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Provkonstruktion

Arskurs: Gymnasiet

Amne: Forsaljning och service
Tema: Personlig forsaljning
Syfte

Syftet med denna bedomningsuppgift ar att ge eleverna en maojlighet att
praktiskt tillampa kunskaper och fardigheter inom personlig forsaljning.
Genom att arbeta med en verklighetsbaserad uppgift ska eleverna ga igenom
hela forséljningsprocessen, fran att skapa en kontaktbas, genomfora en
analysfas och avsluta med utbytesfasen.

Centralt innehall Betygskriterium (E)

Eleverna ska ges mojlighet att
forsta och tillampa olika
strategier for personlig
forsaljning.

Eleven kan genomfora en enkel
forsaljningsprocess och beskriva
grundlaggande forsaljningstekniker.

Kalla: (Gyl1, Kursplan Forsaljning och service)
Bedomningsuppgift: Salj en produkt
Bakgrund

I denna bedomningsuppgift kommer ni att arbeta i grupper for att skapa en
forsaljningsstrategi for en vald produkt. Ni ska ga igenom hela
forsaljningsprocessen: fran att identifiera potentiella kunder, analysera
deras behov, till att genomfora sjalva forsaljningen.

Uppygiftens delar

1. Kontaktbas - Skapa en kontaktlista med potentiella kunder. Ni ska
identifiera minst 10 personer/organisationer som kan vara intresserade
av er produkt. - For varje kontakt ska ni skriva ner varfor ni tror att de
skulle vara intresserade av just den produkten.

2. Analysfas - Genomfor en behovsanalys av era potentiella kunder.
Anvand oppna fragor for att forsta deras behov och onskemal. -
Sammanstall resultaten av er analys och presentera dem i en rapport.
Rapporten ska innehalla:



o Identifierade behov
o Eventuella invandningar som ni forutser att kunderna kan ha.
3. Utbytesfas - Forbered en forsaljningspresentation dar ni ska
presentera er produkt for en kund. Presentationen ska inkludera:
o En beskrivning av produkten
o Hur produkten tillfredsstaller kundens behov
o Hur ni hanterar eventuella invandningar.

- Genomf6r presentationen infor klassen och fa feedback fran bade
larare och klasskamrater.

Bedomning
Bedomningen kommer att baseras pa foljande kriterier:

» Kontaktbas: Kvaliteten och relevansen av de identifierade potentiella
kunderna (max 10 poang).

» Analysfas: Djupet av den genomforda behovsanalysen och hur val ni
kan forutse invandningar (max 20 poang).

« Utbytesfas: Kvaliteten pa er forsaljningspresentation och hur véal ni
hanterar kundens behov och invandningar (max 20 poang).

» Samarbete: Hur val ni arbetar tillsammans som grupp under hela
processen (max 10 poang).

Totalt antal poang: 60
Tidsplan

» Vecka 1: Introduktion av uppgiften och bildande av grupper.

» Vecka 2: Arbeta med kontaktbas och behovsanalys.

» Vecka 3: Forbereda och genomfora forsaljningspresentationer.
« Vecka 4: Aterkoppling och reflektion 6ver uppgiften.

Uppfoljning
Uppge ett av nyckelorden sa utfor jag det.

e Word - Skapar ett dokument

o Svarare - GOr uppgiften svarare

» Enklare - Gor uppgiften enklare

e Facit - Ta fram bedomningskriterier

» Provforberedelser - Text med studieinstruktioner till eleverna
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