EORRESPONDENTEN

Emnar Dahlgren —

en duktig medarbetare
i Harolds ombudskar.

Det stod icke rdtt till i den lilla idylliska pepparkaks-
staden Kungdlv. Orten var ju typiskt industribetonad
med en sport- och reseffektfabrik pd 1,200 man, en
kexfabrik pd 300 man och ett glasbruk pa 200 man.
Trots detta nadde vart ombud 600 Hasselgren endast
obetydliga resultat.

Detta var ett forhallande, som vir organisationschef
"A. R.” (Ericsson) ingalunda kunde firdraga. Forty
och emedan avbrit han plotsligen sin tillfalliga vistelse
i Goteborg och reste dver till Kungilv. Nu skulle det
bli andra ordningar av!

600 Hasselgren blev givetvis mycket forlagen. Det
var dock absolut omdjligt att nd ndgra ordentliga
resultat pd Kungalv. Det var sa svart och motgjort pd
alla satt. Vi kunde sdtta till vem vi ville, sd skulle
det ga likadant.

— Kinner inte hr Hasselgren till nagon annan lamp-
lig person?

— Jo, det skulle i sd fall vara Dahlgren, platsens
tidningsforsaljare. Men sakert kommer det icke att ga
battre for honom.

— Det ska vi bli tva om, dekreterade herr Ericsson,
varefter bud avsdndes till herr Einar Dahlgren.

Denne kom, ahiorde herr Ericssons foredrag om
Hérolds-agenturens obestridliga och mangahanda for-
delar och tecknade kontrakt, Sa blev fdljaktligen n:r
634 Einar Dabhlgren, fédd den 12 juni 1912, anstalld
sasom medarbetare i Harolds ombudskdr. — Men inte
trodde jag, att jag skulle lyckas, dir Hasselgren gétt
bet! forklarade herr Dahlgren vid sitt besik hos oss
helt nyligen. Vi aterge hdr nedan den intervju med

den unge, framatstrdvande mannen, som avholls med
honom under ndmnda visit i Orebro.

— Na, herr Dahlgren, hur bar Ni Er &t for att an-
skaffa kunder? Ni har ju numera icke mindre dn 295
kunder.

— Jo, det ar enkelt nog. Jag fir dem allesammans
genom rekommendationer. Min forsta rekommendation
fick jag genom herr Hasselgren, som hade agenturen
fore mig. Han hénvisade mig till en froken Ludvigs-
son. Hon kiopte litet lakansvdv och ndgra andra saker.
Det var min forsta affdr. Den gick utan svirigheter.
Men med nista affar blev det virre.

— Hur sa?

— Fru Hasselgren ar sommerska till yrket. Jag tog
tillfallet i akt att ldra mig mattagningen av henne, men
inte vet jag, hur vi bar oss at, ty nar jag sedan tog
métt pa en damkappa, sd blev den 20—30 cm. fir vid.

— Det var hemskt! Hur blev den saken upp-

klarad da?
— Jag fick en ny kappa at kunden, och den passa-
de bittre, ty jag tog andra métt. — Nista affir minns

jag ocksd mycket val. Det var da, jag fick upp dgo-
nen for de stora mdjligheter, som Er agentur erbjuder.
Jag rekvirerade hem en kostym fill en kund och fick
bade berom och tack for affaren. Det satte fart i mig,
och sedan dess har det gdtt som en dans att skaffa
kunder. T fredags t. ex. fick jag icke mindre dn 16
rekommendationer, ndr jag var ute och inkasserade.

— Blev det nigra affdrer av dessa uppslag?

— Om det blev! Fastin det blir ju 6Gmsom vin och
Omsom vatten. Hos en kund fick jag sitta i tre tim-
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mar och resonera affidrer, och resultatet blev en order
pi 20 kronor. Jag sag dock lika glad ut i alla fall,
ty en annan géng kanske ordern blir storre. Kunderna
hinna knappast avsluta en order, forrin de borja
planera sin nésta bestillning.

— Hur gir det med reglerna for tilliggsorder i
sadana fall?

— Jo, jag fordrar klart och tydligt redan frdn forsta
borjan, att kunderna skola betala minst hilften av
orderna, innan de fa bestilla nigot nytt. Och det
verkar alldeles utméirkt pd inkassot; kundernas intresse
att fa varor och mitt intresse att fa fram inkasseringen
motas pa just den punkten. Och di ar ju allting gott
och val. Jag har t. ex. en kund, som kopte en kostym
for ndgra veckor sedan. Han betalade 30 kr. pd 14
dagar for att f4 sin order halvbetald, si att han kunde
fi ut en overrock. Tilliggsorderna driva fram inkas-
seringen, om man skiter saken ritt!

— Ja, det var en praktisk och utmarkt synpunkt pd
den frdgan. Hur har herr Dahlgren ordnat sina affdrer
i ovrigt?

— Jag tror pa samma sitt som alla andra ombud.
Jag bér ut varorna till kunderna. Bokfor all forsélj-
ning i en bok. Jag skall tala om, att det dr intressani
att folja utvecklingen i den boken.

-— Siljer herr Dahlgren mycket varor kontant?

— Ungefir 20 % siljer jag kontant, och jag dr glad
for varje kontantaffir, som jag fir igenom, ty det ar
givetvis de littaste orderna.

— Begir kunderna att fa pruta pa sina varor, ndr
herr Dahlgren gor affdrer med dem?

— Nej, prakiiskt taget aldrig! Det ar klart, att bor-
jar man pruta med kunderna, di fir man halla pd.
Kunderna ha ju inga hemligheter for varandra. Det
skulle sprida sig som en lopeld, om jag slog av pa
orderna.

