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Salg er noget, de fleste må lære gennem erfaring. Der
findes ikke én sandhed om salg, men nogle

grundlæggende mekanismer, vi selv kan påvirke. 

Mit håb er, at denne e-bog giver dig en lille aha-
oplevelse eller et brugbart værktøj til din salgspraksis.



INDHOLD
1 Utålmodighedssyndromet

I en tid, hvor alt går hurtigt, er tålmodighed en sjælden
egenskab. Dette kapitel handler om, hvordan du kan undgå at
forcere salgsprocessen og i stedet opbygge stærke, varige
kunderelationer gennem tålmodighed og indsigt.

2 Salg bliver mere digitaliseret
Verden er blevet digital, og det betyder, at dine
salgsteknikker også skal være det. Lær, hvordan du kan
kombinere telefonsalg med digitale platforme som LinkedIn
for at nå ud til flere kunder og skabe resultater.

3 Kreativitet som værktøj
At sælge handler ikke kun om at følge en opskrift. Det kræver
kreativitet at skille sig ud i mængden og tilbyde unikke
løsninger til dine kunder. Dette kapitel lærer dig, hvordan du
kan bruge kreativitet til at tilpasse dine salgsstrategier.

4 Det gode møde
Et godt møde kan være forskellen mellem succes og fiasko. I
dette kapitel gennemgår vi, hvordan du forbereder og
gennemfører et møde, der ikke bare afslutter en samtale,
men skaber konkrete resultater.

5 En salgsverden i forandring
Salgsverdenen forandrer sig hurtigt, og det kræver konstant
tilpasning. Dette kapitel handler om, hvordan du holder dig
ajour med de nyeste trends og værktøjer, så du altid er på
forkant i din salgsproces.
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Kommunikation og feedback

Salg er et håndværk

INDHOLD
6

God kommunikation er nøglen til ethvert succesfuldt salg.
Her lærer du at lytte aktivt, stille de rigtige spørgsmål og
bruge feedback som en vej til at forbedre din tilgang.

7 Den bedste sælger
Hvad adskiller den bedste sælger fra alle andre? Dette
kapitel går i dybden med de egenskaber, som de mest
succesfulde sælgere besidder – og hvordan du kan tilegne
dig dem.

8 Den gode salgschef
For ledere i salgsverdenen er det afgørende at balancere
mellem at støtte sit team og holde fokus på resultater. Dette
kapitel handler om at blive en effektiv salgschef, der både
skaber succes og motiverer sit team.

9
Salg er ikke noget, du lærer på en dag. Det kræver
vedholdenhed og konstant udvikling. Her udforsker vi,
hvordan du kan mestre salgets håndværk ved at investere
tid og energi i at forbedre dine færdigheder.

10Den vigtige motivation
Motivation er afgørende for succes i salg. I dette kapitel
lærer du, hvordan du holder dig selv og dit team motiveret,
også når modgangen er størst.
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Opsummering og 
to-do-værktøjer. 

INDHOLD
11 Kontrol versus tillid

Som leder er der en fin balance mellem kontrol og tillid. Lær,
hvordan du kan skabe et miljø, hvor tillid fremmer
produktiviteten, og kontrol kun bruges som et nødvendigt
redskab.

12 Positiv psykologi
Positiv psykologi handler om at fokusere på det, der fungerer,
frem for at hænge fast i det, der går galt. Dette kapitel viser,
hvordan positiv psykologi kan bruges både personligt og i
arbejdslivet til at fremme trivsel og succes.

13 Stil flere og bedre spørgsmål 
– og sælg mere
At sælge handler ikke kun om at følge en opskrift. Det kræver
kreativitet at skille sig ud i mængden og tilbyde unikke
løsninger til dine kunder. Dette kapitel lærer dig, hvordan du
kan bruge kreativitet til at tilpasse dine salgsstrategier.

14

Et godt møde kan være forskellen mellem succes og fiasko. I
dette kapitel gennemgår vi, hvordan du forbereder og
gennemfører et møde, der ikke bare afslutter en samtale,
men skaber konkrete resultater.
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" T å l m o d i g h e d  e r  i k k e  e v n e n

t i l  a t  v e n t e ,  m e n  e v n e n  t i l  a t

b e v a r e  e n  g o d  a t t i t u d e ,

m e n s  m a n  v e n t e r . "

-
J o y c e  M e y e r

UTÅLMODIGHEDSSYNDROMET
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1.
UTÅLMODIGHEDSSYNDROMET

Der er et udtryk, som sociologer kalder
"utålmodighedssyndrom". Den polske sociolog Zygmunt
Bauman introducerede begrebet, fordi den moderne verden
har en tendens til at gøre os mennesker mindre tålmodige,
end vi var før. Vi vil have alting til at ske hurtigere og med
mindst mulig ventetid.

Utålmodighedssyndromet er årsagen til, at vi kører for hurtigt
over vejbumpene, så både hat, briller og medpassagerer flyver
rundt inde i bilen. Det er også årsagen til, at vi sukker højlydt
ved kassen i supermarkedet, når køen ikke bevæger sig hurtigt
nok. Og måske vigtigst af alt, det er årsagen til, at vi konstant
bekymrer os om morgendagen i stedet for at nyde nuet.

I en globaliseret verden, hvor alt bevæger sig i rivende fart,
bliver vi konstant mindet om de mål og drømme, vi gerne vil
nå. Innovationer dukker op overalt, gamle traditioner
forsvinder, og mulighederne er uendelige. Vi kan få mad
leveret til døren på få minutter, se hvilken som helst film, når
det passer os, og søge information med et enkelt swipe på en
skærm.

Den hastighed, som informationer og tjenester i dag leveres
med, får os til at forvente, at alt kan ske på et øjeblik. Vi
glemmer, hvordan vi tidligere måtte vente på, at biblioteket
åbnede, eller at boghandleren havde den ønskede bog på
lager. Verden kører så hurtigt, at vi ikke engang opdager,
hvilken centrifuge vi befinder os i.
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Utålmodighed i salg: Faren ved at forcere processen.

Som sælgere er vi ofte de mest utålmodige. Vi vil have
resultaterne nu, booke møderne i dag og lukke aftalen i
morgen. Men utålmodighed kan være en fælde. Når vi presser
for hårdt, risikerer vi at ødelægge den relation, der er
nødvendig for at skabe et solidt salg. Og i værste fald kan det
resultere i, at vi mister en potentiel kunde.

Her er nogle konkrete råd til, hvordan du kan arbejde med
din egen utålmodighed som sælger:

1. Anerkend din utålmodighed
  Første skridt er at indse, hvornår utålmodigheden tager over.
Spørg dig selv: "Er jeg ved at presse for hårdt for at få et møde,
eller glemmer jeg at lytte til kundens behov?" Når du bliver
opmærksom på dine egne reaktioner, kan du begynde at
arbejde med dem.

2. Træk vejret og tænk langsigtet
  Husk, at ethvert salg er en proces. Nogle kunder vil tage tid
om at beslutte sig, og det er vigtigt, at du giver dem plads. I
stedet for at forsøge at forcere aftalen, så fokuser på at
opbygge relationen. Et møde, der er sat op med respekt for
kundens tid og behov, har langt større chance for at blive til en
lukket aftale.

3. Spørg ind, i stedet for at sælge
  En af de mest effektive måder at bekæmpe utålmodighed på
er ved at stille flere spørgsmål og lytte aktivt. Jo bedre du
forstår kundens situation, jo nemmere er det at tilbyde den
rigtige løsning – og det kan i sig selv forkorte salgsprocessen,
fordi du får kunden til at føle sig hørt.

