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SAMMANFATTNING

Denna rapports syftar ar att ta reda pd vilken betydelse och status forsdljning som yrkesomrade
och affarsprocess har inom svenskt naringsliv. Idag arbetar cirka 300 0oo personer med
forséljning i Sverige vilket gor saljare till ett av Sveriges storsta yrken [1]. Genom globalisering
och digitalisering sker nu en forflyttning fran personlig férsdljning till & ena sidan e-handel och
d andra sidan till en mer konsultativ sdljroll. Efterfragan pa sdljande personal ar fortsatt hog
och pé grund av forandringar i marknaden kréavs 6kat fokus pa handel och férséljning.

Hur ser naringslivet pa affarsprocessen forsiljning och pa yrkesprofessionen sdljare? Avsikten
med enkdten ar att ta temperaturen just pa dessa omrdden. Malgruppen i undersokningen ar i
forsta hand personer som arbetar med forsaljning och ledningspersoner som hanterar kunder
och forsdljning. De flesta i svarsgruppen arbetar som VD, divisionschef eller siljchef.

Den undersokta malgruppen anser att forsdljning dr ett mycket viktigt omrdde, bade for
Sverige som nation och for foretag pd marknaden. Samtidigt &r man inte sdrskilt néjd med
status for forsdljning som profession, vare sig fran samhallets sida eller ute i organisationer
som arbetar med foretagen. Resultaten ar entydiga och alarmerande, det behévs ett okat fokus
pa forsdljning inom samtliga omrdden. Las mer om resultaten och vdra slutsatser nedan.
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1. OM UNDERSOKNINGEN

Enkaten riktade sig i forsta hand till personer i Norval Institute, NI:s ndtverk. Urvalet har darf6ér
inte varit slumpmadssigt och resultatet far ses som en indikation. Svaren ar dock samstdmmiga och
pekar tydligt i en viss riktning. Enkiten var webbaserad och svaren behandlades anonymt.
Svarsfrekvensen var hog (30%) och antalet svar 6versteg 6ver 120 personer. Fragorna varindelades
1 tvd avsnitt:

Avsnitt 1

Vilken betydelse och viktighet har f6ljande aspekter pa forsaljning for att svenska foretag skall
kunna konkurrera och vdxa pa marknaden och fd framgang? Och darmed for Sveriges ekonomi
och vilstand?

De som svarade pa enkdten gjorde en skattning mellan 1 - 5, dar 1 var: Saknade betydelse och ej
var viktigt och dar 5 var mycket betydande och viktigt.

Avsnitt 2
Hur n6jd ar du med nuldget inom f6ljande omraden for att foretag skall kunna konkurrera,
sdlja och vaxa och att Sverige som nation darmed skall fa tillvaxt och kunna dka sitt valstand.

De som svarade pa enkaten gjorde en skattning mellan 1 - 5, dar 1 var: Ej n6jd med nuldget och 5
var mycket n6jd med nulaget.

Svarsgrupper

@ Siljare
@ Silichef
Konsuli
@ Entreprendr
# Divisionschef eller motsvarande
@ D eller motsvarande
@ Elev
@ Larare
@ ~Annat

Den storsta svarsgruppen dr VD med 31,7 % f6ljd av séljchefer 17,5 %, divisionschefer 10%
och sdljare 12,5%. Tillsammans svarade dessa grupper for 71,7% av samtliga svar. Bland
ovriga grupper finns “annat” med 11,7%. Resterande summerar till 16,6%.
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2. FORANDRINGAR I MARKNADEN

Idag sker stora och snabba forandringar inom handel och f6rséljning. Orsakerna ar bland annat
stora trender som globalisering och digitalisering men ocksa ovantade hdandelser som pandemi,
krig och ekonomisk oro. Ett dramatiskt exempel dr Coronapandemin 2020-22 som har tvingat
manga foretag att gora omfattande omstallningar. Vi gar fran efterfragestyrd marknad till
overskott och utbudsmarknad med en dnnu starkare konkurrenssituation. Det géller bade
foretagsmarknaden Business-to-Business, B2B och konsumentmarknaden Business-to-
Consumer, B2C.

