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Forord

Slik bruker du Ngkkelen til det gode salg
Selgerens adferd

Innhold: Dine holdninger og din daglige

adferd er fundamentet for en profesjonell innsats. De
selgerne som har mest suksess, har en rekke menneskelige
egenskaper som til sammen gir dem den energien som

trengs for d skape gode resultater.

Den fodte selger
Profesjonell enskeskaper
Superselgeren
Selvfglelse
Arbeidsbetingelser
Salgsholdning

Aggressiv venting
Aktivt salg

Fremtidens selger

AS Meg
Selvantennelse
Energi

Begeistring
Entusiasme
Optimisme

Fit for fight

Vilje til forandring
Motivasjon
Faglige kvalifikasjoner
Kreativ tenkning
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Suksess

Stolthet

Kriterier for suksess
Kompetanse
Prioritering

Resultater

Kundens gnske til deg
Empati

Fleksibilitet

Effektivitet

Ekspertise

Zrlighet

Respekt

Tillic

Den moderne forretningsdrivende
Apen bok-prinsippet

Service og kvalitet - det blir det penger av
Buyers’ likes and dislikes

Selgerens verktgy

Innhold: Med salgets ABC har du de verkroyene du

trenger for d planlegge og giennomfore salgsprosessen.

Du ma vite hva kunden skal si ja til, hvordan du
takler innvendinger og hvordan du folger opp. Men

du skal ogsi vaere bevisst pd okonomisk argumentasjon

for d skape gode resultater for deg og din bedrift.
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Prosjektsalg
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ployuur ¥

Attention
Beslutningstakerens skrivebord

Apningsteknikk

Benefit

Kjepsmotiver

Gjenkjenn kjopsmotivene
Appell

Argumentasjonsteknikk
FFU-skjema/EFU-skjema
Hvordan bruker du et FFU-skjema?
Aktiv lytting

Intervjuteknikk

Sporsmal

Informasjonsspgrsmél
Forskersparsmal
Hackersporsmal
Tolkningssporsmal

Utfordrende sporsmal
Beslutningsspersmal
Kjopssignaler

Innvendinger og kjopsmotstand
Kritiske sporsmal og svar

Close

Resymé
Alternativmetoden
Referanse

Isolering

Reserve

Ekstra fordel

Frykt
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Oppsgkende salg

Partnerskifte er vanskelig

Telefonavtale - selg avtalen over telefonen

Beseksplanlegging
Forste mote med kunden
Merverdi

Mgter
Notatteknikk
Forhandlingsteknikk

Presentasjon og demonstrasjon

Gjennomslagskraft
Grunnregler
Disposisjon
Plattformteknikk
Evaluering
Messe/stand

Kommunikasjon
Formulering av et budskap
Skriftlig kommunikasjon
Elektronisk korrespondanse
Salgsbrev

Magtebekreftelse

Referat

Tilbud
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Markedsfgring
Ekstern markedsforing
Intern markedsfering
Det personlige salg

O@konomi og gkonomisk argumentasjon
Omkostninger

Forretningssans

Dkonomisk argumentasjon

Gjennomsnittskjep per ekspedering

Ressursbruk

Den lennsomme kundebehandler/selger

Lojalitet

Selgerens muligheter
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Innhold: Utviklingen av dine salgsmessige egenskaper henger tett

sammen med kontinuerlig lering. Som leder kan man dessuten

finne mange gode rid om hvordan man kan forbedre salg og service,

for eksempel ved implementering av CRM.

Medarbeiderens 10 bud
Lederens 10 bud

Vanskelige kunder/medarbeidere
Forbedre salget i virksomheten

Forbedre servicen i virksomheten
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Customer Relationship Management (CRM) 194

CRM skaper ikke suksess i seg selv
Den innebygde konflikt
Implementering av CRM krever innsikt
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Laering og utvikling
Handlingsplan
Coaching

Mentor

Kurs

Blended Learning

Om Ladegaard
Oversikt over figurer

Stikkordregister

200
201
202
202
203
204

208

210

216

5 Innhold