4. Skab små sejre undervejs
  Det kan være frustrerende at vente på det store salg. Derfor er
det vigtigt at fejre de små fremskridt. Hvert skridt i
salgsprocessen – lige fra den første kontakt til opfølgende
samtaler – bringer dig tættere på målet. Ved at fokusere på de
små sejre, mindsker du følelsen af utålmodighed.
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5. Hold øje med det store billede
 Nogle gange kan vi blive så fokuserede på at få en hurtig
afslutning, at vi glemmer de langsigtede fordele. Hvis du tager
dig tid til at opbygge et solidt forhold til kunden, vil det kunne
resultere i flere salg og en længerevarende relation. Det kræver
tålmodighed, men det betaler sig i længden.

Som telefonsælger er du ofte i en situation, hvor tiden er knap,
og der er pres på for at levere resultater. Men husk, at salg
handler om at opbygge relationer, og det kræver tid. Ved at
arbejde med din egen utålmodighed kan du forbedre både din
tilgang og dine resultater.



" D e t  e r  i k k e  d e n  s t æ r k e s t e ,

d e r  o v e r l e v e r ,  e j  h e l l e r  d e n

m e s t  i n t e l l i g e n t e ,  m e n  d e n

m e s t  t i l p a s n i n g s d y g t i g e . "  

-
C h a r l e s  D a r w i n

SALG BLIVER MERE
DIGITALISERET
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2.
SALG BLIVER MERE

DIGITALISERET
Verden er gået online. Den tid, hvor det var nok at være synlig
på fysiske salgssteder, er for længst forbi. Salg i dag er en hel
anden verden, end det var for blot få år siden. Der er sket en
revolutionerende udvikling på forholdsvis kort tid, og den
største forskel er internettet. Digitalisering har ændret og
effektiviseret salg på måder, vi aldrig har set før.

Kunderne tjekker anmeldelser, sammenligner priser og finder
de bedste tilbud, før de overhovedet overvejer at tage kontakt
til en sælger. Og som telefonsælger er det vigtigt, at du forstår
denne virkelighed.

Hvordan tilpasser du dig som telefonsælger?

Du tænker måske: "Hvordan påvirker digitaliseringen mit
arbejde som opsøgende telefonsælger?" Svaret er simpelt: Du
skal være der, hvor dine kunder er. Her er nogle konkrete
måder, du kan tilpasse din tilgang på:

1. Vær til stede digitalt
  Selv hvis dit primære redskab er telefonen, skal du være synlig
på digitale platforme. LinkedIn, e-mail og sociale medier er
blevet vigtige værktøjer for den moderne sælger. Din
tilstedeværelse online kan varme dine leads op, før du tager
kontakt via telefonen.

2. Brug data til din fordel
  Internettet giver adgang til en enorm mængde information
om dine potentielle kunder. Brug det! Gennem platforme som
LinkedIn kan du lære om dine leads' interesser, virksomheder
og behov, før du ringer. Jo mere informeret du er, jo mere
målrettet kan din pitch være.

3. Forstå, at kunderejsen starter online
  Før du overhovedet tager telefonen, har mange af dine
kunder allerede dannet sig en mening om dig og dit produkt
baseret på, hvad de har set online. Det betyder, at din opgave
er at bygge videre på denne viden og styrke deres tillid, ikke at
starte fra nul.
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Sociale medier: Din nye salgskanal
Sociale medier er blevet en af de vigtigste kilder til at skabe og
pleje relationer. Platforme som LinkedIn giver dig mulighed for
at komme tættere på beslutningstagere i virksomheder og
opbygge en relation over tid. Her er et par tips:

Connect med dine leads på LinkedIn: 
Når du ringer til nogen, så sørg for, at de allerede har set dit
navn før. En simpel invitation på LinkedIn kan åbne døren for
en varmere samtale.

Vær aktiv i relevante grupper: 
Deltag i diskussioner, del indhold, og sørg for at være synlig i
de fora, hvor dine potentielle kunder er. Dette gør dig mere
troværdig og øger chancerne for, at folk tager imod dit opkald.
 
Salgstræning i en digital tidsalder: 
At kunne tilpasse sig digitaliseringen kræver kontinuerlig
læring. Sociale medier, e-mail marketing og online research er
alle discipliner, du som telefonsælger skal mestre. Investér i dig
selv og sørg for, at du hele tiden er opdateret på de nyeste
værktøjer og teknikker.



“ K r e a t i v i t e t  e r  i n t e l l i g e n s ,

d e r  h a r  d e t  s j o v t . ”  

-
A l b e r t  E i n s t e i n

KREATIVITET SOM 
VÆRKTØJ
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3.
KREATIVITET SOM VÆRKTØJ

Kreativitet bliver ofte betragtet som en egenskab forbeholdt
kunstnere og forfattere, men det er langt fra tilfældet. I salg
handler kreativitet om at finde nye måder at nå sine kunder på
og løse deres problemer på. Verden ændrer sig hurtigt, og den
kreative sælger er den, der kan tilpasse sig og udvikle sig i takt
med disse ændringer.

Men hvad betyder kreativitet i salgsverdenen? Kort sagt er det
evnen til at tænke ud af boksen, at finde nye løsninger og
tilgange, som kan adskille dig fra konkurrenterne. Som
telefonsælger er kreativitet en af dine vigtigste ressourcer –
ikke nødvendigvis ved at opfinde noget helt nyt, men ved at
tilpasse din metode, så den passer til kundens behov og den
virkelighed, du arbejder i.

Hvordan anvender du kreativitet som telefonsælger?

1. Tilpas din samtale til kunden
  Det er ikke alle kunder, der reagerer på den samme
salgsstrategi. Kreativitet betyder at tilpasse dine teknikker og
tilgange, så de matcher den person, du taler med. Lytter du
godt nok, vil du opdage små ting i samtalen, som kan hjælpe
dig med at dreje samtalen i en retning, der føles mere
personlig for kunden.

2. Brug kreative åbninger
  Mange telefonsælgere falder i fælden med at bruge de
samme indledninger igen og igen. Prøv at finde nye,
interessante måder at fange kundens opmærksomhed på.
Start samtalen med en relevant observation om deres
virksomhed, eller noget du har set om dem online, for at skabe
en autentisk forbindelse.
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3. Skab værdi gennem løsninger
Det handler ikke om blot at præsentere et produkt, men om at
vise kunden, hvordan din løsning kan gøre deres hverdag
nemmere eller mere effektiv. Her er det vigtigt at tænke
kreativt. Hvis standardløsningen ikke virker, så prøv at finde en
anden vinkel, der kan overbevise kunden om, at du virkelig
forstår deres behov.

4. Vær åben for nye teknikker og værktøjer 
Kreativitet handler også om at bruge de ressourcer, du har til
rådighed på nye måder. Er der nye værktøjer eller teknologier,
du kan bruge til at forbedre din kommunikation med kunden?
Det kan være alt fra automatiserede opfølgningssystemer til
LinkedIn-strategier, der gør din salgsproces mere effektiv.

5. Eksperimentér og lær af dine fejl
Vær ikke bange for at prøve nye tilgange og teknikker. Ikke alt
vil virke, men det er gennem eksperimenter, du finder de
strategier, der virker bedst for dig. Og når noget ikke fungerer,
så brug det som en læringsmulighed – hvordan kan du tilpasse
det næste gang?

Kreativitet i en digital verden
I en verden, hvor salg bliver mere digitaliseret, er kreativitet
ikke bare en fordel – det er en nødvendighed. Dine kunder har
adgang til information og valg som aldrig før, og det betyder,
at du som sælger skal kunne skille dig ud. Kreativitet kan være
den forskel, der gør, at kunden vælger dig frem for en
konkurrent.



