utbildas om alternativa l6sningar.

Men den tiden ér 6ver. I dag foredrar de flesta kunder att utforska
pi egen hand. De genomfor dussintals interaktioner innan de ens
kontaktar dig. De har redan jaimfort fem leverantorer. Och para-
doxalt nog har de blivit mer osikra, inte mindre. De har tillging
till all information i virlden, men drunknar i den.

Och vi siljare? Vi fortsiitter spela schack mot niagon som inte
lingre sitter vid bordet. Det dr inte bara ett intéiktsproblem. Det
dr litt att tro det, for det dr de vikande intikterna som syns pa
dashboarden.

Men under ytan finns ocksé ett mycket storre problem.

Siljare som sliter med metoder som inte biter lingre betalar
med ndgot mer in bara uteblivna affirer. De betalar med sin hilsa.
Nistan nio av tio siljare rapporterar symptom pé utbrindhet. Sjuk-
franvaron stiger. Personalomsittningen i siljteam ér bland de hog-
sta pa arbetsmarknaden. Duktiga midnniskor som brinner for sitt
jobb slits ner av en modell som kréver alltmer aktivitet men ger allt
mindre tillbaka. Det dr inte bara en siljkris. Det ér en hilsokris.

Och den drabbar inte bara den som siljer utan dven organisa-
tionen som tappar sina bista, rekryterar om, borjar fran noll och

10



tappar igen. Den spiralen kostar mer dn vad de flesta lednings-
grupper riknat pa.

Den hir boken handlar om ett annat sitt att silja. Men den
handlar lika mycket om ett annat sitt att Gverleva som siljare. Om
hallbara affirer — och hillbara ménniskor, siljteam och foretag.

Jag insag det inte direkt. Jag svarade med att kora hardare,
springa snabbare, dr efter ar. Och nir det inte fungerade skyllde
jag pa konjunkturen, pi konkurrensen, pi kunderna. Till slut
dven pa siljarna. Jag skyllde pi alla utom mig sjilv.

Sedan fick jag en stroke.

I 30 ar byggde jag foretag, drev organisationer och skapade
resultat. Jag kinde folk 6ver hela virlden. Men under hela min
sjukdomstid horde tvd personer av sig. Tva.

Det ir inte det som dr poingen med den hir boken. Men det
var i den tystnaden jag slutade springa och bérjade se. Ar efter
ir hade jag jobbat mer, hirdare och mer fokuserat utan att friga
mig sjilv varfor det krivdes alltmer for att uppna allt mindre.

Och niir jag dntligen vagade titta pa kartan i stillet for att
springa fortare, sig jag att jag inte var ensam. Hela systemet satt
fasti en strategi som en ging fungerat briljant, men som virlden
hade sprungit ifran.

Svaret blev den hir boken. Men ocksi ett nytt yrkesliv.

De senaste sju dren har jag arbetat som konsult inom for-
silining och aftirsutveckling, sida vid sida med siljare och silj-
organisationer i en rad branscher, bland annat miljo, it-teknik,
SaaS, industri, finans och forsikring. Det som slog mig, oavsett
bransch, dr att utmaningarna dr pafallande lika, precis som de
var nir jag tidigare byggde och drev siljorganisationer pa flera
kontinenter. En siljare av luftrening i Kuala Lumpur och en
siljare av CRM-system i Malmo brottas med exakt samma sak:

de gor mer, men det fungerar simre. Det dr ur samtalen med
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siljare, workshopar och konkreta kundresor som bokens modeller
och verktyg har vixt fram.

Men jag ville inte skriva en bok som bara byggde pid mina
erfarenheter. Jag ville utmana mina egna erfarenheter, och jag ville
forstd logiken bakom det jag sett. Sa jag dok ner i forskningen.

Jag liste Daniel Kahnemans bok Ténka, snabbt och lingsamt
om beslutstattande, William Bridges Managing transitions om
forindring, liksom Dixon och McKenna om varfor si manga
affirer dor i tystnad. Gick igenom studier fran Gartner, Forrester,
McKinsey och Harvard Business Review. Och jag sig hur allt
toll pa plats. Det dr inte vi séljare som dr problemet, det dr att
siljlandskapet ritats om. Men ingen har gett oss en ny karta.

Den hir boken ir alltsi tre saker i ett: 40 drs egen erfarenhet
av att silja, sju ars arbete med att hjilpa andra géra samma resa
och ett gediget forskningsarbete som visar att det jag upplevt
inte dr anekdoter utan monster.

For dig som vill borja med evidensen finns hela forsknings-
underlaget samlat i slutet av boken. Nirmare fyrtio killor stodjer
bokens centrala teser. Lis det gidrna forst om det passar dig
bittre.

Jag anvinder begreppet virdedriven forsiljning for att beskriva
den nya tidens sitt att silja. Inte virdebaserad, som bara ér en
omskrivning av det traditionella sittet att silja. For virdedriven
forsiljning dr ett perspektivskifte som bérjar med en enkel insikt:

Om kunden inte upplever ett verkligt varde, ﬁnm det ingen ling-
siktigt hallbar affar.

Det liter sjilvklart. Men det dr svirare att leva efter dn det
liter. Det ér inte ett ord du kan siga i en presentation och tro
att det ricker. Virdet maste bli tydligt for varje kund, i deras
sprik, i deras verklighet, tydligt kopplat till det de faktiskt for-
soker astadkomma.

12



Det dr dirfor schackmetaforen inte fungerar. Pussel dr en
mycket bittre bild.

Ett pussel 16ser du inte mot nagon utan med ndigon. Du och
din kund behéver fi fram bilden tillsammans genom att sortera
bitarna, testa, backa, hitta kanter, skapa struktur. Nir forsilj-
ning fungerar som bist kinns det just si: som en gemensam
problemldsning dér kunden blir klokare och du blir tydligare.

Den hir boken ir skriven for dig som kidnner att nigot skaver.
For dig som vill vara professionell utan att bli hird och vara
varm utan att bli mesig. Den dr f6r dig som vill skapa affirer
som til att granskas i efterhand, inte bara i siffror, utan ocksi i
kinsla och samvete.

Du kommer att hitta modeller och verktyg hir, men de ir inte
huvudpoingen. Poingen dr vad de gér med ditt sitt att tinka.
Malet ér att du ska kunna gi in i kunddialoger med tryggheten i
att du faktiskt hjilper kunden att uppticka, definiera och bevisa
det virde som betyder nigot f6r dem.

Om schack handlar om att vinna, handlar pusslet om att forsta.
Och niir du vil inser skillnaden blir det svirt att g tillbaka. Men
forst: Ar du redo att ifrigasitta det du lirt dig om forsiljning?
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