".I:EBUILDER BIZ BUILDER OPGAVE TIL DELTAGEREN

L.eer at

slge.

MODUL TID OUTPUT
5.1- Salg 60-90 minutter Din salgstilgang



2 uLoer B1Z BUILDER - MODUL 5.1 OPGAVE

- HVAD LARER DU?

Salg er ikke at presse — det er at h)zlpe.

()1 Forsta hvad salg egentlig er ()2 Arbejd med dit mindset ()3 Identificér kundens behov

()4 Gennemfgr en god salgssamtale ()5 Handtér indvendinger (6 Skab tryghed og tillid



BiZ BUILDER - MODUL 5.1

e DET ARBEJDER VI MED

Otte dele — fra mindset til indvendinger.

01

03

05

07

Dit syn pa salg

Dine egne falelser

Kundetyper & behov
Kortleeg dem

Spgrgsmal
Mindst 10

Tro pa dit produkt

Din energi smitter

02

04

06

08

Kundens problem
Hvilken forandring?

Salgssamtalen
Trin for trin

Dit salgsmindset
Fjern presset

Indvendinger
Forbered dine svar

OVERBLIK -

8 DELE



Salg er
at



35suiLoEr B1Z BUILDER - MODUL 5.1 SALG - DEL1AF 8

e DEL ET

Dit syn

pé’l salg 1 Hvad tenker du, nar du hgrer ordet "salg"?
Bliv bevidst om dine egne 9 Hvad er en god S&lger —ogen ddrlig?

folelser om salg.

3 Hvordan kan "salg er at hjelpe" ®ndre din tilgang?



SALGC - DEL 2 AF 8

izsuiloer BIZ BUILDER - MODUL 5.1

e DELTO

Kundens

problem 1  Hvilket problem lgser du — og hvem hjelper du?
Du szlger en forandring — 2 Hvordan forbedrer du kundens situation?

ikke et produkt.

3 Hvad er den forandring, kunden gnsker?



35suiLoEr B1Z BUILDER - MODUL 5.1 SALG - DEL3 AF 8

e DEL TRE

03

Kundetyper
& behov

Forsta kunden bedre, end de
forstar sig selv.

Kortlaeg kundens behov.

Problemer - @nsker - Bekymringer - Hvorfor de mdske tgver med at kgbe



SALG - DEL 4 AF 8

e DEL FIRE - DIN SALGSSAMTALE

Seks trin gennem en god samtale.

O () O O O O

Start samtalen Skab tryghed Stil spgrgsmal Find behovet Forklar Igsningen Afslut samtalen



 DEL FEM

05

Spgrgsmal

Den, der spgrger, styrer
samtalen.

35suiLoer B1Z BUILDER - MODUL 5.1 SALG - DELS5 AF 8

Lav mindst 10 spgrgsmal til en kunde.

Hvad er din stgrste udfordring? - Hvad har du prevet? - Hvad gnsker du at opnd? - Hvor vigtigt er det?
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"Jeg vil gerne hjzlpe kunden,
men jeg behgver 1kke at szlge til Runden.”



3izsuiloer BIZ BUILDER - MODUL 5.1

e DEL SYV

07/

Tro pa dit
produkt

Din energi og attitude
smitter af pd kunden.

1

2

3

SALG -

Hvorfor tror du pa dit produkt eller din ydelse?
Hvilke resultater kan kunden opna?

Hvordan viser du vaerdien — og pavirker beslutningen?

DEL 7 AF 8



I BlZ BUILDER - MODUL 5.1 SALG - DEL 8 AF 8

En indvending er ikke et nej —

Det er for dyrt. Jeg skal lige teenke over det.

Jeg har ikke tid lige nu. Jeg er ikke sikker pd, det virker.

Lav mindst 5 — og forbered, hvordan du vil svare pad hver.



e HUSK

Du behgver ikke at overtale nogen.
Stil de rigtige spgrgsmal, lyt
— 0g hjeelp kunden med at veelge.
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