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Det ar manskligt att salja

- Den 6verraskande sanningen om att paverka andra
Av Daniel Pink

For inte alls lange sedan levde vi i en véarld dar bara nagra manniskor var saljare. Alla vi andra
arbetade med att tillverka de produkter som séljarna salde.

Men vérlden férandrades, och lange foérutspad-
des séljarens dod - internet skulle géra honom sookwouse

eller henne 6verflodig. DANIEL H. PINK
Istallet blev det tvartom - alla manniskor blev DET AR

séilare. MANSKLIGT

Vissa av oss sysslar med séljande forséaljning, - .ATT

andra agnar sig helt at vad Daniel Pink kallar : 2
icke-séljande férsaljning. Vi forsoker paverka ; S A LI A :
andra att ge upp nagonting de har i utbyte mot — ) —
nagonting vi har. Pa jobbet forsoker du kanske SANNINGEN OM ATT PAVERKA ANDRA
Overtyga chefen att héja din 16n och kollegan
att byta kontorsplats med dig. Nar du kommer
hem ska du 6vertyga dina barn att gora laxorna.

Dessa exempel visar att vi alla i grunden &r séal-
jare. Det &r kort sagt ménskligt att salja.

Manga hade trott att internet skulle féranleda sal-
jarens déd, men sa blev det alltsa inte. Daremot
har internet och smarttelefonerna i grunden féréndrat férutsattningarna. Forr, nar saljaren hade ett
informations®vertag, var det kdparen som stod risken. Idag, nér internets sékmotorer och sociala
medier hjalper konsumenter att hitta ratt - och att sprida ryktet om en oserits forséljare - ar det lika
mycket séljaren som star risken.

| denna nya varld, dar alla ar séljare och dar saljaren star risken, behdver vi en uppsattning nya
séljférmagor och fardigheter for att lyckas. Dagens séljare - vi alla! - behover lara sig att vara ly-
hérda, uthalliga och tydliga. De behdver trana upp konkreta fardigheter i att pitcha, improvisera och
ge service.

Oavsett om du vill sélja en begagnad bil till en framling eller en ny I&ggtid till din dotter &r Daniel
Pinks bok full av anvandbara tips i konsten att paverka andra.

“Och sa till slut, ndstan utan att vi méarkte det, blev de allra flesta av oss séljare.”
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Om forfattaren

Daniel H Pink ar en béastsaljande amerikansk forfattare och férelasare. Han har skrivit en rad upp-
méarksammade bbécker om bland annat motivation, karrirval och arbetsliv. Bland dessa kan ndm-
nas Free Agent Nation, A Whole New Mind och Drive: The Surprising Truth About What Motivates
Us.

Daniel Pink arbetade som talskrivare at vicepresident Al Gore i Vita huset ar 1995 till 1997. Foéru-
tom sina bdcker skriver han aven artiklar om affarer och teknologi i tidningar som New York Times
och Harvard Business Review. Han har ocksa medverkat som trendanalytiker i TV-kanaler som
CNN och CNBC. 2011 rankade 50thinkers Daniel Pink som en av véarldens 50 mest inflytelserika
managementgurus.

| sin nya bok Det &r ménskligt att sélja, som kom ut pa engelska 2012, utforskar Pink det ofta sa
foraktade séljaryrket. Med hjalp av intervjuer och stora méangder beteendevetenskaplig forskning
lyckas han visa att dagens séljare - om de ar kompetenta - har féga gemensamt med de sliskigt
installsamma och manipulativa typer som vi ofta férestéller oss nar vi tanker pa férsaljning. Istal-
let lyfter Pink fram egenskaper som tidigare aldrig har férknippats med séljare - egenskaper som
lyhoérdhet och empati, uthallighet och tydlighet.

Idag &r vi alla saljare, och det &r ingenting negativt - f{érmagan och behovet av att paverka andra ar
en del av var manskliga natur.

Saljarens dod - och ateruppstandelse

Fuller Brush-mannen finns inte langre. Det fanns en tid i USA:s historia da han var sjalva sinne-
bilden av en séljare - mannen som gick fran dorr till dorr i varenda bostadsomrade i hela landet
och forsokte sélja rengdrings- och harborstar. Idag &r han sa gott som utrotad. Daniel Pink har
intervjuat en av de allra sista, Norman Hall i San Francisco. 75 ar gammal gar Hall upp och ned for
stadens branta backar och férsOker sélja olika typer av rengéringsprodukter. Inte séllan méts han
av hojda 6gonbryn nar han beréattar att han ar Fuller Brush-séaljare - “finns det verkligen sadana
idag?”

