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Dine konkurrenter

Hvis du ikke kan vinde, s sorg for, at ham lige foran dig setter ny
rekord.

HJ

DINE KONKURRENTERS evner ma aldrig undervurderes.
Beretningerne om konkurser i Danmark er fuld af historier
om firmaer og sxlgere, der undervurderede konkurrenter-
ne.

DINE KONKURRENTER forsoger af alle krzfter at finde
pa nye mader at yde deres kunder bedre og storre service.
Nar det lykkes, er det din opgave at finde nyere og endnu
mere interessante former at tilfredsstille kunderne pa.

DINE KONKURRENTER gor ofte mere for dig end dine
venner. Vennerne er for tilbageholdende og generte til at
sla pa dine svagheder, mens konkurrenterne vil sette dem i
avisen og betale for at fa den rundkastet.

DINE KONKURRENTER nyder godt af svagheder i din
organisation. Er der darlig betjening, kommunikation eller
service hos dig, flytter kunderne over til konkurrenterne,
hvor de bliver modtaget med dbne arme.

DINE KONKURRENTER kan ofte vaere svare at leve
med, men det ville veere endnu sverere uden dem. Business
ville stagnere, ensretningen brede sig og den frie konkur-
rence i et frit samfund ville blot blive noget, man kunne
lzzse om i historiebogerne.

DINE KONKURRENTER holder dig vagen og i form.
Uden konkurrencen ville udfordringerne udeblive, og udfor-
dringer er breendstof for den professionelle szlger.

Men hvad med taberne?

HUSK ALTID, at formalet med enhver konkurrence,
ogsa i forretningslivet, er at bringe det bedste frem i alle
deltagere.
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