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Forord 

I nyere tid er der udgivet mange bøger, som 
beskæft iger sig med markedsføring på for-
skellige niveauer. Men der er ikke udgivet 
ret mange bøger om selve salgsarbejdet, 
det personlige salgsarbejde, tilrettelæggel-
sen af salgsarbejdet mv.

Der er naturligvis en sammenhæng mel-
lem markedsføring og salg, og dette emne 
er behandlet i bogens kapitel 1.

Men hovedformålet med denne bog er at 
sætte fokus på salg og salgsledelse og der-
med på de forskellige aspekter, som knyt-
ter sig til at arbejde med salg.

Bogen er tænkt som lærebog inden for 
de videregående uddannelser, hvor salg 
og salgsledelse indgår som en del af fag-
planen. Endvidere indeholder bogen en 
række metoder og værktøjer, som sælgere 
og salgsledere konkret kan bruge i deres 
daglige arbejde.

Kort sagt henvender bogen sig derfor til to 
primære målgrupper:
 
1. Studerende på de kortere videregående 

uddannelser og akademiuddannelserne

2. Sælgere og salgsledere

Det er mit håb, at bogen vil fi nde anven-
delse inden for begge områder.

De to eksterne redaktører, Christel Nikolaj-
sen fra Business Danmark og Poul Verner 
Christensen fra HK/Handel, har ydet en 
stor indsats i forbindelse med denne bogs 
tilblivelse. Jeg benytter lejligheden til at 
sige tak for en god og kvalifi ceret spar-
ring. 

En stor tak skal også rettes til Julie T. Ro-
sendahl, som har bidraget med sproglig 
korrektur.

God læselyst!
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