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Leer hvordan du kan bidrage til at skabe salg og
veerdi hos kunden

Mennesker handler med mennesker, som de har tillid til og som forstar dem og deres situation.
Kunder kaber derfor gerne af radgivere eller servicemedarbejdere, som kender deres forretning og
kan hjaelpe dem med at finde de rigtige lgsninger.

At salge er at tilbyde kunden en Igsning pa deres behov. Det er et naturligt resultat af god
kundeforstaelse og en professionel kundedialog. Herved bliver salg god kundeservice.

Gennem enkle salgsveerktgjer og en forstaelse kundens beslutningsproces, far du forudsaetningerne

for at tage en aktiv rolle i salgsarbejdet. Du laerer at saette dig selv og dine faglige kompetencer i spil
pa en ny made, sa du kan styrke din professionelle udvikling.

Hvem deltager pa kurset?

Kurset er for dig der arbejder som konsulent, radgiver, servicemedarbejder el lign.

Du ved, at dine faglige kompetencer, relationer til kunder og indsigt i deres forretning, giver dig en
unik mulighed for at identificere nye salgsmuligheder og positionere de rigtige lzsninger for kunden.

Du vil gerne have kompetencer og veerktgijer til at tage en aktiv rolle i salgsarbejdet.
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https://www.mannaz.com/da/kurser-og-uddannelser/forhandling-og-salg/salg-for-ikke-saelgere/
https://www.mannaz.com/da/kurser-og-uddannelser/forhandling-og-salg/salg-for-ikke-saelgere/

Kursets opbygning og indhold

Kurset foregar over 2 sammenhangende dage.

Pa kurset arbejder du bl.a. med:

Din personlige udvikling i rollen som leder

Forstaelse for disciplinen salg og forskellige salgsforme
Salgets psykologi og kundens beslutningsproces
Sadan skaber du kontakt og tillid hos kunder
Afdaekning af kundens behov og motivation
Praesentation af produkter, idéer og lgsninger

Hvordan du far kundens accept
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Dine egne styrker i forhold til at skabe salgsresultater

Praktik gennemforelse

Undervisningen bestar af korte oplaeg, gvelser i plenum og grupper samt individuel refleksion. Fokus
er pa praksis og dine egne arbejdssituationer.

Du traener salgsveerktajer pa konkrete cases og far individuel feedback og anbefalinger til videre
udvikling.

Kurset giver mest udbytte, nar du deltager aktivt og deler dine erfaringer.

Kursusprisen indeholder

2 kursusdage
Fuld forplejning
Kursusmateriale

Kursusbevis
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Mulighed for tilkgb af personlig coaching til din videre udvikling



https://www.mannaz.com/da/kurser-og-uddannelser/coaching/personlig-coaching/

Det far du ud af kurset

Nar du deltager i dette kursus, far du ikke bare personlige kompetencer, men ogsa feerdigheder, som
din virksomhed eller organisation kan fa stor gavn af.
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Dit personlige udbytte Din virksomheds udbytte

@ Stgrre forstaelse for disciplinen salg og @ Medarbejdere, der er motiveret og klaedt
veerdien af professionelt salgsarbejde pa til at tage en aktiv rolle i salget

@ Indsigt i, hvilken type salgsarbejde du med @ Medarbejdere, der proaktivt kan skabe
din profil kan bidrage med nysalg, opsalg eller mersalg

@ Forstaelse for kundens beslutningsproces @ Medarbejdere, der kan bidrage positivt til
og motivation virksomhedens resultatskabelse og

. kundetilfredsheden
€ Struktur for en professionel salgssamtale

@ Enkle salgsvaerkgijer, du kan aktivere i
kundedialogen

@ Indsigt i dine personlige og faglige styrker
ift. salgsarbejdet

Har du spergsmal?

Du er altid velkommen til at henvende dig for at
fa uddybet, hvilket kursus eller hvilken
uddannelse der passer bedst til dine behov.

René Fabricius Weichel

Senior Product Manager
rfw@mannaz.com | +45 4517 6140

Hold kurset kun for jeres medarbejdere

st
Med et virksomhedsinternt forlgb veelger | et kursus fra vores brede portefglje. Forlgbet afholdes
kun for jeres medarbejdere og tilpasses jeres konkrete behov, gnsker og forretningsmaessige mal.

Kontakt Mariann lllum Vendler, Relation Manager: miv@mannaz.com | +45 4517 6189
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