a Aalborg Handelsskole

Grundlaeggende salg i turist- og rejsebranchen

Kort fortalt

Efter uddannelsen kan deltageren de ngdvendige grundregler og er treenet i de teknikker, der
er forbundet med at gennemfgre et godt salg. Deltageren kan tilgodese bade virksomhedens
indtjening og kundernes gnsker og behov.

Kursusinfo

Bliv bedre til at saelge til gaester og turister

Fa styr pa alle faser af service og salg, sa du opnar succes i enhver kundesituation med
turisten. Pa kurset leerer du at forstd og afdaekke gaestens behov, reagere pa kgbssignaler og at
malrette dit salgsarbejde.

Pa kurset vil du lzere betydningen af servicebegrebet og at anvende aktiv lytning. Du vil f& gvet
din spargeteknik, sa du kan styrke din kommunikation i hele kommunikationsprocessen. Du vil
lzere at identificere og aflaese forskellige kundetyper, s& du kan malrette din kommunikation og
dit salg og service bedst muligt. Du lzerer desuden at handtere indvendinger og misforstaelser,
og du far teknikker til at afslutte salget. Dette sikrer kvalitet i enhver situation.

Kursets indhold

e Forsta gaestens og turistens behov

e |dentifikation af forskellige kundetyper

e Verbal og nonverbal kommunikation (sprog og adfeerd)
e Kgbssignaler, spgrgeteknikker og aktiv lytning

e Handtering af indvendinger

Hold

Der er pt. ingen hold udbudt til dette kursus. Brug evt. kursusagenten for at blive adviseret om
nye hold.;
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Kontakt

Kristina Damborg
Lundsgaard
Kursussekretaer
27886014
kklu@ah.dk

Kursuspris

AMU-pris:
DKK 624,00

Uden for AMU-
malgruppe:
DKK 1.842,40

Tilmelding




a Aalborg Handelsskole

Fag: Grundlaeggende salg i turist- og rejsebranchen

Fagnummer: Varighed

46495 3 dage

AMU-pris: Uden for malgruppe:
DKK 624,00 DKK 1.842,40

Malgruppe: Uddannelsen er udviklet til medarbejdere i AMU-malgruppen, herunder
salgspersonale og andre frontmedarbejdere i rejsebureauer (incoming og outgoing),
turistbureauer, rejsetransportselskaber, attraktioner og andre med direkte kundekontakt
indenfor rejseliv og turisme.

Beskrivelse: Deltageren kan szelge rejse-, turist- og gvrige oplevelsesprodukter til kunderne
ved personlig og telefonisk kontakt. Deltageren kan afdaekke kundernes gnsker og behov til
rejseprodukter. Deltageren kender og behersker de ngdvendige salgsteknikker, eksempelvis
sperge-, analyse- og argumentationsteknikker. Deltageren kan handtere eventuelle
indvendinger og misforstaelser og kan anvende teknikker til afslutning af salget.
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