Norman Hall hade kunnat vara symbolen f6r en mycket radikal férandring i det vasterlandska sam-
héllet - saljarens ddd. 2012 ansdkte Fuller Brush Company om rekonstruktion enligt den ameri-
kanska konkurslagen, och manga liknande féretag som sysslar med traditionell férsaljning har gatt
samma 6de till moétes.

Fuller Brush-séljarnas utdéende tycks bekrafta en teori som har varit popular &nda sedan internet
slog igenom, namligen att séljaren haller pa att férsvinna. Nér alla kan hitta allt de kan tankas vilja
ha via internet - och sjélva skaffa information och jamféra priser - blir séljaren en éverflédig mellan-
hand.
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Men de som forutspadde séljarens déd hade fel, menar Daniel Pink. Trots internets enorma
genomslag - och trots den varsta konjunkturnedgangen pa femtio ar - arbetar var nionde ameri-
kansk anstélld med forsaljning. Séljaryrket ar - precis som det har varit i flera decennier - alltjamnt
den nast stérsta yrkeskategorin i USA (efter kontors- och administrativ personal). Under 2000-talet,
da internet och smarttelefoner forutspaddes utrota séljaren, har antalet séljare istallet okat. Inter-
nets genomslag har inte haft den effekt som man hade férvantat sig.

Istallet for att prata om séljarens dod bor vi darfor diskutera saljarens aterfodelse, menar Pink.

En varld av saljare

For aven om séljaren inte har férsvunnit sa har forutsattningarna for férséljning i grunden féran-
drats. Och inte nog med det - vi har alla blivit séljare.

| ett tjanste- och informationssamhaélle arbetar nastan alla manniskor med att paverka andra, vilket
i grund och botten ar vad forséljning gar ut pa. Daniel Pink menar att de flesta av oss arbetar med
antingen séljande forsaljning eller icke-séljande forséljning. Ta en titt pa din egen arbetsdag - hur
mycket tid &gnar du at att forsoka paverka andra? Om du &r som en genomsnittlig amerikan agnar
du runt 40 procent av din arbetstid at icke-séljande férséljning, enligt en undersékning som Pink
sjalv har genomfért bland 7000 heltidsarbetande amerikaner.

Entreprenorskap, elasticitet och Ed-Med

Daniel Pink identifierar tre faktorer bakom den utveckling som har gjort oss alla till sdljare; entre-
prendrskap, elasticitet och Ed-Med.

Pa senare ar har det blivit allt vanligare att vi jobbar at oss sjalva. Vi har kort sagt blivit entreprenor-
er - de sma foretagen har 6kat betydligt i antal de senaste aren. Vissa av oss driver eget foretag pa
heltid, andra har det som en bisyssla eller hobby. Och som entreprentr &r man ocksa séljare. For
den som jobbar med ett litet féretag racker det inte att ha en eller tva specialkompetenser - man
maste kunna lite av allting, och det géller inte minst férsaljning.

Det andra skalet till att vi alla har blivit séljare &r det som Pink kallar for “elasticitet”. Forr var alla
stérre verksamheter strikt uppdelade; séljare skotte férséljningen, redovisningsekonomerna tog
hand om bokféringen och sa vidare. Men de senaste arens harda konkurrens och tuffa ekonomis-
ka klimat har tvingat organisationerna att bli plattare och mindre segmenterade - personalstyrkan
minskas samtidigt som arbetsbdrdan blir stérre. Under dessa férutsattningar férvantas medarbetar-
na ha elastiska egenskaper som stracker sig 6ver manga olika kompetensomraden - déaribland
forséljning.

Ytterligare ett tecken pa att vi alla har blivit séljare ser Pink i det faktum att vard- och utbildn-
ingssektorn, som i en engelsksprakig forkortning kallas Ed-Med, har vuxit explosionsartat de se-

MOTIVATION.SE BOKRESUME, DET AR MANSKLIGT ATT SALJA



naste aren. Inom dessa sektorer handlar merparten av arbetet om att paverka andra. Icke-séljande
forsaljning, saledes.

