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»Jeg har forstået, at
det er dig, der har an-
svaret for markedsfø-

ring?« Sådan lyder det
mindst en gang om da-
gen, når en telefonsælger
forsøger at komme i kon-
takt med mig og forsøger
at sælge et-eller-andet. Ik-
ke sjældent kan man hø-
re, at der er mange andre,
der er i gang med det
samme. At sælge noget til
en anden. Det sker ofte i
et call-center. Jeg lytter
som regel altid til, hvad
de har at sige, men endnu
har jeg til gode at holde et
møde på grundlag af et te-
lefonopkald fra en
ukendt. 

Det kaldes kold kanvas,
når der bliver ringet op
ud i den blå luft, og det
virker nogle gange som
om, telefonsælgeren er
startet med A, og nu er
nået til Ø. Derfor er det
endnu mere utroligt, hvor
meget energi der er i tale-
strømmen. Især når man
hedder noget, der er i
slutningen af alfabetet.

Segmentering
En virksomhed skal sælge
produkterne. Men det vil
være mere seriøst at bruge
lidt tid på at gennemgå
markedet, før der bare bli-
ver ringet ud i den blå
luft. Segmentering kalder
man det. Det plejer at stå
i enhver bog om basal
markedsføring. Men den
bog findes ikke på reolen
hos telefonsælgere. En
bog er ikke nødvendig.
Bare det at undersøge,
hvem man ringer til, ville
bringe en meget langt –
og så kunne man spare en
masse tid. Både for sæl-
gerne selv og for mig.

Her er et lille kursus for
telefonsælgere. Andre be-
høver ikke læse med, men
det er ikke forbudt. Seg-
mentering: Det er, når
man opdeler markedet i
forskellige grupper, der
har ensartede interesserer
eller noget andet, der be-
tyder, at de vil købe de
samme ting. Her kan det
godt være, dit produkt ik-
ke kan anvendes til noget
som helst. I så fald: lad
være med at ringe.

En gang fik jeg et hygi-
ejnebind tilsendt. Det var
bare til husstanden. Den-
gang bestod min hus-
stand af to katte og mig
selv. Den ene kat var godt
nok en hunkat, men alli-
gevel. Hvad skulle jeg dog
stille op med det? Det af-
ventede et stykke tid un-
der køkkenvasken, indtil
jeg havde spildt noget, så
fandt jeg anvendelse for
det alligevel. Det sugede
godt!

Afvisning
Mange virksomheder har
bedt receptionen om, at
telefonsælgere ikke skal
stilles ind direkte. De skal
afvises allerede ved ind-
gangen. Det er måske lidt
uhøfligt. Men det er ikke
en helt ualmindelig trafik.
Derfor er der nogle sælge-
re, der bruger en mere
fræk metode. De lader
som om, det er en nær
ven. »Hej – det er Jørgen.
Må jeg snakke med Hen-
rik« – vips, så er man
igennem. 

Da jeg gik på Århus
Universitet for mange år
siden og modtog SU, var
der et tidspunkt, hvor jeg
skulle i kontakt med SU
Styrelsen. Dengang var
det stort set umuligt at
komme igennem, og når
man endelig kom igen-
nem til receptionen, var
det ikke muligt at komme
i kontakt med en sagsbe-
handler. Indtil en dag,
hvor jeg ringede, kom
igennem til receptionen
og med klar og tydelig
røst sagde, hvem jeg var.
Så blev jeg straks stillet
igennem til en sagsbe-
handler, hvorefter det
indsmigrende lød; »Hej
skaaaaaaaaaaaat!« – det
var meget personlig betje-
ning – indtil jeg fandt ud
af, hendes søn også hed
Henrik, og receptionen
troede, det var sønnen.
Ak ja. Men jeg fik sat beta-
lingen op på afdrag af mit
studielån. 

Det fortælles tilsvaren-
de, at en kendt sundheds-

professor med hang til
medieomtale, havde nog-
le venner, der brokkede
sig over, at han aldrig var
til at komme i kontakt
med. Ej heller ringede
han tilbage på beskeder-
ne, indtil en ven fandt på
at sige, at det var »fra TV
Avisen«, så kom han igen-
nem med det samme.

