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Salget
mangler
strategi

Mange danske leverandgrer formar ikke at
tilfgre kunderne konkurrencekraft. Salget kan
med fordel lgftes op pa et strategisk plan,
konkluderer forfatterne bag en ny bog om
key account management

Teenker du over, om dit salg ggr en konkurrencemaessig forskel
hos kunden?

Alt for fa leverandgrer bruger salget strategisk til at tilfgre
kunderne konkurrencekraft, sa de far en staerkere markedspo-
sition. Mange ved simpelthen ikke hvilken veerdi, salget skaber
hos deres kunder. De er ikke klar over, om salget forbedrer kun-
dens konkurrenceevne eller ej. Og det pa trods af, at kundens
vaekst er ngglen til leverandgrens fremtidige udvikling.

Det er hovedbudskabet i en ny bog om key account manage-
ment, "Kundefokus skaber konkurrencekraft”, skrevet af lektor
Mogens Bjerre, direkt@r Jens Refshgj og direktgr og partner
Torben Ulrich.

- Mange salgere taenker kun pa at fa solgt noget ind til kun-
den og afdaekker ikke kundens vaerdikade. Det er en kortsigtet
strategi, der ikke skaber konkurrencekraft hos kunden, pointerer
Jens Refshgj.

Treklgveret bag bogen konkluderer, at mange danske
virksomheder med fordel kan lgfte salget op pa et strategisk
key account management-niveau. Fordelen er, at det giver et
langsigtet fokus pa kunderne. At hgjne salget strategisk gar

leverandgren i stand til at forbedre sine kunders konkurrence-
evne. Det er ngdvendigt at have for gje for at kunne ggre sig
geeldende i fremtiden, mener forfatterne. Ikke mindst fordi en af
de centrale markedstendenser er, at kunderne skaerer antallet af
leverandgrer ned for at fa et taettere samarbejde med udvalgte
leverandgrer.

Start med et pilotprojekt

Jens Refshgj rader til, at salgsledelsen indfgrer key account
management i det sma og starter med et pilotprojekt, hvor en
dygtig seelger i fgrste omgang udnaevnes til key account mana-
ger. Det er ogsa vigtigt at ggre op med holdningen om, at alle
skal behandles ens. | stedet skal leverandgren ggre en dyd ud af
at handtere kunderne forskelligt.

- Udpeg nogle ngglekunder og sig til dem, at | gerne vil
udvikle jer sammen med dem. Pa den made skaber man en teet-
tere binding til kunderne, og det gg@r switching-omkostningerne
hgjere, forklarer han.

Det er der brug for. Mange virksomheder sender stadig kun en
enkelt selger af sted, selv om ordren er oppe i million-klassen.




Mange danske virksomheder har for lidt fokus pa
kunden og det strategiske salg, mener direktgr
Jens Refshgj. Sammen med lektor Mogens Bjerre
og direktgr Torben Ulrich er han aktuel med
bogen "Kundefokus skaber konkurrencekraft”

- Hvis saelger pludselig bliver uarbejdsdygtig, er der ingen
band til kunden. P& den made gambler man og spiller russisk
roulette med salget, for uden tzette relationer tager det kunden
fem minutter at skifte leverandgr, tilfgjer Jens Refshgj.

Kundefokus bgr ikke vaere overladt til en enkelt szlger. Key
account management bygger pa en teampraestation. Leverandg-
ren sammensatter et salgscenter, der matcher kundens kgbs-
center. Key account manageren har sin salgsdirektgr foruden
teknisk support med pa sambesgg hos kunden.

Paradigmeskift i salget

Bogen kommer omkring implementering af key account ma-
nagement, kriterierne for at ggre en kunde til key account samt
kundens perspektiv og kgbsadfzaerd. Laseren kan ogsa hente
inspiration til, hvordan markedet segmenteres, salget organise-
res, hvordan salgscenteret sammensattes og hvilke elementer,
der indgar i kundeplaner for hver enkelt kunde. Bogen bygger
pa nyere forskning og forfatternes erfaringer fra en lang raekke
virksomheder. Forfatternes mission er ikke at glorificere key
account management.
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Jens Refshgj

- er direktgr, MBA i Strategic
Management og har i mange ar
ydet strategisk radgivning til dan-
ske virksomheder inden for forskel-
lige brancher. Har tidligere arbejdet
som direktgr med saerlig fokus pa
key account management og er
ambassadgr for Strategy-Lab - et
strategilaboratorium pa Handels-
hgjskolen, Aarhus Universitet, der
beskaftiger sig med strategi og for-
retningsudvikling.

Kundefokus skaber
konkurrencekraft

- Key account management. Af Mogens Bjerre, Jens
Refshgj og Torben Ulrich. Bgrsens Forlag, 2008. 306
sider. Mere information pa keyaccountmanagement.dk

- Vi er ikke betingelseslgst tilhangere af key account ma-
nagement, for der er en raekke forudsaetninger, som skal vaere
opfyldt hos bade leverandgr og kunde. Men de virksomheder,
der dyrker det, oplever, at der er en masse synergi at hente,
understreger Jens Refshgi.

Han haber, at bogen bliver laest pa direktionsgangen, for
salget fortjener at blive set i et stgrre perspektiv som et offen-
sivt, strategisk redskab, der taenkes ind i hele organisationen. |
mange ar har ledelsesmodeller som lean og balanced scorecard
trimmet produktion, logistik og kvalitet, men ikke salget.

Jens Refshgj forventer, at salgsorganisationen star over for et
holdningsmaessigt og salgsmetodisk paradigmeskifte. Salgsle-
delsen og salgerne skal til at taenke i nye baner og forsta, at det
er ngdvendigt at have fokus pa kunderne og det strategiske salg,
for det skaber konkurrencekraft.
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