Saljaren star risken

Innan internet, sociala medier och smarttelefoner fick sitt genomslag radde vad Daniel Pink kallar
“informationsasymmetri” pa marknaden. Séaljaren hade ett rejalt informationsévertag gentemot
kdparen, vars kunskap och valmojligheter var begransade. Idag har férutsattningarna férandrats.
Koparen kan inhamta mangder av information och gora prisjamforelser pa natet. Med internets
hjalp har vi fatt en marknad som narmar sig informationsparitet. En konsument som har rakat ut
for en oserios eller ohederlig séljare har idag ocksa langt mycket stérre mojligheter att beratta om
detta for resten av varlden med hjalp av sociala medier.

Vi har med andra ord gatt fran en marknad déar képaren star risken till en marknad déar séljaren star
risken. Detta medfor att egenskaper som &rlighet, rakhet och transparens har blivit det langsiktigt
vinnande konceptet inom forséljning.

“Om man éar képare och har lika mycket information som séljaren samt méjlighet att géra
sin rést hérd, &r man inte ldngre den enda som behéver vara uppmérksam.”

Hur ska en saljare vara?

Att “alltid ga pa avslut” &r ett klassiskt rad inom séljkonsten. Men i en varld dar alla ar saljare och
ingen har nagon direkt informationsfordel kravs det delvis andra egenskaper och tillvagagangssatt
an de som traditionellt foérknippas med férséljning. Daniel Pink menar att det finns tre egenskaper
som &r av extra stor vikt fér dagens séljare - vare sig de &gnar sig at séljande eller icke-saljande
forsaljning; lyhordhet, uthallighet och tydlighet.

Lyhordhet

Lyhordhet ar kanske inte det férsta ordet som kommer upp i huvudet nar man ténker pa séljare,
men idag ar det en av de basta egenskaperna en séljare kan ha.

Lyhérdhet handlar om effektivt perspektivtagande, vilket enligt forskningen bygger pa tre principer.
Den férsta principen ar att “6ka makten genom att minska den”; flera olika forskningsstudier visar
att kanslan av att ha makten gér manniskor sdmre pa perspektivtagande. For att kunna forsta en
annan manniskas situation maste man férsdka se varlden genom hans eller hennes égon, vilket
blir svarare om man upplever att man har makten éver den personen. Som séljare maste man
darfér vara 6dmjuk och anta att man inte ar den som har makten.
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Det betyder dock inte att man ska upptrada helt osjalviskt och viljelést, vilket framgar av den andra
principen fér perspektivtagande: “Anvand hjarnan lika mycket som hjartat”’. Beteendevetenskapliga
studier visar att empati férvisso ar en bra egenskap att ha i férhandlingssituationer, men perspek-
tivtagande ar annu battre. Nar det handlar om att paverka andra ar det, som forskarna sager, “mer
effektivt att ta sig in i deras hjarnor an att ha dem i hjartat.”

Den tredje principen for perspektivtagande, “strategisk imitation”, &r av mer fysisk karaktar. Ett fler-
tal olika forskningsstudier visar att det &r lattare att paverka andra manniskor om man pa ett diskret
satt harmar deras fysiska beteende, rérelsemodnster och sétt att tala. Strategisk imitation har visat
sig vara en effektiv taktik i exempelvis férhandlingssituationer och arbetsintervjuer, eftersom det
skapar en kansla av fértroende.

Uthallighet

Som séljare méts man dagligen av ett hav av nej. For att orka fortséatta trots alla dessa avvisningar
maste man vara en mastare i uthallighet.

Daniel Pink skriver att det finns tre komponenter i uthallighet, som handlar om hur man ska bete
sig fore, under och efter varje forsok att paverka andra.

Fore varje forsok att paverka andra géller det att férbereda sig pa ratt satt. Har far vi ofta lara
oss av sélj- och framgangsguruer att vi ska peppa oss sjélva, exempelvis genom att sta framfor
spegeln och intala oss att vi ar fantastiska och ostoppbara.

Men den beteendevetenskapliga forskningen visar att den har metoden &r éverskattad. Istéllet
foreslar Pink att man ska ha den tecknade figuren Byggare Bob som férebild. Bob hamnar standigt
i knipor, men istallet for att peppa sig sjalv med pastaenden stéller han sig fragor:

Kan vi fixa det?

