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Radgivende salg - styrk dine salgskompetencer

Leer, hvordan du bliver mere fortrolig med seelgerrollen uden at ga pa kompromis med din faglighed. P4 dette salgskursus
far du veerktgijer til at handtere salgssituationen professionelt, sa du fremstar trovaerdig, har kundefokus og genererer
salg.

Udnyt din faglighed, og styrk salget

Finder du ofte dig selv i situationer, hvor din udfordring er, hvordan du skal koble din faglige ekspertise med radgiver- og
seelgerrollen? Pa dette kursus leerer du, hvordan du udnytter din faglighed til at fremme salget. Du lzerer, hvordan du gar i
praksis — uden at bryde kundens tillid, men tvaertimod f& kunden til at opleve salget som en ekstra god radgivning eller
service.

Deltagerprofil

Kurset er for dig, der ikke arbejder som szelger, men som har kundekontakt og indgar i radgivningssituationer. Du er
typisk den faglige ekspert, radgiveren, konsulenten eller specialisten.

Udbytte

« Fa fortrolighed med salgssituationen
« Bliv Introduceret til det veerdiskabende salg
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Fa forstaelse for, hvordan du bruger din faglighed til at fremme salget uden at bryde kundens tillid
Leer at handtere et salg, sd kunden opfatter det som ekstra god service eller radgivning

F& Indblik i forskellen mellem decideret mersalg og idesalg

Leer at handtere indvendinger og modstand pa en win-win made

Leer at opfange kabesignaler fra kunden

Fa veerkigjer til at gennemfare salg i praksis

Det far du pa arrangementet

o QJvelser og inddragelse
Kursusbevis

Erfaren underviser
Maks. 16 deltagere
Materiale pa dansk
Undervisning pa dansk

Indhold

Udnyt din faglighed effektivt — find balancen mellem radgiver- og seelgerrollen

Forskellige saelger og kabertyper — find din egen salgsstil og malret din kommunikation til kunden
Afdaek kundens behov — match dem med dine lgsninger

Effektive spargeteknikker og aktiv lytning

Formidling af din faglige viden, sa kunden kan forsta det og synes det er spaendende
Salgssamtalen fra A til Z — fra forberedelse til samtalens forskellige faser

At opfange kobssignalerne — luk salget effektivt

Saelgende argumentation — leer at argumentere ud fra kundens kabsmotiver

Handtering af indvendinger og keabsmodstand

Forhandlingen om pris og rabat

Anmeldelser af Radgivende salg - styrk dine salgskompetencer
Et par rigtig gode dage, hvor tiden flaj afsted. Specielt fordi man var s meget pa og selvfaigelig fordi emnet salg er noget

man render ind i hele tiden.
— Jeppe Pedersen Bravida Danmark A/S

Form

Kurset tager udgangspunkt i deltagernes egen hverdag og veksler mellem teori, erfaringsudveksling samt praktiske
gvelser, hvor du far lejlighed til at traene nogle af de veerktgjer, som preesenteres i lgbet af kurset.

Se vores gvrige kurser i salg, indkeb og forhandling.

Undervisningen varetages af en erfaren underviser fra Teknologisk Instituts netveerk bestdende af branchens dygtigste undervisere.

Har du faglige sporgsmal sa kontakt

Christian Ravn Agergaard Pedersen
+45 72202447

crpe@teknologisk.dk



http://www.teknologisk.dk/kurser/kurser-i-salg-indkoeb-og-forhandling/c578
mailto:crpe@teknologisk.dk
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