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INTRODUKTION

“DEN STORA RYTANDE
FORANDRINGSMASKINEN - TEKNOLOGI”

Industri 4.0. Digitalisering. Artificiell - -
intelligens. Big Data. Det finns stor risk att du
redan har fatt for mycket av alla trender och ¢
modeord som flyger runt i bloggosfaren. De

———

har alla anvants sa mycket sé att de nastan
har forlorat sininnebdrd. L&t oss istallet stalla A

en enkel fradga.

Varfor ska du bry dig?

Kanske ar det s att ditt team redan

presterar riktigt bra och att dina produkter Just |dag kanske
gar at som smor i solsken. Vilken skillnad

svaret ar‘inte sarskilt
mycket’. Menii

skulle ett koncept som, &t oss séga,

‘maskininlarning” egentligen gorai
morgon? Det kan

vara en helt annan
sak ...

vardagen?
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DEL1-INFORMATION OVERLOAD

“"KUNSKAP AR DEN MEST
DEMOKRATISKA FORMEN AV MAKT”

Affarslivet arnuinne i en forandringsfas
av ojamforbara matt nar det galler
teknologiska omvalvningar. Det finns
sjalvklart aven andra perioder i historien
som har format sattet vi konsumerar,
frdn den industriella revolutionen till
modern reklam och tv. Men inte under
nagon period har séd mycket information
gjorts tillganglig for marknaden sa
enkelt och sé billigt. Internet har pa ett
fundamentalt satt andrat sattet vi tar

till oss information. Det har gjort att
individen sjalv kan att ta beslut (och

genomfdra kdp) genom den stora

mangd valmojligheter som finns endast
en knapptryckning bort, nagot som var

helt otankbart under forra arhundradet

S& om man vill studera den foranderliga
forsaljningsvarlden, maste man forst
titta pé vad som har forandrats i sattet vi

koper.
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DEL 2 - HUR VI KOPER

"FRAMTIDEN KOMMER ALLTID FOR
SNABBT OCH I FEL ORDNING”

Det har skett ett paradigmskifte i sattet
vi kdper, nagot som huvudsakligen

har drivits fram av teknologiska
omvalvningar som har forandrat vart
satt att fa tillgang till information.
Konsumenterna arinte langre bara
passiva mottagare av reklam fran

de stora varumarkena, utan de ar
ocksa aktivt involverade i processen
som marknadsfor produkterna.
Informationsflodet, som tidigare var
linjart fran producent till kund, har blivit
mer komplext och kunden befinner
sig narmare hjartat av processen.

Vara asikter, som vad vitycker om och
inte tycker om, och betygsattning av

allt fran hotellrum till dammsugare

har forandrat dynamiken och ger
aterkoppling irealtid pé ett satt som var
otankbart for endast ett tiotal &r sedan.
Tidigare tiders gransdragning mellan

traditionell fysisk handel och e-handel

har samtidigt suddats ut pa samma satt.

Envarldsomspannande studie av

30 ledande aktorerinom detaljhandeln
och det faktum att man idag kan kan
hitta all produkt- och képinformation
pa natet och sedan handlai butik,
visade att denna lattillgangliga
konsumentinformation inte bara
paverkar internetkdpen, utan aven kop
i butik. 56% av de som handlar pa natet
och 45% av de som handlari butik laser

recensionerinnan kopet.

“Kunden kommer bli sa integrerad i
produktionsprocessen att det kommer
bli svarare och svarare att urskilja vem
som egentligen dr konsumenten och

vem som dr producenten.”

Effekterna av den tekonologiska
utvecklingen (i form av
varldsomspannande och fritt tillganglig
information) bryter gradvis ner
traditionella definitioner. Det galler inte
bara nar man jamfor internet med den
fysiska varlden, men ocksd B2B jamfort
med B2C, och allra mestinom det nya
kundorienterade omradet H2H (human

to human). .
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| och med att informationen har blivit sa

lattillganglig (samt att den &r séa omfattande
och standigt okari mangd) har kundens
beslutsprocess utvecklats. Produkter och
tjanster ar helt enkelt mer an summan av de
ingdende delarna. En kund som véljer mellan
tva till synes likvardiga produkter kommer att
ta beslut utifran ett mycket storre underlag
an bara produkten eller tjanstenisig och
manga av beslutsfaktorerna handlar mer om
kanslor an om logik. For den som ska sélja 1 : ; ’
nagot ar darfor fragan hur wkten kan - E ; ; ok » For den som ska sélja
differentieras pa den mét't”ade arknaden, en  :‘  : ﬂégOt ardarfor fréga N
differentiering som kréver:iyd’ligt meran " :

hur produkten kan
differentieras pa den
mattade marknaden.