Sælgerne
Efter ti år med masser af
telefonsælgere kan jeg op-
dele dem i en række typer.
Hver type har sine kende-
tegn. Her er det kun de
værste, jeg har udpeget.
Der er også gode telefon-
sælgere. Det er desværre
alt for sjældent, at de rin-
ger til mig.

E Svindlerne: Det er
den værste gruppe. De
ringer for at få en bekræf-
telse af en annoncetekst,
der skal indgå i et eller an-
det katalog, som udkom-
mer næste år. Eller noget
tilsvarende. Først langt
henne i samtalen fremgår
det, at der skal betales en
eller anden form for ge-
byr. Eller endnu værre.
Der sker bare en opdate-
ring, og telefonsælgeren
siger tak. Så går der et par
dage eller uger, så dukker
der en regning op sam-
men med en korrektur.
Og hvis man ringer og på-
peger det, så undskylder
firmaet og siger, at det er
en fejl. 

E Undersøgerne: De
er næsten altid gode nok.
Telemarketingfirmaer,
som gør et hæderligt styk-
ke arbejde, skal behandles
på samme måde som alle
andre, du arbejder sam-
men med. De arbejder for
en kunde, der har stillet
dem opgaven. Det kunne
lige så godt være dig, så
derfor er det en god idé at
tage den samtale.

Men der er en gruppe
telefonsælgere, som mis-
bruger den tillid, der er til
en undersøgelse. Mange
spørgsmål senere og først
efter 10 minutters dialog
kommer det frem: »Jeg
kan se ud fra dine svar, at
det vist vil være en god
idé for dig med en snak
med xxx. Vil du være in-
teresseret i et møde med
xxx.« Det er snyd.

E De personlige: Der
er nogle sælgere, der taler
til dig, som om vi har gået
i skole sammen, hvor vi i
øvrigt var bedste venner.
Sælgeren husker hele ti-
den at nævne fornavnet
gennem samtalen. Klamt
og alt for tæt på. Måske
kan det være, at det er en
god metode at score på en
sen nattetime klokken
kvart i kvalme. Men det er
ikke den slags samtaler,
som er passende en man-
dag morgen, når der er en
deadline, der ligger og lu-
rer.

E De døve: De opfører
sig som om, at de ikke
kan høre ordet »NEJ« eller
i det hele taget, hvad
”ofret” siger. Der bliver
pladret løs om alle de for-
dele og alle de kunder, vi
vil få ved at købe netop
deres produkt. Det er den
allerværste gruppe. De
spilder tiden for både
dem selv og mig. Hvor-
dan er det svært at forstå
et nej? 

E Hul i kalenderen: Så
er der sælgeren, der ringer
og siger »Jeg er lige i nær-
heden i næste uge. Skal vi
finde en tid?« Nej – det
skal vi bare ikke. Hvad ra-
ger det mig, at de er lige i
nærheden? For min skyld
kunne sælgeren ligeså
godt være til grisefest på
Mallorca sammen med
Bjørn Tidemann som at
være i nærheden af mig. 

Der findes mange andre
typer af telefonsælgere,
som får mig til at se rødt
og ærgre mig over tids-
spilde. 

Hvad gør den gode tele-
fonsælger så? 

To råd: Overvej om dit
offer er interesseret i det
hele taget? Er det et pro-
dukt, som vil hjælpe den,
der skal ringes til? Hvis
det er positivt; send et
brev eller en e-mail til
vedkommende. Lad der
gå et par dage. Ring så.
Men vær kritisk, kan din
og ofrets tid ikke anven-
des til noget mere nyt-
tigt? 

Telefonsælgere

Trends
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It-branchen 
mangler kvinder

Top Governance for
kvinder.

Sådan lyder titlen på
et nyt uddannelsestilbud,
som skal kvalificere kvinder
til at blive bedre bestyrelses-
kandidater. Uddannelsen fo-
regår i Aalborg og er oprettet
på initiativ af det nordjyske
netværk, Shebizz, som er et
netværk for kvindelige er-
hvervsdrivende og iværk-
sættere. 

Uddannelsen strækker sig
fra oktober i år til juni næste
år og koster 25.000 kr. pr.
deltager.

»Vi har mærket en stor in-
teresse blandt medlemmer-
ne i Shebizz for at blive bed-
re klædt på til at arbejde i
bestyrelser. Med denne ud-
dannelse får de professionel
indsigt i bestyrelsesarbejdet.
De bliver kompetente i job-
bet,« siger en af initiativta-

gerne fra Shebizz, erhvervs-
coach, Dorthe Elsøe.

