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Uden gget salg
giver gget
produktivitet
ingen mening

Kan vi vinde en kamp med godt forsvar? Nej, siger
Professor Thomas Ritter - vi skal have et godt angreb.
Salgsarbejdet er virksomhedens "angreb”.

Af Christian Sando tut for afsatningsekonomi ger mange ressourcer pd at

csq@di.dk

Der eksisterer tre typer pro-
duktivitet — indkeb, produk-
tion og salg. Men vi mangler
det nedvendige fokus pé
salg, nar vi snakker produk-
tivitet, argumenterer Thom-
as Ritter, professor pa insti-

pa CBS.

Thomas Ritter slog i sit
indleg til lyd for, at det er
kunden, som bestemmer
hvad der er vaerdiskabende.
Det kraever kundeindsigt og
evne til at treffe beslut-
ninger.

”Nogle virksomheder bru-

skabe relationer, men far al-
drig skabt kontrakter, mens
andre sxlger pa livet los,
men braender alle broerne
bag sig. Det handler om at
finde de mennesker i organi-
sationen, der kan skabe rela-
tioner, og dem som kan sel-
ge,” sagde Thomas Ritter, og

e made

Kundeindsigt pa den relevant

_ T/ ol e
Ivrigt tegnende og forteellende Thomas Ritter gav deltagerne en underholdende
afslutnings-salut pd Ledelsesseminaret 2013.

betonede, at der sarligt er
potentiale inden for mersalg
hos allerede eksisterende
kunder.

Men ogsa i salgsprocessen

er der overvejelser om pro-
duktivitet, fremhaever
Thomas Ritter, og stiller
sporgsmdlet: Er den afslut-
tede kontrakt god for virk-

somheden, hvor

mange
kreefter har det kostet, og til
hvilken pris er den blevet af-
sluttet?

Linak har fabriks-
gulvet i fokus

Aktuatorproducenten fra Als har formaet at styrke
indtjeningen, samtidig med, at Ianomkostningerne er
faldet. Procedurer, der sikrer teet kontakt til fabriksgulvet
og malrettet ledelse er blandt midlerne.

Pa sporet af
konstante forbedringer
| omkostningsniveauet

I ny strategiplan ensker Danish Crown Ignomkostningerne
reduceret med 20%, for stadig at holde nogle slagterier i
Danmark. Midlerne er Igntilbageholdenhed og konstante
produktivitetsforbedringer.

Af Christian Sando
csq@di.dk

Det er helt centralt for Linak
A/S at arbejde med omkost-
ningerne — fordi det skinner
klart igennem pa virksom-
hedens konkurrenceevne.
Virksomheden har vist
markbare resultater i at ned-
bringe omkostningerne gen-
nem flere ar ved at have en
reekke ledelsesmaessige
principper og konstant fokus
pa forbedringer i driften.
Det er sket gennem bom-
steerke procedurer og sterk
vedholdenhed.
”Produktivitet skabes ikke
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af enkeltpersoner — det ska-
bes af os alle. At vi alle ska-
ber initiativer og brender
for det i hverdagen. I stedet
for at sige, at vi selger aktu-
atorer, siger vi at selger for-
bedringer i arbejdsmiljoet i
hele verden,” fastslar Egon
Borgkvist.

En tet kontakt til fabriks-
gulvet er ligeledes en vigtig
prioritet for Linak, sa ledel-
sen dermed klart ved, hvad
der foregér der, hvor veerdi-
en skabes, nemlig i produk-
tionen.

Pa den anden side er virk-
somhedens ansatte slet ikke
er i tvivl om, hvad der for-
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ventes af dem, og hvilke mal
virksomheden har sat for sin
drift. Her bruger virksomhe-
den serligt visuelle tavler,
der synliggor mél og midler.
“Hvis ikke vi arbejder pa
at tilfore mere verdi til vo-
res kunder, sa vinder kine-
serne markedet for os. Sa
derfor er vi nedt til at inve-
stere i produktudvikling,”
slar Egon Borgkvist fast.
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I 1998 blev der slagtet 14
grise per mand i timen. I dag
er tallet 34 grise, ved hjlp
af robotautomatisering og
optimering af processerne.
Den udvikling fortsaetter
hos Danish Crown, der er
praeget af hard international
konkurrence.

Samtidig har virksomhe-
den investeret i et state-of-
the-art produktionsanleg i
Danmark. For selvom der
ikke er de samme grader af
investeringer i danske slag-
terier, er der stadig mulighe-
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der for slagterier i Danmark.

”Det er vigtigt at tro pa, at
det kan lade sig gore, at in-
vestere 2 mia. i slagterier i
Danmark,” siger Per Laur-
sen, Fabriksdirektor 1 Da-
nish Crown. For der er sta-
dig fordele ved at holde
slagterier abne i Danmark.
Danske forbrugere satter
dansk produceret kod hejt,
og fodevaresikkerheden er
vaesentlig hejere i Danmark.

Men det kraver ogsa
markbare omstillinger bade
blandt medarbejderne og og-
sd de konstante forbedrin-
ger, som slagterierne skal
gennemfore, s& omkostnin-
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gerne konstant skal falde
hvert &r. Og udviklingen gar
den rigtige vej, kunne Per
Laursen berette.

Grundleggende abner
virksomheden fabrikker der,
hvor kunderne er. Omsat-
ningshastigheden pé lageret
er 48 timer, sa det er vigtigt
at produkterne nar ud til
kunderne allerede inden for
1 til 2 degn.
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