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Allt du behdver veta for att leda forsaljning med skarpa 2025 —
insikterna, riskerna och vagen framat.




Forord

Forsaljning har Iange setts som en praktisk funktion — ndgot som bara ska rulla. Men i
takt med att teknologin accelererar, kdpbeteenden forandras och konkurrensen
h&rdnar, blir en sak tydlig: det ar i saljorganisationen som framtidens tillvaxt avgors.

Samtidigt ar det f& svenska féretag som rustat sina sdljfeam for det nya landskapet.
Vi ser en stark vilja — men ocksé en farlig férhoppning om att gamla metoder ska
racka i en ny verklighet.

Rapporten ar skriven fér dig som vill n&got mer. Som ser att sdlj inte bara dr avslut,
utan affarsutveckling. Som inser att kompetens inte ar ett internt HR-projekt, utan en
extern konkurrensfordel. Och som forstér att tillvaxt boérjar med mdanniskor — men
kr@ver riktning.

Vi har samlat data, réster och ménster fran ledare dver hela landet. Det vi fann var
bd&de orovéckande och hoppfullt: férsaljining ér underinvesterat — men ocksd fullt av
potential.

The B2B Sales Report 2025 &r vart bidrag till en ny diskussion om férsaljningens roll i

svensk konkurrenskraft. Vi hoppas du laser med nyfikenhet, mod och ambition.

Mikael Nylund
VD, Mindit
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10 insikter som formar forséljningen 2025 - en sammanfattning
Sd& ser svenska féretag pd férsaljning och tillvéxt idag

Har brister det — gapet mellan ambition och afférsrisk

Den nya sdljaren — vad kravs 20257

Sd& lyckas tillvaxtbolagen — Iadrdomar fré&n féretag som lyckas
Tre hot — och tre méjligheter att agera pd nu

Salj, HR, tillvéxt? Har ar din checklista

VD-briefing: S& framtidssdkrar du férséljningen

Salj — driver det tillvaxt eller bromsar?

Har ni ett s@ljteam rustat for tillvaxt?

Om undersdékningen och metod
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10 insikter som formar forsaljningen 2025

Koparen har tagit kommandot
Mer pdildst, mer otdlig och mindre lojal — dagens kund kréver mer dn ndgonsin

Fran smaprat till strategisk partner
Sdljarens nya roll kréver skarpa, affarsforstéelse och verkligt varde

Produktnorderi ar passé — nu ér det vérde som rdknas
Vardebaserad forsaljning — fréin buzzword till verlevnadsstrategi

4. Tillit eller tack och hej
Utan fértroende, ingen affar — sarskilt i en digital varld

5. Svensk saljkultur: artig, treviig — och pd efterkdlken
Bristen p& en ldrande, systematisk saljkultur bromsar tillvéixten

6. Generationsskiftet ar hdr — och det férandrar allt
Nya generationer pd& bdde sdlj- och kundsidan kréver mening, digital
fingertoppskdnsia och varde i varje kontakt

7. Kompetens dr inte en HR-frdga — det ar en tillvaxtfrédga
Bolag som tranar sina séljare véxer snabbare. Punkt

8. Tillvéxtbolagen vet: tréining slér talang
Nd&stan halften av snabbvaxande bolag tranar systematiskt — resten famlar

9. Al ar har — men sdljarna famlar i morkret
Verktygen finns, men kompetensen brister. Den som ldr sig anvénda Al fér ett
forsprang

10. Saljteamet ar morgondagens konkurrensférdel

De som investerar i lGrande, data och vardeskapande férsaljning — vinner i
lGngden

Framtidens salj vinns av de som skapar vérde,

bygger fortroende och tranar for att ligga steget

fore.
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Det pratas mycket om tillvaxt i néringslivet. Men férvé@nansvart séllan ndmns forséljining i
samma andetag.

Viville ta reda pd hur svenska foretag egentligen ser pd forsdljningens roll i deras
tillvéxtstrategi. Darfor frégade vi VD:ar, forséljningschefer och HR-ledare vilka férmdégor
som ar viktigast:

¢ Hur jobbar ni med kompetensutveckling?
e Och hur rustade k&nner ni er for framtiden?

Resultatet visar en blandning av ambition och otakt. Manga ser férséljning som affdrens
mest kritiska funktion — men f& har en konkret plan fér hur séljteamet ska utvecklas.

Det &r som att tillvéxten ska ske av sig sjalv, samtidigt som béde kundbeteende och teknik
skiftar i rekordfart.

Ndgra nedslag fran vara data:

e 84 % av svarande sager att férsaljningen ar "mycket viktig” fér
bolagets tillvéxt — men bara 29 % har en uppdaterad
sAljprocess.

