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PH Salgskurser

Ingen treening, ingen forudsaetninger, prispres og faerre relevante kundesgg

Jeg var pa besgg hos min gode gamle ven som jeg har kendt fra studietiden. Hans datter og svigersgn var
ligeledes til stede og begge er virkelig sympatiske, tilstedevaerende og aktive mennesker. Svigersgnnen er
saelger i en teknisk virksomhed, mens datteren arbejder som ejendomsmaegler i Odder, syd for Arhus.

Vi talte om at jeg pataenkte at starte PH Salgskurser og om salg i al almindelighed og salgstraening i
saerdeleshed. Vi talte om fritidsinteresser som badminton og fodbold. Svigersgnnen havde succes i serie 1 i
fodbold som topscorer pa sit hold - datteren spillede 1. single pa byens old lady badmintonhold. Men de
havde ogsa travlt. De traenede begge 2- 3 gange om ugen og spillede kamp i weekenden.

Jeg spurgte i en sidebemaerkning om f@lgende: ”I lever jo i realiteten begge af at saelge produkter, jeres
levestandard er bestemt af jeres samlede arbejdsindkomst --- Hvor mange timer om ugen bruger | til at
traene jeres salgskompetencer?”

Svaret var naturligvis nedsldende for mig: “Ingen af os bruger tid til at traene salgskompetencer overhovedet
— madske far vi et indlaeg om salg en gang i mellem — men der kan ga dér imellem og intet er systematisk”.

Det betyder jo at jeres arbejdsgiver forventer at | kan udvikle salget for jeres virksomheder uden traening af
nogen art. Det er jo i realiteten ganske rystende.

Lad os traekke en parallel til sporten professionelle verden. Og her taenker jeg ikke engang pa sportens
allerbedste.

Hvis nu Danske superligaspillere traener ca. 5 dage om ugen for at kvalificere sig til at komme pa
weekendens hold, sgrger for rigelig med hvile, sund kost, mentaltraaning mm., hvordan kan nogen
virksomheder tro at man kan vaekste salget uden et systematisk traaningssystem for sine szelgere.

En anden realitet blandt danske saelgere er fglgende:

Mange danske seelgere har overhovedet ingen salgsuddannelse. Teknikere med et vist produktkendskab
seettes til at afseette virksomhedens produkter. Handvaerkere ggres til seelgere, tsmrerne salger trae og
veaerktgjer, elektrikeren szelges el-komponenter og projekter, ingenigrer ggres til seelgere --- og
faellesnaevneren er i mange tilfaelde at ingen af disse personer er salgsuddannede. De g@r naturligvis deres
bedste, men forudszetninger for succes er mangelfuld.

Laegger man dertil at saelgerens rolle forandrer sig drastisk i disse ar af 2 arsager:

1. Seelgeren er ikke leengere virksomheders primeere kilde til information. Virksomhedernes
informationsbehov daekkes i langt hgjere grad pa internettet, hvor stort set alle oplysninger om et
givet emne kan spges. Det g@r det sveerere for saelgere at arrangere relevante besgg

2. Globalisering har ogsa bevirket et prispres fra “Low Cost Countries” mod det dyre Europa og USA. Et
eksempel: Jeg kgbte en hydraulisk donkraft hos Harald Nyborg for kr. 250,00. Det kan en dansk
virksomhed ikke fa den malet til. Danske virksomheder er her chancelgse.

Sah, mange salgere befinder sig i en salgsverden, uden traening, uden forudsaetninger, en verden hvor

relevante kundebesg@g er svaerere at skaffe med et stort udefrakommende prispres.
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