Amne: Personlig forsaljning
Arskurs: 1 (Gymnasiet)
Syfte

Syftet med provet ar att bedoma elevernas kunskaper och féormagor att
forsta och tillampa centrala delar av séaljprocessen enligt laromedlet H2000
Personlig forsaljning - med kunden i fokus. Provet ska ge majlighet att visa
forstaelse for saljarollen och viktig kommunikation, hur man bygger
kundrelationer genom att lara kanna kunder, hur man planerar och
organiserar sitt saljarbete, produktens egenskaper och
forsaljningsargument, samt ekonomiska aspekter sasom intakter och
provision. Provets uppgifter ar utformade for att stimulera bade
faktakunskaper och kritiskt tankande kring etiska och praktiska situationer i
forsaljning.

Centralt innehall

fran H2000 Betygskriterium E Betygskriterium C

Eleven kan forklara och
exemplifiera hur god
kommunikation och
lyssnande skapar
fortroende

Eleven kan analysera

Saljarens Eleven kan ge exempel
kommunikation och  pa vad som kannetecknar
formaga att lyssna  en god saljare och

aktivt kommunicera enkelt

Eleven beskriver enkla

Kundkannedom och . . . kunders behov och
satt att lara kanna cnas
behovsanalys anpassa saljinsatser efter
kunder
dessa
Planering av Eleven gor enkla planer Eleven gor val m..ou"efade
o 1 planer och kan foresla
saljarbete och foljer dem .
forbattringar
Produktkunskap och Elevep ger enkla Eleven utvecklar argument
beskrivningar av och anpassar efter

argumentation produkter och argument kundens behov

Eleven kan analysera
ekonomiska samband och
konsekvenser i
forsaljningen

Forsaljnings ekonomi Eleven redogor for
- intakter, provision grundlaggande
och kostnader ekonomiska begrepp

Prov
Faktafragor
Antal poang: 18

1. Vilka tva egenskaper ar viktiga for en bra séljare enligt H2000?



10.

11.

12.

a) Att vara valsmort munlader och en god lyssnare
b) Att prata mycket och salja allt snabbt
c) Att vara tyst och bara lyssna

. Varfor ar det viktigt att lara kanna sina kunder?

a) Sa att saljaren kan anpassa erbjudandet efter kundens behov
b) For att kunna séalja sa dyrt som mojligt

c) For att vinna konkurrensen over andra saljare

Vad innebar planering i saljarbetet?

a) Att skriva en lista pa vilka kunder som ska kontaktas och nar
b) Att improvisera varje kundmote

c) Att salja sa mycket som majligt utan férberedelse

. Vad bor en saljare kanna till om produkten?

a) Produktens egenskaper och fordelar

b) Var produkten ar tillverkad och dess pris hos konkurrenter
c) Endast produktens farg och design

Hur tjanar en saljare oftast pengar?

a) Genom 16n och provision pa forsaljningen

b) Genom att sélja manga produkter snabbt utan kundkontakt
c) Genom att arbeta utan lon for att lara sig

. Vad betyder behovsanalys?

a) Att ta reda pa vad kunden verkligen behover
b) Att salja allt kunden vill ha oavsett behov
c) Att ge rabatter for att fa kunden att kopa

. Vilken kommunikationsformaga ar viktigast for en saljare?

a) Att lyssna aktivt och forsta kunden

b) Att prata snabbt och mycket

c) Att undvika svara fragor fran kunden

Vad ar syftet med ett saljsamtal?

a) Att skapa en dialog dar saljare och kund utbyter information
b) Att saljaren bestammer allt och kunden lyssnar

c) Att prata om produkten utan att lyssna pa kunden

Hur kan en saljare bast planera sin forsaljning?

a) Genom att satta upp mal och tidsplan for kundkontakter
b) Genom att salja till den forsta kunden som dyker upp

c) Genom att inte planera alls och vara flexibel

Vad ar ett saljarargument?

a) En forklaring som visar varfor kunden ska kopa produkten
b) Ett brak mellan séljare och kund

c) En lista pa alla produkter i butiken

Varfor ar produktkannedom viktigt?

a) For att kunna svara pa kundens fragor och 6vertyga

b) For att kunna gora produkten billigare

c) For att snabbt byta ut produkten vid reklamation

Vad innebar provision for en saljare?

a) Extra ersattning baserad pa forsaljningsresultat



13.

