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Tomi Ilonen med familjen
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"Att lyssna pa och forsta kunderna ar en
del av att sakra deras affar.”

Presto fortsatter att vaxa i stora delar av Norden, vilket innebar bade nya
medarbetare och kunder med olika bakgrunder och erfarenheter. En valdigt
spannande utveckling dar vara gemensamma varden och tankar, fran norr till
soder, blir en viktig och central pusselbit i var resa mot var vision. | en serie
intervjuer kommer du att traffa medarbetare, kunder och samarbetspartners
for att fortsatta bygga Prestos familjara kansla. Kanske far ni nagra tips ni kan
ta med er i eran vardag eller sa lar ni bara kanna nagra av alla de manniskor
som ror sig i Prestos varld.



Idag moter vi Tomi llonen, servicechef region Stockholm, med en lang karriar
i bryggerinaringen och manga insikter som saljare runt om i varlden.

- Hej Tomi, idag dr du hos oss pa Presto som servicechef men hur borjade din
yrkesmdssiga bana?

- Hej, du sa val miniintervju? Det har kan ta hur lang tid som helst men ska
forsoka komprimera det B4 Jag utbildade mig till kock en gang i tiden, mest
for att jag inte visste vad jag ville. Det gav mig ett insteg i restaurangvarlden
som jag gillade. Men jag ville ha mer kontakt med manniskor sa jag flyttade
ut ur koket och efter en tid sa var jag restaurangchef. | den rollen sa kom jag i
kontakt med davarande forsaljningschefen pa Falcon och hon sa en dag att
jag borde bli saljare.

Detta var inget jag funderat pa innan, men jag tog henne pa orden och
borjade som sdljare pa Falcon. En fantastisk resa dar jag larde mig massor,
skapade oerhort manga relationer och insag att jag ar en tavlingsmanniska.
Spannande 9 ar dar jag utvecklades i alla avseenden, jag gick fran nagon
form av juniorsaljare till KAM och storkundsansvarig i Stockholm.

Carlsberg agde Falcon och dar fanns ocksa ett litet varumarke som hette
Kaltenberg som jag jobbade mycket med. Kaltenberg agdes av Prins Leopold
av Bayern och vi fick bra kontakt genom diverse saljtavlingar m.m. Han var
dock missndjd med att hans varumarke Kaltenberg forsvann i Carlsbergs stora
portfolj av olsorter och flyttade det till Kronlein i Halmstad. Da blev jag
tillfragad om jag ville ta jobbet som forsaljningschef pa Kronlein och det var
inget att tveka pa. Samtidigt med jobbet sa vidareutbildade jag mig till
marknadsekonom under tva ar pa IHM Business School.

Efter nagra ar sa fick jag, tillsammans med nagra andra, tillfalle att bli
delagare i Sofiero Bryggeri i Laholm. Vi slog till och med mina kontakter i
Tyskland sa byggde vi upp en rejal portfolj av varumarken, ett riktigt
olvaruhus dar Sofiero var den vi fortsatt bryggde.

Konkurs ar jobbigt men nyttigt

Pa Sofiero hade vi ocksa avtalet for Soda Stream och var de enda i Sverige
som kunde gora produkter pa 0,25 cl burkar. Magic Energy var en av de som
blev storsaljare. Pommac 0,75 | var ocksa en av de unika produkterna som vi
kunde hantera. Vi gjorde ocksa krogbrandade 6l och vin som en av de forsta
aktorerna i branschen och allt gick valdigt bra.



En dag foreslog var storsta delagare att vi skulle salja vin pa PET-flaska och
det tyckte vi alla lat som en spannande idé med tanke pa transporter, miljo
och tidsandan. Aven Systembolaget hyllade projektet och tog in vara
produkter. Det har var en valdigt stor och kostsam satsning men fran alla hall
horde vi bara lovord och vi lade mycket kraft pa detta. Vi var fortfarande ett
ganska litet foretag och det var andra delar av var verksamhet som blev
lidande och en dag ringde de fran Systembolaget och fragade vad de skulle
gora med alla uppsvallda vinflaskor pa lagret - de sag ut som fotbollar! Vi
forstod till en borjan ingenting men insag tillslut att PET-flaskor inte ar helt
lufttata och att vinet darfor borjat jasa i flaskorna och blivit helt osaljbara.