Samtidigt férdndrad kundernas behov och képbeteenden. Kunder gar ofta online och skaffar sig
information och dven preferenser innan de kontaktar en potentiell leverantér. Kunder dr mer
paldsta och har kommit langre i sina kopprocesser nar de tar kontakt med en sdljare.
Forsaljning utvecklas darfor nu snabbt samtidigt dt tva olika hall. En stor del av handeln flyttar
till digitala transaktioner online dar effektivitet, snabbhet och logistik ar avgorande faktorer.
Den traditionella personliga forsdljningen dar en sdljare traffar en kund ar fortfarande
dominerande men minskar i kvantitet. Samtidigt 6kar behovet av kvalificerad forsédljning for
mer komplexa affarer dar kunder soker l6sningar pa sina affairsutmaningar. Kvalitén pd
personlig forsaljning behéver darfor 6ka.

CRM-foretaget Salesforce gjorde nyligen en enkdtundersékning i vilken 521 chefer for svenska
sma och medelstora foretag deltog [2]. Over go procent svarade att deras verksamhet statt infor
stora utmaningar pa grund av pandemin. De vanligaste utmaningarna var svarigheter med att
uppratthalla férsdljningen och att kunna planera for framtiden. Det finns flera anledningar till
att vissa foretag gatt battre an andra under coronatider. Men en gemensam faktor ar att
vinnande foretag i storre utstrackning anpassar sig till kundernas dndrade beteende.

3. ENKATENS RESULTAT

Var enkat pavisar behovet av anpassning till fordndringar i marknaden. Tyvarr visar svaren att
svenska foretag ar relativt daligt rustade for att anpassa forsdljningen. Endast 2% ar valdigt
noéjda med saljare och foretags formdga till anpassning beroende pa kund och affarssituation.
Majoriteten dr endast nagot eller ganska nojd.

Enkéten ger tydliga resultat inom fyra omraden dar svaren dr 6verraskande samstammiga:

a. Vikten av férsdljning for Sverige som nation - Valdigt viktigt

b. Tillstind och status for forsdljning inom svenska samhadllet - Nagot till

ganska nojd

Vikten for svenska foretag att satsa pa forsaljning - Valdigt viktigt

d. Tillstand och status for forsdljning inom svenska foretag - Nagot till
ganska nojd

gl

Det ar en tydlig skillnad mellan hur viktigt man tycker att dessa fragor ar och hur
tillstdndet ar idag. For samhallet manar dessa resultat till eftertanke. Vad kan goras for att
underldtta for forsaljning?

Norval Institute
Anna Whitlocks gata 12, SE - 113 66 STOCKHOLM — www.norval.se


http://www.norval.se/

N

NORVAL INSTITUTE

For foretag framgar behovet av kompetensutveckling. Speciellt alarmerande ar det stora gapet
mellan betydelse och status inom anpassning till fordndring. Det gdller bade strategiskt till
kunders férandrade behov och képbeteenden samt taktiskt till aktuell kund och affarssituation.
Kan det vara sd att manga foretag kor vidare i samma hjulspdr trots forandringar i marknaden?

Nagra exempel pa typiska svar:

Fragaia
Hur viktigt ar forsaljning och handel f6r Sveriges ekonomiska utveckling och darmed for

tillvaxt och valstand?

150
100 106 (89,1 %)
50
0 (0 %) 0 (0 %) 10,8 %)
0 I 12 (10,1 %
1 2 3 4

Kommentar frdga 1.1: Dominerande 89 % tycker det ar mycket viktigt med forsaljning fér

Sveriges ekonomiska utveckling och ddrmed for tillvaxt och valstand.

Fraga 2.1 Hur n6jd dr du med sambhallets forstaelse och kunskap om betydelsen av forsdljning
och handel for Sveriges ekonomiska utveckling och diarmed for tillvaxt och vélstand?
80

66 (26,4 %)

a0

40

32 (27,4 %)
20

13 (11,1 %) 21,7 %)

1 2 3 4 5

Kommentar frdga 2.1: Endast 2% ar valdigt n6jda med Sambhallets insatser for forsaljning och

handel. Majoriteten ér lite eller ganska néjda
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Fraga 1.5 Hur viktigt ar det med kundfokus och sdljkompetens inom foretag (fran
produktion/kontor till intakt) for att lyckas?

