Del 5 Saljteknik

Lararintroduktion

Vi har valt att samla de vanligaste och viktigaste saljteknikerna under tio rubriker samt samlat dem i
en modell, sdljhjulet. Saljteknikerna i sdljhjulet foljer en viss logisk ordning som motsvarar det
vanligaste flodet ndr man gar igenom en saljprocess. Saljteknikerna stracker sig fran bokning av
kundmote, over méten med behovsanalys och presentation till offert- och beslutsteknik. Namnet
sdljhjulet paminner om att forsaljning 4r som en resa pa vagen till en affar och att nar en affar ar klar
och cirkeln sluts sa borjar resan mot nasta affar.

14.1 Motesbokningsteknik
e Tid: 60 minuter

e Forberedande Lasning: 14.1 Effektiva strategier for att boka moten med potentiella kunder.
e Lektionsinnehall:

e Forelasning: Grundlaggande principer och tekniker for framgangsrik motesbokning.
(10 min)

e Rollspel: Simulering av telefonsamtal och e-postutskick fér att boka moten med
kunder. (30 min)

e Gruppdiskussion: Dela erfarenheter och diskutera olika taktiker som anvandes under
rollspelen. (15 min)

e Sammanfattning: Betydelsen av att anpassa sin approach baserat pa kundens behov
och preferenser. (5 min)

Instruktioner for Eleverna:

1. Rollspel: Delas in i par dar en person agerar som sdljare och den andra som potentiell kund.
Saljaren ska anvédnda sig av olika strategier for att 6vertyga kunden om vardet av ett mote. Byt
roller for att ge varje elev mojlighet att praktisera.

2. Diskussion: Efter rollspelen, diskutera vilka strategier som var mest effektiva och varfor.
Betrakta dven hur man kan hantera avvisningar eller tveksamheter fran kundens sida.

Tillaggsaktivitet: E-postutskick

e Uppmana eleverna att skriva ett 6vertygande e-postmeddelande for att boka ett mote. Detta
ger praktik i skriftlig kommunikation och métesbokning.

e Granskning och Feedback: Eleverna delar sina e-postmeddelanden i smagrupper och ger
varandra feedback pa innehall, ton och 6vertygande argument.



14.2Motesteknik
e Tid: 90 minuter

e Forberedande Lasning: 14.2 Grundldggande principer for framgangsrika kundmoten.
e Lektionsinnehall:
e Forelasning: Vikten av att forbereda och strukturera ett kundmaote. (10 min)

e Rollspel: Simulering av ett kundmoéte med anvandning av forberedande checklistor
och modellen MATA. (30 min)

e Rollspel dar eleverna 6var pa att boka méten via telefon och e-post (30 min)

e Gruppdiskussion: Feedback pa rollspelen och diskussion kring forbattringsomraden.
(15 min)

o Reflektion: Vikten av att anpassa moétestekniken efter kundens behov. (5 min)
Instruktioner for Eleverna:
1. Rollspel: Delas in i par. En elev agerar sdljare, den andra kunden. Byt roller efter halva tiden.

2. Diskussion: Vad kdnnetecknar ett effektivt mote? Diskutera efter rollspelen.

14.3 Behovsanalys
e Tid: 90 minuter

e Forberedande Lasning: 14.3 Att identifiera och analysera kundbehov.
e Lektionsinnehall:

e Workshop: Ovningar i att stélla 6ppna och foljdfragor for att djupdyka i kundens
behov. (30 min)

e Individuell uppgift: Skapa en behovsanalys baserat pa en kundprofil, skriv ned vilka
fragor som du vill satta till kunden for att fa en affar (30 min)

e Presentation och feedback: Dela analys och fa feedback. (20 min)
e Sammanfattning: Hur behovsanalys paverkar férsaljningsstrategin. (10 min)
Instruktioner for Eleverna:

1. Individuell Uppgift: Valj en bransch och definiera en fiktiv kundprofil. Utarbeta fragor for en
behovsanalys.

2. Presentation: Presentera din behovsanalys och hur du skulle tillampa informationen i
forsaljningen.



14.4 Frageteknik
e Tid: 90 minuter

e Forberedande Lasning: 14.4 Konsten att stalla ratt fragor for att avslja kundens verkliga
behov och utmaningar.

