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Kaere laeser ...

Vi haber at du har fdet sa god inspiration og succes
efter at have laest “SADAN! ... booker du dine mader’,
at du nu er klar til fa succes med dine kundebesag.
Vi har fyldt denne booklet med vaerktajer og praktiske
ovelser, sa du er ordentligt kleedt pa til at mgde kunderne
med succes.
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Tino Jonsson og Thomas\Hjortshaj

Med venlig hilsen
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Hvorfor er du szelger? ) (
C (
Har du sveert ved at svare pa dette, kan det  Disse indre dialoger er vores indre byg-
veere en god idé at starte med din indre gesten. Det, som vores mgnstre er bygget
dialog og begynde at skrive ned hvilke op af og derfor dem, der styrer vores liv.

fordele og ulemper der er forbundet med | perioder kan vi bruge urimeligt lang tid
dit job som salger eller seelgende leder. pa at lade disse indre dialoger fa frit spil og
Dette kan du ggre pa de naeste sider! kere derudaf pa frihjul. ‘
- ¢
Til din orientering er det helt almindeligt at a
A4

. . Prov at forestille dig, at du selv kan vaere
have indre dialoger! Et normalt menneske "herre” over dine indre dialoaer
har ca. 65.000 indre dialoger om dagen, ja, ger. D

nogen mener endda helt op til ca. 12.000 i

timen. Der er ingen tvivl om, at nar du holder
fokus pa, hvad du vil, hvorfor du vil det

Langt de fleste af disse foregar pa det og hvad det vil give dig, er det vaesentligt

ubevidste plan; det er klart, ellers ville vi nemmere at finde motivationen for de ting

ikke veere i stand til at bega os i en social du foretager dig i hverdagen.

kontekst.




Fordele og ulemper ved salgsarbejdet ...

@ Fordele ved dit job som saelger @ Ulemper ved dit job som szelger
eller selgende leder? eller seelgende leder?

Skriv sa mange du kan

- gerne rigtig mange!

l  skrivsa mange du kan
® _gernerigtig mange!

& ==

Du har nu skrevet dine fordele og ulemper ned ... ER DET SALGER DU VIL VAERE?



Hvis JA ...

Prev nu at holde fokus pa alle de fordele Nadr din tonalitet er positiv, vil det

der er ved at veere szlger. Teenk pa dem, andre de ord du benytter.

maerk efter og forestil dig nu, at du frem-

over til enhver tid kan taenke pa alle disse Ndr du benytter positive ord, er du mere
fordele. Dette ved vi af erfaring, vil eendre behagelig at veere sammen med.

dine indre dialoger, sdledes at det er de

gode ting, du holder fokus pa. Ndr du er mere behagelig, er der mulighed for

at fa mere succes pa kundebesgget.
Ndr du holder fokus pd de gode ting, vil det

andre dine indre dialoger. Ndr du har mere succes med kundebesaget,
kan det pdvirke din motivation, som du kan

Nadr dine indre dialoger er positive, vil det laese mere om i neeste kapital.

aendre dit kropssprog.

Hvis du ikke ndede det, kan du med meget
Nadr dit kropssprog er positivt, vil det aendre stor fordel udfylde skemaet med dine for-
din tonalitet*, dele og ulemper, inden du laeser videre ...

*Tonalitet betyder om din stemmefaring er: lys / mork, bled / skrap, hgj / lav osv.



Kundebesgget

Nu er tiden kommet til at kleede dig bedst
muligt pa til alle dine kommende mader
med potentielle kunder og som i

“SADAN! ... booker du dine mader”, anbefales
det at lzese det hele stille og roligt igennem
og udfylde de spargsmal der er, séledes at
du far det bedste ud af dine kommende
besag.

For at hjeelpe dig bedst muligt i gang kom-
mer her de 9 vigtigste punkter. De starter
ude pa kundens P-plads, gar ind til made-
bordet og slutter pa kundens P-plads igen.