100
73

30

25
22 (18,5 %)

n{ui %) 0 (0 %) 2(1.7 %)
0

1 2 3 4 5
Kommentar friga 1.5: En 6vervaldigande majoritet om 8o % tycker det ar mycket viktigt med
kundfokus och séljkompetens inom svenska foretag.

Fraga 2.5 Hur n6jd dr du med nuvarande kundfokus och sdljkompetens inom svenska
foretag (fran produktion/kontor till intakt)?
80

60

40

20 27 (241 %)

17 (15,2 %)

2(1]3 %) 10,9 %)

1 2 3 4 5

Kommentar frdga 2.5: Endast 1% ar valdigt ndjda med nuvarande kundfokus och sédljkompetens
inom svenska foretag. Majoriteten ar nagot eller ganska nojd.

Fraga 2.7 Hur ndjd dr du med sdljares formaga att taktiskt kunna anpassa forsaljning beroende
pd kund och affarssituation? (till exempel genom val av lampligt upptradande och siljmetod)

a0

&0 62 (54,4 %)

40

98 (24.6 %)
20 21 (18,4 %)

1cu:|9f %) 2018 %)

1 2 3 4 3

Kommentar fraga 2.7: Endast 2% ar valdigt ndjda med sdljare och foretags formadga till
anpassning beroende pa kund och affirssituation. Aterigen ir majoriteten endast nagot eller
ganska nojd.
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Sammanstdllning Del 1

Betydelse och n6jdhet med f6rsdljning som profession for Sverige som nation

FORSALINING & SVERIGE

=== \/IKTIGHET - BETYDELSE s NULAGE - NOJDHET

TILLVAXT
5
3
TOTALT UNDERLATTA
AKADEMI YRKET

Diagrammet visar en sammanstallning av samtliga svar inom fyra omraden vad galler
forsaljning och Sverige som nation. Den yttre grona linjen visar svar vad gller viktighet
och betydelse. Den inre blda linjen visar svar vad géller nuldge och nojdhet. Gapet
mellan betydelse och ndjdhet ar avstandet mellan linjerna.

Kommentar:

Nar vi summerar samtliga fragor om betydelsen och hur viktigt det ar for Sverige som nation far
vi en tydlig bild. Pa samtliga omraden anser man att frdgan ar mycket viktig och av stor
betydelse men att tillstdndet och status inte ar tillfredstédllande. Gapet ar pa samtliga omraden
péfallande stort. Det storsta gapet mellan betydelse och néjdhet ligger inom Sveriges tillvaxt
och samhallets insatser for att underldtta for handel och forsdljning. Fragan ar vad samhallet
kan gora for att minska gapet? Vi kommer med ndgra forslag i avsnitt 4 . Slutsatser och

kommentarer nedan.
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Sammanstdllning Del 2

Betydelse och n6jdhet med f6rsdljning inom svenska foretag

FORSALIJNING & FORETAG

@ \/|KTIGHET - BETYDELSE s NULAGE - NOJDHET

SALIKOMPETENS
5
CSR 3 MOTA KUND
KUNDSERVICE ANPASSA
SALTEKNIK

Diagrammet visar en sammanstdllning av samtliga svar inom sex omraden vad géller
forséljning och foretag. Den yttre grona linjen visar svar vad géller viktighet och
betydelse. Den inre blda linjen visar svar vad géller nuldge och néjdhet. Gapet mellan
viktighet och n6jdhet ar avstandet mellan linjerna.

