Vejen til milliarden gar gennem salgstraening
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Endnu har den 19-drige Clark
Birkelund lang vej, for han
kan méle sin succes med Finn
Helmer, der fornogle ir siden
solgte sin virksomhed Giga
for ca. 10 mia. kr. til ameri-
kanske Intel. Men selvom sid-
ste &rs vinder af Young Enter-
prise-finalen i Danmark,
Clark Birkelund fra Esbjerg, i
dag fortszet méler sin maned-
lige omsetning i niveauet
omkring de 50.000 kr., s& ek-
sisterer muligheden altid for,
at han kan blive den neeste
dansker, der indkasserer et ti-
cifret belab for sin virksom-
hed. Finn Helmer talte ad to
omgange i Industriens Hus i
Kobenhavn i forbindelse med
finalerne i Young Enterprise,
og han gjorde det helt klart
for de unge, at mulighederne
for at skabe en stor succes er
derude.

»Der er SA mange huller
derude i markedet, der er
mange muligheder for, at I
kan opbygge jeres egen virk-
somhed,« siger Finn Helmer.
Han advarer samtidig de un-
ge habefulde iverksettere
mod aldrig at glemme vig-

hgheden af at kunne salge. &
»1 mé aldrig overse, at det er
markedet, der suverent be-
stemmer. I skal lzere at lytte til
markedet, og si skal 1 lzere at
selge. Det er ufattelig vig-
tigt,« siger Finn Helmer, der
selv i en ganske ung alder vi-
ste forrygende evner som sil-

r for Texas Instruments, der

la. laver lommeregnere.
Han har aldrig fortrudt, at
han dengang lzerte nogle helt
basale salgsteknikker, som
han den dag i dag tilskriver en
stor del af zeren for, at det er
glet ham s godt.

Fem teknikker

»Det er fem simple teknikker,
man skal lzre, Det kan lres
pé nogle ganske fa uger, men
det er utrolig vigtigt, at man
kan szlge sine produkter, og
netop den evne er der mange
iveerkszettere, der glemmer,«
siger Finn Helmer.

Han opfordrer ogsi de un-
ge til altid at taenke i et inter-
nationalt perspektiv, det gir
ikke, at de ser vejen fra
Kobenhavn til Vestjylland,
nér de tzenker pa deres mar-
ked. Han vil have dem til at

teenke fra Kobenhavn og hele
kloden rundt den anden vej
over til Vestjylland.

»0g pi det internationaie
marked, der vender udviklin-
gen hele tiden. Derfor skal I
hele tiden lytte til jeres kobe-
re, hvad er det, de vil have, og
s veere indstillede pé at sadle
om, niir markedet vender,« si-
ger Finn Helmer.

Han har det tilfeelles med
den 19-arige Clark Birkelund

fra Esbjerg, at han har vaeret
gennem perioder i sit liv, hvor
det har vaeret smit med
lyspunkier, og hvor milliard-
omsztning var et begreb, der
ikke engang kunne finde vej
til selv fantasiens yderste af-
kroge. Clark Birkelund har
siddet og kedet sig i et lokalt
supermarked, hvor han ikke
fandt den store inspiration i
at kore varer igennem kassen.
Den ingenieruddannede Finn

To generationer
af ivaerksattere
madtes i
forbindelse med
Young Enterprise-
finalerne i
Kobenhavn.

Her er det

Clark Birkelund
fra Esbjerg, der
sidste dr vandt
den danske
Young Enterprise-
finale, og Finn
Helmer, der blev
kendt, da han for
nogle dr siden
solgte sin virk-
somhed Giga

Helmer oplevede pa et tids-
punkt at komme ind i en
1vaerksaettemrksomhed der
lukkede ned blot tre uger ef-
ter, at han var startet. Men
!Jegge fandt de en vej ud af
modgangen, og pa hver deres
vis kom de tilbage for fuld
kraft. Clark Birkelund vandt
sidste &r Young Enterprise-
konkurrencen.

»Det har veeret hirdt arbej-
de, men jeg har hele tiden

haft lysten til at - gore en for-
skel, og i dag er jeg selvstaen-
dig erlwervsdnvende,« for-
teller Clark Birkelund, der i
dag har sin far ansat i sit web-
firma, hvor der er s travlt, at
han snart skal bruge en med-
arbejder mere.

Overvandt modgang

Finn Helmer overvandt sin
modgang ved at starte en ny
virksomhed op, som dog til at
starte med ikke gav nok over-
skud til, at han kunne betale
sin geeld, sd han métte tage et
arbejde ved siden af jobbet
som selvstzndig. Og efter fle-
re virksomhedsstarter fik han
for alvor tur i den med Giga,
der som nzvnt blev en gigan-
tisk succes.

»Jeg tror, at en af grundene
til vores succes var, at vi altid
sorgede for, at kunderne betal-
te i forvejen for de produkter,
som vi udviklede til dem. Pa
den miide tjente vi altid penge
og var hele tiden sikre p4, at
vores produkter var preecis det,
som kunden stod og mangle-
de, « fortzeller Finn Helmer.
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