De 9 vigtigste punkter:
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Kundens P-plads

Ind ad dgren

Skab tillid

Veer hjeelpsom

De rigtige spargsmal

Veer nysgerrig og informativ
Repetér

Den rigtige l@sning

Begynd samarbejdet
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Kundens P-plads
Vi er alle forskellige og vores humer

skifter jeevnligt. Skiftet kan ske af ydre pa-
virkninger, sasom private, faglige eller an-
det. Eller vores egne tanker (indre dialoger),
som du lzeste om under punktet: Hvorfor er
du seelger? Uanset hvad dit humer er, er det
nu vigtigt at du holder fokus pa at have det
godt.
En god made at gore dette pa, kan veere i
bilen pa vej til madet. Hold fokus pa at du
skal ud at bes@ge en ny potentiel kunde.
Meerk den fglelse du har:
Glaeder du dig?
Er du "speendt”? ... nervas?

Uanset hvilken af ovennaevnte folelser du
har, er det tegn p3, at du er ved at saette dig
op til mgdet.

Nar du nu star pa kundens P-plads, skal du
have i baghovedet, at det kan vaere at din

potentielle kunde allerede kan se dig fra
vinduet! Der er intet specielt ved det, bare
ha’ det i baghovedet!

HUSK at slukke din mobiltelefon!!!!

Et fif til dig der er ryger:

Er du ryger, sa lad veere med at ryge lige
ude foran din potentielles kundes virksom-
hed. Det kan veere at han/hun er ikke-ryger,
og sa vil du allerede vare bagud pa “point”.
Et godtrader:

Lad veere med at ryge i bilen. Det kan den
potentielle kunde lugte!

Et fif til alle:

Har du tyggegummi i munden? Hvis ja! Sa
tag det ud og laeg det i en skraldspand!
Lad veere med at smide det. HUSK ... at den
potentielle kunde muligvis kan se dig.

Nu er det tid til du skal ind ad doren ...

SMID TYGGEGUMMIET
...ien skraldespand!
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Ind ad daren
Nar du har taget fat i derhandtaget /

trykket pa knappen til dgren / tradt over
dorteersklen, sa sker der noget i din krop.
Det er adrenalinen der begynder at saette
ind. Brug det positivt til at blive opmaerk-
som pa at rette ryggen og skaerpe koncen-
trationen, samtidigt med at du er afslappet!
Prov at se om du kan finde denne folelse:

Hvad skal der til for at du retter ryggen?

Hvad skal der til for at du skaerper
koncentrationen?

Hvad skal der til for at du er afslappet?

Prev nu at teenke godt efter ...

Hvad skal du taenke pd for at du har ret ryg, er

koncentreret og afslappet pG samme tid?

Tag nu denne fglelse med dig, smil let og
ga hen til receptionen (eller til den naer-
meste person), praesentér dig kort med dit
navn og firmanavn og oplys at du har en
aftale med kl.

Mens du venter pa din kontaktperson, kan
du kigge lidt rundt omkring. Maske er der
en folder om virksomheden, et produkt-
blad eller et arsregnskab.Tag det og kig let
i det, mens du holder gje med, hvornar din
kontaktperson kommer. Tag folderen med
dig, for maske star der noget vaesentligt i
den. Om ikke andet, sa viser du allerede nu
indirekte at du er interesseret i firmaet som
du har mgde med.

En godidé
vil veere at an-
komme pa P-
pladsen 10 minutter
for madet, sa du ved
at du har god tid og
derved kan na at fa
den rigtige folelse ind
i kroppen, fer du gar
ind ad daren.
Gd ind ca. 3-5 minutter
for den aftalte tid. Dét
viser, at du overholder
aftaler!
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Skab tillid
Nu er tiden kommet til at du bliver
hentet; at du mgder den du har det aftalte
megde med. Her siger du naturligt "goddag”
eller lignende, men lad nu endelig vaere
med at vaere for kammeratlig (sl ikke pa
skulderen eller lignende) og lad vaere med
at bruge vedkommendes navn.
Sig blot dit navn + “goddag” eller lignende
0g sig eventuelt det samme som den du
har mgdet med. Allerede nu har du fokus
pa personen, og det er én af vejene til at
skabe tillid.
Find evt. pa noget at spgrge om. Det kun-
ne jo veere noget fra den folder du har
kigget i eller noget den person der erii
receptionen har naevnt, som f.eks.:
- Jeg sd i denne folder noget om xxxxx,
hvordan gar | egentligt her?
« Jeg talte kort med ham / hende i receptio-
nen og hun naevnte for mig xxxxx (og stil sa
et abent spargsmadl)?