e Lektionsinnehall:

e Workshop: Ovningar i att anvianda olika typer av fragor (6ppna, stangda,
fordjupande). (20 min)

e Workshop: Ta fram frageomraden baserat pa modellen SOLEN. (30 min)

e Rollspel: Simulering av sdljsamtal med fokus pa att anvanda effektiv frageteknik. (25
min)

e  Gruppdiskussion: Utvardering av rollspelen med fokus pa anviandningen av
frageteknik. (10 min)

e Sammanfattning: Vikten av ratt fragor for att leda samtalet. (5 min)
Instruktioner for Eleverna:

1. Rollspel: Delas in i par dar en person ar sdljare och den andra kunden. Byt roller efter halva
tiden.

2. Diskussion: Hur bidrog fragorna till att fordjupa forstaelsen for kundens behov?
Extra Ovning: Anvianda SOKA-modellen i kunddialog
Mal
Att utveckla elevernas formaga att effektivt anvinda SOKA-modellen for att identifiera kundens behov
och skapa en djupare forstaelse for kundens utmaningar och majligheter.

Tid:45 minuter

En kort introduktion till SOKA-modellen, dess komponenter och hur den tillimpas i sdljsamtal.



Lektionsinnehall:

1.

Féreldsning: Kort repetition av SOKA-modellen och dess fyra delar: Situation, Onskemal,
Komplikationer, och Konsekvens/Agerande. (10 min)

Individuell Uppgift: Eleverna far i uppgift att formulera specifika fragor baserade pa varje del
av SOKA-modellen relaterat till ett férutbestdmt kundscenario. Eleverna bér tanka pa hur
varje fraga kan leda till fordjupad forstaelse for kunden och hur denna forstaelse kan
anvandas for att forma ett anpassat vardeerbjudande. (15 min)

e Situation: Fragor som kartldgger kundens nuvarande situation och bakgrund.
e Onskemal: Fragor som avsldjar kundens behov och mal.

¢ Komplikationer: Fragor som utforskar eventuella hinder eller utmaningar kunden star
infor.

¢ Konsekvens/Agerande: Fragor som far kunden att reflektera 6ver mojliga
konsekvenser av att inte I6sa dessa utmaningar och vilka steg som kan tas for att
komma framat.

Rolispel: Eleverna delas in i par och anvdnder sig av de fragor de formulerat fér att genomféra
ett sdljsamtal dar den ena parten ar sdljaren och den andra kunden. Varje par ska forsoka
tacka alla delar av SOKA-modellen under sitt samtal. (15 min)

Gruppdiskussion och Feedback: Efter rollspelen samlas klassen for att dela med sig av sina
erfarenheter. Varje grupp presenterar kort hur de anvinde SOKA-modellen och vilken effekt
de upplevde att deras fragor hade pa "kunden". Gruppen diskuterar sedan gemensamt vilka
fragetyper som var mest effektiva och varfor. (10 min)

Instruktioner for Eleverna:

Individuell Uppgift: Anvind kundscenariot for att skapa relevanta och insiktsfulla fragor
baserade pé varje del av SOKA-modellen.

Rolispel: Praktisera att anvanda era fragor i ett simulerat sdljsamtal. Var uppmaérksam pa
kundens reaktioner och forsok att naturligt vava in fragorna i dialogen.

Reflektion och Feedback: Efter rollspelen, reflektera éver hur anviandningen av SOKA-
modellen paverkade samtalets gang och kundens engagemang. Var redo att dela med dig av
dina insikter och ta emot feedback.



14.5 Presentationsteknik
e Tid: 90 minuter

e Forberedande Lasning: Skapa och leverera effektiva forsaljningspresentationer.
e Lektionsinnehall:
e Forelasning: Grundldggande principer for effektiv presentationsteknik. (15 min)

e Grupparbete: Utarbeta en forsiljningspresentation for en given produkt/tjanst.
(30 min)

e Presentation: Varje grupp presenterar sin I6sning. (30 min)

e Feedback: Gemensam granskning och konstruktiv feedback pa presentationerna. (15
min)

Instruktioner for Eleverna:

1. Grupparbete: Tank pa malgruppen och hur ni bast kan kommunicera produktens/tjanstens
fordelar.

2. Presentation: Fokusera pa klarhet, 6vertygelse och engagemang.

14.6 Argumentationsteknik
e Tid: 60 minuter

e Forberedande Lasning: Utveckla och presentera 6vertygande argument.
e Lektionsinnehall:
e Workshop: Skapa 6vertygande argument for en produkt/tjanst. (20 min)
e Debatt: Tva lag argumenterar for och emot produktens/tjanstens vérde. (25 min)
e Diskussion: Analys av anvdnda argument och retoriska tekniker. (10 min)
e Sammanfattning: Lardomar kring effektiv argumentation. (5 min)
Instruktioner for Eleverna:
1. Debatt: Forbered argument som adresserar potentiella invandningar.
2. Diskussion: Vilka argument var mest 6vertygande och varfor?
Invandningshantering
e Tid: 60 minuter
e Forberedande Lasning: Tekniker for att hantera och vanda kundinvandningar till férdelar.
e Lektionsinnehall:
e Forelasning: Strategier for invdndningshantering. (10 min)

e Rollspel: Ova pa att hantera invdndningar i olika forsaljningsscenarier. (35 min)



e  Gruppdiskussion: Reflektion 6ver hanteringen av invandningar och férbattringstips.
(10 min)

e Sammanfattning: Betydelsen av att vara foérberedd pa invandningar. (5 min)
Instruktioner for Eleverna:
1. Rolispel: Anta rollen som séljare och hantera invdndningar fran "kunden" (klasskamrat).

2. Diskussion: Hur kan du forbattra din reaktion pa invandningar?

Extra Ovning argumentationsteknik: Att Bygga Starka Argument

Syfte

Att utveckla férmagan att skapa 6vertygande argument fér en produkt eller tjanst, vilket inkluderar att
identifiera bade gemensamma och unika egenskaper samt koppla dessa till konkreta fordelar och
nyttor for kunden. Vi utgar fran modellen EFN.

Mal

Att 6va pa att effektivt argumentera for en produkts eller tjansts varde i olika saljsituationer, sdsom en
saljpitch eller hisspitch.

Tid: 60 minuter

Forberedande Lasning:
En genomgang av hur starka argument struktureras och presenteras, med betoning pa att koppla
produkters/tjdnsters egenskaper till kundnytta.

Lektionsinnehall:
1. Individuell Uppgift (20 min):
e  Skriv ned 15-20 egenskaper som din valda produkt eller tjanst har.

e Avdessa egenskaper, valj ut 8 och specificera vilka férdelar och nyttor de ger for
kunden. Notera att olika egenskaper kan ha olika fordelar beroende pa malgrupp
eller situation.

2. Fardighetsovning (30 min):

e Skriv ned valda egenskaper pa post-it lappar och placera dem med sidan uppat pa ett
bord.

e | tur och ordning véljer varje deltagare en post-it lapp och stéller féljande fraga till en
kollega/klasskamrat: "Kan jag fa en egenskap pa [produkt/tjanst] med tillhérande
fordel och nytta?"

e Varje deltagare 6var pa detta 6—8 ganger med olika egenskaper och far feedback fran
kollegor/klasskamrater.



3. Gruppdiskussion och Feedback (10 min):

e Dela med er av era upplevelser och reflektioner fran évningen.

e Diskutera vilka argument som var mest 6vertygande och varfor.

e Granska hur olika satt att presentera argument kan paverka mottagarens uppfattning.

Instruktioner for Eleverna:

e Individuell Uppgift: Tank kreativt och férsok identifiera bade uppenbara och mindre
uppenbara egenskaper och koppla dem till specifika kundnyttor.

e Fardighetsovning: Var aktiv och engagerad under évningen. Lyssna noga pa dina
klasskamraters argument och ge konstruktiv feedback.

e Reflektion och Feedback: Var beredd pa att diskutera dina egna och dina klasskamraters
erfarenheter. Vad larde du dig om konsten att argumentera effektivt?

Denna 6vning ar utformad for att ge eleverna praktiska fardigheter i att utveckla och presentera
Overtygande argument, en viktig komponent i framgangsrik forsaljning. Genom att 6va pa att koppla
produkters/tjansters egenskaper till konkreta férdelar och nyttor fér kunden, férbereds eleverna for
att mer effektivt kommunicera varde och dvertyga potentiella kdpare.