— Och inga andra eftergifter heller?

— Tja, ndgon ging brukar jag ju skinka efter rest-
beloppet, om det ej 4r for stort, sdsom kassarabatt it
en kund, som skt sig fint med inbetalningarna, eller
om jag héndelsevis fatt ndgon alldeles extra fin rekom-
mendation. Men det blir bara obetydliga belopp.

— Men nu skall herr Dahlgren tala om fér oss, hur
Ni bar Eder dt foir att hdlla inkasseringen sd hogt, som
Ni gjort under den tid, Ni arbetat som ombud.

— Det ir ett mycket enkelt knep. Bara arbeta, bara
arbeta! Man far aldrig ge sig, nir det giller att hilla
efter en trog kund. Jag sdg t, ex. en svar kund, som
vek av in i en porigdng, nir jag motte honom. For-
modligen sdg kunden mig, och ville smita undan. Men
jag placerade mig helt enkelt som vakt utanfor porten
for att vinta ut kunden. Han sig litet forldgen ut,
nir jag tog emot honom, men betalt fick jag och det
var ju huvudsaken.
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— Har herr Dahlgren ménga sidana svdra kunder?

— Nej, Iyckligtvis. Jag ser mig for vid kundvalet,
ty eljest skulle det ga alldeles galet.

— Hur gar Ni till viga?

— Mainga kunder kinner jag igen, ddrfor att jag
samtidigt med agenturen for Harold &r tidningsfor-
siljare. Jag har en 5—600 tidningskopare. Jag gar
utdelningsronden varje morgon med bérjan klockan 5.
For varje vecka uppbir jag prenumerationsavgiften,
som varierar fran 40—50 dre. Kan inte kunderna
punktligt betala detta belopp, sa duger de ej heller far
andra krediter.

— Men en sidan flyktig bedomning racker vil inte
alla ganger?

— Alldeles riktigt. Nar jag &r tveksam sa vander jag
mig till fabrikerna och fragar férmannen eller avlonings-
kamreraren, eller speceributiken och mjolkbutiken. Pa
det sittet far man litt reda pA om en person brukar
krangla eller icke med sina utbetalningar. Och kranglar
han vid ett tillfalle, s& gor han det absolut sikert om
han far kredit fran oss. Skulle man filjaktligen silja
till alla, sa skulle det ga galet pa kort tid.

— Har herr Dahlgren sett nagot exempel pa den
saken?

— Jo, vi hade t. ex. en representant for Ulricehamns
Textilindustri i Kungalv. Han sélde till hoger och véns-
ter och skaffade sina kunder pa kaféerna och var som
helst. Visst nadde han finfina fdrséljningsresultat, 70—
80,000 pi ett ar, men sd gjorde ocksa firman konkurs.
Nej, si far man naturligtvis inte bara sig at.. Arliga och
riktiga arbetsmetoder ar det enda, som haller i langden.

— Uppstér det aldrig ndgra kontroverser med kun-
derna under inkassobesiken?

— Nej, jag kommer alldeles utmirkt overens med
kunderna, trots att jag icke ar enbart snall, utan dess-
emellan ocksi string mot kunderna, om inbetalningarna
icke ga regelbundet. Mina basta kunder dro damerna,
de #ro mycket ldtthanterliga — och det skall dom ju
vara!, tilligger herr Dahlgren med en tjuvpojksaktig
glimt i dgat.

Si foll samtalet med herr Einar Dahlgren, ndr han
var pa besok i Orebro. Herr Dahlgren dr, som redan
nimnts en ung man pa 25 ar med ett stillsamt och sym-
patiskt sitt. Innan herr Dahlgren blev anstilld hos
Hirold hade han som yrke att distribuera tidningarna
pa sin hemort, Kungalv. Han dgde sdledes icke ndgon
sarskild affirsutbildning. Diremot besitter han en be-
romvird malmedvetenhet. Nir det gick upp for herr
Dahlgren, att det var nigot att gora av vdr agentur, da
var hans beslut fattat. Han skulle framat, och han gick
ocksd framat mot ett utmirkt resultat, vilket féljande
resultat tydligt utvisar. Heder at en sadan med-
arbetare!




634 Einar Dahlgrens resultat:

1936 1937
Manad Fur;au- Inkasso i = i F?;:aglj I [nkasso; s .
|Jan. | 21| 7sess o1 | 782 ‘ 9.818: 16| 106
| Febr, | 643:— 754:08 92 —| 3459:79) 108
| Mars | 2924: —| ?43:99i 92 3,5|4: 7| 2400:01) 95 |
| April | 3625 — 775:78 90 8260 — 1871:19) 95 |
Maj | 328 —| 1.308:95 94 | 4680:—| 198%75 o7 |
Juni | 2.557: — | | 3089:—| . i
'_]uli | 1,080: —| 1,173:48) 102 | 1,844 —| 4021:22 102 |
| Aug. | 2364:—| 1,743:79| 101 | 2,505:— 9749:51| 101 |
!Sept. | 5386:—| 1,876:17 107 | 4950: — 3056:41) 102 |
| Okt. | 5428:—| 2381:42) 107 | 0,032 —{ 24M:19 o7 |
[ Nov. | 4,132 — | 2319:95 94
Dec. | 3,791 -| 3010:56 114 | s 3+
Sia Kr. 35417 —| 14,653: — | 45.703: | 07,183:81

# Dec..-resultatet dnnu ej ként.
ning den 16 dec. uppgick till kr. 5,243:70 incl. losen.
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