
   

 

Del 8: Säljarens Yrkesskicklighet 
Lärarintroduk�on 
Lek�onsplanen sy�ar �ll at ge eleverna en omfatande förståelse för olika faktorer som påverkar en 
säljares framgång. Genom at u�orska dessa områden kan eleverna utveckla en djupare insikt i hur 
man förbätrar sin yrkesmässiga kompetens och presta�on. 

Lek�on 1: Kompetenstrappan och Kompetensmodellen 
• Förberedande Läsning: Introduk�on �ll kompetenstrappan och kompetensmodellen. 

• Föreläsning: Diskutera kompetenstrappans nivåer och hur kompetensmodellen kan användas 
för at iden�fiera och utveckla nödvändiga säljfärdigheter. (15 min) 

• Workshop: Utvärdering av egna färdigheter och iden�fiering av utvecklingsområden med 
hjälp av kompetensmodellen. (30 min) 

• Diskussion: Hur man kan arbeta sig uppåt i kompetenstrappan genom riktade insatser. (10 
min) 

Lek�on 2: Beteende och Uppträdande, Säljprofiler 
• Förberedande Läsning: Översikt av olika säljprofiler och betydelsen av professionellt 

uppträdande. 

• Föreläsning och Rollspel: Genomgång av olika säljprofiler och övningar i at anpassa 
beteende och uppträdande e�er dessa profiler. (20 min) 

• Grupparbete: Analysera verkliga exempel där säljarens uppträdande direkt påverkat u�allet 
av en försäljning. (25 min) 

Lek�on 3: Personlighet, Uppträdande och Kultur 
• Förberedande Läsning: Hur personlighet och kulturella aspekter påverkar säljprocessen. 

• Diskussion: U�orska hur personlighetstyper och kulturella faktorer kan påverka 
kundinterak�oner och försäljningstekniker. (15 min) 

• Rollspel: Simulera säljsitua�oner där kulturella skillnader och personlighet spelar en 
avgörande roll. (30 min) 

 

 

 

 

 

 

 



   
Lek�on 4: Mo�va�on och Målstyrning - Kompetensutveckling 

• Förberedande Läsning: Konceptet bakom mo�va�on och målstyrning inom sälj. 

• Föreläsning: Metoder för at säta realis�ska mål och använda dessa för at mo�vera och 
styra kompetensutveckling. (20 min) 

• Workshop: Skapa personliga mål och en utvecklingsplan baserad på �digare lek�oners 
insikter. (30 min) 

• Sammanfatning: Diskussion kring hur man bibehåller mo�va�on över �d och övervinner 
utmaningar. (5 min) 

 

Instruk�oner för Eleverna 

• Ak�vt deltagande uppmuntras genom alla delar av lek�onsplanen. Varje övning är designad 
för at s�mulera reflek�on och prak�sk �llämpning av koncepten. 

• Reflektera över hur de olika delarna - kompetens, personlighet, uppträdande, och mo�va�on 
- samverkar för at forma en framgångsrik säljare. 

• Använd workshop- och grupparbets�den för at konkret arbeta med personliga 
utvecklingsplaner och mål. 
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