Bemeerk! Et abent spergsmal er et
spergsmal som personen ikke kan svare
“ja" eller “nej” til. Altsa, stil et hv-spargsmal
saledes at vedkommende naturligvis svarer,
dvs. taler, for pa denne made har ved-
kommende det ofte godt. Nu er dialogen
allerede i gang, dvs. at du har skabt tillid.

Tal med din potentielle kunde indtil |
kommer dertil hvor medet skal afholdes.
Hold stilen, bevar roen og hold nu fokus pa
hvordan du kan veere hjaelpsom.

En rigtig god idé nar du meder vedkom-
mende er, at du tager en fglelse ind.

En god falelse kan veere:

Forestil dig nar du ser vedkommende, at

| trykker hinanden i handen nar medet
slutter og du siger tak for ordren og du
glaeder dig til samarbejdet. Dét er en rigtig
god folelse at have, for den giver samtidig
glaede, stolthed og energi.



Hvordan skaber du bevidst tillid i dag?

Prgv at tage den fglelse du havde sidst, da
du opnaede tillid til en anden person.

Det kan veere til et familiemedlem, en for-

retningsforbindelse, en ven eller lignende.

« Hvad skete der?
« Hvad var det der gjorde at du skabte tillid?

Skriv det i punktform her:

Hvad vil du gore fremover til at sikre,

at du holder fokus pa at skabe tillid?

« Kan du bruge samme fremgangsmdde hver
gang du skaber tillid til en anden person, el-
ler er der forskel pa hvilken type person du
henvender dig til?

Nedenfor skal du skrive hvilke ting du vil
geare for at sikre at tilliden bliver skabt hver
eneste gang. Skriv det i punktform her:
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Vaer hjeelpsom!
Hvordan er du hjelpsom i dag?

Ca. 50% af befolkningen og derved ogsa
et bredt udsnit af danske salgere, har
det helt naturligt med det at vaere hjzelp-
somme. Her teenkes p3, at du helt naturligt
hjeelper med at hente kaffe, the, vand og
hjelper med at skaeenke op mv.
Til dig der allerede ger dette, kan du bare
springe dette afsnit over.
Til dig der er mellem de @vrige 50% anbe-
fales det, at du tilbyder din hjeelp med at
hente kaffen mv.

Hvordan og hvorfor?

En rigtig god made du kan gore det pa er,
nar du bliver henvist til at sidde ned og
vedkommende byder dig pa en kop kaffe/
the eller vand, sa sparg om du skal give en
hand med eller hjelpe. Dette viser at du
er hjaelpsom og at din potentielle kundes
indre dialog allerede er bedre nu, end hvis

du bare satte dig ned. Dvs. du opbygger
fortsat tillid.

Husk nu at respektere hvis personen siger
at du ikke skal hjaelpe! Det er jo helt OK...!
Du kan evt. tage denne tankevaekker med:
Du er ikke pa hotel, du er pa kundebesog!

Hjaelp signalerer at du er hjeelpsom og der-
ved signalerer du ogsa, at du er en hjalp-

som leverandgr i mere end én forstand.

Hvordan hjeelper du kunder i dag,
nar du er pa besgg?

Hvordan vil du hjeelpe fremadrettet?

Nu er besgget i gang og tiden er nu kom-
met til at stille de rigtige spargsmal:
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Derigtige sporgsmal
En rigtig god indledning kan veere at du

starter med at sige at du har veeret inde
og laese lidt pa deres hjemmeside (for det
har du), men egentligt gerne vil hgre lidt
naermere om hvem de er og evt. om hvor
lang tid vedkommende selv har veeret i
firmaet og evt. ansvarsomrader.
Pa denne made starter du med at stille
flere spgrgsmal, som du ved at kunden kan
svare pa. Via dette far du indsigt i virksom-
heden og personen, samtidigt med at
personen taler om noget han / hun ved,
hvilket skaber en rolig og behagelig stem-
ning (tilliden fastholdes).

Herefter er det naturligt, at du ganske kort
(max. 1 minut) forteeller lidt om den virk-
somhed som du repraesenterer. Lad os lige
gennemga tingene, sa den er helt skarp:
Jeg repraesenterer firmaet ... og har veeret
ansat siden .... Mit ansvarsomrade er at




hjeelpe virksomheder til at opna et starre
udbytte inden for ....

Hernaest er der en stor og god mulighed
for at stille endnu et abent spgrgsmal.
Dette kunne veere:

Hvad ger | i dag i forbindelse med indkeb af?
Eller Hvordan hjeelper | jeres medarbejdere /
kunder indenfor ... ?