14.7 Invandningar och kdpsignaler

Invandningar
Tid: 60 minuter

Forberedande Lasning: Strategier for att hantera och bemoéta invandningar.

Lektionsinnehall:

1. Foreldsning: Grundlaggande om Invandningshantering (15 min)

e Introducera konceptet av invandningshantering och dess vikt i forsaljningsprocessen.

e Gaigenom vanliga typer av invandningar och psykologin bakom varfoér kunder framfor

dem.

e Presentera tekniker for att bemota invandningar.

1.

2.

Lyssna noga

Visa forstaelse och analysera invdndningen
Ta en paus och tank efter

Bemdt invandningen

Styr samtalet framat



2. Workshop: Rollspel fér Invindningshantering (30 min)

Dela in eleverna i smagrupper och ta fram vilka invdndningar som ar vanligt
forekommande pa Post-it lappar.

Varje grupp redovisar sina Post-it lappar och varje grupp adderar till nya invandningar

Samma grupper som tidigare, Post-it lapparna fordelas till gruppmedlemmarna. En av
deltagarna visar sin Post-it lapp och ber en i gruppen att svara.

3. Gruppdiskussion: Dela Erfarenheter och Strategier (10 min)

Efter rollspelen, samlas alla elever for en gemensam diskussion kring vad de har lart
sig.

Diskutera specifika strategier som var effektiva, utmaningar de stott pa och hur dessa
kan Overvinnas.

4. Sammanfattning: Betydelsen av Effektiv Invindningshantering (5 min)

Kopsignaler

Sammanfatta vikten av att lyssna aktivt, erkdnna kundens kanslor, och anvanda
invandningar som en mojlighet att ytterligare fortydliga vardet av produkten eller
tjansten.

Betona att framgangsrik invandningshantering kan starka relationen med kunden och
leda till battre forsaljningsresultat.

e Tid: 60 minuter

e Forberedande Lasning: Identifiera och agera pa kdpsignaler.

e Lektionsinnehall:

Foreldsning: Hur man kanner igen och svarar pa kopsignaler. (15 min)
Workshop: Ovningar i att observera och reagera pa kdpsignaler. (30 min)

Gruppdiskussion: Erfarenheter och strategier for att maximera effekten av
kopsignaler. (10 min)

Sammanfattning: Vikten av att vara uppmarksam pa kundens signaler. (5 min)

Instruktioner for Eleverna:

1. Workshop: | smagrupper, 6va pa att identifiera képsignaler fran rollspelsdialoger.

2. Diskussion: Dela insikter om hur ni effektivt kan agera pa dessa signaler.



14.8 Forhandlingsteknik
e Tid: 90 minuter

e Forberedande Lasning: Grundldggande principer for framgangsrika férhandlingar.
e Lektionsinnehall:
e Forelasning: Introduktion till forhandlingsteknik och viktiga koncept. (15 min)

¢ Rollspel: Simulera en forhandlingssituation dar eleverna praktiserar att na win-win-
I6sningar. Se nedan (30 min)

e Gruppdiskussion: Analys av rollspelen med fokus pa anvanda tekniker och
forbattringsomraden. (20 min)

e Sammanfattning: Vikten av férberedelser och flexibilitet i forhandlingar. (15 min)

Forhandlingsdvning: Rollspel "Képa och Silja Applen"

Beskrivning

Denna rollspelsovning ar designad for att 6va pa forhandlingstekniker i en realistisk och praktisk
kontext. Ovningen simulerar en situation dar tva parter, en siljare och en kdpare av dpplen, maste
komma 6verens om ett pris per kilo for dpplen. Séljaren har ett 6verskott pa dpplen som de vill sélja,
medan kdparen soker efter billiga dpplen for att géra mos.