2 av 3 sdljichefer uppger att de inte har en tydlig plan for att
stérka saljkulturen.

Endast 23 % anser att deras saljteam ar rustat for att arbeta
vardebaserat med komplexa affarer.

Fler &n hdalften tycker att Al &r relevant for sélj — men & har
bdrjat anvanda det i praktiken.
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Vi ser ett tydligt monster: insikten finns, men implementationen haltar. Det finns
en vilja att utveckla — men inte alltid ett sprék, en struktur eller ett ledarskap
som tar den viljan hela vagen ut i kundmotet.

Kanske ar det darfor forsaljining fortfarande betraktas som ndgot som "sitter i
véggarna”, snarare dn ndgot som kan tréinas, matas och féorbdttras.

Det ar ett problem. For framtidens affar krédver mer én vilja. Den kréver en
sé@ljorganisation som vet vart den ska — och hur den ska komma dit.

Har brister det - gapet mellan ambition och affarsrisk

Det finns ett markligt glapp i mé&nga svenska féretag. | ena andetaget pratar man om
tilvaxt, innovation och konkurrenskraft — i ndsta reduceras férsdljningen till ndigot som mest
"bara ska funka”. Och det mdérks.

Ambitionerna ér héga, men verkligheten &r en annan:

e Man vill jobba vardebaserat, men saljarnas presentationer kretsar fortfarande kring
produktfunktioner.

e Man vill bygga fortroende, men kundmotena styrs av ppt-slides, inte kundens verkliga
behov.

e Man vill ha en Iarande sdljkultur, men onboarding bestdr av ett internt infranét och ett
par powerpoints.
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Det @r en brist pd struktur, ansvarsférdelning och investering i
kompetens.

| v&r undersdkning svarar en majoritet av cheferna att férsaljningen ér
avgdrande for féretagets tillvéxt. Andé har:

e Farre dn 1 av 3 en uppdaterad sdljprocess.
e 2 av 3ingen definierad plan fér kompetensutveckling av sdljare.
e 1 av 4 harkoll pé vilka férmdgor deras team faktiskt saknar.

Och det har konsekvenser:
* Foretag utan en tydlig sdljstrategi férlorar i snitt 8-15 % i marginal i komplexa
affarer.
e Brist pd traning i Al-verktyg leder till &g nyttjandegrad — och férlorad
effekfivitet.
¢ Avsaknad av en aktiv saljkultur korrelerar starkt med hog personalomsattning
och I&g saljmotivation.

Gapet mellan vad man vill - och vad man gor — ar
inte bara ett internt problem. Det kostar afférer. Det
skadar kundrelationer. Och det riskerar pd sikt att
urholka hela bolagets tillvaxtférmdaga.

——Den goda nyheten? De som tar gapet pd allvar, och
borjar sténga det — har ett tydligt forspréing.
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Den nya saljaren - vad kravs 2025?

Sdljarens roll har féréndrats. Fran relationsbyggare fill tillvaxtpartner.
Hér ar formdégorna som krévs:

1. Affarsforstaelse
. Insiktsdriven kommunikation
. Vardeargumentation

. Digital vana och verktygskompetens

. Analytisk formdaga
. Kommersiell kreativitet

. Navigering i komplexa affarer

2
3
4
5. Formdgan att bygga fortroende snablbt
6
7
8
9

. Mod och initiativkraft
10. Larandeférmdga och foréndringsvilja

En sdljare som bemdstrar dessa dr inte bara en representant — utan en
tillvaxtmotor.

Foretag som systematiskt tfréinar dessa formdégor ser bdde dkad forséljning och
battre kundndjdhet.

e Forstdr deras affdr, inte bara sin egen produkt
e Kan foresld 16sningar, inte bara lyssna pé behov
¢ Diriver diskussioner, inte féljer med passivt

Det betyder inte att relationen ar dod. Men den bygger I allt stérre
grad po att skapa vérde, snarare an pd kaffe och smdéprat. Séljaren
som vagar vara obekvdm — och samtidigt relevant — kommer ha en
nyckelroll i kundens beslutsprocess.
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Vad ar det som sarskiljer de féretag som véxer — trots tuffare
marknad, langre sdljcykler och ékad konkurrens?

Svaret ar infe magi. Det ar struktur, mod och ett annat satt att
tanka kring férsaljining.

Tillvéxtbolag har ofta tre saker gemensamt:

Hos snabbvaxande bolag ar saljtiréning inte ett “event” — det ar
en del av verksamheten. Nya medarbetare onboardas i konkreta
metoder, etablerade team trédnas I6pande. Och det finns
uppfoljning p& effekt.

De stirrar sig inte blinda pd aktiviteter, utan fokuserar pd vad som
faktiskt driver affar. De fittar p& kundvarde, engagemang,
beslutsprogress och kvalitet i dialogen - inte bara antal méten
eller ringda samtal.