" S u c c e s f u l d e  m ø d e r  h a n d l e r

i k k e  o m ,  h v o r  m e g e t  d u

t a l e r ,  m e n  o m ,  h v o r  m e g e t

d u  l y t t e r . "  

-
J a n n i c h  R i n d o m

DET GODE SALGSMØDE
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4.
DET GODE SALGSMØDE

Der er gode møder, og så er der de møder, hvor man føler, at
tiden går i stå, og intet rigtig bliver opnået. Som sælger er det
din opgave at sikre, at dine møder hører til den første kategori
– de møder, hvor deltagerne forlader rummet med energi,
klare beslutninger og konkrete næste skridt.

Det gode møde handler ikke kun om at gennemgå en
dagsorden. Det handler om at sikre, at der bliver opnået noget
konstruktivt, og at alle deltagere føler, de har bidraget til en
meningsfuld proces. Men hvordan gør man det? Her er nogle
af de vigtigste faktorer:

1. Mødets mål
Hvert møde skal have et klart defineret mål. Som sælger skal
du vide præcis, hvad du ønsker at opnå, før mødet overhovedet
starter. Vil du have en beslutning om et tilbud? Er målet at få
kunden til at engagere sig i en dialog om et produkt? Eller
handler det om at få idéer og input fra kunden, som kan føre til
fremtidige løsninger?
Hvis du ikke har et klart mål, risikerer mødet at blive spild af tid
– både for dig og for kunden. Sørg for, at målet er klart fra
starten af, og gør det tydeligt for alle deltagere.

2. Forberedelse
En af de mest oversete faktorer ved møder er forberedelsen.
Det gælder ikke kun om at have styr på din præsentation, men
også at have gjort din research om de personer, du skal mødes
med. Ved at forberede dig grundigt kan du skræddersy din
tilgang og gøre mødet langt mere relevant for kunden.
Gennemgå kundens seneste aktiviteter, udfordringer og
eventuelle ønsker eller behov. Det giver dig mulighed for at
stille de rigtige spørgsmål og komme med relevante løsninger,
som kunden vil finde interessante.
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3. Brug tiden klogt
Tid er en værdifuld ressource, og det er vigtigt, at du bruger
tiden under mødet effektivt. Hold dig til de vigtigste punkter
og undgå sidespor. Lav en dagsorden, og sørg for, at
deltagerne kender den på forhånd. På den måde kan du styre
samtalen og sikre, at mødet ikke trækker ud eller mister fokus.

Hvis du fornemmer, at samtalen begynder at køre af sporet,
kan du stille opklarende spørgsmål som: "Hvordan hænger
dette sammen med vores hovedmål for i dag?" Det hjælper dig
med at bringe diskussionen tilbage på sporet.

4. Følg op efter mødet
Når mødet er slut, er arbejdet ikke ovre. Det er vigtigt at følge
op på de beslutninger, der blev taget under mødet, og sikre, at
der er handling bag ordene. Send en opfølgende e-mail med
en opsummering af mødets resultater, samt hvem der har
ansvaret for de næste skridt.

Effektive opfølgninger er nøglen til at sikre, at møder fører til
handling, og at både du og kunden bevæger jer fremad mod
de ønskede resultater.

5. Vær fleksibel
Selvom struktur og planlægning er vigtigt, skal du også være
klar til at tilpasse dig under mødet. Kunden kan have
spørgsmål eller udfordringer, som kræver, at du justerer din
tilgang. Vær åben og lyttende, og vær klar til at ændre retning,
hvis det betyder, at du kan opnå et bedre resultat for begge
parter.



" F o r a n d r i n g  e r  u u n d g å e l i g .

V æ k s t  e r  v a l g f r i t . "  

-
J o h n  C .  M a x w e l l

EN SALGSVERDEN I
FORANDRING
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5.
EN SALGSVERDEN I

FORANDRING
Salgsverdenen har ændret sig markant i løbet af de sidste ti år.
De traditionelle metoder fungerer stadig, men de er blevet
suppleret – og i mange tilfælde overhalet – af nye teknologier
og strategier. 

Denne udvikling stiller krav til os som sælgere om at være
omstillingsparate og hele tiden tilegne os ny viden.

Fremkomsten af nye teknologier og digitale platforme har
ændret måden, vi interagerer med kunder på, og hvordan vi
finder nye leads. Som sælger er det vigtigere end nogensinde
at holde trit med de seneste trends og teknologier, hvis vi vil
fastholde vores konkurrenceevne.

Nye udfordringer, nye muligheder
Udviklingen inden for teknologi har gjort salgsprocessen mere
kompleks, men også åbnet op for flere muligheder.
Digitalisering giver os mulighed for at nå flere kunder på
kortere tid, analysere data i realtid og finjustere vores
budskaber, så de rammer mere præcist. Men det kræver også,
at vi som sælgere holder os opdaterede på de nyeste værktøjer
og teknikker.

Her er nogle konkrete måder, du som sælger kan navigere i
denne forandring:

1. Hold dig opdateret på ny teknologi
Det er afgørende, at du konstant lærer og udforsker nye
værktøjer, der kan effektivisere din salgsproces.
Automatiseringsværktøjer, CRM-systemer og digitale
marketingplatforme er blevet standard for succesfulde
salgsorganisationer. Vær ikke bange for at prøve nye
teknologier og finde ud af, hvad der virker bedst for dig.
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2. Bliv en ekspert i digitale salgskanaler
Sociale medier, e-mail marketing og online annoncering er
blevet centrale elementer i enhver salgsstrategi. Hvis du ikke
allerede er fortrolig med disse platforme, er det tid til at dykke
dybere ned i dem. LinkedIn er især en stærk platform til at
skabe nye relationer og opsøge potentielle kunder.

3. Søg sparring og lær af andre
Selv om du er erfaren, er der altid noget nyt at lære. Deltag i
workshops, konferencer eller spar med andre sælgere i
branchen. Det kan give dig ny viden og indsigt, som du kan
bruge i dit eget arbejde. Du kan altid lære nye tricks, uanset
hvor længe du har været i gamet.

Det vigtigste: Lysten til at lære
Det er ikke nok blot at læne sig tilbage og lade forandringerne
ske. Som sælger er det dit ansvar at opsøge ny viden og hele
tiden være et skridt foran. Det kræver, at du er nysgerrig og
villig til at eksperimentere med nye teknikker. Vær aldrig
bange for at prøve nye ting – det er sådan, du holder dig skarp
og relevant i en verden, der konstant er i bevægelse.



" V i  s k a l  i k k e  f i x e  h i n a n d e n ,

v i  s k a l  l y t t e . "

-
Ukendt

KOMMUNIKATION OG
FEEDBACK
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6.
KOMMUNIKATION & FEEDBACK

Forestil dig dette: 
Du er ved telefonen, klar til at ringe op til en potentiel kunde.
Du har forberedt dit pitch, men noget i samtalen føles forkert.
Kunden virker ikke engageret, og du får ikke den respons, du
havde håbet på. Efter samtalen spørger du dig selv: "Hvad gik
galt?"

Det, der ofte mangler i sådanne situationer, er effektiv
kommunikation og ærlig feedback. Kommunikation er ikke
bare at tale – det er at sikre, at din besked bliver forstået, og at
den skaber en meningsfuld interaktion. 

Feedback er den anden halvdel af ligningen. Det er, når du
som sælger lytter til kundens respons, hvad enten den er
verbal eller nonverbal, og bruger den til at forbedre din tilgang.
Hvordan bliver du en bedre kommunikator?