Nar du nu har stillet et spergsmal er det
bade hefligt og respektfuldt at lytte efter
hvad din potentielle kunde svarer!

Lyt, Lyt og Iyt!

Inden vi gar videre med selve spgrge-
teknikkerne er her lige et fif:

Veer dig selv, bevar roen og din nysger-
righed overfor kunden. Stil abne spgrgsmal
(som blev beskrevet i bogen: “SADAN! ...
booker du dine mader”). Lyt efter, nik even-
tuelt anerkendende, sa du pa denne made
viser, at du horer efter.

Husk pa!
Du skal veere
dig selv! Hvorfor
prove at udgive dig for
en person som du ikke
er? Vil du selv kunne
meerke det pa et andet
menneske, hvis ved-
kommende siger nogle
ting som ikke rigtigt
passer til dem?
Det kan den poten-
tielle kunde ogsa! Sa
veer nysgerrig og eerlig.

Husk ogsa at tage
godt med noter. Det
bdde viser at du herer
efter, samt at du kan
benytte det som kun-
den har sagt (se punkt
“7: Repetér”).



Vaer nysgerrig og informativ
| forbindelse med spgrgeteknik er her
nogle enkle og vaesentlige punkter:

1) Stil Gbne og nysgerrige spargsmal som har
relevans for dig at vide. Dette for at du
bedst muligt kan hjeelpe vedkommende.

2) Ndr du har stillet et spargsmal, sa Iyt efter
hvad vedkommende siger.

3) Tag noter (ogsa selv om du er god til at
huske). Det viser at du er interesseret og
samtidigt far du ogsd oplyst nogle ord som
den kommende kunde bruger (naermere
om dette senere).

4) Veer aben for de svar der kommer, ogsd
selv om du maske ikke synes det samme
som personen synes.

Nar du bruger disse 4 punkter vil du fa et
klart indtryk af hvad kunden ensker.

Du kan evt. ogsa sperge naermere ind til
hvilke punkter kunden laegger veegt pa, for
at veelge sin leverandor.

Dette er nogle meget vigtige parametre og
her ma du maerke efter, om du kan matche
kundens behov.

Husk!
Salg er at afdaekke kundens behov og
levere det, som kunden har behov for!

@nsker du inspiration til de dbne spargsmal
som starter med hv-ord, kan du laese mere i
“SADAN! ... booker du dine mader”.
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Repetér
Nu hvor du har faet spurgt godt ind til
kundens behov og gnsker, er tiden kommet
til at repetere (du skal ikke komme med
lgsninger endnu).

Maden du kan repetere pa er:

Det vil sige, som jeg har forstdet det, sd er du
interesseret i en leverander der kan hjzelpe
med ... (og sa repeterer du kort og praecist
de ting som vedkommende gnsker).

Brug gerne de samme ord som kunden
brugte for og som du skrev ned.

Du slutter af med et spargsmal, gerne et
lukket spe@rgsmal, som kan veere:

« Er dette korrekt?

« Har jeg forstaet det korrekt?

Hvis nu personen siger at det ikke er kor-
rekt, sa stiller du blot et abent spargsmal,
hvor du evt. kan spgrge pa folgende made:

« Det md du undskylde! Sd er der noget jeg
ikke helt har fanget / forstdet.
Hvad er det helt preecist som ikke er korrekt?
... 0g sa starter du blot stille og roligt forfra
med dine dbne og nysgerrige speargsmal.

Bemeerk!
Sig endelig ikke: “Det md du undskylde, sa er
der noget du ikke har fortalt mig ordentligt!”.

Nar nu kunden har fortalt det der for blev
misforstaet, repeterer du roligt igen:

Som jeg har forstdet det, vil det sige, at du er
interesseret i en leverander der kan hjzelpe
med ...7 Er dette korrekt?

Hvis “ja” sa fortsaetter med punkt “8: Den
rigtige l@sning’, hvis “nej” sa ma du sperge
ind igen.

Nu er tiden kommet til at give kunden den
rigtige lgsning.

H HUSK!

At stille nys-
O gerrige og ro-

lige spargsmadl,

sd du ikke bare "sky-
der” spgrgsmdalene
af sted. Kunden er jo
ikke i retten, sda tag det
roligt og veer oprigtig
nysgerrig.
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Den rigtige lgsning
Du har nu faet afklaret przecist hvad
kundens behov er. Du har repeteret det
og din kommende kunde har sagt at | er
enige. Sa er det nu du skal komme med
den rigtige lgsning, der passer til kundens
behov.