—inte bara administrerar den
Séljchefen ar nérvarande, trinande och kommersiellt
ansvarstagande. HR ar partner i utvecklingen, inte bara reaktiv
rekryteringsresurs. Ledningsgruppen pratar sdlj, inte bara siffror.

Féretag som lyckas ser forsaljning som det faktiskt ar: en strategisk
tillvéxtfunktion. Och de organiserar sig ddarefter.

Vill du véxa? Borja titta pd hur era bdsta séljare trénas, f6ljs upp
och leds. For i ménga fall &r det dar skillnaden uppstér — och
forspréinget byggs.

\
b\
I\
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Tre hot — och tre mojligheter att agera pa nu

Svenskt néringsliv har mycket att vara stolt dver — men var féormdga att sélja
arinfe alltid en av dem. | en varld dér kdparen sitter i férarsatet, tekniken
rusar fram och nya generationer kliver in, rdcker det inte ldngre med
gamla sanningar.

Har ar tre tydliga hot vi ser — och tre lika tydliga mojligheter:

Hot 1: Kompetensbrist pd nyckelpositioner

Mdanga féretag har duktiga séljare — men saknar struktur for att
vidareutveckla dem. Det skapar ett beroende av eldsjélar snarare dn en
skalbar modell.

Mojlighet: Kartldgg férmdgorna ni har — och de ni saknar. Bygg sedan en
strategi som gér larande fill en del av vardagen.

Hot 2: Saljkultur som inte bar
Sdljarbetet tas inte alltid p& allvar internt. Det ses som ndgot individuellt,
informellt — inte som en strategisk affarsfunktion.

Mojlighet: Gor forsaljning till en del av er féretagskultur. Det bérjar i
ledningsgruppen och fortsatter i varje onboarding.

Hot 3: Teknologi utan traning
Al, CRM och andra digitala verktyg rullas ut — men anvénds sallan fullt ut.
Saljarna famlar, ledarna foljer inte upp och effekten uteblir.

Mojlighet: Tr&na fér atft vinna. Teknik utan mansklig kompetens ar som ett
flygplan utan pilof.

Det aringen skam i att ligga efter. Men det ar ett
risktagande att stanna dar.

De foretag som végar erkéinna sina utmaningar —
och agera p& dem - har alla méjligheter att
vanda hot fill fillvéxt.
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Det récker inte med insikter — de méste omsdattas till handling. | checklistan
f&r du rekommendationer f&r hur du framtidssékrar saljteamet, stérker
tillvéxten och ligger steget fore.

1. Gor en kompetensinventering
Ta reda pd vilka formogor ni har — och vilka ni saknar. Involvera séljarna
sialva i analysen. Utgd fré&n afférsstrategin, inte bara dagsléget.

2. Trana lopande, inte punkivis
Bygg eft traningssystem, inte enstaka kurser. Kompetens behover
underhdllas, uppdateras och befdstas dver tid — precis som kondition.

3. Koppla traning till affarsmal
All utveckling ska ha en tydlig koppling fill férséljningens mal. Mét vad som
forédndras — inte bara vad som genomférs.

4. Lyft sdljkulturen fill Iednlngsmva
Saljkultur a@r en strategisk frdga, inte bara en teamfrdga. Nar kulturen
prioriteras fr&n foppen sétter det tonen fér resten av organisationen.

5. Stark samspelet mellan HR och sadljledning
L&t inte HR sitta vid sidan. Nar saljchefer och HR arbetar ihop kring
kompetensutveckling, onboarding och karriéirvéigar — d& hander det saker.

6. Se teknik som en fardighet - inte en I6sning
Verktyg é&r bara sé& véardefulla som mdanniskorna som anvénder dem. Satsa
pd traning i det ni har — innan ni kdper nytt.

Det foretag som framtidssakrar sina séljare gér mer én att dka intakterna.
Det stérker sin konkurrenskraft, attraherar talanger och bygger en ldrande
kultur.

Det ar s& tillvaxt skapas — pd riktigt.
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Tre saker du bor gora nasta kvartal:

Kartlédgg séljkraften du har — och det du saknar
Be sdljchefen och HR ta fram en konkret dversikt dver teamets férmdagor,
luckor och utvecklingsbehov. Det ar er afférsstrategis verktygslédda.

Satt foérsalining hogre upp pd ledningsbordet
Infor ett stdende sdljpulsmote i ledningsgruppen dar ni foljer upp kultur,
kundvarde och kompetens — inte bara siffror.

