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Arets siljare - SM 2022

Deadline: 8 arpil 2022 kI 15:00

Ar du duktig pa att salja ditt UF-foretags vara eller tjanst? D& kan du tavla i Arets séljare. Har ska du visa att du ar
kunnig och framgangsrik som saljare. En av de viktigaste férmagorna hos en séaljare ar att kunna komma till avslut.
Har far du mojlighet att visa upp din formaga att Iasa av din kund och dennes behov, kunskapen om er vara eller tjanst
samt din séljmetod.

Saljaren ska:

Traffa juryn for ett saljsamtal. Observera att det ar skillnad mellan saljsamtal och pitch.

Under mandagen den 23 maj kommer de tavlande i arets saljare att fa traffa juryn for ett saljsamtal.

15 minuter beraknas i tidsatgang for varje taviande. Fem minuter utgor sjalva saljsamtalet med en potentiell kund (en
person som ingar i jurygruppen), fem minuter avsatts for diskussion mellan juryn och fem minuter fér aterkoppling
fran juryn till saljaren. UF-féretagaren bestammer vem kunden ska vara, t.ex. en privatperson eller inkdpare. Kunden
anpassas efter UF-féretagets vara/tjanst. UF-féretagaren ska férsdka salja produkten till kunden genom att inleda
samtalet, ta reda pa kundens behov, vacka intresse och évertyga personen om att just denna vara/tjanst tillfreds-
staller ett behov. Malet ar att fa kunden intresserad av varan/tjansten och att komma till avslut.

Efter forsta dagen tas 6 finalister ut som aterigen far traffa juryn for ett saljsamtal.

15 minuter beraknas i tidsatgang for varje tavlande. Fem minuter utgor sjalva saljsamtalet med en potentiell kund (en
person som ingar i jurygruppen), fem minuter avsatts for diskussion mellan juryn och fem minuter fér aterkoppling
fran juryn till séljaren.

Den har gangen ska samtliga finalister salja samma produkt, det ar en hemlig produkt som avsléjas 10 minuter innan
sélja jurymotet.

Juryn bedoémer:
*  Produktkunskap. Hur val forstar saljaren sin vara eller tjanst.

* Forberedelse och inledning av saljsamtalet. Presentation av sig sjalv och syftet med samtalet samt férmagan att
uppfatta vem kunden ar.

* Behovsanalys. Saljarens férmaga att stalla relevanta fragor for att fa fram kundens behov.
¢ Argumentation. Presentation av produkten kopplad till kundens uttryckta behov.

* Invandningsbehandling. Hur saljaren agerar pa invandningar och motgangar fran kunden.
¢ Handlingsforslag. Saljarens presentation av ett konkret kunderbjudande.

*  Avslut. Séljarens férmaga att na en éverenskommelse med kunden.
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Tavlingsinstruktioner:

- Tavlande i Arets séljare loggar in med sitt anvéandarnamn och Iésenord p& www.ungforetagsamhet.se och féljer
instruktionerna.

- Skriv namnet pa saljaren.

- Juryn besoker UF-foretagets sida pa ungforetagsamhet.se/uf-gallerian.
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Vi utbildar unga i
entreprenorskap.
Sedan 1980.

Ung Fdretagsamhet ar en politiskt obunden, ideell utbildningsorganisa-
tion och ar en del av den globala organisationen Junior Achievement.
Sedan 1980 har vi utbildat narmare en halv miljon gymnasieelever i en-
treprendrskap genom utbildningen UF-féretagande. Sedan 2010 arbetar
vi aven pa grundskolan. Ung Foretagsamhet ger barn och ungdomar
mojlighet att tradna och utveckla sin kreativitet, foretagsamhet och sitt
entreprendrskap.

Ung Foretagsamhet har tre laromedel for grundskolan Vart samhaélle,
Se mdjligheterna och Min framtid och ekonomi och utbildningen
UF-féretagande pa gymnasiet. Dessutom finns ett alumninatverk
bestaende av fore detta UF-foretagare.

Vi erbjuder laromedel, lararhandledningar, fortbildning,

beddémningsstdd, mojligheter till stipendier, utbyte med
andra lander och inspiration for larare och elever.

Vi finns over hela Sverige, fran norr till sdder, genom ett

nationellt kansli och 24 regionala foreningar. Vi har 6ver 100 engagera-

de medarbetare till hjalp for elever och larare, och organisationen har

en bred kompetens inom entreprendérskap.

Organisationen stdds av offentliga medel och
det privata naringslivet.
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	Tävlingsinstruktioner 1: Under måndagen den 23 maj kommer de tävlande i årets säljare att få träffa juryn för ett säljsamtal.
15 minuter beräknas i tidsåtgång för varje tävlande. Fem minuter utgör själva säljsamtalet med en potentiell kund (en person som ingår i jurygruppen), fem minuter avsätts för diskussion mellan juryn och fem minuter för återkoppling från juryn till säljaren. UF-företagaren bestämmer vem kunden ska vara, t.ex. en privatperson eller inköpare. Kunden anpassas efter UF-företagets vara/tjänst. UF-företagaren ska försöka sälja produkten till kunden genom att inleda samtalet, ta reda på kundens behov, väcka intresse och övertyga personen om att just denna vara/tjänst tillfreds- ställer ett behov. Målet är att få kunden intresserad av varan/tjänsten och att komma till avslut. 

Efter första dagen tas 6 finalister ut som återigen får träffa juryn för ett säljsamtal.
15 minuter beräknas i tidsåtgång för varje tävlande. Fem minuter utgör själva säljsamtalet med en potentiell kund (en person som ingår i jurygruppen), fem minuter avsätts för diskussion mellan juryn och fem minuter för återkoppling från juryn till säljaren.
Den här gången ska samtliga finalister sälja samma produkt, det är en hemlig produkt som avslöjas 10 minuter innan sälja jurymötet.


	Tävlingsinstruktioner 2: - Tävlande i Årets säljare loggar in med sitt användarnamn och lösenord på www.ungforetagsamhet.se och följer    
   instruktionerna. 

- Skriv namnet på säljaren.

- Juryn besöker UF-företagets sida på ungforetagsamhet.se/uf-gallerian. 
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