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Chris Endersby

De flesta B2B-varumarken som befinner sig i tillvaxtfasen later ganska
likartade nar de nar serie B-finansieringsrundan. Grundarens ursprungliga
Overtygelse har tonats ned av styrelsen, webbplatsen ser ut som en
sammansattning av tre konkurrenter, och saljteamet saljer in funktioner
eftersom inget annat kanns hallbart. Kostnaden visar sig senare, i form
av prispress, nyanstallda som inte kan férklara varfor de valde att ansluta
sig, och en marknad som behandlar féretaget som en handelsvara.

Chris Endersby ar affarspsykolog och medgrundare av Firestarter, dar
han hjalper grundare av snabbvaxande B2B-foretag att bygga
varumarken som behaller sin sarpragel aven under kommersiell press.

Chris Endersby:s 2026 biografi TILLGANGLIG FOR

¢ Coaching
Varfér organisationer anlitar Chris Endersby * Forelasningar
e Konsulttjanster
¢ Han betraktar ett varumarke som ett internt operativsystem innan han
ser det som en marknadsforingstillgang, vilket innebar att arbetet
forandrar ledningsgruppens beteende, inte bara féretagets utseende.
e DARE-metoden, som han var med och utvecklade pa Firestarter, ger
grundare ett strukturerat satt att testa om deras positionering verkligen

ar differentierad, autentisk for teamet, tilltalar képaren och uttrycks CHRIS:S TALANDE

konsekvent i alla kontaktpunkter. TEMAN

e Hans bakgrund ligger i skarningspunkten mellan férandringsarbete pa o Affarsstrategi och tillvaxt
JP Morgan, KPMG, UBS och Barclays och riskhantering i frontlinjen inom e Entreprendrskap
barnskydd, vilket ger honom en icke-marknadsféringsmassig inblick i e Forandringsledning
hur ménniskor faktiskt reagerar pa stérningar och osakerhet. e Kundupplevelse och

e Han ar registrerad inom bade coachingpsykologi och psykoterapi, vilket marknadsfdring
innebar att han kan féra de svarare samtalen som uppstar nar en e Organisationskultur
grundares uttalade varumarke och teamets upplevda verklighet inte e Varumarkesstrategi

stammer Overens.
Biografiska hojdpunkter

e Medgrundare och COO for Firestarter, ett Londonbaserat
varumarkeskonsultféretag for malinriktade B2B-féretag i tillvaxtfas. SPRAK: Engelska
e Medutvecklare av DARE-metoden (Differentiation, Authenticity,
Resonance, Expression).
e Erfarenhet av féretagsforandringar och konsultverksamhet hos JP
Morgan, KPMG, UBS och Barclays.
¢ Dubbel yrkesregistrering inom coachingpsykologi och psykoterapi.
¢ Tidigare karriar som praktiker, chef och forskare inom barnskydd.



Biografi

B2B-varumarken i tillvaxtfas tenderar att misslyckas pa samma satt.
Grundarens ursprungliga 6vertygelse urvattnas i kommittén, spraket
glider mot det som konkurrenterna sager, och teamet kan inte langre
forklara i klartext varfor en kund ska valja just dem. Chris Endersbys
arbete utgar fran detta misslyckandeménster och fran iakttagelsen att
varumarket sallan ar ett marknadsféringsproblem i forsta hand. Det ar ett
ledarskaps- och beteendeproblem som yttrar sig som ett
marknadsféringsproblem.

Endersby var med och grundade Firestarter, ett konsultféretag i London
som arbetar med grundare av B2B-foretaq i tillvaxtfas for att
ateruppbygga den dvertygelsen. Tillsammans med sin affarspartner
utvecklade han DARE-metoden, som utsatter ett varumarke for fyra
praktiska tester: ar det verkligen differentierat pa sin marknad, autentiskt
for de manniskor som maste leva med det, resonerar det med den
malgrupp det férséker na, och uttrycks det konsekvent i allt féretaget gor?
Metoden ar utformad for att géra varumarkesarbetet matbart snarare an
estetiskt.

Hans trovardighet for detta arbete kommer fran en ovanlig bakgrund. Han
har tillbringat ar inom foretagsférandringsprogram hos JP Morgan, KPMG,
UBS och Barclays, dar han larde sig hur stora organisationer faktiskt tar till
sig ny strategi. Innan dess arbetade han med barnskydd som praktiker,
chef och forskare, vilket ger honom en praktisk forstaelse for risker,
manskligt beteende under press och klyftan mellan vad institutioner sager
att de gor och vad de faktiskt gor. Han ar registrerad inom bade
coachingpsykologi och psykoterapi.

Resultatet ar en talare som kan satta sig framfor ett grundarteam och
stalla de fragor som varumarkesbyraer vanligtvis undviker: om
ledningsgruppen verkligen tror pa sin egen positionering, var teamets
beteende strider mot de uttalade varderingarna och vad kostnaden for
den motsattningen ar nar det galler rekrytering, prissattning och
personalbehallning.