Se &ver era investeringar i tfrdning, teknik och tid
Prioritera saljtr&ning som en affdrskritisk aktivitet. Satt mal pd adoption
och effekt av teknik som CRM eller Al. Det ni inte mater — véxer inte

Fem fragor att stdlla till din sdljchef och HR idag:

Har vi en uppdaterad kompetensmodell for véra sdljroller?
Vad trénas vdéra sdljare i — och hur ofta?

Hur arbetar vi med att bygga en tydlig saljkultur?

Hur féljer vi upp anvéndningen av vara digitala sdljverktyg?

Vad gér vi annorlunda &n konkurrenterna — pd riktigt?
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Har ni en systematisk plan for saljtraning, inte bara onboarding?

e Arsdlichefens roll coachande och aff@rsdrivande — inte bara
rapporterande?

e Har ni matetal fér hur sélj skapar kundvarde, inte bara
akftivitet?

De foretag som investerar i séljkultur, férmdgor och teknik — vinner
i ldngden. Frégan dar inte om ni har r&d att géra det. Frédgan ar
om ni har rad att I&ta bli.

” Det racker inte med insikter — de mdste
omsattas till handling.

Nycklarna till ett starkare sdljteam och hdllbar tillvaxt

e GoOr en kompetensinventering
Ta reda pd vilka férmdagor ni har — och vilka ni saknar. Involvera séljarna
sjdlva i analysen. Utgé fré&n affarsstrategin, inte bara dagsléget.

e Trana lbpande, inte punktvis
Bygg ett trédningssystem, inte enstaka kurser. Kompetens behover
underhdllas, uppdateras och befdstas dver tid — precis som kondition.

e Koppla tréning fill afférsmal
All utveckling ska ha en tydlig koppling ill férséljningens mal. Méat vad som
forédndras — inte bara vad som genomférs.

e Lyft sdljkulturen till ledningsnivé
Saljkultur ar en strategisk fraiga, inte bara en teamfrdga. Nar kulturen
prioriteras fréin toppen sétter det tonen fér resten av organisationen.
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AP

e Stark samspelet mellan HR och sdljledning
L&t inte HR sitta vid sidan. Ndr séljichefer och HR arbetar ihop kring
kompetensutveckling, onboarding och karridrvégar — d& hdnder det
saker.

* Se teknik som en fardighet —inte en I0sning
Verktyg ar bara s& vardefulla som mdnniskorna som anvénder dem.
Satsa pd traning i det ni har —innan ni kdper nytt.

Det foretag som framtidssakrar sina séljare gér mer én att éka
intdkterna. Det stérker sin konkurrenskraft, attraherar talanger och
bygger en larande kultur.

Det ar sd tillvéxt skapas — pad riktigt.

Ta tempen pé er sdljorganisation. Anvand den hér snabba
sjalvskattningen for att identifiera era styrkor — och utvecklingsomrdden:

v~ Struktur & kompetens
* Har nikartlagt vilka férmdégor era sdljare behdver 20257
* Vet varje sdljare vilka kompetensmdl de har?
e Har ni en I6pande plan for séljtréning, inte bara onboarding?

v~ Kultur & ledarskap
e Pratar ni om forsd@ljning i ledningsgruppen — som en strategisk
tillvaxtfunktion?
e Har ni en uttalad saljkultur med gemensamma arbetssétt och
varderingar?

o Stottar era sdljchefer aktivt kompetensutveckling och coachning?

v~ Teknik & verktyg
* Har niimplementerat verktyg som verkligen anvands?
e Fdr sdljarna tréning i systemen — och féljs anvéndningen upp?
e Artekniken anpassad till hur kunderna faktiskt kdper?

e 8-10 JA: Ni ar vdl rustade — fortsatt férfina och investera.
e 5-7 JA: God grund — men viktiga forbattringar behdvs.
e (-4 JA: Risk for stagnation — prioritera utveckling snarast.
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Om undersokningen och metod

Rapporten bygger pd en kombination av kvantitativa och kvalitativa
insikter fran svenska sdljledare, VD:ar och HR-ansvariga.

Undersokningens genomforande:
Tidsperiod: januari—april 2025

Antal respondenter: 132 personer frdn medelstora till stora svenska B2B-
féretag

Roller: 48 % forsaljningschefer, 27 % VD:ar, 25 % HR chefer

Metod: digital enkat + djupintervjuer med ett urval av deltagare

Utdver detta har vi underlaget fréin éver 200 sdljkulturanalyser som Mindlit
genomfoért de senaste tre dren, vilket ger ytterligare férankring i svensk B2B-
verklighet.

Vi har valt att lyfta det viktigaste, snarare &n det mest statistiskt exakta.
Rapporten ska inspirera till handling, diskussion och férandring — inte fastna
i fotnofter.

Vill du veta mer eller diskutera slutsatserna med oss? Hor av dig - vi pratar
garna tillvaxt, salj och framtid.
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