vad som kan astadkommas med traditionell

forsaljningsteknik.
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DEL 3- HUR VISALJER

“OVERLEVNADSREGEL NUMMERETT
ARENKEL: INGET AR FARLIGARE AN
GARDAGENS FRAMGANG'

Det handlar inte bara om produkt, det
handlar om varde. Det finns ménga
typer av varde. Nar det galler B2B

kan det betyda det mervarde som

en produkt eller tjanst bidrar med for
att paverka foretagets resultat. Nar
det galler detaljhandel kan ett varde
uppsta urandra, mindre patagliga
fordelar sdsom kundupplevelse,

fortroende eller varumarkeslojalitet.

Vardens storsta detaljhandel,
Amazon, dgnar sig inte bara at
‘forsaljning’ i ordets ursprungliga
bemarkelse, utan tillhandahaller helt

enkelt kopmojligheter.

Affarsmodellen fokuserar till stor
del pd kommunikation i stallet for
pa produkterna. Képaren ingar som
en naturlig del i saljprocessen och
varumarkets trovardighet bygger pa

betyg och recensioner.

| ‘'Social selling’, ar relations-
byggande en central del i
sdljprocessen, ett tydligt exempel
pa detta paradigm. Malet ar att
bygga en relation med kunden
som nar bortom képet som enskild

transaktion.

Forskning som har gjorts pa
University of British Columbia (som
var de forsta att undersdka amnet
vetenskapligt) visade att det var
lattare att dstadkomma forsaljning

i de fall dar kopare och saljare hade

nagot gemensamt.
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Detta arioch for sigingen stor nyhet
(ochinte heller sarskillt dverraskande),
men det intressanta ar att det ar
teknologin som har framjat konceptet.
Det ar numera mojligt att hitta dessa
gemensamma faktorer bland de stora
mangder personlig information vi

frivilligt delar med oss av - information

som kan anvandas till att skapa snabba,

och inte minst [dnsamma, band.

Relationsbyggande som koncept har
storre paverkan pa sattet vi saljer idag.
‘Vardebaserad forsaljning”, dar det ar
vardet som en viss produkt eller tjanst
har for den som kdper som ar viktigt
och inte kostnaden, kraver ett radikalt
forandrat perspektiviforhallande till

tidigare tiders forsaljning.

En traditionell saljprocess innebar
oftast att beratta for kunden om
produktens egenskaper och pris,
medan vardeforsaljning utgar ifran
forstdelsen av hur en produkt eller
tjanst kan hjalpa kunden att blimer
effektiv, Oka omsattningen eller minska
kostnader eller risker. Dessa fordelar,
bade materiella och immateriella,
minus kostnaden for produkten utgor

produktens varde.

For att komma fram till produktens
varde, maste vi darfor forstd kundens
behov. Foratt uttrycka det enkelt:

en bra saljare arinte langre expert pa
produktens egenskaper, utan expert pa

kundens behov.

For att uttrycka det
enkelt: en bra saljare ar
inte langre expert pa
produktens egenskaper,
utan expert pa kundens
behov.
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DEL 4 - RADSLAN FOR DET OKANDA

"FRAMTIDSCHOCK AR EN FORVIRRANDE

KANSLA AV DESORIENTERING SOM ORSAKAS
AV ATT FRAMTIDEN KOMMER FOR SNABBT”

Det ar naturligt for manniskan att frukta
det viinte forstar - och ingenstans ar
detta merrelevant aninom teknologin.
Det finns en mycket verklig och rimlig
oro over att viss typ av teknologi

