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Arets siljare - GOTLAND 2025

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

Tillvigagangssitt:

15 minuter beraknas i tidsatgang for varje tavlande. Fem
minuter utgor sjdlva saljsamtalet med en potentiell kund
(en person som ingar i jurygruppen), fem minuter avsétts
for diskussion mellan juryn och fem minuter for ater-
koppling fran juryn till séljaren.

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

UF-foretagaren ska forsoka salja produkten till kunden
genom att inleda samtalet, ta reda pa kundens behov,

vacka ntresse och 6vertyga personen om att just denna

vara/ tjanst tillfredsstéller ett behov. Malet ar 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 ar.
2. Produktkunskap - hur vél forstar séljaren sin vara eller
tjanst.

3. Behovsanalys - séljarens formaga att stélla relevanta
fragor for att fa fram kundens behov.

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

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

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

7. Avslut - sdljarens férmaga att na en éverenskommelse
med kunden.