Allt brakade samman och var storagare ville inte skjuta till mer medel sa
konkursen blev oundviklig. Jag som alltid varit en vinnare och odddlig fick en
rejal snyting och akte ratt ner i kallaren. En oerhort jobbig tid nar man var
mitt i smeten men ocksa valdigt larorik nar man tittar pa det i backspegeln.

Jag larde mig att inte "tro” utan "veta”, man kan inte bara springa pa utan att
gora grundjobbet. Jag larde mig att underbygga mina beslut och sedan sta
upp for dem i med- och motgang.

Jag larde mig ocksa att ta in bredare beslutsunderlag genom att lyssna
noggrant pa kunder, kollegor och andra i min omgivning. Men mest av allt
larde jag mig att det gar att gora misstag, ta konsekvenserna av dem och
sedan ta tag i sig sjalv och jobba pa igen.

Nya tag

Efter en tid blev jag kontaktad av agaren for Kopparbergs som ville kopa
konkursboet efter Sofiero. Jag fick aven erbjudandet om att bli
forsaljningschef pa Kopparbergs och da ocksa implementera de delar av
Sofieros produktportfolj som jag trodde pa i foretaget. Jag sag ingen
anledning att tveka! Vid den tidpunkten var Kopparbergs en liten aktér med
fa anstallda och alkolask var en av storsaljarna, men det tog inte lang tid
innan Systembolaget inforde ett forbud mot alkolask och det var da vi
satsade hart pa cider. Aven om cidern ocksa salde bra sa insag vi snart att vi
maste ut pa Europamarknaden. Var sota cider skiljde sig stort mot det som
fanns ute i Europa, att den gjordes pa rent kallvatten fran Bergslagen efter
meteoriten skapat dess unika vatten, blev ocksa ett stort
forsaljningsargument.

Analys kan vara enkelt om man bara ger sig lite tid



Vi funderade en del pa varfor vissa marknader fungerade och andra inte, men
vi gav oss sjalva aldrig tiden som verkligen behovdes. Tillslut sa satte vi oss
ner och forsokte pa allvar hitta vilka faktorer som var avgérande. Da insag vi
att de marknader som vi lyckats pa var stora resmal for svenska turister och
att dessa da blev bra konsumenter utomlands men ocksa bra marknadsforare
gentemot Ovriga turister i omradet.

Englandsmarknaden var ett problem vi aldrig hann analysera da vi en dag
blev uppringda av puben Wheaterspoon som provat var cider och ville ha den
i sitt sortiment. Det visade sig att det vi trodde var nagra enstaka pubar men i
sjalva verket var en kedja med 750 pubar, idag narmare 900, sa
Englandsmarknaden satte fart ordentligt, deras forsta order lag pa ca 25
lastbilar med cider.

Glémde min familj och mig sjalv

“Mitt i alla framgangar och fantastiska resultat sa kunde jag inte riktigt kdanna
gladjen. Nagonstans hade jag glomt det viktigaste, min familj och min egen
halsa.”

Jag madde inte bra. Efter nagra lakarbesok sa visade det sig att jag hade
stressrelaterad diabetes, dessutom sa insag jag att jag forsummat min sambo
och vara tva barn. Jag hade kort pa med min tavlingsinstinkt och inte sett vad
som kravdes hemma, jag var en dalig pappa helt enkelt.

Jag hade manga diskussioner med min sambo och barnen och de var alla
overens om att jag maste vara hemma mer, maste vara en del av vardagen,
inte vara ett telefonsamtal nagonstans ute i varlden och komma hem helt slut
sent fredag och sticka ivag pa sondag igen. Jag forstod att jag maste andra
min arbetssituation men jag visste inte riktigt hur.

Fran Cider till Cola

| den vevan sa fick jag ett erbjudande om tjansten som forsaljningschef pa
Coca-Cola i Sverige, vilket passade bra. Det var nara hem och jag behdvde
inte resa i samma utstrackning. Nu kunde fokusera mer pa familjen och se
gladjen i att vara en storre del av min familjs vardag. Jobbet blev dock en
besvikelse; valdigt styrt fran USA med fastslagna rutiner och lite kreativitet.
De hade bra internutbildningar men efter tva ar sa tappade jag motivationen.
Jag tror pa att utveckla individer utifran vad och var de ar, individuell
coaching jobbar jag garna med sjalv men har skulle vi alla bli the American
way.