1. Vær specifik og klar
Mange sælgere begår den fejl at være for generelle. Når du
kommunikerer med en potentiel kunde, skal du være så
specifik som muligt. Kunden skal ikke sidde tilbage og undre
sig over, hvad det egentlig er, du tilbyder. Hvis de gør det, har
du mistet dem. Tænk på din besked som en skarp kniv – den
skal skære lige gennem støjen og ramme kernen.

2. Lyt aktivt
God kommunikation handler om at lytte lige så meget, som
det handler om at tale. Når du lytter, får du adgang til
værdifuld information om kundens behov, ønsker og
bekymringer. Denne information kan være nøglen til at
tilpasse din pitch og skabe en løsning, der virkelig taler til
kunden.
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Feedback som værktøj til vækst
I salgsverdenen er feedback afgørende – ikke kun fra kunden,
men også internt. Forestil dig, at du har haft en lang række
opkald, men resultaterne udebliver. Her er det vigtigt at stoppe
op og spørge: "Hvordan kan jeg gøre det bedre?" Feedback
kan komme fra kollegaer, ledere og endda fra kunderne selv.

1. Skab et miljø, hvor feedback er velkommen
Hvis du vil have værdifuld feedback, skal du skabe en
atmosfære, hvor det er trygt at give og modtage den. Lad dine
kollegaer vide, at du er åben for konstruktiv kritik. Når du får
feedback, så modtag den med taknemmelighed og brug den
til at forbedre dine færdigheder.

2. Brug feedback til at forbedre dine opkald
Når du har modtaget feedback, skal du bruge den aktivt i din
salgsproces. Det kunne være noget så simpelt som at ændre
din tone eller være mere præcis i dine spørgsmål. Små
ændringer kan gøre en stor forskel.

Storytelling i praksis: 

Kommunikation under pres
Lad mig fortælle dig om en oplevelse fra min egen karriere
som salgscoach. Jeg arbejdede med et salgsteam, hvor én
sælger konstant kæmpede med at få aftaler i hus. Efter flere
ugers frustrerende forsøg, besluttede vi at tage et kig på hans
kommunikationsteknikker. 

Det viste sig, at han talte for meget – og lyttede for lidt. Hans
pitches var fyldt med gode oplysninger, men der var ingen
plads til kunden.

Vi lavede en øvelse: I stedet for at tale i fem minutter ad
gangen, skulle han stille flere spørgsmål og lade kunden
komme til orde. Resultatet? Inden for en uge havde han lukket
flere aftaler, end han havde gjort den foregående måned.

Dette er et klassisk eksempel på, hvordan god kommunikation
og åben feedback kan forvandle din salgspræstation.
Kommunikation handler ikke kun om ord – det handler om at
skabe forbindelse, forståelse og engagement.



" D e  b e d s t e  s æ l g e r e  l y t t e r

m e r e ,  e n d  d e  t a l e r . "

-
Anonym

DEN BEDSTE SÆLGER
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7.
DEN BEDSTE SÆLGER

Jeg husker engang, jeg mødte en sælger ved navn Bent. 

Han var, som mange andre, tilfældigt havnet i salgsverdenen,
uden nogen egentlig baggrund eller træning i faget. 

Faktisk kom han fra en helt anden branche. Alligevel, efter blot
et par dage på jobbet, lukkede han en af virksomhedens
største handler nogensinde. 

Jeg husker tydeligt, hvordan han stod der med et bredt smil og
fortalte om sin præstation. Alle var imponerede, og Bent blev
hurtigt hævet op som "den fødte sælger".

Men var Bent virkelig en født sælger, eller havde han bare
heldet med sig?

Når vi taler om den bedste sælger, må vi indrømme, at held
spiller en rolle. Men langt de fleste topsælgere har noget mere
end bare held. De har udviklet nogle helt særlige færdigheder,
der sætter dem i stand til at levere igen og igen – også når
heldet ikke spiller ind.

Egenskaber hos den bedste sælger
Når jeg ser tilbage på de mange dygtige sælgere, jeg har
arbejdet med gennem årene, så har de bedste to egenskaber
til fælles: empati og ego.

1. Empati
Empati er evnen til at forstå, hvad andre mennesker føler og
gennemgår. For en sælger betyder det at kunne sætte sig i
kundens sted, forstå deres behov og bekymringer og derefter
tilbyde en løsning, der er skræddersyet til dem. De bedste
sælgere bruger denne evne til at læse kunden og fornemme,
hvornår de skal presse på, og hvornår de skal trække sig
tilbage. Empati handler ikke kun om at være venlig – det er et
værktøj, der hjælper dig med at skræddersy din salgsstrategi,
så kunden føler sig set og hørt.
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2. Ego
Egoet er lige så vigtigt. Ikke i form af arrogance, men som en
indre drivkraft, der gør, at du som sælger konstant vil opnå
mere. Det er egoet, der giver dig modet til at blive ved med at
ringe op, selv efter du har fået flere afvisninger. Det er egoet,
der får dig til at ville vinde og lukke handlen. Det driver dig til at
blive den bedste, og det er nødvendigt for at kunne navigere i
de ofte hårde vilkår, som salg indebærer.

Hårdt arbejde: Historien om en stædig sælger
Jeg husker en anden sælger, der skilte sig ud fra mængden.
Det var sent på måneden, og de fleste sælgere på kontoret
havde allerede forladt deres pladser for at fejre, at de havde
nået deres mål. Men ikke ham her. Han sad stadig ved sin
plads, fuldt fokuseret på at sende e-mails, planlægge møder og
lave opkald. Han havde allerede nået sit mål, men han
stoppede ikke der. Han var allerede i gang med at lægge
fundamentet for næste måneds succes.
Den slags hårde arbejde er, hvad der kendetegner de bedste
sælgere. De lader sig ikke nøje med "godt nok". De stræber
konstant efter mere. Det er ikke kun talent, men vedholdenhed
og flid, der gør dem succesfulde.

Hvordan bliver du den bedste sælger?
Hvis du vil være den bedste, kræver det, at du er villig til at
arbejde med både din empati og dit ego. Her er nogle
konkrete skridt, du kan tage:

1. Bliv en mester i aktiv lytning
Empati kræver, at du virkelig lytter til dine kunder. Spørg mere
ind, og lyt til, hvad de siger – ikke bare med ordene, men også
med deres kropssprog og tonefald. Jo bedre du lytter, desto
bedre kan du forstå deres behov og positionere dit produkt
som løsningen.

2. Træn din mentale styrke
Sælgerens ego handler om at være mentalt stærk. Afvisninger
er en del af spillet, men den bedste sælger lader sig ikke slå ud.
Træn din evne til at rejse dig igen og bruge afvisninger som
læringspunkter i stedet for tilbageslag.

3. Sæt ambitiøse mål og arbejd struktureret
De bedste sælgere har en klar plan og arbejder struktureret.
De ved, hvad de vil opnå, og de arbejder målrettet mod det.
Men de er også fleksible nok til at tilpasse sig, når tingene ikke
går som forventet.



" E n  g o d  l e d e r  t a g e r  i k k e

n ø d v e n d i g v i s  d e  b e d s t e

b e s l u t n i n g e r ,  m e n  s ø r g e r  f o r ,

a t  b e s l u t n i n g e r n e  b l i v e r

t a g e t . "  

-
T o m  P e t e r s

DEN GODE SALGSCHEF
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8.
DEN GODE SALGSCHEF

Det var en sen eftermiddag på kontoret. Flere af sælgerne var
allerede gået hjem, men en enkelt sad stadig ved sin plads.
Han havde nået sine salgsmål for dagen, men noget nagede
ham. Han havde ikke haft den opbakning fra sin salgschef, som
han havde håbet på. 