14.

15.

16.

17.

18.

b) En fast manadslon utan koppling till férsaljning

c) En straffavgift om saljaren inte saljer nog

Vad innebar det att vara en god lyssnare i forsaljning?

a) Att aktivt forsta och bekrafta kundens behov

b) Att lata kunden prata utan att svara

c) Att styra samtalet och avbryta ofta

Hur kan saljaren anpassa sitt budskap?

a) Genom att lyssna pa kundens behov och ge relevant information
b) Genom att anvanda samma argument till alla kunder

c) Genom att prata mycket om produkten utan paus

Vad ar ett saljmal?

a) En matbar malsattning for forsaljningen under en given period
b) Ett satt att stressa kunden

c) Ett mal att undvika kunder

Varfor ar planering viktig i saljarbetet?

a) For att arbeta effektivt och na uppsatta mal

b) For att kunna ta manga pauser

c) For att undvika kundkontakt

Vad innebar kundsegmentering?

a) Att dela in kunder i grupper med liknande behov

b) Att salja pa samma sétt till alla kunder

c) Att ignorera vissa kunder

Vad skiljer intékter fran kostnader?

a) Intékter ar pengar som kommer in, kostnader ar pengar som gar ut
b) Intakter ar pengar som gar ut, kostnader ar pengar som kommer in
c) Intakter och kostnader ar samma sak

Ordkollen

Antal poang: 12

Beskrivning: Nedan listas ord och begrepp som fo0ljs av tre alternativa
forklaringar. Du ska ringa in det alternativ som ar korrekt.

Ord 1 2 3
rs Person som
- Person som saljer Person som
Saljare .. producerar
produkter koper produkter
varor
Behovsanalvs Identifiera kundens Visa produkter Ge rabatter till
y behov snabbt kunden
: Gora en lista over Att salja sa Att inte gora
Planering arbetsuppgifter mycket som nagot alls
PPy méjligt g
Forsaljningsargument Skal att kopa En reklamfilm En kritisk

produkten kommentar



Ord

Provision

Kundsegmentering

Produktkannedom

Intakter

Kostnader

Lyssnare

Saljmal

Kundrelation

Resonerande fragor

Antal poang: 20

1

Lon baserad pa
forsaljning

Dela in kunder i

grupper
Kannedom om
produkten

Pengar som
kommer in

Pengar som gar ut

Person som aktivt

hor och forstar

Mal for forsaljning

Relation mellan

saljare och kund

2
Fast manadslon

Undvika vissa
kunder

Kannedom om
konkurrenter
Pengar som gar
ut

Pengar som
kommer in
Person som
pratar mycket
Mal for
kundbesok

Relation mellan
konkurrenter

3
Skatt pa
forsaljning
Salja till alla
pa samma satt
Kannedom om
kunder

Skatt som
betalas

Vinst som gors

Person som
sover

Mal for
semester

Relation
mellan vanner

Beskrivning: Besvara fragorna utforligt. Du kan skriva pa baksidan om det

behovs.

Bedomning

Totalt antal poang: 50

Betyg Andel ratt Poang

E
D

Minst 30 % 15
Minst 45 % 23

« Beskriv varfor det ar viktigt for en séljare att bade kunna prata val och
vara en bra lyssnare. Ge exempel pa situationer dar bada egenskaperna
behovs.

e Hur skulle du planera ditt saljarbete infor en vecka med flera
kundmoten? Vilka delar ar viktigast att tanka pa och varfor?

» Vilka metoder kan du anvanda for att lara kanna dina kunder battre?
Varfor ar det viktigt?

« Forklara vad forsaljningsargument ar och ge tva exempel pa argument
for en produkt du vill salja.

» En kund vill kopa en produkt som du vet inte ar den basta losningen for
kunden. Hur skulle du hantera situationen? Diskutera bade etiska och
praktiska aspekter.



Betyg Andel ratt Poang
C Minst 60 % 30
B Minst 75 % 38
A Minst 90 % 45

Poangen ar fordelade enligt: Faktafragor 18 poang, Ordkollen 12 poang och
Resonerande fragor 20 poang. Resonerande fragor har storre vikt da de

testar forstaelse och formdaga att analysera.
Tidsuppskattning: cirka 60 minuter.
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