Beteendevetenskapliga experiment visar att Byggare Bob gor helt ratt. Den som stéller sig sjalv
fragan om han/hon kan klara en uppgift presterar betydligt battre &n den som bara peppar sig sjélv
med pastaenden. Det finns tva ganska enkla skal till detta; for det forsta lockar fragor till svar, for
det andra kan fragorna fa tankarna att leta sig vidare till de mer underliggande skalen till att forsoka
uppna ett mal.

Under varje férsok att paverka andra géller det att ha ratt matt av positivitet. Genom att sanda ut
positiva signaler till motparten 6kar man chansen att na fram till ett bra férhandlingsresultat for
bada parter, enligt forskningen. Det handlar dock inte om att vara éverpositiv; negativa tankar
har ocksa en funktion. Studier har visat att det optimala férhallandet mellan positiva och negativa
kanslor ar 3 till 1, det vill sdga att man har en negativ kénsla fér var tredje positiv kénsla.

Ar man mer positiv n sé& finns det en risk att man forlorar kontakten med verkligheten.
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Efter forsoket att paverka andra géller det att hitta ratt forklaringssatt genom en optimistisk grund-
hallning. Manniskor som ger upp latt tenderar att se daliga handelser som permanenta, genomgri-
pande och personliga. Den som ar mer uthallig ser istéllet motgangarna som tillfalliga och externa.
Aven hér géller det dock att hitta ratt balans s& att man inte férlorar verklighetsuppfattningen; den
optimala instéllningen kan kallas flexibel optimism.

Tydlighet

Med tydlighet menar Pink férmagan att hjalpa andra att se pa sin situation pa ett nytt satt. En bra
séljare maste vara expert pa att identifiera problem som kunden inte visste att han/hon hade.

Tydlighet &r ocksa beroende av kontraster - jamfért med vad ar detta ett bra erbjudande? Det ar
darfor viktigt att man valjer ratt inramning for erbjudandet.

| en varld full av valmdjligheter kan det exempelvis vara bra att komma ihag konceptet Less is
more. Att rama in méanniskors alternativ sa att man begransar deras val kan hjélpa dem att se
valmojligheterna tydligare istéllet for att 6vervaldigas av dem.

Ett annat satt att gora erbjudandet tydligare och mer attraktivt &r att valja en inramning med up-
plevelser. Om man ska sélja en bil bér man lyfta fram de upplevelser kdparen kan fa med bilen
(besbka nya platser, skapa nya minnen) snarare an de funktioner bilen har.

| en séljsituation kan man ocksa vélja en inramning med skonhetsflackar; att lagga in en negativ
detalj i mangden av positiva saljargument (t ex att produkten tyvarr bara finns i tva olika farger) kan
paradoxalt nog starka erbjudandets fordelar, eftersom tydlighet ar beroende av kontraster.

‘ad man ska gora: Pitcha

Nar vi nu vet vilka egenskaper en séljare behdver i var nya varld dar saljaren star risken kommer vi
till den sista delen; vad man ska géra.

Den forsta konkreta kunskapen man behéver for att kunna paverka andra ar att pitcha. Den klas-
siska hisspitchen har dock blivit en smula omodern, eftersom den utgar ifran att man maste ha
turen att traffa ratt person i hissen for att ha mojlighet att na fram med sitt budskap eller erb-
judande. |dag ar det inte den begrénsade tillgangligheten som &r problemet. Istallet handlar det om
att géra sig hord i det stora kommunikationsflédet.

Hisspitchen har fatt sex eftertradare, skriver Daniel Pink:

Ettordspitcen: Att sammanfatta sitt budskap i ett enda ord kan vara effektivt i tider av bristande
koncentrationsférmaga. | valkampanjen 2012 byggde Barack Obama hela sin strategi kring ett
enda ord: “Forward”.
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Fragepitchen: Om du har valdigt starka argument kan en vélformulerad fraga hjalpa mottagaren att
sjalv komma fram till argumenten. | presidentvalet 1976, efter en tung ekonomisk nedgang under
president Jimmy Carter, lyckades Ronald Reagan fa amerikanernas stéd genom att stélla fragan:
“Har du det battre nu an for fyra ar sedan?”

Den rimmade pitchen: Forskning visar att rim ar otroligt effektivt om man vill paverka andra. Rim ar
latta att komma ihag och starker var beddmningsprocess.

