Lektionsplanering

Arskurs: Gymnasiet
Amne eller kurs: Forsiljning och service

Tema: Projektarbete inom personlig forsaljning

Koppling till styrdokument

Centralt innehall Betygskriterium (E)

Personlig forsaljning och dess metoder,

samt bearbetning av kunder i Eleven deltar i och genomfor

enklare saljprocesser.

forsaljningsarbetet.

For att forsta olika kunders behov och  Eleven kan anpassa sig till och
beteenden. forsta grundlaggande kundbehov.
Planering och genomforande av Eleven visar intresse for och
forsaljningsaktiviteter. forstar kopiande saljarbete.

Utvardering av egna
forsaljningsinsatser, inkluderande
metoder for att mata resultat.

Eleven kan reflektera over och ge
exempel pa egna séljinsatser.

[Laroplan Gyl1, Forsaljning och service]

Lararledda instruktioner

1. Introduktion till projektarbetet (10 min)
o Presentera syftet och malen med projektarbetet.
o Diskutera vad personlig forsaljning innebar.
o Ga igenom forvantningar och bedémningskriterier for projektet.
o Dela ut material och resurser som kan anvandas under arbetet.
2. Gruppindelning och brainstorming (15 min)
o Dela in eleverna i mindre grupper.
o Lat grupperna diskutera potentiella projektidéer.
o Uppmuntra dem att tanka kreativt kring hur de ska tillampa
personlig forsaljning.
o Anteckna idéerna pa whiteboard.
3. Planering av projektet (15 min)
o Varje grupp valjer en idé att arbeta med.
o Diskutera vad som kravs for att genomfora projektet; saljtaktik,
presentationsteknik och tidsplan.
o Grupperna skriver upp en plan pa hur de ska ga tillvaga.
4. Uppstart av arbetet (10 min)
o Lat grupperna paborja sitt arbete.
o Uppgiftsfordelning: Eleverna kan diskutera och fordela



ansvarsomraden inom sina grupper, baserat pa deras styrkor och
intressen.

o Planering av tillvigagangssatt: Varje grupp ska formulera sin
strategi for hur de ska genomfora sitt projekt.

o Cirkular feedback: Lararen gar runt till grupperna for att ge
feedback pa deras planer, ge tips och svara pa fragor.

Amnesinnehall

Har listas viktig kunskap och @mnesinnehall som eleverna behover kanna till
eller lara sig i undervisningen. Forsok se till att allt nedan tas upp pa
lektionen eller f6ljs upp pa andra sétt.

» Personlig forsaljning: Definiera vad personlig forsaljning ar och dess
betydelse. Diskutera hur personlig forséljning skiljer sig fran andra
typer av forsaljning, och dess fordelar.

» Forsaljningsprocessen: Beskriv de olika stegen i
forsaljningsprocessen, fran forberedelse till avslut och uppfoljning.

« Kundfokus: Vikten av att forsta kundernas behov och preferenser for
att erbjuda basta mojliga service och rad.

e« Kommunikation: Hur man kommunicerar effektivt med kunder,
inklusive aktivt lyssnande och att stéalla 6ppna fragor for att forsta
deras 6nskemal.

» Utvardering av resultat: Metoder for att analysera resultat av
saljarbetet, inklusive att ta emot feedback och reflektera over sina egna
insatser.

Ordkollen

Ord Forklaring Etymologi

Saljmetod dar saljaren
Personlig forsaljning interagerar direkt med kunden
for att forsta deras behov.

Strategier och metoder som
Saljteknik anvands for att salja produkter
eller tjanster.

Det som kunden efterfragar och  Svenskt (kund +
varderar i en produkt eller tjanst. behov)

Steg som en saljare anvander for
Forsaljningsprocess att ga fran kontakt med kunden
till avslut av forsaljning.

Svenskt (personlig
+ forsaljning)

Svenskt (salj +
teknik)

Kundbehov

Svenskt (forsaljning
+ process)

Diskussionsfragor

« A. Hur viktigt &r det att férsta kundens behov for att lyckas inom
personlig forsaljning? Kan ni ge exempel pa situationer dar detta har



varit avgorande?

 B. Vilka ar de mest effektiva saljteknikerna, och hur kan de anpassas
till olika kunder? Diskutera garna utifran era egna erfarenheter.

« C. Hur kan ni méata framgangen av ert projektarbete? Vilka indikatorer
skulle ni anvanda for att utvardera er prestation?

Aktivitet

Under denna lektion ska eleverna arbeta i grupper for att planera och
paborja sitt projektarbete. Varje grupp ska vélja en produkt eller tjanst att
salja. De ska skapa en kort presentation som inkluderar en saljteknik som de
valt att fokusera pa. Under arbetets gang ar det viktigt att de diskuterar och
reflekterar over de olika steg de gar igenom, samt dokumenterar sina
framsteg.

Exit-ticket

Fragor Svar

Vad ar malet med ert projektarbete? Att praktlslft t.1'11'ar.npa
personlig forsaljning.

Vilken produkt eller tjanst vald ni? (Fylls i av elever)

Vad"ar den viktigaste saljtekniken ni vill (Fylls i av elever)

anvanda?

Hur har 21 fordelat arbetsuppgifterna i (Fylls i av elever)

gruppen?

Vilka utmaningar kan ni forutse? (Fylls i av elever)

Hur ska ni méata er framgang? (Fylls i av elever)

Vad ar viktigast for att forsta kunden? (Fylls i av elever)

Vilka kallor ska ni anvanda for er forskning? (Fylls i av elever)

Hemuppgift

Eleverna ska dokumentera sitt fortsatta arbete med projektet. De ska skriva
en rapport pa 2-3 A4-sidor dar de beskriver sina val av saljteknik, hur de
planerar att implementera den, samt en utvardering av processen hittills.
Rapporten ska aven inkludera hur de har arbetat med att férsta kundens
behov.

Citat

“Salj inte produkter, salj losningar.” - Simon Sinek (2016) Detta citat
betonar vikten av att forsta kundens behov for att effektivt kunna salja. I
projektarbetet ska eleverna fokusera pa att inte bara salja en produkt, utan
ocksa att erbjuda en 16sning pa ett problem som kunden har.
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