Provkonstruktion

Arskurs: Gymnasiet
Amne: Personlig forséljning 2
Tema: Praktiska ovningar i forsaljningstekniker

Syfte

Syftet med provet ar att eleverna ska fa mojlighet att demonstrera sin
kunskap och forstaelse for forséljningstekniker och kommunikationsmetoder
genom praktiska 6vningar och teorifragor. Provets fokus ligger pa att
bedoma elevernas formaga att tillampa och reflektera 6ver sina fardigheter i
forsaljning.

Koppling till styrdokument

Centralt innehall

Undervisningen ska ge eleverna mojlighet att praktiskt tillampa olika
forséljningstekniker och kommunikationsmetoder. Eleverna ska aven fa
mojlighet att 6va pa att bygga kundrelationer och hantera situationer i en
forsaljningskontext.

Kunskapskrav

Eleven kan tillampa olika forsaljningstekniker och kommunicera effektivt
med kunder. Dessutom kan eleven reflektera over sina egna prestationer och
utvecklingsomraden inom forsaljning.

Prov

Faktafragor

1. Vilken av foljande tekniker innebar att saljaren aktivt lyssnar pa kunden?
A) Behovsanalys
B) **Aktivt lyssnande**
C) Invandningshantering
D) Rekommendationer
2. Vad ar huvudsyftet med en behovsanalys?
A) Att stanga affaren snabbt
) ¥*Att forstd kundens behov**
) Att ge produktinformation
)

B
C
D) Att hantera invandningar



3. Vilken teknik ar viktig for att hantera kundens invandningar?

A) Forsaljningsrapport
B) *Invandningshantering**
C) Behovsanalys

D) Planering av presentation

4. Vad innebar “kundrelationer”?

A) **Relationen mellan saljare och kund**
Forsaljningsmetoder
Produktpresentationer

B
C
D) Marknadsforing av produkter

5. Vad ar ett exempel pa aktivt lyssnande?
A) Att prata mer an kunden

**Att ge feedback pa vad kunden sagt**
Att avbryta kunden

Att endast ta anteckningar

B
C
D

6. Vilken av foljande metoder fokuserar pa att 16sa kundens problem?

A) Produktpresentation
B) **Behovsanalys**
C) Stand-up forsaljning
D) Malgruppsanalys

7. Vad ar en viktig aspekt av forsaljningsteknik?
A) Att vara tyst under motet

B) **Att skapa fortroende med kunden**
C) Att overdriva produktens fordelar

D) Att undvika att stalla fragor

8. Vad innebar “att stanga affaren”?

A) Att avsluta kommunikationen med kunden
B) **Att fa kunden att acceptera erbjudandet**
C) Att diskutera andra produkter

D) Att ge rabatt

9. Vilken typ av feedback ar viktig att ge efter rollspel?
A) Hastig och ytlig feedback

B) **Konstruktiv kritik och berom**
C) Negativ kritik

D) Ingen feedback alls

10. Vad &r malet med ovningar i forséljningstekniker?
A) Att lara sig fler produkter

B) **Att Ova pa interaktion med kunder**

C) Att undvika kundkontakt



D) Att fa betyg

11. Vilken roll spelar kommunikation i forsaljning?
A) Inga roll

B) **Det ar avgorande for att forsta kunden**

C) Endast for att presentera produkter

D) For att oka forsaljningstakten

12. Vad ar syftet med klasskamraters feedback efter rollspel?
A) Att sara kanslor

B) **Att ge mojlighet till sjalvreflektion**

C) Att fa hogsta betyg

D) Att fa extra poang

13. Vilken av foljande ar en personlig forsaljningsmetod?
A) Katalogforsaljning

B) **Direktforsaljning**

C) E-handel

D) Narbutik

14. Vad bor en saljare alltid gora under kundinteraktionen?
A) Trycka pa kunden att kopa

B) **Stéalla relevanta fragor**

C) Vara tyst

D) Prata om sig sjalv

15. Vilken typ av reflektion ar viktigt efter ovningar?
A) Ytlig reflektion

B) **Djupgaende reflektion over prestation**

C) Ingen reflektion

D) Reflektion av andra

Resonerande fragor

1. Hur kan aktivt lyssnande paverka en kunds beslut?

Denna fraga ger mojlighet att fordjupa sig i vikten av kommunikation i

forsaljning.

2. Reflektera over en situation dar du anvande invandningshantering. Vad

fungerade bra?

Fragan uppmanar till en personlig aterkoppling och analys av egna

erfarenheter.

3. Diskutera betydelsen av att bygga kundrelationer.

Har kan eleverna ge djup insikt i langsiktiga forsaljningsstrategier.

4. Vilka utmaningar kan uppsta nar man tillampar behovsanalys och hur kan



dessa hanteras?
Fragan ger ett tillfalle for kritiskt tankande kring praktiska svarigheter.

5. Hur kan du tillampa de lardomar du fatt i detta prov i den verkliga
varlden?
Denna fraga involverar elevernas formaga att koppla teori till praktik.

6. Reflektera over vikten av feedback fran klasskamrater. Hur har det
paverkat dig?
Uppmanar till att se vardet i konstruktiv kritik.

7. Hur kan du fortsatta trana pa dina forsaljningstekniker utanfor skolan?
Fragan uppmanar till livslangt larande och sjalvstandighet.

8. Pa vilket satt skiljer sig professionell forséljning fran informell forsaljning?
Mojliggjor diskussion kring olika forsaljningskontexter och deras krav.

Bedomning

Provet bedoms utifran en totalpoang pa 30 poéang, dar faktafragorna ger 1
poang vardera och de resonerande fragorna ger 3 poang vardera. For
betyget E kravs minst 8 poang, for C minst 12 poang (varav minst 3 poang
fran resonerande fragor) och fér A minst 18 poang (varav minst 5 poang fran
resonerande fragor).
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