Viktiga forelasningsamnen

¢ Varumarkesdifferentiering for scale-up B2B

¢ Autentisk positionering och syfte

¢ Grundarledd varumarkesstrategi

e Organisationsbeteende och varumarke

e Forandring och omvandling i féretag i tillvaxtfas
e Coachingpsykologi tillampad pa ledningsgrupper

Perfekt for

e Grundare och VD:ar for B2B-foretag i serie A till serie C som star infor
en omprofilering eller ompositionering

e Marknadschefer och varumarkesansvariga inom scale-ups dar
varumarket har vuxit ifran sin ursprungliga historia

¢ Ledningsgrupper som forbereder sig for en finansieringsrunda, forvarv
eller internationell expansion dar positioneringen granskas noggrant

Resultat for malgruppen

o Ett tydligare test for att avgdra om deras nuvarande positionering
verkligen ar differentierad eller bara valformulerad



e En praktisk forstaelse for varfér varumarkesarbete misslyckas nar det
stannar inom marknadsféringsfunktionen

e Konkreta fragor att ta med tillbaka till det egna ledningsteamet om
klyftan mellan uttalade varderingar och faktiskt beteende

e Ett ramverk (DARE) for att granska varumarkesuttrycket inom produkt,
forsaljning, rekrytering och intern kommunikation

Chris Endersby s 2026 samtal & amnen

Akthet: Varumirkesbyggande inifran och ut

Hur man bygger ett varumarke som haller ihop eftersom teamet bakom det verkligen tror pa det, inte for
att byran har skrivit en bra slogan.

Viktiga punkter:

e Varfor akthet ar ett ledarskapsbeteende innan det ar ett marknadsféringsbudskap
e Hur man synliggor klyftan mellan uttalade varderingar och teamets faktiska beteende
e Hur intern samstdmmighet ser ut i praktiken, granskad mot DARE-testerna

Fran gnista till Idga: Att ge ditt féretag ett ménskligt ansikte

Ett féredrag for grundare vars ursprungliga 6vertygelse har tonats ned i takt med att féretaget vuxit, och
som vill aterinfora den manskliga dimensionen i ett B2B-varumarke.

Huvudpunkter:

e Nar grundarens rost gar forlorad i 6vergangen fran start-up till scale-up
e Den kommersiella kostnaden for ett opersonligt B2B-varumarke
e Praktiska atgarder for att aterinféra grundarens synvinkel utan att varumarket kanns litet

Uttryck med genomslagskraft: Att visa sig fran sin basta sida, varje dag

Hur ett varumarke i sjalva verket byggs upp genom hundratals sma, aterkommande signaler inom
produktutveckling, forsaljning, rekrytering och kundupplevelse - inte genom enstaka kampanjer.

Viktiga slutsatser:

e Varfor mikrokonsistens ar effektivare an stora varumarkeskampanjer
¢ De dagliga kontaktpunkterna som ledare underskattar
e Hur man upptacker var varumarket tappar foértroende



MVP Branding: Det smarta sattet att starta och utveckla ditt féretag

Ett praktiskt foredrag for nystartade foretagare om hur man bygger ett trovardigt varumarke utan att
satsa for mycket innan man hittat ratt produkt-marknads-matchning.

Huvudpunkter:

e Vad ett minimalt livskraftigt varumarke faktiskt behéver gora
e Var grundare sl6sar pengar pa varumarkesarbete for tidigt

e Hur man utvecklar positioneringen i takt med att verksamheten vaxer utan att behdva bdrja om
fran borjan varje gang

Chris Endersby's Videos

Vad Chris Endersbys kunder sager

Jag vill bara saga ett stort tack till dig och Chris for ert foredrag pa Greenford Quay. Det var helt fantastiskt att
ha er dar - bade fér mig sjalv och TIC, men ocksa (och framfér allt!) for publiken som var sa engagerad i det ni
hade att sdga. Tack ocksa for att ni stannade kvar efterat; jag vet hur mycket gasterna uppskattade att fa
prata med er.

Alasdair Moore
Intrepid Collective


https://www.youtube.com/watch?v=QJ7HHiJIdd4

Workshopparna var upplysande och larorika. Det kanns som att vi for férsta gangen pa tio ar har fatt klarhet

kring vart varumarke.

Grundande styrelseledaméter, Dapatchi

Annu ett fantastiskt avsnitt, fullt av utmérkta praktiska tips for smaforetag.

Mark Williams
Podcasten "Starta eget féretag”

Chris Endersby's 2026 speaking fees

Specifika avgifter faller inom de intervall som visas. Dessa presenteras endast som en vagledning och kan andras

utan féregdende meddelande.

Hemland
Asien och Stillahavsomradet
Europa
Mellandstern & Afrika
Sydamerika
Storbritannien
USA:s o6stkust
USA:s vastkust

Virtuell

EUR
Under €12000
Please enquire
Please enquire
Please enquire
Please enquire
Under €12000
Please enquire
Please enquire

Under €12000

GBP
Under £10,000
Please enquire
Please enquire
Please enquire
Please enquire
Under £10,000
Please enquire
Please enquire

Under £10,000

usD
Under $15000
Please enquire
Please enquire
Please enquire
Please enquire
Under $15000
Please enquire
Please enquire

Under $15000