Hver gang han havde haft brug for vejledning, havde chefen
været optaget af sine egne opgaver eller, endnu værre, sendt
en kortfattet e-mail uden at tage sig tid til en reel samtale.

Som salgschef spiller du en afgørende rolle i dit teams succes.

Det handler ikke kun om at nå budgetter, men om at være den
leder, der inspirerer og støtter sit team til at præstere deres
bedste – også når motivationen svigter.

Hvad gør en salgschef god?

En god salgschef forstår, at salg er en teamindsats. Succesfulde
salg kommer ikke kun fra én person, men fra et samspil af
kompetencer, motivation og ledelse. 

Her er nogle nøgleelementer, der kendetegner den gode
salgschef:

1. Selvindsigt og ansvar
En af de vigtigste egenskaber hos en salgschef er at have
selvindsigt. En dygtig salgschef forstår, at det ikke altid er
sælgernes skyld, når tingene ikke går som planlagt. Som leder
er det dit ansvar at sikre, at dine sælgere har de rigtige
værktøjer og den nødvendige træning for at lykkes. Hvis en
sælger ikke leverer, bør du som salgschef først kigge indad og
spørge dig selv: "Hvad kunne jeg have gjort anderledes for at
hjælpe dem?"
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1. Lyt mere, tal mindre
En fælles fejl blandt mange salgschefer er, at de taler mere,
end de lytter. Det er let at falde i fælden med at diktere
løsninger fremfor at inddrage dit team i beslutningsprocessen.
Stil spørgsmål som: "Hvordan kan jeg hjælpe dig med at nå
dine mål?" og "Hvad kan jeg gøre for at støtte din udvikling?"
Dette gør ikke kun dine sælgere mere selvstændige, men øger
også deres tillid til dig som leder.

2. Skab et miljø af åben feedback
Feedback skal være en tovejsproces. Som salgschef skal du
ikke kun give feedback – du skal også være åben for at
modtage den. Sæt tid af til at spørge dine sælgere, hvad du
kan gøre bedre, og vær parat til at justere din egen tilgang.
Feedback hjælper både dig og dit team med at vokse.

Den klassiske lederfejl: 

At lede uden forberedelse
Jeg husker en situation fra min egen karriere, hvor en ny
salgschef blev kastet ud i lederrollen, fordi den tidligere chef
forlod virksomheden med kort varsel. Den nye chef havde
været en dygtig sælger, men lederskabet var en helt anden
disciplin. Hans første beslutninger var baseret på at kopiere de
gamle metoder, men han manglede forberedelse og træning i
at lede et team.

Den fejl begår mange nye ledere. De går ind i rollen med ideen
om, at de ved, hvordan man leder, simpelthen fordi de har
præsteret godt som sælgere. Men ledelse kræver helt andre
færdigheder. Det handler om at forstå og motivere mennesker,
ikke bare om at sælge.

Sådan undgår du at falde i fælden

1. Tag dig tid til at lære dine sælgere at kende
Ingen sælgere er ens, og hver person kræver en individuel
tilgang. Det er en stor fejl at tro, at alle motiveres af det samme.
En god salgschef lærer, hvad der driver den enkelte på holdet,
og tilpasser sin ledelsesstil herefter.
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2. Vær en mentor, ikke en diktator
En effektiv salgschef er en mentor, der støtter sine sælgere i
deres personlige og professionelle udvikling. Det handler ikke
om at presse dem med trusler om afskedigelse, men om at
skabe et miljø, hvor de føler sig trygge og motiverede til at
præstere deres bedste.

3. Prioritér kontinuerlig udvikling
Ingen er født som salgschef. Løbende udvikling og læring er
afgørende for at blive en god leder. Vær åben for nye idéer og
teknikker, og søg selv rådgivning og træning, når det er
nødvendigt.



" E k s p e r t i s e  e r  e t  r e s u l t a t  a f

s m å  f o r b e d r i n g e r  o v e r  t i d .  

A t  b l i v e  g o d ,  k r æ v e r  t i d  o g

v e d h o l d e n h e d . "  

-
J o h n  W o o d e n

SALG ER ET HÅNDVÆRK
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9.
SALG ER ET HÅNDVÆRK

I en verden, hvor alt går hurtigt, og hvor digitaliseringen fylder
mere og mere, er det let at glemme, at salg i sin kerne er et
håndværk. 

Det er som ethvert andet fag: 

Hvis du gør det ordentligt, hvis du finpudser dine teknikker og
bruger tid på at mestre det, kan du blive blandt de bedste.

Jeg husker en oplevelse fra tidligt i min karriere. 

En kollega og jeg havde begge ansvaret for at kontakte
potentielle kunder. Han havde en stil, der var aggressiv og
handlede om at få en hurtig afslutning. 

Jeg, på den anden side, besluttede mig for at tage en anden
vej. 

Jeg brugte mere tid på at lytte, på at forstå kundernes behov
og på at skabe en reel dialog. 

Resultatet? 

Mens min kollega fik flere hurtige salg i starten, var det mig,
der opbyggede langvarige kunderelationer, der resulterede i
større salg over tid. 

Det lærte mig en vigtig lektie: 

Salg er et håndværk, og de bedste sælgere er dem, der formår
at mestre det.

Kvalitet over kvantitet
I dag ser vi ofte, at der er fokus på at "lukke flest mulige deals".
Men et godt håndværk handler om at levere kvalitet – ikke
bare kvantitet. 
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En tømrer ville aldrig bygge et hus uden en stærk fundament. 

På samme måde skal en sælger aldrig presse et salg igennem,
hvis det betyder, at kunden ikke får den rigtige løsning. 

En rigtig sælger tager sig tid til at forstå kunden, løse
problemer og skabe værdi.

Det er her, salg bliver mere end blot en transaktion. Det bliver
et partnerskab. 

Når du ser på dit arbejde som et håndværk, går du væk fra den
hurtige afslutning og begynder at tænke mere langsigtet.

Hvad kan du gøre for at sikre, at kunden kommer tilbage igen
og igen? 

Hvordan kan du levere en oplevelse, der efterlader kunden
imponeret?

Salg og kundeservice går hånd i hånd

Jeg har ofte sagt, at salg og kundeservice ikke kan adskilles.
Hvis du som sælger ikke forstår vigtigheden af at følge op på
en ordre, at håndtere eventuelle problemer og sikre, at kunden
er tilfreds, falder hele salgsprocessen sammen. 

Et godt salg er ikke afsluttet, før kunden er glad og tilfreds med
produktet eller servicen. 

Og det kræver tålmodighed, forståelse og ikke mindst viljen til
at gå det ekstra skridt for kunden.

Ligesom en god håndværker ikke blot forlader et projekt, så
snart det er færdigt, skal en god sælger sikre, at alt er i orden
efter afslutningen. 

Det er dette, der skaber loyalitet og gør, at kunden kommer
tilbage.
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At mestre håndværket
At blive en mester i salg kræver konstant udvikling. 

Du kan ikke stoppe med at lære, selvom du har mange års
erfaring. 

Markedet ændrer sig, teknologier udvikler sig, og kundernes
behov forandrer sig. 

Den bedste sælger er derfor den, der hele tiden er åben for at
lære nye ting og forbedre sine teknikker.

For at blive en mester i salgets håndværk skal du:

1. Træne dine færdigheder dagligt
Som med ethvert håndværk kræver salg konstant træning. Bliv
ved med at finpudse dine teknikker, eksperimenter med nye
tilgange, og vær ikke bange for at fejle – det er sådan, du lærer.

