
   

Del 4: Säljplanering 
 
Introduk�on för Läraren:  
I Del 4 av kursen, "Säljplanering", u�orskar vi hur företag kan utveckla och implementera effek�va 
säljstrategier. Denna del fokuserar på användningen av Ansoffs matris för at utveckla säljstrategier, 
förståelsen av affärskurvan och Paretoprincipen, betydelsen av kundsegmentering, samt 
kundbearbetning baserat på kundkategori. Lek�onerna sy�ar �ll at ge eleverna prak�ska verktyg och 
insikter för at skapa, utvärdera och op�mera säljplaner. 

 

Lek�on 1: Säljstrategi med Ansoffs Matris 
Tid: 60 minuter 

Förberedande Läsning: Avsnit om Ansoffs matris och dess �llämpning i säljstrategi. 

Lek�onsinnehåll: 

1. Föreläsning: Introduk�on �ll Ansoffs matris och dess fyra kvadranter: marknadspenetra�on, 
produktutveckling, marknadsutveckling och diversifiering. (10 min) 

2. Gruppuppgi�: Tillämpa Ansoffs matris på et verkligt företag för at föreslå poten�ella 
säljstrategier. (20 min) 

3. Presenta�on: Grupperna presenterar sina strategiförslag och mo�verar sina val. (20 min) 

4. Klassdiskussion: Diskutera de föreslagna strategiernas genomförbarhet och poten�ella risker. 
(10 min) 

Instruk�oner �ll Eleverna för Gruppuppgi�: 

• Välj et företag som ni känner �ll. 

• Använd Ansoffs matris för at iden�fiera nya säljmöjligheter för företaget. 

• Förbered en presenta�on som förklarar hur varje vald strategi kan implementeras och vilka 
utmaningar som kan uppstå. 

 

 

 

 

 

 

 

 



   
Lek�on 2: Förståelse av Affärskurvan, Paretoprincipen och Den Långa Svansen 
Tid: 60 minuter 

Förberedande Läsning: Avsnit om affärskurvan, Paretoprincipen (80/20-regeln) och konceptet av den 
långa svansen. 

Lek�onsinnehåll: 

1. Föreläsning: Översikt av affärskurvan, Paretoprincipen och den långa svansen och deras 
relevans för försäljning. (10 min) 

2. Case Study: Analysera hur et företag kan applicera dessa principer för at op�mera sin 
produktpor�ölj och försäljningsstrategi. (20 min) Case study illustrerar vikten av at förstå och 
�llämpa både Paretoprincipen och konceptet av den långa svansen för at op�mera 
produktpor�öljer och maximera lönsamheten. 

3. Gruppdiskussion: U�orska hur dessa koncept kan påverka beslut om kundbearbetning och 
produk�okus. (20 min) 

4. Klassdiskussion: Diskutera poten�alen och utmaningarna med at �llämpa dessa principer i 
olika marknadsförhållanden. (10 min) 

Instruk�oner �ll Eleverna för Case Study: 

• Välj et företag eller utgå från TechGadgets Inc för at analysera dess produktpor�ölj eller 
kundbas u�från Paretoprincipen och konceptet av den långa svansen. 

• Iden�fiera vilka förändringar företaget kan göra för at förbätra sin försäljning och 
kund�llfredsställelse. 

 

Lek�on 3: Kundsegmentering 
Tid: 60 minuter 

Förberedande Läsning: Avsnit om kundsegmentering. 

Lek�onsinnehåll: 

1. Föreläsning: Principer och fördelar med kundsegmentering. (10 min) 

2. Gruppuppgi�: Utveckla en kundsegmenteringsstrategi för et hypote�skt företag. (20 min) 

3. Presenta�on: Grupperna presenterar sina segmenteringsstrategier. (20 min) 

4. Klassdiskussion: Vikten av kundsegmentering i skapandet av riktade och effek�va sälj- och 
marknadsföringsstrategier. (10 min) 

Instruk�oner �ll Eleverna för Gruppuppgi�: 

• Skapa en segmenteringsstrategi som iden�fierar olika kundgrupper baserade på specifika 
kriterier (t.ex. demografiska, beteendemässiga). 

• Diskutera hur företaget kan anpassa sina produkter, tjänster och kommunika�on för varje 
segment. 



   
 

Lek�on 4: Kundbearbetning och Kundkategori 
Tid: 60 minuter 

Förberedande Läsning: Avsnit om kundbearbetning och iden�fiering av kundkategorier. 

Lek�onsinnehåll: 

1. Föreläsning: Metoder för kundbearbetning och vikten av at iden�fiera olika kundkategorier. 
(10 min) 

2. Rollspel: Simulera kundinterak�oner baserade på olika kundkategorier. (20 min) 

3. Gruppdiskussion: Strategier för skräddarsydd kundbearbetning u�från kundkategori. (20 min) 

4. Klassdiskussion: Reflektera över rollspelen och diskutera hur företag kan använda denna 
kunskap för at förbätra sin försäljning och kundrela�oner. (10 min) 

Instruk�oner �ll Eleverna för Rollspel: 

• Delas in i grupper och �lldelas olika kundkategorier at agera ut (t.ex. ny kund, 
återkommande kund, tveksam kund). 

• Genomför rollspel där ni som säljteam måste anpassa er approach för at effek�vt bearbeta 
varje kundkategori. 

• Diskutera e�eråt hur anpassningen av försäljningsstrategin påverkade u�allet av 
kundinterak�onerna. 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



   
Lek�on 5: Säljtraten 

Tid: 60 minuter 

Förberedande Läsning: Avsnitet om säljtraten och dess betydelse för försäljningsprocessen. 

Lek�onsinnehåll: 

1. Föreläsning: Grundläggande principer för säljtraten - från medvetenhet �ll åtgärd. (10 min) 

2. Gruppuppgi�: Utveckla en säljtrat för en ny produkt eller tjänst, inklusive strategier för at 
leda poten�ella kunder genom varje steg. (20 min) 

3. Presenta�on: Grupperna presenterar sina säljtratar och diskuterar tak�ker för at maximera 
konverteringar på varje steg. (20 min) 

4. Klassdiskussion: Analysera gemensamma framgångsfaktorer och utmaningar i de 
presenterade säljtratarna. (10 min) 

Instruk�oner �ll Eleverna för Gruppuppgi�: 

• Skapa en säljtrat som omfatar stegen medvetenhet, intresse, önskan och åtgärd för en vald 
produkt eller tjänst. 

• Fokusera på krea�va och effek�va strategier för at förflyta poten�ella kunder genom 
traten. 

• Förbered en presenta�on som förklarar hur varje del av traten fungerar och dess betydelse 
för den övergripande försäljningsprocessen. 
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