Nar du har praesenteret den rigtige lgsning,
er det sa at spegrge kunden om, hvad ved-
kommende synes om dit lgsningsforslag.
Det kan du gere pa folgende made:

« Hvordan lyder den losning for dig?

« Hvordan synes du at den lgsning passer
til dig?

« Hvad synes du om mit forslag?

Bemaerk! Du har stillet et dbent spargsmal,
sa nu gaelder det om at veere stille og lytte
efter hvad din kommende kunde siger.

Ha'ro pa. Det kan jo veere at kunden skal
have lov til at teenke sig om. Derfor er det
ekstra vigtigt, at du bevarer roen og ikke
bliver for ivrig og dermed risikerer
at du begynder at tale dig ud af
ordren (for det er den, der er

ved at naerme sig!)

Nu er det ganske naturligt at din
kommende kunde har nogle spargs-
mal. Her skal du igen bevare roen,
besvare spgrgsmalene, og evt. sperge
ind igen om der er nogle ting som der
@nskes svar pa.

Er der det, svarer du naturligvis og sa kan
du jo sperge om, hvordan det lyder for
kunden?

Hvis det ogsa lyder fint, sa er det tid til at
begynde samarbejdet.
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Begynd samarbejdet
Som sxlger er det en naturlig ting

at sporge efter ordren eller sperge om
hvornar | skal starte samarbejdet.
Selvfglgelig kan der veere mange der ikke
rigtig "ter” sperge om det ... men gor det
endelig! Og hvad nu hvis kunden siger
“Nej"! Ja, sa har du det bedst mulige tids-
punkt til at sparge ind omkring det nu.

Spoarg f.eks.: Hvad er det praecist, der af-
holder dig for at vi starter samarbejdet nu?
Bemaerk! Det er igen et abent spargsmal,
sa nu lytter du selvfglgelig efter igen, for at
vide af hvilken grund vedkommende ikke
gnsker samarbejdet nu og tager en dialog
om dette.

Du kan eventuelt spgrge den potentielle
kunde pa felgende made:

Hvad skal der til for at vi to kan starte et
samarbejde?

Bemaerk! Det er igen et dbent spargsmal,
gi'nu tid til at kunden kan svare og hgjst
sandsynligt er der en god grund til hvorfor
samarbejdet ikke kan starte nu. Lyt efter og
hvis der ikke er mulighed for at starte nu,
kan du jo spgrge om:

Hvorndr vil du mene, at det bedste tidspunkt
vi kan starte et samarbejde pa, er?

Endnu et dbent spergsmal! Husk pa, at det
altid er kunden der har svarene pa den
rigtige l@sning for dem.

Det kan jo veere at kunden allerede har en
samarbejdsaftale og det kan jo godt tage
en maneds tid at skifte leverander, eller
vedkommende lige skal vende det med
nogle andre, og derfor har behov for at fa
et tilbud fra dig pa skrift.

Respektér det, tag det roligt og tag hjem
og skriv tilbuddet.

HUSK!
o o .
Du er nu pa vej

O tilbage til bilen/
du er fortsat pa
besag. Sig evt. “Hej,
hej” eller “Tak for i
dag” til dem du mader
i receptionen eller
lignende. Veer stolt og
glad, seet dig ud i bilen
og nyd den fglelse du
har. Ker ud til dit neeste
bookede kundebesag.

Til dig der er ryger:
Ryg ikke pa vej tilbage
til bilen, kunden kan
madske stadig se dig.



Motivation

Det er ganske almindeligt at mennesket bade er hen
imod motiveret og veek fra motiveret og begge dele
virker super godt. Den bedste made at bruge det posi-
tivt pa er for det forste at finde ud af hvad du primzert er.