2. Være nysgerrig og åben for feedback
Spørg dine kolleger, kunder og chefer om feedback. Hvad
kunne du have gjort bedre i den seneste samtale? Hvordan
kan du forbedre dine salgspræsentationer? Det er gennem
feedback, du lærer, hvad der fungerer – og hvad der ikke gør.

3. Lytte til dine kunder
Salg er ikke kun at tale – det er at lytte. Jo bedre du forstår dine
kunders behov, jo bedre kan du tilbyde dem den rigtige
løsning. Dette skaber ikke kun tillid, men også langvarige
relationer.



" M o t i v a t i o n  f å r  d i g  i  g a n g .

V a n e r  h o l d e r  d i g  k ø r e n d e . "  

-
J i m  R y u n

DEN VIGTIGE MOTIVATION
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10.
DEN VIGTIGE MOTIVATION

Motivation er en af de mest essentielle brikker i enhver
salgsorganisation. 

Det er ikke nok at have dygtige sælgere med de rigtige
værktøjer – de skal også være drevet af en indre lyst til at opnå
succes, ikke bare for virksomheden, men også for dem selv. 

Men motivation er ikke noget, du kan tvinge eller købe dig til.
Det kræver omtanke, kreativitet og en vedvarende indsats for
at holde motivationen i live hos dit salgsteam.

Jeg husker engang, jeg arbejdede med et team af sælgere, der
var dygtige, men noget virkede off. På papiret havde de alt –
bonusordninger, konkurrence, gode produkter – men de
leverede ikke de forventede resultater. 

Efter nogle samtaler med teamet blev det klart: 

De følte sig ikke værdsat, og de manglede en dybere
forbindelse til det arbejde, de udførte. Dette fik mig til at
reflektere over, hvor vigtig motivation er, og hvordan den i høj
grad handler om mere end blot penge og ydre belønninger.
Kreativitet og motivation
Motivation handler om at skabe lysten til at arbejde – at være
klar til at tage imod dagens udfordringer med energi og
optimisme. En motiveret sælger er ikke kun mere produktiv,
men også mere vedholdende og engageret i sit arbejde. For at
opnå dette skal du som salgschef eller leder tænke kreativt.

1. Skab meningsfulde incitamenter
Mange virksomheder tyr til klassiske belønningssystemer som
penge, rejser eller gaver. Men motivation skal være dybere end
det. For nogle sælgere kan det være langt mere motiverende
at få anerkendelse fra teamet eller mulighed for personlig
udvikling. Tag dig tid til at finde ud af, hvad der virkelig
motiverer dine sælgere på et personligt plan, og skræddersy
incitamenterne herefter.
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2. Opbyg tillid og ærlig kommunikation
Motivation hænger tæt sammen med tillid. Hvis dine sælgere
ikke føler, at du som leder er oprigtig og engageret i deres
succes, vil de heller ikke være motiverede til at arbejde for dig.
Vær transparent, spørg ind til deres behov, og lyt aktivt. Når
sælgerne føler sig hørt og værdsat, vil deres motivation stige
markant.

3. Sørg for kontinuerlig udvikling
En af de mest undervurderede måder at holde et team
motiveret på er ved at investere i deres udvikling. Det kan være
gennem salgstræning, coaching eller mentorskab. Når dine
sælgere ser, at du investerer tid og ressourcer i deres fremtid,
skaber det en følelse af progression og mulighed, hvilket i sig
selv kan være en stor motivationsfaktor.

Den positive spiral: Motivation skaber succes

Når motivationen er høj, skaber det en positiv spiral. Et team,
der føler sig inspireret og engageret, vil arbejde hårdere,
præstere bedre og tage mere ejerskab over deres mål. Succes
avler motivation, og motivation avler succes. Men hvis du lader
motivationen falde, kan det hurtigt blive en nedadgående
spiral, hvor teamet føler sig demotiveret og begynder at
underpræstere.

Opsummering
Motivation er mere end blot bonusser og måltal. Det handler
om at skabe et miljø, hvor sælgerne føler sig værdsatte, hørt og
engagerede. Som leder skal du være kreativ, nærværende og
løbende vurdere, hvad der driver hver enkelt sælger. Når du
formår at skabe en stærk motivationskultur, vil du se dit team
præstere langt bedre og opnå de resultater, du drømmer om.



" T i l l i d  e r  l i m e n  i  e t  t e a m .

U d e n  d e n ,  v i l  a l t  f a l d e  f r a

h i n a n d e n . "

-
S t e p h e n  C o v e y

P o s i t i v  p s y k o l o g i

KONTROL VERSUS TILLID
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11.
KONTROL VERSUS TILLID

Som leder står du ofte i en balancegang mellem at have
kontrol over dit team og at udvise tillid. 

Begge dele er nødvendige i en vis grad, men hvor går grænsen
mellem at styre for meget og give plads til selvstændighed? 

Dette spørgsmål dukker ofte op, når resultaterne halter, eller
når du føler, at dit team ikke præsterer optimalt.

Jeg husker en leder, jeg arbejdede med for nogle år siden. 

Han var enormt struktureret, havde kontrol over alle aspekter
af sin afdeling og satte klare rammer for, hvad hans
medarbejdere skulle nå. 

Men hans team var ikke motiverede – tværtimod. De følte sig
overvåget og manglede frihed til at tage ansvar for deres egne
opgaver. 

Det var først, da han begyndte at give slip på noget af
kontrollen og udvise tillid til, at de kunne nå deres mål uden
konstant opsyn, at teamets præstationer virkelig begyndte at
tage fart.

Hvorfor tillid er nøglen?

Kontrol kan give dig en følelse af sikkerhed som leder, men
den er ofte kortsigtet. Når du kontrollerer hvert skridt, fratager
du dine medarbejdere muligheden for at tage ejerskab over
deres opgaver og finde egne løsninger. 

På den anden side, når du udviser tillid, skaber du et miljø, hvor
dine medarbejdere føler sig motiverede til at præstere – ikke
fordi de er bange for konsekvenserne af at fejle, men fordi de
vil leve op til den tillid, du har vist dem.
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1. Læg kontrollen til side
Det kan føles svært at give slip på kontrollen, især når
resultaterne ikke er, som du ønsker. Men nogle gange er det
netop denne kontrol, der hæmmer teamets præstation. Når
medarbejdere får ansvar og autonomi, stiger deres motivation
og engagement. De begynder at tage ejerskab over deres mål
og resultater, og i sidste ende vil dette føre til bedre
præstationer.

2. Tillid opbygges gennem dialog
Tillid kommer ikke af sig selv – den skal bygges op gennem
åben og ærlig kommunikation. Sørg for at tale med dit team
om dine forventninger, men også om deres behov. Hvad skal
der til for, at de føler sig støttet? Ved at have en løbende dialog
viser du, at du stoler på deres dømmekraft, og samtidig får du
værdifuld indsigt i, hvad der driver dem.

Når kontrol er nødvendig

Der er dog situationer, hvor kontrol er nødvendig. Hvis en
sælger gentagne gange ikke leverer, eller hvis deadlines
konsekvent overskrides, er det som leder din opgave at gribe
ind. Her handler det om at finde den rette balance – at støtte
medarbejderen, mens du stiller krav til forbedringer.

1. Sæt klare mål og giv feedback
Selv med tillid skal der være struktur. Sæt klare mål, så dine
medarbejdere ved, hvad der forventes af dem. Giv feedback
løbende, så de hele tiden ved, hvordan de præsterer, og hvad
der kan forbedres. På den måde kan du fastholde en vis kontrol
uden at kvæle kreativiteten og motivationen i dit team.

