Del 4: Saljplanering

Introduktion for Lararen:

| Del 4 av kursen, "Séljplanering", utforskar vi hur féretag kan utveckla och implementera effektiva
saljstrategier. Denna del fokuserar pa anvandningen av Ansoffs matris for att utveckla saljstrategier,
forstaelsen av affarskurvan och Paretoprincipen, betydelsen av kundsegmentering, samt
kundbearbetning baserat pa kundkategori. Lektionerna syftar till att ge eleverna praktiska verktyg och
insikter for att skapa, utvardera och optimera séljplaner.

Lektion 1: Séljstrategi med Ansoffs Matris
Tid: 60 minuter

Foérberedande Lasning: Avsnitt om Ansoffs matris och dess tillampning i sadljstrategi.
Lektionsinnehall:

1. Foreldsning: Introduktion till Ansoffs matris och dess fyra kvadranter: marknadspenetration,
produktutveckling, marknadsutveckling och diversifiering. (10 min)

2. Gruppuppgift: Tillampa Ansoffs matris pa ett verkligt foretag for att foresla potentiella
sdljstrategier. (20 min)

3. Presentation: Grupperna presenterar sina strategiforslag och motiverar sina val. (20 min)

4. Klassdiskussion: Diskutera de féreslagna strategiernas genomférbarhet och potentiella risker.
(10 min)

Instruktioner till Eleverna for Gruppuppgift:
e Valj ett foretag som ni kdnner till.
e Anvand Ansoffs matris for att identifiera nya saljmaojligheter for foretaget.

e Forbered en presentation som forklarar hur varje vald strategi kan implementeras och vilka
utmaningar som kan uppsta.



Lektion 2: Forstaelse av Affarskurvan, Paretoprincipen och Den Langa Svansen
Tid: 60 minuter

Forberedande Lasning: Avsnitt om affarskurvan, Paretoprincipen (80/20-regeln) och konceptet av den
langa svansen.

Lektionsinnehall:

1. Foreldsning: Oversikt av affirskurvan, Paretoprincipen och den langa svansen och deras
relevans for férsaljning. (10 min)

2. Case Study: Analysera hur ett foretag kan applicera dessa principer for att optimera sin
produktportfélj och férsaljningsstrategi. (20 min) Case study illustrerar vikten av att férsta och
tillampa bade Paretoprincipen och konceptet av den langa svansen for att optimera
produktportféljer och maximera [6nsamheten.

3. Gruppdiskussion: Utforska hur dessa koncept kan paverka beslut om kundbearbetning och
produktfokus. (20 min)

4. Klassdiskussion: Diskutera potentialen och utmaningarna med att tillampa dessa principer i
olika marknadsforhallanden. (10 min)

Instruktioner till Eleverna for Case Study:

e Vilj ett foretag eller utga fran TechGadgets Inc for att analysera dess produktportfolj eller
kundbas utifran Paretoprincipen och konceptet av den langa svansen.

e Identifiera vilka forandringar foretaget kan goéra for att forbattra sin forsaljning och
kundtillfredsstallelse.

Lektion 3: Kundsegmentering
Tid: 60 minuter

Foérberedande Lasning: Avsnitt om kundsegmentering.

Lektionsinnehall:
1. Foreldsning: Principer och fordelar med kundsegmentering. (10 min)
2. Gruppuppgift: Utveckla en kundsegmenteringsstrategi for ett hypotetiskt foretag. (20 min)
3. Presentation: Grupperna presenterar sina segmenteringsstrategier. (20 min)

4. Klassdiskussion: Vikten av kundsegmentering i skapandet av riktade och effektiva salj- och
marknadsforingsstrategier. (10 min)

Instruktioner till Eleverna for Gruppuppgift:

e Skapa en segmenteringsstrategi som identifierar olika kundgrupper baserade pa specifika
kriterier (t.ex. demografiska, beteendemaéssiga).

e Diskutera hur foretaget kan anpassa sina produkter, tjanster och kommunikation for varje
segment.



Lektion 4: Kundbearbetning och Kundkategori
Tid: 60 minuter

Forberedande Lasning: Avsnitt om kundbearbetning och identifiering av kundkategorier.

Lektionsinnehall:

1.

Foreldsning: Metoder for kundbearbetning och vikten av att identifiera olika kundkategorier.
(10 min)

Rollspel: Simulera kundinteraktioner baserade pa olika kundkategorier. (20 min)
Gruppdiskussion: Strategier for skraddarsydd kundbearbetning utifran kundkategori. (20 min)

Klassdiskussion: Reflektera 6ver rollspelen och diskutera hur foretag kan anvanda denna
kunskap for att forbattra sin forsaljning och kundrelationer. (10 min)

Instruktioner till Eleverna for Rollspel:

Delas in i grupper och tilldelas olika kundkategorier att agera ut (t.ex. ny kund,
aterkommande kund, tveksam kund).

Genomfor rollspel dar ni som séljteam maste anpassa er approach for att effektivt bearbeta
varje kundkategori.

Diskutera efterat hur anpassningen av forsaljningsstrategin paverkade utfallet av
kundinteraktionerna.



Lektion 5: Saljtratten
Tid: 60 minuter

Forberedande Lasning: Avsnittet om sadljtratten och dess betydelse for forsaljningsprocessen.

Lektionsinnehall:

1.

2.

Foreldsning: Grundlaggande principer for saljtratten - fran medvetenhet till atgard. (10 min)

Gruppuppgift: Utveckla en saljtratt for en ny produkt eller tjanst, inklusive strategier for att
leda potentiella kunder genom varje steg. (20 min)

Presentation: Grupperna presenterar sina saljtrattar och diskuterar taktiker for att maximera
konverteringar pa varje steg. (20 min)

Klassdiskussion: Analysera gemensamma framgangsfaktorer och utmaningar i de
presenterade séljtrattarna. (10 min)

Instruktioner till Eleverna for Gruppuppgift:

Skapa en séljtratt som omfattar stegen medvetenhet, intresse, 6nskan och atgard for en vald
produkt eller tjanst.

Fokusera pa kreativa och effektiva strategier for att forflytta potentiella kunder genom
tratten.

Forbered en presentation som forklarar hur varje del av tratten fungerar och dess betydelse
for den 6vergripande forsaljningsprocessen.
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