Praktikfall 4

Bertmarks Forlag knackar

pa dorren

Anna Carlsson—Kack

Grundaren Kurt Gusten Bertmark visste redan vid starten att det var dérr-

knackning — hembeso6ksforsaljning — han skulle anvanda for att fa ut sina

arsbocker och lexikon i de svenska hemmen.

— Vi har en minimal administrativ organisation, men det &r ett medvetet val.
Vi vill inte att den ska svdmma 6ver. Det som hénder i foretaget ska handa
ute pa faltet, slar VD Per-Olov Persson fast.

Faltet, det vill sdga landet, ar uppdelat i fem regioner dar anstallda region-
chefer tar hand om allt fran rekrytering av nya séljare till coachning och

traning av de som redan &r inne i
organisationen. Inom regionerna
finns flera distrikt dar saljarna sor-
terar under ett antal teamledare.
De arbetar p4 samma satt som
Ovriga séljare men ansvarar ocksa
for att listor pa bestksadresser
tas ut och fordelar dem vid salj-
moten under veckan till de andra
i teamet. De fungerar ocksa som
sdljarnas coach och direktkanal
till férlaget. For det extra ansva-
ret far de en mindre provision pa

Pa lang sikt. Marknadschef Mathias Rimsby och
VD Per-Olov Persson pa Bertmarks Férlag skapar
langsiktiga relationer, bade med direktséljare och
kunder.
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"sina” séljares forséaljning. Malin Levander fran
Angelholm, en av Bertmarks teamledare, var i
borjan ganska skeptisk till att ga fran dorr till
dorr och sélja bécker, hur bra béckerna &n var.
— Som s& manga andra trodde jag att d6rr-
knackare inte blev val emottagna, att de inte
slapptes innanfér troskeln. Jag begrep inte hur
det var mojligt att forsorja sig pa det. Men sa
foéljde jag med en av forlagets séljare och sag
hur verkligheten sé&g ut; att folk &r véldigt vanliga
och att det &r oerhért séllan som man inte blir
insléappt for att géra sin produktpresentation.
Trivs. "Jag styr sjélv Sver bade Det ar nu tio &r sedan den da 23-ariga Malin

arbetstid och inkomst” menar Malin Levander fick tipset att prova som dérrknackare
Levander, som sélt bécker genom hos Bertmarks.
hemfdrséljning i tio ar.

— Jag trivs och kan vara hemma med mina
barn pa férmiddagarna. Vi slipper stressa ivdg
till dagis och aven om min dldsta nu bérjar skolan, fungerar det bra. Det blir
visserligen mycket kvallsarbete men det végs upp av att arbetet &r sa fritt.
Jag styr ju sjélv 6ver bade min tid och min inkomst. Jag arbetar helt pa pro-
vision men har ett vanligt anstéllningsavtal, vilket kénns tryggt med tanke pa
exempelvis forsdkringar och pension.

Produktsortimentet séljs som serier som kunden prenumererar pa under
minst fem ar. Aterkc‘jpsfrekvensen ar sa hog som 60-70 % och manga kunder
finns kvar sedan 60- och 70-talen. Enligt Mathias Rimsby — tidigare séljare,
regionchef och numera marknadschef hos Bertmarks — &r det ocksa en av
nycklarna till férlagets framgangar.
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— Det handlar om att skapa langsiktiga re-
lationer och att arbeta efter sina egna f6rut-
sattningar. Jag ska ju kunna komma tillbaka till
min kund om fem &r nar prenumerationen 16-
per ut och antagligen ytterligare ndgon gang
daremellan. Da &ar det viktigt att jag redan vid
forsta besoket ar bade 6dmjuk och lyhord, an-
nars &r jag inte valkommen tillbaka.

En som fatt komma tillbaka till "gamla” kun-
der flera ganger om ar Ulf-Johan Kihlagard,
63 ar, fran Halmstad som med framgéng salt
bocker for Bertmarks Forlag i mer &n 30 ar.

