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»Gå aktivt og positivt ud i 
markedet. Lad være med at 
vente og se tiden an. Det kan 
være for sent.«

Sådan lyder et af fl ere råd 
fra den århusianske ejerle-
der Karin Valeur, som har 
en klippefast tro på, at pro-
aktivitet og kampånd kan 
få virksomheder helskindet 
gennem den økonomiske 
krise.

Selv er hun et bevis på, 
at det kan lade sig gøre at 
skabe vækst selv i en krise-
tid. Den 53-årige Karin Va-
leur er eneejer af Valeur Te-
lemarketing A/S, som hun 
grundlagde i 1992. Virksom-
heden blev sidste efterår ud-
nævnt til gazelle for tredje år 
i træk og er dermed blandt 
de hurtigst voksende i lan-
det. Regnskabet for 2008 er 
lige på trapperne. Det viser 
fortsat stærk vækst.

n

Omsætningen oplyses ikke, 
men den er steget med 38 
pct. i forhold til 2007, mens 
bruttofortjenesten er øget 
med 49 pct. til 9,7 mio. kr. 
fra 6,5 mio. kr. Overskud-
det før skat er vokset med 60 
pct. til 2,4 mio. kr. i 2008 fra 
1,5 mio. kr. året før, og i janu-
ar i år er omsætningen ste-
get med 42 pct. i forhold til 
januar i fjor.

»Så vi mærker ikke krisen 
endnu,« siger Karin Valeur.

Valeur Telemarketing le-
ver af at rådgive først og 
fremmest danske, men også 
udenlandske virksomheder 
inden for direct marketing, 
opsøgende salgsarbejde og 
mødeplanlægning mellem 
virksomheder og potentiel-
le kunder. Karin Valeur er-
kender, at den økonomiske 
afmatning efterhånden kan 
mærkes i de fl este brancher. 
Men hun tror på, at der er en 
vej ud af krisen.

Kamp om kunderne

»I et presset marked ser vi, 
at der er færre kunder i spil, 
men stort set det samme an-
tal konkurrenter. Derfor er 
det vigtigt at komme først til 
kunderne, så man viser en 
proaktiv holdning, der sene-
re kan resultere i et salg. Ver-
den går ikke i stå, fordi der 
er krise,« siger Karin Valeur.
Alle virksomheder går ikke 

konkurs, fl ertallet overle-
ver, og de har stadig brug for 
produkter og ydelser, under-
streger hun og fortsætter:

»Virksomhederne kan ba-
re ikke længere forvente, at 
kunderne ringer ind af sig 
selv. Derfor er det nødven-
digt med en klar struktur på 
salgsarbejdet. Det gælder 
om at forsvare markedssi-
tuationen. Den, der kæmper 
videre, vinder og kommer 
stærkere ud på den anden si-
de af krisen.« 

Karin Valeur foreslår virk-
somhederne at fokusere på 
specielt fi re områder: Ud 
over at gå aktivt og positivt 
ud i markedet handler det 
om at opretholde omsæt-
ningen gennem øget fokus 
på salg og dialog med kun-
derne. Medarbejderne skal 
informeres. For det skaber 
tryghed. Endelig skal der 
skabes energi, engagement, 
optimisme og fælles kamp-
ånd i organisationen.

Vigtigt at planlægge

Foran sig har Karin Valeur 
en drejebog for, hvordan 
virksomheder kan kæmpe 
sig gennem krisen. Den be-
står af 11 punkter og begyn-
der med det enkle råd, at 
virksomheden skal lægge en 
plan og skrive sin målsæt-
ning ned. Sidste råd er: Følg 
op på resultaterne, og synlig-
gør dem i organisationen.

»Jeg har selv fra begyn-
delsen sat mig nogle mål, 
som vi så har arbejdet for at 
nå. Et af mine nye mål er, at 
vi vil være gazelle igen,« si-
ger hun. Karin Valeur er år-
husianer, handelsuddan-
net og har arbejdet med salg 
inden for fl ere brancher li-
ge fra tæpper og offshore til 

stål og startbatterier med 
ophold i England, Vestjyl-
land og Nordjylland. I 1991 
vendte hun tilbage til Århus 
og stiftede året efter Valeur 
Telemarketing, der i dag be-
skæftiger 35 medarbejdere, 
hvoraf langt de fl este er fuld-
tidsansatte.

Skaffer nye kunder

CDM Optimize Pharma og 
Minerva Management er to 
af de fi rmaer, som har valgt 
at bruge Valeur Telemarke-
ting i bestræbelserne på at 
skabe vækst.

»Valeur Telemarketing gør 
et rigtig godt stykke arbejde, 
som har genereret gode mø-
der og været med til at skaffe 

os nye kunder. Vi forventer, 
at det fortsætter sådan,« si-
ger partner Helene Krogh, 
CDM Optimize Pharma.

Direktør Michael Helveg 
Larsen, Minerva Manage-
ment, er ikke i tvivl om, at 
det var et rigtigt valg at ud-
licitere telemarketing til et 
fi rma, som har specialiseret 
sig i netop det forretnings-
område.

»Vi har øget indsatsen for 
at få nye kunder og bruger 
telemarketing til at skabe 
den første kontakt. Vi har al-
lieret os med Valeur Marke-
ting for at kunne fokusere på 
det, som vi er bedst til,« si-
ger han.

oskar.lund@borsen.dk

Hun viser en vej ud af krisen

Karin Valeur 
har stor 
erfaring i at 
skabe vækst 
med sin 
virksomhed
Valeur Tele-
marketing. Og 
hun går 
efter at være 
proaktiv og 
ikke 
fokusere for 
meget på de 
negative ting.  
Foto: Hans 
Christian 
Jacobsen

VEJEN UD

AF KRISEN

Den århusianske ejerleder Karin Valeur 
er blevet gazelle tre gange i træk og 
har gode råd til, hvordan virksomheder 
slipper helskindet gennem krisen
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