(som till exempel artificiell intelligens)
kommer att gora vissa former av
arbeten overflodiga. Det aringet

nytt att arbetstagare latt utvecklaren
kansla av motstand mot omvéalvande
teknologisk utveckling. Tidigt pa
1800-talet genomforde ludditerna, en

grupp engelska textilarbetare, en fem

arldng kampanj med syfte att forstora
maskiner. Deras kampanj var en protest
mot hur “bedragligt och svekfullt”
arbetsgivarna anvande ny teknologi for
att undgé besvarlig arbetslagstiftning.
Arbetarna fruktade att maskinerna
skulle komma att gora deras
fardigheter, forfinade genom manga
ars larande, dverflodiga. Upproret fick
ett valdsamt slut. Ny lagstiftning gjorde
det straffbart att forstora maskiner, och

straffet var doden.

Det ar naturligt for
manniskan att frukta
det viinte forstar - och
ingenstans ar detta
mer relevant an inom
teknologin.
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“Det kommer uppsta nya typer av

arbeten som helt eller delvis kommer att
ersatta vissa avde som redan finns...”

Aven om det &r l5tt att férstd
ludditernas radsla for att bli
overflodiga ar deras dde ett talande
exempel pa hur lonlost det ar att
simma mot en strom av teknologisk
utveckling. | World Economic Forums
rapport ‘The Future of Jobs’ fran

2018 konstateras féljande nar det
galler samverkanseffekten mellan
teknologi och socioekonomiska och

demografiska faktorer:

/|

“Det kommer uppsté nya typer av

arbeten som helt eller delvis kommer

att ersatta vissa av de som redan finns.

Vilka fardigheter som kravs i saval
gamla som nya yrken kommer att
forandras inom de flesta branscher
och totalt forandra hur och var

manniskor arbetar.”

Kopvanornas foranderlighet kommer
per definition att ha stor effekt pa hur
foretagen formar sin personalstyrka.
Det kommer kravas ett helt nytt
perspektiv pa vilka fardigheter

som behovs for att bast ta tillvara

mojligheterna i detta paradigmskifte.

10
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DEL 5 -SE UPP FOR AVSTANDET

‘FOR ATT OVERLEVA MASTE MANNISKAN
BLI OANDLIGT MER ANPASSNINGSBAR OCH
KAPABEL AN FORUT”

Darfor bestar utmaningen i att sattet

att kopa alltid ligger lite i forkant i
forhallande till hur vi saljer. Och det

ar egentligen inte dverraskande. Att
implementera ny teknologi och de
fardigheter som darmed kravs av hela
arbetsstyrkan kommer alltid att medfora
enviss ledtid. Daremot ar det viktigt att

ledtiderna minimeras.

Losningen ligger i att pa kortast majlig

tid hoja nivan pa relevanta kompetenser.

For utan kompetenta medarbetare

som kan marknadsfora och salja de
sofistikerade digitala verktyg som finns,
kommer det alltid att finnas ett gap
mellan de som kdper och de som séljer.
Flera olika studier kring manniska/
teknologi-paradoxet har kommit fram till

samma sak:

“Teknologiska tillampningar
misslyckas sdllan pa grund av att de
inte fungerari sig, utan pa grund

av att manniskor inte ar villiga eller

tycker det ar svart att anvanda dem.”

En aktuell unders6kning genomford

av Wiley Education Services and
Future Workplace besvarades av

600 HR-chefer och visade att...

XX 64% hade observerat

kompetensklyftor inom sitt foretag.

Motsvarande siffra var ...

XX 52% aretinnan.




SAMMANFATTNING

"2000-TALETS ANALFABETER KOMMER INTE ATT VARA DE
SOMINTE KAN LASA OCH SKRIVA, UTAN DE SOM INTE KAN
LARA, LARASIG AV MED GAMMALT OCH LARAIN NYTT”

All utbildning ar inte uppbyggd

pa samma satt. Traditionell
klassrumsundervisning kan vara ett
utmarkt verktyg och fyller en viktig
funktion. Men utbildning som endast
ges pa detta satt kommer per definition
alltid att ligga steget efter da den alltid
kommer att vara reaktiv och inte proaktiv.
Utbildningstekniker som till for stor del ar
baserade pa otympliga resurser som ska
passa alla kommer alltid att ha problem

att komma ikapp.