Amnesradspitchen: Vad vi skriver i &mnesraden har stor betydelse fér om vara mejl blir lasta eller
inte. Har finns det tva huvudprinciper: Nytta och nyfikenhet. Amnesraden maste antingen évertyga
lasaren om att hon har nytta av innehallet i mejlet, eller vacka hennes nyfikenhet. Det &r ocksa bra
att vara specifik; skriv hellre “4 tips f6r en battre golfsving redan idag” an bara “Férbattra golfsv-
ingen”.

Twitterpitchen: En effektiv tweet bér engagera lasaren och uppmuntra till vidare samtal och en-
gagemang. Undersokningar har visat att de mest uppskattade tweetsen ar de som innehaller
fragor, information och lankar - snarare an gnall, narvarounderhall och allménna upplysningar om
vad twittraren gor just nu.

Pixar-pitchen: Inspireras av hur Pixar Animation Studios (skaparna av bland annat Toy Story) skriv-
er sina sagor. Alla Pixars sagor foljer i stort sett en och samma mall, som &ven gar att anvanda for
att skriva en pitch: Det var en géng... Varje dag... Men sa en dag... Pa grund av det... Pa grund av
det... Och sa till slut...

Improvisera

Det &r inte ovanligt att séljare anvander sig av manus i form av séljmanualer som ska innehalla
de béasta argumenten i varje séljsituation. Men idag har séljarens férutsattningar férandrats, och
improvisation har blivit en allt viktigare férmaga.

Improvisation kan man lara sig genom att félja nagra viktiga regler fér improvisationsteater. Den
forsta regeln &r att man maste uppfatta erbjudanden. Precis som en improvisationsskadespelare
maste nappa pa de krokar som motspelaren kastar ut, maste en séljare nappa pa kdparens krokar.
Samma sak géller i alla situationer dar vi férsoker paverka andra. Anta till exempel att du ska
samla in pengar till valgérande dndamal och den du férsdker dvertyga att skanka pengar sager:
“Tyvérr, jag kan inte skdnka 200 kronor.” En uppmarksam lyssnare uppfattar har ett erbjudande;
kanske ar personen ifraga beredd att skanka 100 kronor?

Den andra regeln for improvisation &r “ja, och”-regeln. En vanlig 6vning inom improvisationsteater
ar att skadespelarna inte far séaga “nej”, “ja” eller “ja, men” - istallet maste de alltid svara “ja, och”.
Genom att hela tiden svara “ja, och” 6ppnar man upp en positiv spiral som leder till nya méjligheter

och initiativ istallet for begréansningar.
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Den tredje principen fér improvisation ar att man ska fa sin partner att se bra ut. En férhandling &r
inte ett nollsummespel, utan ett plussummespel dar det basta slutresultatet &r “vinna-vinna”. Malet
med en férhandling ska inte vara att fa den andra sidan att férlora, utan att hjélpa den att vinna.
Oftast finns det en I6sning som &r gynnsam fér bada parter, och det ar den man bér efterstrava i en
férhandling eller annan séljsituation.

Tjana

Saval traditionell som icke-séljande forsaljning handlar i slutdndan om att ge service - att tjana
andra manniskor. Service handlar om mer &n att bara le och vara artig. Riktig service ska vara
personlig och meningsfull, skriver Daniel Pink.

Att servicen ska vara personlig betyder att man ska lara sig att se den manniska man betjanar,
istallet for att bara se ett problem som ska I6sas. En studie har till exempel visat att radiologer, som
sitter framfor datorskarmar och granskar rontgenbilder, blir betydligt noggrannare i sitt arbete - och
battre pa att hitta sa kallade bifynd - om de far se ett foto av patienten. Nar den som skulle betja-
nas fick ett ansikte blev servicen alltsa battre.

Men servicen ska inte bara vara personlig, den ska ocksa praglas av meningsfullhet. Manniskor
motiveras inte bara av egenintresse, utan ocksa av sjalvéverskridande mal. Vi ska inte bara betja-
na andra, utan ocksa véadja till andras inneboende 6nskan att tjana.

En effektiv och framgangsrik séljare ar inte en skojare - utan en idealist som vill tjana andra och
g0ra deras liv, och darmed véarlden, lite battre.

“Den sanna séljaren &r en idealist och en konstnér.”

Boken &r utgiven av Bookhouse
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