Familjen sa nej

Jag trivdes dock med min mycket forbattrade relation till min familj och nar
jag fick ett erbjudande om tjansten som exportchef pa Frodinge sa hade jag
manga diskussioner med familjen och foretaget for att sakerstalla att jag
fortsatt kunde vara en bra pappa. Nar alla pusselbitar var pa plats sa tackade
jag ja och en av mina forsta uppdrag var att salja in frysta desserter till IKEA
varuhusen runt om i varlden, har var naturligtvis Frodinge Ris a la Malta den
stora dragaren. Vi gjorde ett bra jobb, kanske for bra, for efter bara ett drygt
halvar saldes foretaget till Orcla. Jag fick erbjudande om att fortsatta mitt
arbete men da skulle jag fa flytta till Eslov. Efter diskussioner med familjen sa
var det uteslutet, de ville inte borja om pa ny ort med nya skolor och allt det
medfor, sa jag blev fristalld och vi tog chansen att gora en lange efterlangtad
langresa till Asien som vi alla alskar.

Fran Beachen till Pubben

En dag nar vi lag pa stranden ringde agaren till Kopparbergs och fragade om
jag kunde tanka mig att bli HOO i ett nystartat bolag, Ipswich93, som skulle
bygga upp en pubkedja som salde ett kladsamt utbud av Kopparbergs
produkter. Det lat valdigt spannande och jag kande mig sugen pa att se
restaurangvarlden fran den sidan. Familjen sa ja och det var bara att kora

igang.

Forsta bygget i kedjan blev pa Goteborgs paradgata Avenyn och John Scotts
slog upp dorrarna under varen 2013. Sedan foljde nagra ar av ytterligare
etableringar i Goteborg, Stockholm, Salen och Puerto Banus i Spanien. Ett
projekt vi lyckades bygga pa under tva manader trots varningar och
byggforbud. Hur vi loste det kan jag berdtta om nan annan gang, for det ar en
historia i sig sjalvt!

Jag maste fa det att fungera!

For andra gangen fick jag tydliga signaler fran min familj om att dom ville se
mer av mig. Jag har under alla dessa ar haft massor av fantastiska upplevelser
och framgangar, dven motgangar och hela tiden har min famil;j varit det stora
stodet som hela tiden fatt konkurrera med min vinnarskalle. Jag ar inte radd
for att jobba hart men det maste finnas utmaningar som inte kraver kvallar,
natter och massor med resor tiankte jag. DA ringde Lars Aqvist fran Presto och
fragade om jag var intresserad av jobbet som servicechef i distrikt Stockholm.
Jag kande Lars fran tiden pa Falcon. Vi har alltid haft en bra relation, det
skulle inte bli massor av nattarbete, familjen tyckte det lat bra och det var en
stor utmaning att ge sig in i en helt ny bransch! Sa nu ar jag har.


https://www.ica.se/recept/ris-a-la-malta-5259/
https://www.merinfo.se/foretag/Ipswich93-AB-5565106308/2k1bjic-eveg

Som jag sa sa blev min bakgrundshistoria inte sa kort

Tankar infér Presto

- Det blev en spannande och fullodig historia men nu ar du pa Presto och
sager sjalv att det var en stor utmaning att ge sig in i en ny bransch, hur
tankte du infor det?

- 0j, vad tankte jag? Manga kan nog tycka att det ar ett lite konstigt hopp
fran bryggeri och restaurangvarlden, men allt handlar om manniskor. Det har
var ingen bransch jag funderat 6ver innan men dar lag ocksa den stora
utmaningen. Jag visste att jag skulle klara av min familjeroll pa ett bra satt,
men kunde jag bli en tillgang pa Presto med de kunskaper jag hade i
bagaget?

Narmare vara kunder

Jag kommer fran salj/marknad och det forsta jag tog tag i var att utveckla var
"utforandeorganisation”, alltsa teknikerna, till att vara en naturligt del av
forsaljningsorganisationen. De ar ju pa plats hos vara kunder och moter dem
dar de verkar, sa for mig var det ett helt naturligt steg. Det var en del som
knorrade men i takt med att vi haft utbildning och coachning pa individniva
sa har alla utvecklats oerhort bra och, om du fragar mig, sa upplever jag att
de tycker att jobbet ar roligare.