Kommentar:

Samma tydliga bild far vi ndr vi summerar fragorna om betydelsen av forsdljning for svenska
foretag. Pa samtliga omraden anser man att fragan ar mycket viktig men att tillstandet och
status inte ar tillrackligt bra. Gapet ar pa alla omraden 6verraskande stort. Det storsta gapet
mellan betydelse och nuldge finns inom sédljkompetens och kundservice. Darefter kommer
formdagan att mota och anpassa forsaljning till kund. Fragan ar vad foéretag kan gora for att
minska gapet? Vi kommer med ndgra forslag i avsnitt 4 . Slutsatser och kommentarer nedan
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4. SLUTSATSER - KOMMENTARER

Fran produktion till handel

Enkaten bidrar till att synliggora handel, forsaljning och yrkesrollen som sdljare. Det finns ett
stort behov av 6kad kunskap och utveckling av forsiljning inte minst for svenskt naringsliv.
Sverige ar ett land som har under generationer styrts utifrdn att vi dr producerande land med
manga bra innovationer och duktiga ingenjorer. Men idag racker inte det, vi behover aven
marknadsfora och sdlja vara varor och tjanster pa en global marknad.

Vérlden f6érandras snabbt genom digitalisering och globalisering men dven pa grund av krig,
epidemier och ekonomisk oro. Vi gar fran efterfragestyrd marknad, i princip sedan andra
varldskriget, till 6verskott och utbudsmarknad idag. Foretag utsdtts f6r en dnnu starkare
konkurrenssituation. Samtidigt dndrar manga foretag strategi fran produkt till abonnemang och
tjanster. Med nya leverans- och betalningsmodeller kommer det som kallas "tjanstefiering”.
Men hur kan Sverige och vara foretag méta dessa forandringar?

Sverige ar idag ett framstdende industriland men behover bli béattre som handelsnation for att
mota den global konkurrensen. Johan Forsell, bistdnds- och utrikeshandelsminister sager den
22 november 2022: "vi dr ett litet exportberoendeland, helt beroende av en vdrldshandel ddr vdra
foretag har tilltrdde till nya marknader” och vidare den 8 februari 2023: "En prioritering for det
svenska EU-ordforandeskapet dr att ta bort onédiga handelshinder, nya frihandelsavtal och

underldtta den gréna omstdllningen”.

Behov av 6kad kunskap

Var handel bygger pa att vi aktivt sdljer vara varor och tjanster men tyvarr ar professionen
forsaljning inte sarskilt hogt prioriterad pa svenska skolor och svenska foretag. Vi ligger langt
efter handelsnationer som Nederldnderna, Storbritannien, USA och numera Kina. Som exempel
erbjuder Stockholms universitet endast en kurs dar ordet forsaljning ingar. I kurslitteraturen
finns ingen bok om forsdljning. Studentlitteratur har 59 boktitlar om marknadsféring och
forsdljning men ingen fokuserad forsdljningsbok. Sverige saknar renodlade professur inom
forsédljning, har har Finland paborjat en forandringresa och har numera flera professurer inom
omradet forsdljning.

En kompetensforflyttning behéver ske snabbt, det beh6vs en akademisk utbildning och
vidareutbildning inom foretag hur man styr och utvecklar forsdljning med systematik. Inom
Yrkeshogskolorna, YH finns dock en omfattande séljutbildning. Ett 20-tal YH-skolor runt om i
landet erbjuder grundldggande sdljutbildning. Har finns en praktisk sdljutbildning baserat pa
naringslivets behov. Men saljutbildning behéver breddas till de yrkesverksamma och héjas pa

akademisk niva.
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Fokus pa professionen forsdljning

Trots en 6kad digitalisering finns behov av sdljare som méter kunden personligen, till exempel i
butik, men allt fler kommer troligen att arbeta digitalt eller som kvalificerade konsulter och
radgivare. Att kunna marknaden och anpassa sin forsaljning i hogre grad ar av storsta vikt.
Tidigare hade sdljaren ett kunskapsovertag men idag har kunden ofta lika stora kunskaper om
produktomrddet som sdljaren. Sdljaren behover leverera fler varden for att bibehalla och
utveckla kunden o6ver tid.

Det kommer fortsdtta vara stort behov av sdljare. Forsdljning ar dessutom ett mycket roligt och
utvecklande yrke. En sdljare kan ha hela Sverige eller till och med hela varlden som

arbetsfalt, en mojlighet att resa och traffa andra manniskor och kulturer. Varldens utveckling
och vilstand bygger pd handel och en fungerande marknad. Utan f6rsdljning blir det inga
affdrer och ingen handel. Men yrket dr idag inte sarskilt hogt varderat. Tidigare dromde barn
kanske om att bli brandman, ingenjorer eller ldkare. Idag drommer de om att bli en
“influenser” eller popartist. Men varfor drémmer inte barn om att bli handelsmén och
forsaljare?