Foratt kunna utforma en effektiv
utbildningslosning maste du forsta
forsaljning. For att forsta forsaljning
maste du forsta hur och varfor manniskor
koper. Faktorerna utvecklas snabbt

och kraver en utbildningslosning som
anpassar sig lika snabbt som marknaden

och utvecklas parallellt med kundernas

PN

kopvanor.

Du behover ett system
som ar anpassat,
modulbaserat, flexibelt
och snabbt. Valkommen
till Mercuri International.
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VIKTIGA LARDOMAR FRAN WEF-RAPPORTEN:

4 tydliga drivkrafter for teknologisk utveckling:
Mobilt hoghastighetsinternet finns tillgangligt dverallt
Artificiell intelligens

Utbredd anvandning av big data-analyser

Molnteknologi

Produktionskedjans foranderlighet:

74% av de tillfrdgade lagger stor vikt vid mojligheten att
hitta kompetent arbetskraft nar de valjer var verksamheten
ska placeras

50% tror att automatiseringen kommer att reducera
antalet heltidsanstallda till 2022 ...

..men 38% raknar ocksd med att utdka arbetsstyrkan med
nya ‘produktivitetshojande roller’

Tidsfordelningen manniska/maskin kommer att ga fran
71%/29% till 58%/42% ar 2022

Nya tekniska roller med stor efterfragan:
Informationsanalytiker och forskare
Utvecklare av mjukvara och applikationer

Specialister pad e-handel och sociala medier

Tillvaxtiroller som baseras pa utpraglat manskliga
fardigheter:

Kundservice
Marknad och forsaljning

Utbildning och utveckling

Helt nya roller har uppstatt:

Artificiell intelligens, maskininlarning och big data-
specialister

Experter pa processautomatisering

Designexperter inom anvandarupplevelse och manniska/
maskin-interaktion

Forandrade fardigheter och omskolning:

Andelen karnkompetenser som kravs for att utfora ett
arbete kommer att andras med 42% till 2022

Ar 2022 kommer 54% av all personal behover betydande
omskolning och fortbildning

13
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REFERENSER/FORTSATT LASNING:

McKinsey

‘Skill shift: Automation and the future of the workforce’

‘Technology, jobs, and the future of work’

World Economic Forum

‘The Future of Jobs Report 2018’

Gartner

‘Gartner predicts the future of Al technologies’

“Alla avsnittsrubriker ar direkta citat fran Alvin Toffer, amerikansk forfattare,

framtidsforskare och affarsman, som myntade uttrycket ‘framtidschock’i

boken med samma namn, utgiven 1970. Toffler definierade framtidschock som

‘for mycket forandring pa for kort tid” och manga av hans observationer &ar

fortfarande mycket relevanta.”

Forrester:

‘Future of Work’

Bazaarvoice

‘The Robo Economy Infographic’

Christopher A. Chung

‘Human issues in technology implementation
management simulator’

Development in Business Simulation and Experimental
Exercises 21 (1994)

14


https://www.mckinsey.com/featured-insights/future-of-work/skill-shift-automation-and-the-future-of-the-workforce
https://www.mckinsey.com/featured-insights/employment-and-growth/technology-jobs-and-the-future-of-work
http://www3.weforum.org/docs/WEF_Future_of_Jobs_2018.pdf
https://www.gartner.com/smarterwithgartner/gartner-predicts-the-future-of-ai-technologies/
https://go.forrester.com/wp-content/uploads/2019/09/Forrester_Future_Of_Work_UK.pdf?utm_source=forrester_eloqua&utm_medium=email&utm_campaign=futureofwork_eu
https://www.bazaarvoice.com/uk/resources/the-robo-economy-infographic/
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Mercuri International gor det varje ar mojligt for foretag i dver 50 lander att
bli mer effektiva nar det kommer till forsaljning och ledarskap. Viarbetar sdval
lokalt som globalt och erbjuder vara kunder bdde kundanpassade I6sningar och
branschexpertis. Vilater resultat vaxa genom manniskor och ger er de verktyg och
processer som kravs for att ni ska kunna tackla era forsaljningsutmaningar.



http://www.mercuri.se
https://mercuri.net/
https://www.facebook.com/followmercuri
https://www.linkedin.com/company/9247338
https://twitter.com/Mercuri_Sverige

