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SALES ADVANTAGE

LAR SALGETS FASER OG FORSTA
DEM

VIND FLERE NYE KUNDER

STYRK BUNDLINJEN

BLIV MERE MODIG OG SELVSIKKER

Du kender sikkert til bade succes og fiasko i
salgssituationer — og har sikkert oplevet begge
dele.
Du ved ogsa, at verdien af en god metode er
stor.

Alt det kender vi ogsa til — og forstar bedre end
de fleste.

Vi har udviklet markedets bedste og mest effek-
tive salgskursus. Sales Advantage er baseret pa i
tusindvis af salgssituationer, og utallige s®lgeres
dyrekgbte erfaringer.

Sales Advantage forener teori og praksis i den
mest effektive cocktail af viden, erfaringer,
metoder og faerdigheder. For os er salget et
vaerktoj — ikke en videnskab, og det tager ud-
gangspunkt i den hverdag, der gzlder for dig
som salger.. Feks.:

* Hvordan far jeg flere gode aftaler?

* Hvordan afdekker jeg behovet effektivt?
* Hvordan lukker jeg ordren?

* Hvordan handterer jeg indvendinger?

* Og meget meget mere....!!

Nar du har gennemfert vores program, gar du i
marken med fornyet viden og en rakke effektive
verktajer som — hvis du bruger dem — vil give
dig succes med salget.

Din hverdag vil blive mere tilfredsstillende, og
din indtjening vil stige markant.
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Det handler om at...

Tid: 3 dage fra 9 — 18 eller 3)2 time hver uge i 8 uger

Konkret lerer du at...

Skabe tillid og positiv
stemning

Forsta at abne positivt.

Falge en bevidst og effektiv salgspro-
ces og komme hurtigt ”pa linje” med
kunden.

Etablere tillid.

Forsta vigtigheden af kundens tid og
respektere den.

Skabe interesse

Afdaekke og appellere til forskellige
kundetypers interesse.
Sparge mere effektivt.

Opstille lgsninger

Gore dine forslag unikke til den enkelte
kundetype.

Veare overbevisende, logisk og
selvsikker.

Fokusere pa kundens behov.

Imgdega indvendinger
positivt

Tilrettelegge din argumentation efter
situationen.

Stille de rigtige spgrgsmal.

Behandle indvendinger effektivt og
overbevisende.

Forsta og leese motiverne

Opna accept og delaccepter — lase og
anvende kundens falelser.

Afdaekke andre motiver — se behov.
Sperge efter ordren med selvsikkerhed.

Afdaekke muligheder

Selge mere til eksisterende kunder.
Skabe kundeloyalitet.

Holde din pipeline ved lige.

Udnytte referencer til nye muligheder
for dig.

Planlaegge succesen

Motivere dig selv gennem malsat-
ninger.

Styre og udnytte din tid effektivt.
Skabe veerdier for kunderne.

Mestre salgsprocessen

Forsta salgets faser.

Etablere veerdiskabende relationer.
Bygge pa dine styrker og det du larer i
dette forlgb.

“One of the chief reasons for success in life is
the ability to maintain a daily interest in one’s
work, to have a chronic enthusiasm..”
William Lyon Phelps