Uddannelsen bliver gen-
nemført af Business Institu-
te i Aalborg og er tilrettelagt
med vægt på de områder,
hvor kvinder føler særligt
behov for at blive opkvalifi-
ceret. Det gælder blandt an-
det økonomiforståelse og
læsning af regnskaber. Ellers
svarer indholdet til den Top
Governance-uddannelse,
som Business Institute har
gennemført flere gange og
også fortsætter med i den
kommende sæson.

»Det interessante ved ini-
tiativet fra det nordjyske
kvindenetværk er, at kvin-
derne selv har konstateret et
behov for opkvalificering.
Deres interesse for at dygtig-
gøre sig er stor,« konstaterer
direktør Lars Ib, Business In-
stitute. Han forventer fuldt
hus inden starten den 18.
oktober. Det maksimale del-
tagertal er fastsat til 25.

En verden til forskel
Business Institute har gen-
nem 11 år arbejdet med le-
derudvikling og lederuddan-
nelse og har i den forbindel-

se konstateret, at det er
svært at overbevise folk om,
at man skal kvalificere sig til
at sidde i bestyrelser. Hidtil
har ens egen succes været
adgangsbillet, men der er en
verden til forskel fra at være
administrerende direktør til
at blive bestyrelsesmedlem,
mener Lars Ib.

»En administrerende di-
rektør er vant til at bestem-
me. I en bestyrelse handler
det om rådgivning og coa-
ching. Man skal være spar-
ringpartner for ledelsen,

men samtidig være klar over
sit ansvar.«

I den forbindelse gør det
ingen forskel, om man er
kvinde eller mand. Det
handler om at kende det an-
svar, man har som bestyrel-
sesmedlem og have forståel-
se for de arbejdsmetoder,
som fungerer omkring be-
styrelsesbordet. Man skal
kunne forholde sig til det di-
lemma, som opstår, når en
virksomhed er presset på
indtjeningen, og man sam-
tidig skal tage stilling til in-

vesteringer, der har betyd-
ning for udviklingen mange
år frem i tiden.

Dorthe Elsøe har selv tid-
ligere gennemgået Top Go-
vernance-uddannelsen på
Business Institute og er ikke
i tvivl om, at den vil kvalifi-
cere kvinder til bestyrelses-
poster.

»Uddannelsen har et højt
fagligt niveau, og det er vig-
tigt for at kunne arbejde i en
bestyrelse. Den er ingen ga-
ranti for, at man efterfølgen-
de får en bestyrelsespost.
Det kræver en personlig ind-
sats. Man skal gøre sig kendt
og være til stede i de net-
værk, hvor kunderne mø-
des, og man skal være parat
til at fortælle om sine kom-
petencer. I øvrigt tror jeg ik-
ke på, at man bliver rekrut-
teret, fordi man er kvinde.
Man skal være dygtig til det,
man laver, for at få en besty-
relsespost,« siger Dorthe El-
søe, der er ansat som senior-
coach i The Coaching Com-
pany, København.

www.shebizz.dk
www.business-institute.dk

ann.nissen@jp.dk

Kvinder kvalificerer sig til bestyrelser
Ny uddannelse speci-
elt for kvinder, der vil
deltage i bestyrelsesar-
bejdet.

BESTYRELSE
Af ANN NISSEN

Man skal gøre
sig kendt og
fortælle, at
man gerne vil
have en besty-
relsespost. Det
kommer ikke af
sig selv.

Dorthe Elsøe, 
erhvervscoach

Kvinder på toppen
E Bestyrelsesuddannelsen Shebizz Top Governance

har til formål at give indsigt i direktionens og besty-
relsens ansvar og arbejdsopgaver.

E Uddannelsen vil give forståelse for den faglige og
personlige dimension i at løfte en bestyrelsespost
med speciel fokus på kvindelige kompetencer.

E Uddannelsen varer to semestre fordelt på seks
mødegange. Den afsluttes med eksamen og diplom.

E Business Institute, Aalborg, står for den praktiske
gennemførelse af uddannelsen.

E Deltagerantal 20-25.

E Pris 25.000 kr. (eksklusiv moms) + materialer og
forplejning.
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