2. Brug kontrol som et midlertidigt værktøj
Hvis du bliver nødt til at udøve mere kontrol over et team eller
en medarbejder, så husk, at det bør være midlertidigt. Når
resultaterne forbedres, og tilliden genopbygges, skal du igen
kunne give mere frihed. Kontrol skal være et værktøj, du
bruger sparsomt, og ikke en permanent tilgang.

Opsummering
Kontrol og tillid er to sider af samme sag. For meget af den ene
vil hæmme dit teams præstationer, mens for meget af den
anden kan føre til manglende resultater. Det handler om at
finde balancen, hvor dine medarbejdere føler sig støttede, men
samtidig har frihed til at tage ansvar for deres egen succes.



" V i  k a n  i k k e  s t y r e  v i n d e n ,

m e n  v i  k a n  j u s t e r e  s e j l e n e . "  

-
Ukendt

POSITIV PSYKOLOGI
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12.
POSITIV PSYKOLOGI

I en travl verden, hvor vi ofte står over for stress, udfordringer
og hurtige forandringer, kan det være let at hænge fast i
negative tanker og oplevelser. 

Men her kommer positiv psykologi ind som et kraftfuldt
værktøj, der kan hjælpe os med at skabe en mere positiv og
balanceret hverdag.

Positiv psykologi handler ikke om at ignorere problemer eller
smerte, men om at finde måder at fokusere på de gode ting i
livet, som kan bringe os tilbage på sporet. 

Psykologer har udviklet en række teknikker og øvelser, som
kan hjælpe os med at bryde de negative spiraler og fremme
vores mentale velvære. 

Det handler om at give os selv tilladelse til at være mennesker
– med alt, hvad det indebærer af følelser, både positive og
negative.

Små øvelser, der gør en forskel

1. Giv dig selv lov til at føle
Vi lever i en kultur, hvor vi konstant søger efter glæde og
succes, og det kan få os til at føle, at det er forkert at have
dårlige dage eller negative følelser. Men alle følelser er en
naturlig del af at være menneske. Når vi accepterer det, bliver
det lettere at håndtere dem og komme videre.

2. Forenkling af hverdagen
Vi har en tendens til at presse for meget ind i vores daglige
rutiner, hvilket ofte fører til stress. Prøv at skære ned på
unødvendige opgaver og fokuser på det, der virkelig betyder
noget. At sige "nej" til andre betyder ofte, at vi siger "ja" til os
selv.
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3. Sammenhængen mellem krop og sind
Regelmæssig motion, ordentlig søvn og sund kost har en
enorm indflydelse på vores mentale velvære. Ved at tage vare
på vores krop, giver vi også vores sind de bedste
forudsætninger for at fungere optimalt.

4. Positive tanker
Øv dig i at tænke over de gode ting, der sker i løbet af dagen.
Skriv tre ting ned hver aften, som du har været glad for. Ved at
rette fokus mod det positive, kan vi gradvist ændre vores
tankemønstre og skabe en mere optimistisk indstilling.

5. Taknemmelighed
Udtryk taknemmelighed, når du har muligheden for det. Det
kan være så simpelt som at skrive en e-mail eller sige tak til
nogen, der har hjulpet dig. Små handlinger af
taknemmelighed kan have en overraskende stor effekt på
både vores eget og andres humør.

6. Prioriter relationer
Den tid, vi bruger sammen med mennesker, der betyder noget
for os, er uvurderlig. Relationer til familie, venner og kolleger er
en af de vigtigste kilder til lykke. Omgiv dig med folk, der giver
dig positiv energi, og vær bevidst om at pleje de relationer.

Positivitet på arbejdspladsen
Positiv psykologi har også vist sig at have en stor indflydelse på
præstationer på arbejdspladsen. Undersøgelser viser, at trivsel
og arbejdsglæde øger både produktivitet og
medarbejdertilfredshed. 

Når medarbejderne føler sig værdsatte og glade, skaber det et
miljø, hvor kreativitet og motivation kan blomstre.

1. Skab arbejdsglæde
Positivitet på jobbet fremmer effektivitet. Arbejdsgivere, der
investerer i medarbejdernes trivsel, vil hurtigt se, hvordan det
påvirker virksomhedens resultater. Glade medarbejdere er ikke
kun mere produktive, men også mere loyale og engagerede.

2. Robusthed i stressede situationer
Positiv psykologi kan hjælpe med at opbygge mental styrke,
som er afgørende, når medarbejdere står over for udfordringer
og stress. Ved at træne medarbejderne i at tackle modgang
med en positiv tilgang, bliver de bedre rustet til at håndtere
fremtidige udfordringer.



" S p ø r g s m å l  å b n e r  d ø r e ,  h v o r

d e r  t i d l i g e r e  k u n  v a r  m u r e . "

-
Anonym

STIL FLERE OG BEDRE
SPØRGSMÅL – OG SÆLG MERE
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13.
STIL FLERE OG BEDRE

SPØRGSMÅL – OG SÆLG MERE

Vær positiv og smil til verden" – en sætning, vi alle har hørt før.

Vi ved godt, at det hjælper at være positiv, men det er ikke altid
så let som det lyder. 

I en salgsverden, hvor du konstant bliver målt på dine
resultater, og hvor pres og afvisninger kan hobe sig op, kan det
være en udfordring at bevare det positive sind.

Men her kommer de gode nyheder: 

Du kan lære at være mere positiv og bruge det til din fordel. En
af de mest effektive måder at fremme positivitet og succes i
salg på er ved at stille bedre spørgsmål. 

Spørgsmål åbner samtalen, engagerer kunden og hjælper dig
med at forstå deres behov i dybden. 

Når du stiller de rigtige spørgsmål, inviterer du kunden ind i en
dialog, hvor de føler sig hørt – og det øger sandsynligheden for
et salg.

Hvorfor er spørgsmål nøglen til succes?

Ofte går sælgere ind i en samtale med det mål at præsentere
deres produkt på bedst mulige måde. 

Men det kan hurtigt blive envejskommunikation, hvor kunden
føler sig talt til i stedet for talt med. 

Spørgsmål ændrer dynamikken og gør kunden til en aktiv
deltager i samtalen.
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1. Skab en dybere forståelse af kundens behov
Når du spørger ind til kundens situation, udfordringer og mål,
får du indsigt, som hjælper dig med at skræddersy dit tilbud. I
stedet for blot at præsentere dit produkt, viser du kunden,
hvordan det løser deres specifikke problem.

2.Opbyg tillid gennem dialog
Mennesker køber fra mennesker, de stoler på. Ved at stille
spørgsmål signalerer du, at du er oprigtigt interesseret i at
hjælpe kunden, og ikke kun i at sælge dit produkt. Det bygger
tillid og åbner døren for en mere ærlig og produktiv samtale.

Hvordan stiller du de rigtige spørgsmål?
At stille spørgsmål er én ting. At stille de rigtige spørgsmål på
det rigtige tidspunkt er noget helt andet. Her er nogle tips til at
mestre kunsten:

1. Start med åbne spørgsmål
"Hvilke udfordringer står I overfor lige nu?" eller "Hvordan ser I,
at jeres virksomhed udvikler sig de næste par år?" er gode
eksempler på åbne spørgsmål, der inviterer kunden til at tale. 

Disse typer spørgsmål giver dig dybere indsigt og hjælper med
at identificere kundens smertepunkter.

2. Dyk dybere med opfølgende spørgsmål
Når kunden har givet dig et overblik, så dyk dybere. "Hvorfor er
det en udfordring for jer?" eller "Hvad ville det betyde for jer,
hvis I kunne løse dette problem?" giver dig mulighed for at
forstå de underliggende faktorer, der driver kundens behov.