Starka, fortroendefulla relationer och manniskors behov av sakerhet ar
grunden i det vi gor och erbjuder, sa att fa kunna "leverera” det ar den stora
grejen med att jobba pa och for Presto!

Utmana praxis och vax!

Jag klev in for drygt ett ar sedan och vi har haft en riktigt bra utveckling pa
var omsattning, jag upplever ocksa att jag har fatt ett stort fortroende pa
foretaget. Jag upplever ocksa att jag sjalv utvecklas nar det ar nya manniskor
och nya utmaningar i en ny miljo. Andra tankar som dok upp infor det har
jobbet var till exempel om det finns branschpraxis, eller snarare vilka som
fanns. Ar dessa ett problem och om s&, vagar jag och min organisation
utmana dessa?

Har kanner jag ocksa att min vinnarskalle kan fa utlopp, for kan vi genom vart
driv och var handlingskraft tillsammans gora vart jobb pa ett battre satt, for
oss sjalva och for vara kunder, da kommer vi att vaxa och utvecklas
fantastiskt. Vi har stora malsattningar och tillvaxtplaner pa Prestos, det



kommer bli tufft men jag ar saker pa att vi lyckas om vi vill och vagar.

Som ett sjdlvspelande piano...

Vi har massor av utmaningar framfor oss och da galler det att jag hittar vagar
for att applicera mina tidigare kunskaper och erfarenhet. Ett omrade vi
arbetar hart pa nu ar att jobba mer tvarfunktionellt, alltsa mindre i silos och
det tror jag vi alla kommer ma bra av. Da blir alla en del av bade med- och
motgang.

Som i alla branscher sa ar sjalvfortroendet i organisationen viktig, kan vi 6ka
det genom kunskap pa alla plan sa kommer vi alla ocksa att dela med oss och
utveckla var kunskap.

Det finns aldrig nagra sjalvspelande pianon men det ar bra om det ar
malbilden. Det handlar om att se marknaden, forsta den och utveckla den,
sattet vi arbetar pa maste standigt fornyas och forbattras, och att se varje
enskild individ ar nyckeln.

Alltid lite battre anigar

Var bransch lutar sig, i valdigt stor utstrackning, mot de krav som
myndigheterna staller, var ambition maste vara annu hogre, vi maste vara de
som ar bast pa att forsta och lyssna pa kunderna for att sakra deras affar - vi
ska verkligen vara foredomen och de man litar pa.

Har jobbar vi hela tiden utifran fragestallningen: Vad sa kunden? Tolkar vi
dem eller har vi samsyn? Vi vill gora alla manniskors vardag och fest tryggare
och da maste vi utifran var kunskap identifiera risker. Risker som ingen
myndighet kan se men dar var organisation, som ar pa plats, blir de 6gon som
kunderna kanske saknar. Har ligger mycket av det som skiljer oss fran de
flesta andra och som vi ibland kallar for "saljet”.

Vi pratar ocksa mycket om kanslomassig forsaljning/argumentation dar vi inte
blir sa tekniska gentemot kunden utan forsoker mala upp och gora forstaeliga
bilder 6ver mojliga forlopp. Da blir det extra viktigt att, som jag sa tidigare,
forsta kunden. Forstar vi kunden, har vi samsyn, har vi check pa dessa sa
sakrar vi var och kundens affar. Och, faktiskt, ror oss mot var vision: Alltid
saker - ingen och inget skall skadas av brand och olycka.

Det har blir en hel roman men detta ar saker jag brinner for, ha ha, far man
saga sa i var bransch, och jag tycker det ar valdigt kul. Jag hoppas att de som



laser ocksa gor det!

- Tack, det har varit kul att hora din resa och det finns sékert anledning att
dterkomma ldngre fram. Lycka till!

- Tack sjalv!

Presto ar Europas ledande aktor med ett heltackande erbjudande inom aktivt
brandskydd, forsta hjalpen och sakerhetsutbildning. Presto grundades 1959 i
Katrineholm, och har sedan dess vuxit till en koncern som omsatter cirka 2,7
miljarder kronor och har 1 500 anstdllda pa 90 orter. Foretaget har cirka 80
000 kunder, som erbjuds en helhetslosning inom aktiv sakerhet som syftar till
att skapa trygghet och radda liv. Huvudkontoret ligger i Stockholm, Sverige.
Mer information: www.presto.se.



