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Terminsplanering

Arskurs: 1

Amne: Forsaljning och serviceprogram -
Tema: Personlig forsaljning

Centrala Mal

Centrala Innehall
Saljarens arbetsuppgifter i olika saljorganisationer.

Strategier for kundorienterat, malinriktat och framgangsrikt
forsaljningsarbete.

Inneboérden i begreppet kundresa. Exempel pa touchpoints under
kundresan som ett handelsforetag kan ha med kunden samt exempel pa
kommunikation, service och upplevelser som kunden kan efterfraga vid
respektive touchpoint.

Kundvardande atgarder for att skapa, bibehalla och utveckla en kundkrets.

Hur attityder, varderingar och férhallningssatt kan paverka
forsaljningssituationer.

Saljpsykologi och kundpsykologi.
Planering, organisering och genomforande av kundorienterat och
malinriktat séljarbete.

Metoder for att oka forsaljning genom merforsaljning.

Praktisk saljkommunikation, till exempel hur produktdemonstrationer kan
utforas.

Presentationsteknik inom forsaljning.

Relevanta lagar och andra bestdimmelser inom omradet forséljning samt
etiska regler inom omradet.

Grundlaggande kalkyl- och lonsamhetsberakningar.

Ergonomiska och miljomedvetna arbetssatt i samband med
forsaljningsarbete.

Metoder for att utvardera forsaljningsarbete.
Interaktion och kommunikation i olika kund- och servicesituationer.

Introduktion till forsaljning (19 aug - 29 sep)

Vecka Lektion 1 Lektion 2
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Introduktion till personlig Forstdelse for kunden och
forsaljning behov

Kommunikationsstrategier inom
forsaljning

V.34

V.35 Bygga relationer med kunder

Praktisk ovning: Rollspel i
forsaljning

Utvardering av
forsaljningssituationer

Bedomning av kunskap i
personlig forsaljning

V.36 Forsaljningstekniker
V.37 Forberedelse infor saljaktiviteter

V.38 Introduktion till kundservice

Fordjupning i forsaljning (30 sep - 3 nov)

Vecka Lektion 1 Lektion 2
V.39 Att forsta marknadsforingens roll i Jamforelse mellan olika
' forsaljning forsaljningskanaler

Konsumentbeteende och Metoder for att paverka kundens

V.40 .
kopprocess beslut

V.4l I-.I.anls era invandningar under Avslutningstekniker i forsaljning
forsaljning

V.42 (Hostlov, 28 okt - 1 nov) Ingen lektion

Tillampning av forsaljning (4 nov - 20 dec)

Vecka Lektion 1 Lektion 2
Planera en Genomfora
V.43 L : AP :
forsaljningspresentation forsaljningspresentation
Va4 Feedback och utvardering av Forslagsovningar for att oka
' presentationer forsaljning
Vikten av eftermarknad och Best practices for langsiktig
V.45 o )
kundvard kundrelation
Avslutande projekt: Skapa en Presentation av projekt och
V.46 . ) .
forsaljningsstrategi bedomning
V.47 Repetition av terminens innehall [{tvardermg och reflektion av
lardomar
V.48 Planering infor nasta termin Avslutning av kursen och
feedbacksession
V.49 Oversikt av hela kursinnehallet ggg\k])eredelse infor avslutande
V.50 Avslutande prov Utvardering och reflektion over
provresultat
V51 Summering av terminens Feedback och diskussion om nasta
' lardomar steg

Tags: Planering


https://allgot.se/category/planering/

