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Årets Säljare 2025
Bedöm

ninskriterier

N
am

n på elev
UF-företag

Skola
M

onter

Säljsam
talet -

  förberedelse och
inledning av
säljsam

talet.
Presentation av sig själv
och
  syftet m

ed sam
talet

sam
t förm

ågan att
lyssna för att uppfatta
vem

 kunden är.

Produktkunskap -
  hur väl förstår
säljaren sin vara eller
tjänst.

Behovsanalys -
  säljarens förm

åga att
ställa relevanta frågor
för att få fram

 kundens
behov

Argum
entation -

  presentation av
produkten kopplad till
kundens uttryckta
behov.

Invändningsbehandl
ing
  - hur säljaren
agerar på
invändningar och
m

otgångar från
kunden.

H
andlingsförslag

  - säljarens
presentation av ett
konkret
kunderbjudande.

Avslut -
  säljarens förm

åga att nå
en överenskom

m
else

m
ed kunden.

Edw
ard O

lsson
Case UF

G
öteborgsregionens

tekniska gy
325

 
 

 
 

 
 

 

Linus Artelius
Coffe Shop UF

Lerum
s gym

nasieskola
113

 
 

 
 

 
 

 

M
oham

m
ed Abdulkader

DoftPåfyllning UF
Angeredsgym

nasiet
102

 
 

 
 

 
 

 

M
elw

in Lyrhem
G

lasG
allerix UF

N
ösnäsgym

nasiet
271

 
 

 
 

 
 

 

Em
il Läbom

G
lasG

allerix UF
N

ösnäsgym
nasiet

271
 

 
 

 
 

 
 

Lina Alkhayyat
M

EKLES TRACKER UF
Angeredsgym

nasiet
315

 
 

 
 

 
 

 

Ella W
ickm

an Aronsson
O

yst Lum
iére UF

Sjölins G
ym

nasium
G

öteborg
286

 
 

 
 

 
 

 

Ferdosa Sheka
Pearl Lights UF

N
ösnäsgym

nasiet
270

 
 

 
 

 
 

 

Tiago Lopes
VALEN

TE UF
H

vitfeldtska gym
nasiet

353
 

 
 

 
 

 
 

M
aja M

orén
Yum

G
um

 UF
Lerum

s gym
nasieskola

188
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 


