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rsusdeltagere udtaler om Margit Buhl fra Cala Coach & Consulting:

e Vi oplever, at Margits made at seselge budskabet pa, e Jeg har leert noget om mine egne reaktionsmgnstre
far den enkelte til at dbne op og lade sig inspirere samt at kunne spotte de kundetyper, som jeg stgder
til at udfgre jobbet med entusiasme, engagement pa i mit salgsarbejde.
og begejstring. Prgv det selv!

e Min forberedelse til fremtidig salg er blevet sat i

e Med de veerktgjer, jeg har faet via kurset 'Succes system og opprioriteret.
med salg’, kan jeg nu nemt f& sat mit salg i system.

Jeg kan sikre mig, at jeg far de oplysninger, jeg har o Altialt et godt kursus.
brug for fra kunden, samt at jeg far det budskab

ud, som jeg gerne vil. ¢ En god og veloplagt kursusleder.



KURSETS ELEMENTER

1. Salgets 4 faser i salgsprocessen 3. Indvendinger i salgsfaserne

e Storsezelgende guideline til malseetning,
spgrgeteknik. Abne og lukkede spgrgsmal

¢ Afdeek kundens behov fgr du preesenterer
lgsningen

e Hjeelp til at gge salgskadencen

e Stil de rigtige spgrgsmal og veek kunder-
nes interesse og kgbelyst for lige netop
varerne fra din produktpalette

¢ Kom ind bag indvendingen og find ud
af hvad kunden reelt siger

e Lzer at behandle indvendinger pa en
positiv made

¢ Behandling af indvendinger, arsager til
indvendinger

¢ Karakteristika ved spgrgeformer,
tolkningsspgrgsmal

2. DISC-profilen 4. Kundepartnerskab - salg

¢ Introduktion til DISC adfeerds- & person-
profil

e Lav din egen DISC profil og forsta hvorfor
du ggr, som du ggr

e Leer at spotte kundetyper samt veelge den
rigtige made at kommunikere pa — under
eller efter samtalen

e Match dine kunder

e Alle kundemgder bliver gode mgder
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e Hvordan skaber du merveerdi for kunden?

e Tilsikre at du giver mere, end kunden
forventer

e Ambassadgrkunder

e Styrk samarbejdet pa tveers til fordel for
kunden

e Adgang til nye kunder

. Succes med salg - prgv det selv

¢ Den r@de stol

e Kundecases opfgres og optages pa video
e Feedback og leering

o Afsluttende test

iy

Ifglge aftale — lgbende tilmelding

Middelfart Business House
Veerkstedsvej 12, 5500 Middelfart

Efter aftale. 15 timer
2-20 personer

Salgs & businesscoach Margit Buhl
5.900,- ex. moms

Forplejning
Undervisningsmaterialer
DiSC personprofil
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