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Arets siljare - Ostergotland 2025

Alla utstéllare pa UF-massan deltar i denna tavling, ingen anmalan kravs!

Ar du duktig pé att sélja ditt UF-féretags vara eller tjanst?

D4 kan du tévla i Arets séljare.

Har ska du visa att du ar kunnig och framgangsrik som
saljare. En av de viktigaste formagorna hos en séljare &r
att kunna komma till avslut. Har far du mojlighet att visa
upp din férmaga att lasa av din kund och dennes behov,
kunskapen om er vara eller tjanst samt din sdljmetod.

Ta garna del av Ung Foretagsambhets digitala utbildning
"Din roll som saljare” for en 6kad forstaelse for hela
sdljprocessen https://ungforetagsamhet.se/internal/
learning.

Saljaren ska:

« Sélja sin vara eller tjanst pd UF-massan, dar
juryn kan interagera direkt med dig som séljare
pa méassgolvet, eller iaktta pa avstand.

« Juryn véljer ut X antal séljare som far tréffa
juryn for ett enskilt séljsamtal.

Obs! Det ér skillnad mellan séljsamtal och pitch.

Saljsamtal:

10 minuter berdknas i tidsatgang for varje tavlande. Fem
minuter utgor sjdlva séljsamtalet med en potentiell kund
(en person som ingar i jurygruppen), och fem minuter for
aterkoppling, och fragor fran juryn till séljaren.

UF-foretagaren bestammer vem kunden ska vara, t.ex. en
privatperson eller inkopare. Kunden anpassas efter UF-
foretagets vara/tjanst.

UF-foretagaren ska forsoka sélja produkten till kunden
genom att: inleda samtalet, ta reda pa kundens behov,
vécka intresse och Overtyga personen om att just denna
vara/ tjdnst tillfredsstéller ett behov. Malet &r att fa
kunden intresserad av varan/tjansten och att komma till
avslut.
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Juryn bedomer:

1. Saljsamtalet - forberedelse och inledning av séljsam-
talet. Presentation av sig sjalv och syftet med samtalet
samt formagan att lyssna for att uppfatta vem kunden &r.
2. Produktkunskap - hur val forstar saljaren sin vara eller
tjanst.

3. Behovsanalys - sdljarens formaga att stalla relevanta
fragor for att fa fram kundens behov.

4. Argumentation - presentation av produkten kopplad till
kundens uttryckta behov.

5. Invdandningsbehandling - hur séljaren agerar pa invéand-
ningar och motgangar fran kunden.

6. Handlingsforslag - sdljarens presentation av ett kon-
kret kunderbjudande.

7. Avslut - sdljarens formaga att na en dverenskommelse
med kunden.



"Har far du mojlighet att visa
upp din férmaga att lasa av din
kund och dennes behov,
kunskapen om er vara eller
tianst samt din saljmetod.
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Tavlingsinstruktioner

Samtliga UF-féretagare som stéller ut pd UF-massan deltar i tavlingen Arets
saljare. Juryn kommer cirkulera pad massgolvet under dagen. Juryn kan vélja att
sjalv inleda ett samtal med séljaren pa utstéllningsplatsen, eller bedéma saljarens
interaktion med andra kunder pa avstand.

Juryn kommer darefter utse finalister som far tréffa juryn individuellt for ett
sdljsamtal enligt instruktionerna ovan.

OBS! Alla utstallare pd massan maste ha en namnskylt, for att juryn ska kunna
identifiera vem i UF-foretaget de har pratat med.

Tavlingsvard:
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Ett sambhalle dar alla
unga far utveckla
sin foretagsamhet

Sedan 1980 har Ung Foretagsamhet utbildat unga i entreprenorskap.
Vi ar en ideell och politiskt obunden organisation, som finns 6ver
hela landet. Vi inspirerar och tranar unga att i skolan utveckla sitt
entreprenérskap och sina féretagsamma formagor — for en positiv
samhallsutveckling. Var vision ar ett samhalle dar alla unga far
utveckla sin foretagsamhet.

Var tredje elev som idag gar ut gymnasiet har drivit ett UF- foretag
och totalt har over 600 000 gymnasieelever drivit UF-foretag sedan
vi grundades. Varje ar jobbar vi med larare och elever pa drygt
hélften av Sveriges grundskolor genom vara laromedel, utbildningar
och inspirerande méten. Vi driver dven vart natverk UF alumni som
ger unga entreprendrer, tidigare UF-foretagare, personlig utveckling,
drivkraft att vaxa och ett unikt kontaktnat.

Forskning visar att elever som drivit UF-foretag har béttre
mojligheter efter skoltiden; de far oftare jobb, har farre
arbetsloshetsdagar och startar oftare eget foretag.

Det vinner bade de unga och samhallet pa.

Scanna QR-koden om du vill du veta mer om oss.