En positionsforflyttning i synen om forsdljning behover ske. Forsdljning dr i var mening
foretagens viktigaste affarsprocess. Ingen forsdljning, inga intdkter och dirmed inga féretag. Vi
vill lyfta sédljaryrkets status och forstaelse for rollen som sdljare: En kvalificerad yrkesprofession
som kraver hog kompetens med fokus pa kund och affarsmassighet.

Kompetensutveckling

Kompetensforflyttning behover utvecklas med en samlad bild om hela kunskapsomradet,
strategiskt, taktisk och operativt. Idag ar kunskapen valdigt fragmenterad och inte alltid
evidensbaserad. Men det finns saker som kan goras har och nu. Det galler for svenska foretag
pa ett strukturerat sdtt lara sig att anvanda ratt modeller metoder och sdljteknik for aktuell
affarssituation. Vidareutbildning av bade chefer och sdljare ar viktigt och behover paborjas idag.
Svenska foretag maste bli battre pa att marknadsfdra och sdlja sina tjanster och varor.

Men var finns kunskaper om moderna siljmetoder att himta? Inom dmnet f6rsédljning finns
flera typer av "laror” inom forsaljning. Vissa bygger pa att framgdngsrika personer berdttar sin
historia och hur de har blivit framgangsrika. Dessa personer och historier kan fungera som
inspiration och innehaller bra tips och rad. Andra beskriver en metod som baseras pa att nagon
paketerat vissa handlingssatt. Sddana sdljmetoder har ofta visat sig bilda en bra grund for ett
strukturerat och metodiskt sdljarbete. Men bade personliga erfarenheter och siljmetoder har
kommit till i en viss kontext och affarssituation. Utmaningen ar att forsta i vilka situationer en

specifik metod dr tillamplig. Behovet av 6vergripande kunskaper och metoder ar darfor stort.

For att adressera behovet av 6kad kunskap och kompetensutveckling inom professionell
forsédljning har vi tagit initiativ till en helt ny larobok inom forsdljning. Boken dr avsedd bade
for grundutbildning vid skolor och for vidareutbildning inom naringslivet. Lis mer om boken
Férsdljning- metoder, modeller och sdljteknik nedan.
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5. LAS MER

Ny lirobok med samlad kunskap om forsiljning

Norval Institute ar ett kunskapscenter inom forsaljning. Tillsammans med Sanoma
Utbildningsforlag har vi tagit fram en ny larobok i férsiljning. Boken Férsdljning - metoder,
modeller och sdljteknik tacker pa ett tydligt och 6verskadligt satt forsdljningsyrkets hela
omrdde.

Boken ar avsedd for hogskolor, affarsskolor, yrkeshogskolor samt saljutbildningar inom svenskt
ndringsliv. Forsdljning - metoder, modeller och sdljteknik inleds med grundlaggande
affarsforstdelse. Darefter presenteras strategisk siljplanering och etablerade
forsaljningsmetoder och processer.

Boken introducerar META Situationsanpassad forsiljning, ett nytt taktiskt verktyg for
beddmning och val av den mest effektiva siljmetoden. Det operativa sdljarbetet beskrivs med
valkdnda saljtekniker. Forsdljningens villkor bestams av omvarldsfaktorer samt lagar och regler.
Slutligen definieras vilka kompetenser som bygger upp en sdljares yrkesskicklighet.

METODER, MODELLER OCH PRAK

ROBERTO PICORNELL
ANDERS TORELM

Lis mer om boken har: https://norval.se/forsaliningsbok/

Om Norval Institute
Norval Institute ar ett kunskapscenter inom ledarskap, marknadsféring och forsaljning som
erbjuder litteratur, foreldsningar, seminarier, utbildnings- och konsultuppdrag.

Bes6k oss pa www.norval.se for mer information om forsdljning, eller kontakta:

Anders Torelm, anders.torelm@norval.se +46 73 — 523 29 16
Roberto Picornell, roberto.picornell@norval.se +46 70 - 58737 33
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