Vardebaserad forsaljning och saljpsykologi
- i en digital omvarld

100% onlineundervisning med 10 ECTS-poang

Lar dig mer om vardebaserad forsalj-
ning och saljpsykologi

Dagens arena inom tjansteforsaljning forandras i en
allt snabbare takt. Rese- och beséksnaringen ar inget
undantag. Kundbeteenden och darmed saljprocesser
forandras i en snabb takt. Att arbeta med tjansteforsalj-
ning i en an mer digital omvarld kraver nya beteenden.
Vill du utveckla dina personliga séljfardigheter sa att du
kan navigera i olika kundbeteenden och forsaljningssi-
tuationer i den nya digitala omvarlden?

Vill du lara dig hur du anpassar ditt beteende och din
kommunikation sa att dina kunder upplever vardet av
ditt séljarbete?

| denna 6-veckors kurs, utgar vi ifran rese- och besok-
snaringens nya forutsattningar. Kursen inleds med att
vi tittar pa de trender och férutsattningar som paverkar
rese- och besoksnaringen idag och framéver. Du far
sedan, utifran dessa forutsattningar, de grundlaggan-
de teorierna om salj och saljpsykologi med fokus pa
effektiv och fortroendeskapande kommunikation och
en vardebaserad saljprocess i en digital omvarld.

Utbildningens upplagg

Undervisningen pagar under 6 veckor och bestar av
en kombination av webinarier (10 st) och Highlights
online-plattform “Nyckeln till lyckad foérsaljning”. Dar
har du tillgang till férdjupande material sdsom fil-
mer, dvningar och uppgifter att anvanda i vardagen
som saljare. Du har dessutom en personlig tranare
fran Highlights som coachar dig under utbildningen.

i samarbete med

Utbildningens innehall

Vad innebar vardebaserad forsaljning inom rese- och
besoksnaringen?

Inkdpspsykologi och inkdpsupplevelse (B2B/B2C)
Vagen till en strukturerad och effektiv saljprocess
Saljdialogens struktur (taktik och strategi)
Motesbokning i olika kanaler

Skapa framgangsrika saljmoten (digitala och fysiska)

Identifiera och utveckla kundens behov (implicita och
explicita)

Effektiv fragemetodik och aktivt lyssnande

Omvandla ditt erbjudande till kundnytta utifran rese-
och besoksnaringen

Retoriken kring invandningar
Skriftlig kommunikation - att skapa saljande offerter
Struktur for att utvardera dina saljsamtal

Sales Performance - att kontinuerligt mata och ut-
veckla saljresultaten

Utbildningen sker i samarbete med Aarhus Business
Academy (www.eaaa.dk) som tillsammans med
Highlights examinerar dig sa att du tillgodoses dina
10 ECTS-poang.
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