Mal
e Utveckla forstaelse for grundlaggande forhandlingstekniker och strategier.

e Praktisera att kommunicera och férhandla for att nd en 6verenskommelse som bada parter
kan vara n6jda med.

e Ova pé att identifiera och respektera b&de egen och motpartens férhandlingsposition.
Rollbeskrivningar:
Saljare:

e Borienvillamed en tradgard full av dppeltrad.

e Vill sdlja en del av appelskérden.

e Maste bestamma det lagsta pris per kilo som de ar villiga att acceptera.

e Har som referens att Konsum forra veckan salde applen fér 9:50 kr per kilo.
Képare:

e Borien stuga med en skogstomt utan frukttrad.

e Vill kopa dpplen till ett l1agt pris for att gora dppelmos.

e Maste bestamma det hogsta pris per kilo som de ar villiga att betala.

e Aven kdparen dr medveten om Konsums pris férra veckan.



Utférande:
1. Forberedelse:

e Bada parter skriver ned individuellt utan att beratta vad man ar beredd att sélja
respektive kdpa applen for, sitt hogsta/ldgsta acceptabla pris utan att avsldja detta
for den andra parten.

2. Forhandling:

e Parterna sitter mitt emot varandra och inleder forhandlingen. De anvander 6ppna
och stangda fragor for att forsoka fa en uppfattning om den andres prisforvantningar
utan att avsl6ja sina egna absoluta granser.

e Forhandlingarna fortsatter tills bada parterna signalerar att de &r redo att komma ftill
en 6verenskommelse.

3. Avslut:

e Nar en 6verenskommelse har natts, jamfor parterna det 6verenskomna priset med
deras initiala hogsta/lagsta acceptabla pris.

e Diskussion och reflektion éver forhandlingsprocessen, strategier som anvdndes, och
hur parterna kande under forhandlingen.

Efter att férhandlingen har avslutats och innan den gemensamma diskussionen och reflektionen, ska
bada parter redovisa de forhandlingsvariabler som de har tagit i beaktande under
forhandlingsprocessen. Forhandlingsvariabler kan inkludera, men ar inte begransade till, pris, mangd,
leveranstid, betalningsvillkor och eventuella tillaggstjanster eller garantier.

- Be deltagarna skriva ned vilka férhandlingsvariabler som anvandes
- Deltagarna redovisar hogsta/lagsta och 6verenskomna pris

Instruktioner for Eleverna:
1. Rolispel: Delas in i grupper om tva, dar en part ar sdljare och den andra képaren.

2. Diskussion: Vad larde ni er om betydelsen av att lyssna och att hitta gemensamma mal?



14.9 Offertteknik

Tid: 60 minuter

Larare instruktioner

Presentera en offert med hjalp av Guldlocksprincipen och NOSE-modellen (Needs, Options,
Solutions, Evidence). Denna 6vning syftar till att ge eleverna fardigheter i att skapa
balanserade erbjudanden som kdnns "precis ratt" for kunden, samtidigt som man effektivt
kom Forberedelse for Lararen:

Introduktion: Ge en kort introduktion till Guldlocksprincipen — att erbjuda ett alternativ som
inte ar for hogt, inte for lagt, utan "precis ratt", samt till NOSE-modellen som ett strukturerat
satt att presentera erbjudanden.

Material: Forbered ett scenario eller produkt/tjanst som ska anvdndas i 6vningen. Exempelvis
kan det vara en tjanst som eleverna ska sélja till en fiktiv kund.

Foérberedande Lasning: Att skapa och presentera attraktiva offerter.
Lektionsinnehall:
e Forelasning: Nyckelelement i effektiva offerter. (10 min)

e Grupparbete: Utarbeta en offert for en hypotetisk kund baserat pa ett givet scenario.
(30 min)

e Presentation: Grupperna presenterar sina offerter och motiverar sina val. (15 min)

e Feedback: Gemensam granskning och konstruktiv feedback pa offerterna. (5 min)

Instruktioner for Eleverna:

1.

Grupparbete: Fokusera pa att anpassa offerten efter kundens specifika behov och 6nskemal.

2. Presentation: Var beredd att forklara hur er offert skapar varde for kunden.

Att 6va pa att utforma och

Forberedelse for Eleverna:

1.

Research: Utforska produktens/tjanstens viktigaste egenskaper och tiank pa kundens
potentiella behov.