3. Brug lukkede spørgsmål strategisk
Lukkede spørgsmål, der kan besvares med et "ja" eller "nej", har
også deres plads. De er særligt nyttige, når du vil bekræfte en
forståelse eller afslutte en diskussion: "Er det korrekt forstået, at
I leder efter en løsning, der kan implementeres inden for de
næste tre måneder?"
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Spørgsmål som en vej til positivitet.
Ved at stille spørgsmål inviterer du kunden til at dele deres
tanker og følelser, hvilket skaber en positiv dialog. Når kunden
føler sig hørt og forstået, bliver de mere åbne for at overveje
dine løsninger. Det kan hjælpe dig med at skabe en positiv
spiral, hvor både du og kunden føler, at samtalen er produktiv
og værdifuld.

Det handler i sidste ende om at være nysgerrig og oprigtig. En
sælger, der lytter aktivt og stiller de rigtige spørgsmål, er ikke
blot en bedre sælger – de er også en bedre samtalepartner.



OPSUMMERING: 

TAG DET MED DIG 

BRUG VÆRKTØJERNE
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OPSUMMERING: 
TAG DET MED DIG OG

VÆRKTØJER:
Denne bog har handlet om, hvordan du som sælger kan
mestre salgets håndværk ved at fokusere på både teknik og
mentalitet. Her er de vigtigste punkter, du kan tage med dig:

1. Salg er et håndværk
Det kræver disciplin, træning og vedholdenhed at blive en
dygtig sælger. Uanset erfaring kan du altid forbedre dig ved at
finpudse dine teknikker, lære af dine erfaringer og investere i
din personlige udvikling.

2. Kvalitet over kvantitet
Det handler ikke om at lukke flest mulige deals, men om at
skabe relationer, der fører til vedvarende succes. Lyt til dine
kunder, forstå deres behov, og tilbyd løsninger, der skaber reel
værdi.

3. Spørgsmål er dit stærkeste værktøj
Ved at stille de rigtige spørgsmål inviterer du kunden til at
engagere sig i dialogen og hjælper dem med at se værdien af
dine løsninger. Det er vejen til at opbygge tillid og opnå de
resultater, du ønsker.

4. Motivation og positivitet driver succes
Hold dig selv og dit team motiveret ved at skabe en kultur,
hvor tillid og positiv energi er i fokus. Når du er positiv og
engageret, smitter det af på både kunder og kolleger, hvilket
skaber en spiral af succes.

5. Tillid frem for kontrol
Giv dine medarbejdere frihed og ansvar, så de kan tage
ejerskab over deres egne resultater. Det skaber et stærkere
team og bedre resultater på sigt.

Husk: 
Salg er ikke kun et job – det er et håndværk, du kan mestre. Og
ved at arbejde klogere, lytte mere og hele tiden udvikle dig, vil
du se, hvordan succes langsomt men sikkert følger med.
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ØVELSE: 
MASTER SALGETS HÅNDVÆRK 

– TRIN FOR TRIN
Denne øvelse guider dig gennem konkrete handlinger, der kan
hjælpe dig med at implementere principperne fra bogen i din
egen salgspraksis. 

Det handler om at udvikle sig gennem refleksion og små
handlinger, der skaber stor forandring over tid.

1. Reflektér over dine styrker og svagheder
Start med at tænke over, hvilke områder du allerede mestrer,
og hvor du føler, du kan forbedre dig. Hvilke dele af
salgsprocessen udfordrer dig mest, og hvor føler du dig mest
komfortabel?

Hvilke områder af din salgspraksis fungerer godt for dig i
dag?
Hvilke områder kræver forbedring?

Skriv dine refleksioner her:
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
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ØVELSE: 
MASTER SALGETS HÅNDVÆRK 

– TRIN FOR TRIN

2. Skab stærke kunderelationer

Brug spørgsmål aktivt i dine kundesamtaler for at forstå
kundens behov og ønsker. 

Øv dig i at stille både åbne og opfølgende spørgsmål for at
skabe en dybere dialog.

Hvilke spørgsmål kan du stille for at lære mere om kundens
situation?
Hvilke åbne spørgsmål vil du bruge i din næste samtale?

Skriv dine spørgsmål her:
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
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ØVELSE: 
MASTER SALGETS HÅNDVÆRK 

– TRIN FOR TRIN

3. Opbyg din tålmodighed og kreativitet

Når du føler utålmodighed, så husk, at salg er en proces. Arbejd
på at være kreativ i dine løsninger og skræddersy dem til
kundens behov.

Hvordan vil du arbejde på at være mere tålmodig i din
salgsproces?
Hvordan kan du være mere kreativ i dine løsninger?

Skriv dine idéer her:

_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
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ØVELSE: 
MASTER SALGETS HÅNDVÆRK 

– TRIN FOR TRIN

4. Balancér kontrol og tillid

Hvis du leder et salgsteam, er det vigtigt at finde balancen
mellem at give frihed og holde struktur. Reflektér over,
hvordan du kan udvise tillid, samtidig med at du bevarer
kontrollen over dine processer.

Hvor kan du give dit team mere frihed?
Hvordan kan du samtidig sikre, at resultaterne er på plads?

Skriv dine tanker her:

_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
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ØVELSE: 
MASTER SALGETS HÅNDVÆRK 

– TRIN FOR TRIN

5.Hold motivationen oppe

For at forblive motiveret er det vigtigt at fejre små sejre og
huske at tage tid til selvomsorg. Overvej, hvordan du kan holde
dig selv motiveret, selv når tingene ikke går som planlagt.

Hvilke små sejre kan du fejre i denne uge?
Hvilke rutiner kan du indføre for at holde dig selv
motiveret?

Skriv dine planer her:

_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
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ØVELSE: 
MASTER SALGETS HÅNDVÆRK 

– TRIN FOR TRIN

6. Handling på langsigtet succes

Reflektér over, hvilke af de teknikker fra bogen du vil arbejde
videre med på længere sigt, og hvordan du vil implementere
dem i din hverdag.

Hvilke langsigtede ændringer vil du implementere for at
blive en bedre sælger?
Hvilke små daglige handlinger kan hjælpe dig med at nå
dine mål?

Skriv dine langsigtede planer her:

_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________



Succes i salg er ikke noget, der sker ved et tilfælde.
Det er et håndværk, der kræver vedholdenhed,

træning og viljen til at udvikle sig. 

KONKLUSION



Afsluttende bemærkninger.

I denne e-bog har du fået indblik i nogle af de
vigtigste mekanismer, der ligger til grund for
succesfuldt salg. 

Fra at forstå kundens behov og stille de rigtige
spørgsmål til at finde balancen mellem tålmodighed
og kreativitet, er det tydeligt, at salget ikke blot
handler om at lukke deals – det handler om at
opbygge tillid og relationer, der varer.

Mit håb er, at du har fået nye perspektiver og
brugbare værktøjer med på vejen, som kan hjælpe
dig i din daglige salgspraksis. Måske har du fået en
aha-oplevelse, eller måske har du genopdaget
noget, du allerede vidste, men som nu kan bruges
på en ny måde. 
Der ikke findes én sandhed om salg – det er noget,
vi alle lærer og tilpasser gennem vores erfaringer.
Men én ting er sikkert: Hvis du ser på salg som et
håndværk, der kræver omhu og passion, vil du blive
ved med at udvikle dig og opnå succes.

Tak fordi du har taget dig tid til at læse med. Jeg
håber, at du vil tage det, du har lært her, og anvende
det til at skabe stærke kunderelationer og bedre.

De bedste hilsner
Jannich, salgstræner 


