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Salg og salgsanalyse

Kort fortalt Kontakt

Efter kurset kan du selvsteendigt planlsegge og udfgre generelle opgaver inden for salg,
markedsfg@ring og kundeservice. Du kan ogsa varetage opgaver indenfor preesentation,
kalkulation og relationsopbygning samt pa grundlseggende niveau gennemfare
markedsanalyser.

Find kontakt via
hjemmesiden

Fag: Salg og salgsanalyse

Kursuspris
Fagnummer: Varighed
20955 20 dage

AMU:

DKK 4.360,00
AMU-pris: Uden for malgruppe: .
DKK 4.360,00 DKK 11.511,00 Uden for malgruppe:

DKK 11.511,00

Malgruppe: Kurset retter sig mod ufagleerte medarbejdere, der arbejder med salg og
kundeservice i handelsvirksomheder. Tilmelding

Beskrivelse: Deltageren kan afdeekke kundernes kgbsadfaerd, herunder vurdere kundens
preeferencer for baeredygtighed, og kan udvikle og fastholde kunderelationer.

Deltageren kan vurdere forskellige salgskanaler herunder e-handel.

Deltageren kender til forskellen mellem transaktions- og relationsmarkedsfaring.

Deltageren kan kalkulere priser og avancer og udarbejde salgs- og tilbudsmateriale.
Deltageren kan anvende personlig planlaegning som redskab i det personlige salgsarbejde.
Deltageren kan afdaekke, analysere og vurdere virksomhedens konkurrencesituation pa et
udvalgt marked, herunder arbejdet med markedsanalyser.

Deltageren kan ud fra forstaelse for forretning og baeredygtighed medvirke til veerdiforggelse i
virksomheden. Deltageren kan medvirke til at udvikle virksomhedens interne information og
kommunikation med henblik pa gget kundeorientering i virksomhedens forretningsgange.
Deltageren kan planlaegge, styre og organisere salgsaktiviteter. Deltageren kan selvstaendigt
praesentere salgs- eller markedsfgringsprojekter. Deltageren kan udarbejde
markedsfagringsplaner, herunder beregning af salgs- og markedsfaringsomkostninger.
Deltageren kan udarbejde salgsbudgetter pa baggrund af prognose for fremtidig efterspargsel
og evt. fokus pa baeredygtighed. Deltageren kan i salgsarbejdet anvende og vedligeholde data i
fx et CRM-system, herunder baeredygtighedens betydning for kunden. Deltageren kan anvende
praesentations-, spgrge- og forhandlingsteknik. Deltageren kan deltage i planleegning af
salgsarbejdet. Deltageren kan selvstaendigt og med afsaet i virksomhedens parametermix
arbejde med salg, radgivning og betjening. Deltageren kan vurdere salgets gkonomi og
baeredygtighed med henblik pa at understette salgsarbejdet i en verden, hvor baeredygtighed
har stigende fokus.
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