ikke -

Fyr “seelgeren

Nar det pludselig bliver vanskeligere at fa top og bund i regnskabet til at haange
sammen, skal der findes besparelser. Sa er det jo fristende at skaere en af de rigtig

tunge poster vaek: Salgeren!

Af Kim Wilde
Direktor
ConCeptual ApS

"Vi skal skere to millioner pd omkostnings-
siden!” Det er en diffus, men ikke ukendt op-
gave for en ledelse. Budgetterne gennemgis
med en tettekam, og der sattes forskellige
scenarier op. Naturligvis skinner den samle-
de lensum i ejnene, og i langt de fleste virk-
somheder er det den absolut sterste post.
Nogle poster skiller sig mere ud end andre,
for eksempel direktionen - og salgeren!

Uden den store hovedregning er en stor
del af den ferste million fundet dér. Yes,
smart! Resten henter vi si pi markedsfering.
Ingen skade sket - pd kort sigt. Kunderne er
der jo, og de bestiller, som de plejer. Men ef-
terhinden reduceres deres ordresterrelse og
—hyppighed, og nogle lukker. Sidan har det
altid veeret, intet nyt i det. Det nye er, at der
ikke kommer nye kunder til i samme omfang
som for. Merkeligt?!

Szt fokus pa salget

i dirlige tider

Nu skal vi si til det igen: Nu skal der skares
fire millioner - og nu ger det ondt! Samtidig
siger analysen, at vi er nedt til at sztte fokus
pa at indtage nye kunder. Sd nu ansattes en
selger - en juniorszlger, for en af de "dyre
drenge” - eller piger - er der ikke rid til. Han
skal lige lzres op - bade i branchen og i virk-
somheden - sd der gir lige et halvt drs tid, in-
den han er oppe pi fuld styrke. Sd tager det
lige de sedvanlige 6-9 mineder fra kontakt
til kontrakt.

Mens grasset gror, der keerne. Du sidder
og griner? Det sker faktisk det her. I ned-
gangstider endda tit og ofte. En del kommer
aldrig tilbage i kampen igen: Der sker sim-
pelthen for lidt og for sent! Det synes nesten
larmende indlysende, at det netop er i reces-
sive perioder, at der skal sattes fokus pé sal-
get og af flere drsager:

For det forste er det i disse tider, at firene
skilles fra bukkene. Nogle virksomheder er
sd tyndt funderet, at de gir ned, sd snart mar-
kedet bremser det mindste op. Det efterlader
en stribe "lose kunder” i markedet, der skal
samles op.
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De lavthengende frugter

Er der tale om et duo- eller oligopolt marked
- det vil sige med to eller fa udbydere - finder
kunderne hurtigt deres nye plads. Men er der
tale om et marked med fuld konkurrence, er
der mulighed for at hente disse kunder som
lavthengende frugter. Det kraver styrke i
salget og synlighed i markedsferingen. Ellers
bliver det de konkurrenter, der har forstiet
det, der leber med kunden - og oms=tnin-
gen. Sa derfor: Fokus pa salg i nedgangstider
forer til konsolidering. Eller sagt lidt pops-
mart: Du skal szlge dig ud af krisen!

For det andet kraver det en dyb forstielse
for markedet, og sandsynligvis ogsi et staerkt
netvaerk for at kunne reagere hurtigt i det re-
cessive marked. At fi defineret en ny strategi
og hurtigt fi tilpasset salgsproces og budska-
ber til den nye situation, der er opstiet. Det
kraever, at selgeren er "tung”. Det vil sige, at
han har et dybt branchekendskab og er kendt
i markedet. Der er ikke tid til at skyde sig
langsomt ind, eller skulle ud og skaffe sig
troveerdighed. Det er her og nu, der skal
trykkes pa de "hemmelige knapper”.

Szt kunden i centrum
Sidst men ikke mindst si skarpes kon-
kurrencen i nedgangstider: Alle slis for at
fastholde deres bid af markedet. Oftest ved
at senke priserne og dermed dakningsbidra-
get, der i evrigt forer til den forste situation,
hvor virksomheder lukker.

Men pris er blot ét af mange parametre,
der kempes om til alle tider. Den virksom-
hed, der ikke er steerk i at sette kunden i cen-
trum, kommer til at slds pa prisen. Med min-
dre soliditeten er serdeles god, ndr starten
gar, sd der hesten, inden den nér i mil. Man
kan savne, at der i stedet tages et ansvar, nir
toget pludselig korer lidt langsommere. For
eksempel:

* St i stedet fokus pd salget og styrk det.
Gennemga salgsprocessen, budskaber og
markedsforing noje.

* Er szlgerne uddannet godt nok til den nye
situation? Hvis ikke, sd sorg for at de bliver
det. Ikke gennem alenlange salgskurser,
der oftest resulterer i kursusmapper, der
samler stov, men gennem direkte fokus pa
at implementere en ny og forbedret gen-
nemforelse af salget.

» Sxt de eksisterende kunder i fokus, sd de
ikke bliver fristet af de deende konkurren-
ters senkning af prisen.

» Skab merverdi for dine kunder. Giv dem
noget, som dine konkurrenter umuligt kan
gore dig efter,og som har en reel merverdi
for dine kunder.

- og lige én til at lukke pa: Salg er investering

i fremtiden. Hvis du ikke tror pd, at fremti-

den kommer - si fyr selgeren!