2. Planering: Anvand NOSE-modellen for att strukturera din offert:

¢ Needs (Behov): Identifiera kundens huvudsakliga behov.

e Options (Alternativ): Skapa tre alternativa erbjudanden som anvander
Guldlocksprincipen — ett lagprisalternativ, ett premiumalternativ och ett "precis ratt"
alternativ.

e Solutions (Losningar): For varje alternativ, specificera I6sningen pa kundens behov.

e Evidence (Bevis): Férbered bevis som stodjer varfor dina I6sningar ar effektiva
(kundrecensioner, fallstudier, data).



Genomforande av Ovningen:

1.

2.

Uppgiftspresentation: Dela ut uppgiften och det valda scenariot till eleverna.

Grupparbete: Lat eleverna arbeta i smagrupper for att utforma sina erbjudanden baserade pa
Guldlocksprincipen och strukturera dem enligt NOSE-modellen.

Offertpresentation: Varje grupp presenterar sin offert fér klassen, med betoning pa hur de
implementerade Guldlocksprincipen och NOSE-modellen.

Feedback: Efter varje presentation, ger klassen feedback baserat pa kriterier sdsom tydlighet,
overtygelse och hur val erbjudandet verkar matcha en hypotetisk kunds behov.

Avslutning och Reflektion:

1.

Diskussion: Som en klass, diskutera de olika strategierna som anvénts och effekten av att
anvanda Guldlocksprincipen och NOSE-modellen.

Reflektion: Uppmuntra eleverna att reflektera 6ver hur dessa tekniker kan tillampas i verkliga
forsaljningssituationer och vilka utmaningar de kan st6ta pa.

Tips for Lararen:

Betona vikten av att forsta kundens behov djupt och att anpassa erbjudandet darefter.

Uppmuntra kreativitet i utformningen av erbjudanden och i anvandningen av "bevis" for att
stodja l6sningarnas effektivitet.

Ge exempel pa hur Guldlocksprincipen och NOSE-modellen kan anvandas i olika typer av
forsaljningssituationer for att ge eleverna en bredare forstaelse for deras tillampning.



14.10 Beslutsteknik
e Tid: 60 minuter

e Forberedande Lasning: Strategier for att leda kunden till ett képbeslut.

Lektionsinnehall:
1. Workshop: Introduktion till Avslutstekniker (20 min)

e Kort foreldsning om olika avslutstekniker, inklusive direkt avslut, alternativavslut,
mjukt avslut, och sammantaget avslut. Diskutera hur varje teknik fungerar och nar
den ar mest lamplig att anvanda.

e Ovning i smagrupper dar eleverna ges scenarier och far i uppgift att identifiera den
mest lampliga avslutstekniken for varje scenario.

2. Rollspel: Tillampning av Avslutstekniker (25 min)

e Eleverna delas in i par och ges ett forsdljningsscenario dar de ska praktisera att
anvanda olika avslutstekniker. En elev agerar saljare och den andra kunden.

e Uppmuntra till anvandning av tekniker diskuterade under workshopen for att leda
"kunden" till ett kdpbeslut.

3. Diskussion: Reflektion och Lardomar (10 min)

e Efter rollspelen, samla klassen for en gemensam diskussion. Lat eleverna reflektera
over erfarenheterna fran rollspelen, de tekniker de anvande, och hur effektiva de var.

e Diskutera de utmaningar och framgangar som eleverna stotte pa nar de tillampade
olika avslutstekniker.

4. Sammanfattning: Kundens Képprocess och Avslutstekniker (5 min)

e Sammanfatta vikten av att forsta kundens kopprocess och att skickligt valja och
tillampa avslutstekniker som matchar situationen och kundens behov.

Instruktioner for Eleverna:

1. Rolispel:

e Forbered dig genom att tanka igenom de olika avslutsteknikerna och hur du kan
implementera dessa i ditt rollspel. Fokusera pa att bygga en naturliga steg mot
avslutet som kdnns smidigt for "kunden".

e Var uppmarksam pa "kundens" reaktioner och var redo att anpassa din teknik baserat
pa dessa signaler.

2. Diskussion:

e Var aktiv i diskussionen efter rollspelen. Dela med dig av dina egna erfarenheter, vad
du larde dig, och hur du tror att dessa tekniker kan appliceras i verkliga
forsaljningssituationer.
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