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ARETS SALIJARE | SKANE

Ar du duktig pa att silja ditt UF-foretags vara eller tjanst? Da kan du tévla i Arets siljare.

Har ska du visa att du ar kunnig och framgangsrik som séljare. En av de viktigaste
formagorna hos en saljare ar att kunna komma till avslut. Har far du mojlighet att visa upp
din formaga att lasa av din kund och dennes behov, kunskapen om er vara eller tjanst samt
din sédljmetod. Ta garna del av Ung Foretagsambhets digitala utbildning "Din roll som séljare”

for en 6kad forstaelse for hela saljprocessen https://ungforetagsamhet.se/internal/learning.

Tavlingsmoment
Juryn kommer traffa alla utstéllare under UF-Massan, sa det ar viktigt att verkligen dra in alla
kunder da ni inte vet vem som &r jury eller inte. Anvand namnbricka! Under massornas 5
dagar kommer cirka 2 séljare per dag bli utsedda som finalister och darmed tévla vidare pa
den regionala finalen i UF-Masterskapen. Tavlingsmomenten &r alltsa:

A. Saljsamtal pa UF-Massan.

B. Siljsamtal pa den regionala finalen i UF-Masterskapen.
Juryn bedomer i bada momenten:

e Sidljsamtalet - forberedelse och inledning av saljsamtalet. Presentation av sig sjalv
och syftet med samtalet samt férmagan att lyssna for att uppfatta vem kunden ar.

e Produktkunskap - hur val forstar saljaren sin vara eller tjanst.

e Behovsanalys - séiljarens formaga att stélla relevanta fragor for att fa fram kundens
behov.

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

e Invandningsbehandling - hur séljaren agerar pa invandningar och motgangar fran
kunden.

e Handlingsforslag - séljarens presentation av ett konkret kunderbjudande.

e Avslut - sdljarens formaga att na en 6verenskommelse med kunden.
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A. Siljsamtal pa UF-Méassan

Alla som star och séljer (med namnbricka) och marknadsfor i montrarna deltar automatiskt i
tavlingen. En jurygrupp ror sig runt i masslokalen och agerar som vanliga massbesokare,

tank pa att vem som helst av bestkarna kan vara juryperson, sa hall dig pa alerten hela tiden.

Som séljare ar du foretagets ansikte utat. Darfor bér du vara malmedveten, ha god kunskap
om foretagets produkt, kunna ldsa av kunden och driva samtalet mot ett avslut. Nar juryn har
bedomt séljarnas agerande i montrarna utser de ett antal finalister som bjuds in till den

regionala finalen i mars for att traffa en jurygrupp och genomféra ett saljsamtal.

B. Saljsamtal pa UF-masterskapet

Efter UF-massan kommer cirka tio séljare att kallas till den regionala finalen i UF-
masterskapen. Dar gor de upp om titeln Arets Siljare i Skane och en plats for bade sig sjélva

och sitt UF-foretag i SM i Ung Foretagsamhet.

Under finalen maoter juryn varje séljare i ett cirka tio minuter [angt samtal. De forsta fem
minuterna ska sdljaren genomfora ett saljsamtal dar en jurymedlem agerar kund. Séljaren
valjer sjalv vilken typ av kund det ska vara, exempelvis foretagskund, privatkund eller

investerare.

Efter séljsamtalet foljer fem minuter dar juryn staller frdgor och diskuterar séljarens insats.
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