Salgspsykologi

Omfang: 10 ECTS point
Eksamen: Mundtlig eksamen med udgangspunkt i skriftlig rapport
Seerlige adgangsforudseetninger: Ingen
Fagmodulets navn Salgspsykologi
Fagmodulets mal Mé&let med undervisningen er, at den studeren-
de:

o far kendskab til forskellige modeller til
beskrivelse af personlig adfeerd og
forstaelse af egen personprofil, her-
under egne styrker og svagheder i
salgssammenhaeng.

¢ med udgangspunkt i viden om egen
personprofil laerer at identificere og
analysere forskellige kundetyper

e leerer at afdeekke og analysere kun-
dens motiver og mal

e far kendskab til udarbejdelse af
kommunikationsstrategi/salgsstrategi
over for forskellige kundetyper og
med baggrund heri at blive i stand til
at veelge salgstaktik i forhold til for-
skellige adfeerds- og kundetyper

o far forstaelse for sin rolle som tillids-
skaber og leerer at anvende teknikker
til opbygning af tillid

e Dliver preesenteret for konkrete veerk-
tgjer til at planleegge og prioritere sin
tid effektivt, som den studerende lee-
rer anvende til at forebygge negativ
stress i salgsarbejdet.

Fagmodulets indhold Vejledende vaegt i procent:
1. Persontyper og adfeerdsforstdelse  30%
2. Tillidsskabende kommunikation 50%
3. Planleegning og prioritering 20%

Er fagmodulet obligatorisk? Nej
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knyttes

og Markedsfaring

Evt. beskrivelse af fagmodulets emneomrader

Emneomradets navn | Beskrivelse af de enkelte emneomraders indhold og omfang samt

vejledende veegt i procent

1. Persontyper og
adfaerdsforstaelse

Personlige egenskaber - profilanalyse — personlig udvikling
Adfeerdsmodeller - identifikation af kundemotiver- og mal

2. Tillidsskabend
kommunikation

Verbal/nonverbal kommunikation — aktiv lytning
Salgs- og kommunikationsstrategier
Argumentationsteknikker
Kommunikationsveerktgjer

3. Planleegning og
prioritering

Planlaegning og tid — struktur og effektivitet
Stress og stresshandtering

Evt. beskrivelse
af undervisnings
og -
arbejdsformer

Undervisningen er seerdeles deltagerorienteret med praktiske gvelser i
grupper og individuelt.