HEN IMOD motiveret

Nar du er hen imod motiveret kan du

se malet og far en god folelse. Det er dette

der far dig til at “handle” (guleroden).
Eksempel:
Prov at forstille dig at du er pa et kundebesag.
Kundebesaget gar rigtigt godt og du far den indtil vi-
dere storste ordre med hjem. Hvad vil det betyde for dig?
Du kan naevne det over for dine kolleger, ledelse, familie
og venner. Du opnar respekt og anerkendelse. Du far
maske en hgjere lgn, som maske igen afstedkommer nyt
hjem, en ny bil, anderledes ferie, bedre rad til at stotte et
godgerende formal, som igen giver dig felelsen af ... Alle
disse folelser pavirker din indre dialog, kropssprog m.v.
Dvs. at nu kan du bruge denne fglelse og via dette tro
mere pa dig selv og via dette have vaesentligt nemmere

ved at booke mader, fa flere
ordrer osv. Ofte stilles sporgs-
malet: Jamen, sddan en kaeempe
ordre har jeg ikke faet endnu!

Nej, men du skulle gerne have
oplevet successen ved at have
faet en ordre (stor eller lille)!

Tag nu den fglelse du havde pa
davaerende tidspunkt; hold fokus
pa den succes du fik dengang og
brug den for at na nye mal.

HIENYV©D)

?




VAK FRA motiveret
‘? Nar du er vaek fra motiveret kan du se og
maerke en ubehagelig folelse. Dette er denne
o folelse der far dig til at“handle” (pisken).
. Eksempel:
Prov at forestille dig, at du er pa kundebesag og du ikke
far ordren med hjem. Hvad vil det betyde for dig?
Du fgler maske at dine kolleger og ledelse kigger “skaevt”
pa dig og din familie tvivler pa dine evner som szelger.
Hvilket kan medfgre, at du bliver “sortseer” og din indre
dialog siger: Ah nej, hvad nu hvis jeg bliver fyret, mine
venner synes jeg er en fiasko, jeg ma flytte, min familie
forlader mig, jeg bliver ensom osv. Du opnar en tvivlen-
de folelse, "gar i frys” eller du retter dig op. Skuldrene
tilbage, op med hovedet og din indre dialog siger, nu

her.




Prov dig selv af! Find ud af om du mest
er HEN IMOD motiveret eller VAK FRA
motiveret.

«Se det positive

ﬁ « Maerk falelsen
‘ « Ga efter malet

4 « Se det ubehagelige
« Maerk folelsen
«Kom i gang med at komme vaek

fra den folelse.

THE “BUDSKAB”

Hvis det du gor ikke virker,
sd gor noget andet.

Erfaringen viser, at ca. 80 % af de
tanker og derved folelser du har,

Wis de virker for dig, sa bliv ved -
rs prov noget andet!




Her har du rad til kommunikation ...

Kommunikationen er altafgerende for hvordan du salger dit budskab og far det resultat du
forventer.
Derfor vil vi give dig de 7 bedste rad til den rette kommunikation:

Veer dig selv

Tro ikke, at du ved hvad andre teenker

Veer oprigtig nysgerrig

Giv klare meddelelser - ikke flertydige

Veer specifik @

Lyt, Iyt, Iyt og sperg
Brug hvordan, hvorndr og hvad i stedet for hvorfor

w N =
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‘ Ndr du har faet en masse succesoplevelser med alle dine kundebesag, kan
du teenke lidt over hvilke netveerk du burde veere i.

Netveerk er mange gange stedet, hvor du i ro og mag, kan seelge dine pro-
dukter. Det kan virke sveert, men er egentlig rimelig let, hvis du har ja-
hatten pa!

SADAN! ...



‘ Her kan du skrive dine refleksioner:



Denne booklet er den anden i serien “SADAN! ../, der bestar af inspirerende veerktgjer til brug i arbej
salg og markedsfering. Serien er forfattet og produceret af Tino Jensson og Thomas Hjortshgj.

Direktor og salgstraener TINO JONSSON har gennem mere end 20 ar beskaeftiget sig med salg og ha
de fleste aspekter i salgssituationen. Tino ved hvad der er vigtigst i at opna sine arbejdsmaessige ma
giver i dette haefte de rigtige veerktgjer til at fa dem opfyldt.

Marketingdirekter THOMAS HJORTSH@)J har brugt de seneste 30 ar indenfor reklame, markedsfgrin
afsaetning. Thomas ved hvilke omrader der skal skaerpes nar et produkt skal afsaettes, og hvordan m

kommunikerer med kunder og medarbejdere.

Vi gnsker at give dig de bedste forudsaetninger for succes ud fra en selv-ironisk, humoristisk og ener
made at forteelle tingene pa :-)

Go'forngjelse ...