— Nyckelordet ar sjélvdisciplin och fokuse-

ring. Arbetet gor sig inte sjélv. En vanlig dag  Livskvalitet. Ulf-Johan Kihlagard har
30 ar i branschen. "Arbetet gor sig

startar jag vid lunch och fortsétter fram till nio -
inte sjalv.”

pa kvéllen, med nagon paus under eftermid-

dagen. Ofta jobbar jag bara mandag till tors-

dag och tar langledigt 6ver helgen. Jag trivs verkligen med att arbeta sa har
och arbetet har gett mig fantastiska méjligheter och en livskvalitet som jag
antagligen aldrig hade fatt annars.

Liksom Malin ser Ulf-Johan friheten att bestamma 6ver sig sjalv och moj-
ligheten att tréffa manniskor som den storsta férdelen med arbetet.

— Och som gammal i garden far jag nu betalt fér gammalt slit, jobb som
jag tidigare gjort. Mina gamla kunder hor ofta av sig innan jag hinner kontakta
dem.

Rekryteringen av nya séljare — som skots av anstéllda regionchefer och
saljinstruktorer — sker bade genom vanliga platsannonser och genom mun
till mun-metoden. Platsannonserna &r for 6vrigt den enda externa marknads-
féring som gors av Bertmarks Forlag. Marknadsféringskontot prioriteras
istéllet till bra utbildnings- och presentationsmaterial fér séljarnas rakning.
Att arbeta enbart pa provisionslon kan dock verka skrdmmande fér en del,
déarfor erbjuder forlaget numera tvd ménaders provanstélining med en min-
dre garantilon.

— Att gora karriar som dérrknackare ar séllan ndgot man gar och drém-
mer om och fordomarna dr manga. D& &r garantilonen ett bra sétt att ge nya
sdljare tid att se att det inte &r sa konstigt. Men man maste ha en drivkraft, en
drive i sig, en vilja att féréndra sitt liv. Har fungerar provisionen som en morot
och gillar man mordétter sa stannar man hos oss, sager Per-Olov Persson.
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— De som vi ser fungerar bast och blir de basta séljarna &r de som kommer
in i 25-arsaldern med viss erfarenhet — inte nédvandigtvis fran férséljning
— och vet vad arbetslivet innebar. De &r ofta man, pa sa satt skiljer vi oss fran
ovriga direkthandelsbranschen dar merparten &r kvinnor. Troligen beror det
pa de arbetstider vara séljare har. Vi ser dock att de kvinnor vi far in ofta &r
battre saljare &n ménnen, menar Per-Olov.

Som ny séljare hos Bertmarks Férlag erbjuds man en séljskola i tre steg.
Den pagéar under 18 manader dar praktiskt férséljningsarbete varvas med
mer teoretisk utbildning och traning, bade enskilt och tillsammans med an-
dra. Befintliga séljare &r alltid valkomna att delta i hela eller delar av séljsko-
lans utbildningsprogram.

— Vi & medvetna om att det ibland bara &r sjilva séljutbildningen som
lockar en ny séljare. De ténker: "Jag kan ju i alla fall g& igenom de dar 18
manaderna sa kan jag ga vidare ndgon annanstans sedan.” Men det &r oke;
att de anvéander oss som sprangbréda, manga av guldkornen blir kvar anda.
Ett sjuttiotal av vara hundra svenska séljare har varit kvar hos oss i flera ar,
resterande omsétts med jamna mellanrum, vilket &r normalt i alla séljkarer,
speciellt i den har branschen, konstaterar Mathias.

[ Faxta

Om Bertmarks Forlag (www.bertmark.se)

Bertmarks Forlag grundades 1946. Det har egen utgivning av arsbocker och
uppslagsverk. Sedan starten har 10 miljoner bécker levererats, férlaget har 220
000 bokprenumeranter, finns representerat i Sverige, Norge och Danmark och
sysselsatterfler an 200 personer. Bertmarks Férlag ingari Nordens stérstamedie-
grupp, SanomaWSQY, som &r bérsnoterat i Helsingfors och har en omsattning
pa 22 miljarder kronor. Av detta star Bertmarks fér 205 miljoner (2004).

Diskussionsfragor

1. Drémmer du om att arbeta med férsaljning via dérrknackning, hembe-
s6ksforsaljning? Motivera®? Vad kan det finnas fér férdomar?

2. Séljare som tidigare arbetat inom direkthandeln, inte minst med dorr-
knackning, &r attraktiva p& arbetsmarknaden om de vill byta jobb. Varf6r
tror du att det ar sa?



