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Kurs 2 "Bestselgerens kommunikasjon” viser vi hvordan du best mulig kommuniserer
med dine kunder. Vi deler kundene inn i fire kategorier som har hvert sitt
atferdsmgnster. Det pavirker hvordan du skal kommunisere med den enkelte kunde.
Hver enkelt av oss har en foretrukket og saeregen atferds stil som vanligvis er satt
sammen av de fire hovedstilene: Det rgde, gule, grgnne og bla atferdsmgnster. Det
skaper gjenkjennelse og engasjement.

Du far innsikt og forstdelse som gir deg pavirkningskraft. Vi viser deg hvilke
utfordringer du har nar du skal mgte kunder med ulike atferdsmgnstre og hvordan du
skal handtere dem trinn for trinn i de 24 salgsferdighetene. Salg gar daglig i bgtta pga.
manglende innsikt i den menneskelige natur. Treffer du ikke kunden, mister du salget.
Vit hvem kunden er og du vinner salget. Her gar vi systematisk igjennom hva du skal
gjore nar du kommuniserer med kunder av ulik valgr.

Du far tips og trening om r@de, gule, grgnne og bla ord, uttrykk, kroppssprak og
talehastighet som gker hitraten din fra 20 til 90 prosent. Han/hun unngar minefeltene.
Bestselgeren ligger et trinn foran kunden. Du vet hvordan kundene dine reagerer. Du vet
hva kunden din er redd for slik at du kan lede han/henne trygt gjennom salgsfasene. Du
vet hvordan du kommuniser effektivt med ulike kunder. Det gker salget.

Salg blir aldri kjedelig. Din mentale innstilling er avgjgrende og du far et tankekart
basert pa NLP som hjelper deg til 4 bli en bestselger. Det viser seg at hjernen er en
filtreringsmaskin med atte filtre. Nar du vet hvordan informasjon filtreres, kan du trene
pa teknikker for 8 komme utenom filtrene.

Hindringene ligger mellom gra. Du blir en dyktig kommunikator nar du kjenner til de
atte Meta programmene som preger kunden og forstar at sannhet er subjektivt.
Bestselgeren bruker ulike egenskaper til ulik tid, sted og situasjon. Det er en direkte



sammenheng mellom indre spenning og i hvilken grad kunden fgler seg komfortable
eller ukomfortable sammen med selger. Det Ignner seg a veere mest mulig objektive i
maten vi observerer andre. A vaere forutinntatt og & sette kunden i baser vil fgre til
kortslutninger. Veer dpen for at alle kunder har atferds trekk fra ulike familier. Vi er mest
effektive nar vi forstar var egen og andres atferds stil, vurderer ulike behov og tilpasser
var atferd til situasjonen.

Kurset “Bestselgerens kommunikasjon” leder deg gjennom salgssamtalen forlgp for a
oppna ditt gnskede resultat. Du laerer hemmeligheten i a overta ledelsen i en samtale.
Ved a praktisere gvelsene vil du blir flinkere til 4 endre uhensiktsmessige
atferdsmgnstre og skifte til selgende fokus. Vi kan forandre var oppfatning av fortiden,
hva den betyr for oss og hvilken pavirkning den skal ha for fremtiden. Du blir en
bestselger. Klart du kan!

Kurset og treningen henvender seg fgrst og fremst til de som har valgt salg og service
som sitt yrke. Vi garanterer at alle som deltar pa dette kurset vil ha nytte av det, ikke
bare i sin daglige jobb, men ogsa privat i sin omgang med familie, venner og ikke minst

God padriver

Forteller/former omgivelsene/ oppsgkende mgnster/ makt

God

padriver

v'Jeg er saklig og direkte v'Jeg er utadvendt og entusiastisk
v Jeg tar ansvar og er v'Jeg formidler visjoner og ideer

resultatorientert v'Jeg ser muligheter og er villig til 3 ta
v Jeg ser klart for meg hva risiko

jeg vil oppna
Venstre hjerne Hgyre hjerne
ntrovert: Oppfatter omgivelsene som fiendtlige Ekstrovert: Oppfatter omgivelsene som vennlige

v’ Jeg er rolig, avbalansert og
veloverveid
v Jeg utfgrer jobben pa en logiske

v Jeg er sosial, apen og lyttende

v'Jeg tar hensyn og vil at alle skal
samarbeide

v Jeg foler at det er viktig med
en stabil, trygg og god arbeidsplass

og systematiske mate
v Jeg lytter til fakta og legger vekt pa
objektive data

God pa samhandling

Spor/tilpasser seg omgivelsene/ unnvikende mgnster /avmakt

Kjeereste. For a fa fullt utbytte av kurs 2, vil det veere en fordel om du har gatt kurs 1



