Salgsteknik

Fagstatus: Faget er et obligatorisk fagmodul i Salg

Omfang: 10 ECTS point

Uddannelse: Akademiuddannelse

Eksamensform: Mundtlig eksamen med udgangspunkt i projekt

Seerlige adgangsforudseaetninger: Det anbefales at gennemfgre Salgspsykologi inden
Salgsteknik

Formal

Formalet med faget er at saette den studerende i stand til effektivt at kunne gennemfgre
salg pa konsumentmarkedet og B-t-B markedet ved anvendelse af relevante
salgsteknikker. Faget vil seette den studerende i stand til at kunne planleegge og
gennemfgre salgsmgder og andre typer af salg. Deltagelse i faget vil give den studerende
en forstaelse for salgsledelse og betydningen af seelgers rolle i en virksomhed.

Mal
At den studerende:
e Kan forklare seelgers rolle i en virksomhed
e Kan identificere etiske spargsmal omkring saelgerrollen
e Kan illustrere betydningen af seelgers adfeerd og fremtoning
e Kan anvende en effektiv kommunikation
¢ Kan anvende metoder til afdaekning af kundens behov
e Kan udarbejde de planer, der skal ga forud for et kundemgde
e Kan gennemfare et salg i forskellige salgssituationer pa B-t-C og B-t-B
e Kan analysere og fglge op pa gennemfarte salgsmader
e Kan udarbejde og preesentere et konkret tilbud til en kunde
e Kan behandle konkrete kundeindvendinger i forbindelse med en salgssituation
e Kan gennemfgre forhandlinger, herunder prisforhandlinger

e Kender overordnede principper i salgsledelse



e Kan behandle kundereklamationer
e Far indsigt i seelgers opgaver i forbindelse med relationsmarkedsfaring

Indhold og omfang
Vejledende veegt i procent:

1. Salgsteknik 50 %
2. Seelgers opgaver 20 %
3. Salgsledelse 15 %
4. Planlaegning af salget 15 %

1. Salgsteknik

Den studerende skal kunne anvende strukturerede spgrgeteknikker til afdaekning af
kundebehov og til opnaelse af accept pa disse behov fra kunden. Den studerende skal
kunne anvende teknikker til preesentation af lgsninger pa kundebehov og til opnaelse af
accept pa disse lgsninger pa en effektiv made.

Den studerende skal kunne udveelge og anvende egnede abninger og afslutninger pa en
salgssituation/ et salgsmgde.

Den studerende skal kunne planlaegge strukturen i en salgssituation/ et salgsmgde og
efterfalgende gennemfare den planlagte struktur pa en salgssituation/ et salgsmgade.

Den studerende skal kunne behandle kundeindvendinger pa en differentieret made i
relation til den enkelte kunde.

Den studerende skal kunne Igse prisforhandlingsopgaver med sigte pa at opna en win-win
situation.

Den studerende skal kunne afdeekke og analysere veerdiskabende forhold for kunden..
Den studerende skal kunne kommunikere med alle kundetyper og udvise fleksibilitet.
Den studerende skal kunne behandle konfliktsituationer og reklamationer.

2. Seelgers opgaver

Den studerende skal kunne forklare saelgers roller i en virksomhed.

Den studerende skal kunne finde relevant viden om kunder og konkurrenter.

Den studerende skal kunne udveelge kundeleads og bedgmme potentialet i disse leads.

Den studerende skal kunne lgse opgaver omkring arbejdet med at servicere eksisterende
kunder.



Den studerende skal kunne bedgmme hensigtsmaessig adfaerd, sprogbrug og pakleedning
samt kunne identificere og diskutere etiske spgrgsmal.

3. Salgsledelse
Den studerende skal kunne redeggre for forskellige former for organisering af
seelgerkorpset

Den studerende skal kunne beskrive forskellige former for motivationsfaktorer og
aflanningsformer for seelgere

Den studerende skal kunne redeggare for opstilling af mal for saelgere, malenes baggrund
og opfalgning pa mal.

Den studerende skal kunne beskrive principper omkring coaching

4. Planlaegning af salget

Den studerende skal kunne frembringe relevant viden om en konkret kunde
Den studerende skal kunne generere relevante mal for et salgsbesgag

Den studerende skal kunne udarbejde kundetilpasset salgsmateriale

Den studerende skal kunne anvende referencer og testimonials aktivt i en konkret
salgssituation og kunne forklare betydningen af disse

Den studerende skal kunne udarbejde et skriftligt tilbud
Den studerende skal kunne bedgmme styrkeforholdet i en salgssituation

Den studerende skal kunne fremlaegge relevante forhandlingspositioner og
forhandlingsparametre

Den studerende skal kunne planlaegge en forhandlingssituation med flere deltagere fra
seelgers virksomhed

Den studerende skal kunne redeggre for planleegning og strukturering af egen tid.

Centrale emner i faget

Salgsteknik

Struktureret gennemfgrelse af et salgsmgde/ en salgssituation
Handtering af kundeindvendinger og reklamationer
Prisforhandlinger



Seelgers opgaver

Kilder til viden om kunder og konkurrenter
Opbygge og vedligeholde relationer
Etiske spgrgsmal

Kundeleads

Salgsledelse
Motivationsfaktorer
Organisering

Mal og opfalgning pa mal

Planlaegning af salget

Opstille mal for et salgsbesgag
Udarbejde kundetilpasset salgsmateriale
Udarbejde tilbud

Undervisningen er meget deltagerorienteret. Der arbejdes med rollespil og coaching. De
studerende involveres meget aktivt i hele undervisningen igennem diskussioner og
preesentationer af oplaeg og besvarelser pa stillede opgaver. Der forekommer ogsa
arbejde i mindre grupper.



