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Faerdighedstraening Trin |l

Mal

o Attreene deltagerne i indleert stof fra Trin |

o At bearbejde de erfaringer deltagerne har erhvervet siden Trin |

« At gennemga nye teorier omkring aktiv lytning og uddybende spgrgeteknikker

Udbytte

o Atsikre at det indlaerte stof fra Trin | og Trin Il bliver til en feerdighed
o Feaerdigheder i spgrgeteknikker

« At lytte efter kundens behov

« Personlig vurdering af egne staerke og svage sider

o At leere at tage ordren nar den er der

« At styre salgsprocessen

Indhold

o Bearbejdning af de erfaringer deltagerne har erhvervet siden Trin |
« Gennemgang af nye teorier omkring aktiv lytning

« Uddybende spgrgeteknikker

« Vurdering af den enkelte salger pa 10 punkter

o Cases

o Traening pa video

Hvem kan deltage?

o Salgere

o Telefonsalgere

« Servicechefer

o Salgschefer

o Salgskonsulenter

o Alle deridet daglige handterer kundesamtaler



