Skillpartner Utbildning
Utbildningsmodul: Sélj inom kompetensmatchning, Del 2

Diskussionsuppgift -
Salja eller kranga?

Introduktion: Verktygen man anvander inom salj och

formagan att identifiera och stotta kunder i I6sningen av
upplevda utmaningar &r ndgot som starker oss och som
vi har nytta av i de flesta branscher och roller. Ordet salj
och begreppet séljare kan dock i manga fall uppfattas som laddat och stigmatiserat.

Kopplat till den har vanliga stigmatiseringen vill vi i utbildningen understryka vikten av
att hitta sitt satt att salja men vi vill dven adressera de tva vanligaste grupperingarna
som séljare brukar kategoriseras inom oavsett vilken séljprofil man har. Det handlar
om att vara antingen en “Séaljare” eller en “Kréangare”. Bada bidrar till intdkter for sina
arbetsgivare och foretag men lampar sig olika val, vid olika typer av forsaljning.

Syfte och mal: Syftet med denna Ovning ar att starta en dialog om hur man i
utvecklingen av sin sédljande roll kan hitta ett personligt och hallbart arbetssatt dar
man blir ett bollplank och en langsiktig partner till kunden. Malet ar att skapa 6kad
forstaelse for skillnaden mellan att vara saljare eller krangare och vilka styrkor och
utmaningar som finns kopplat till var bransch och roll.

Genomférande: Ovningen genomférs med férdel med hela arbetsgruppen men kan
ocksa genomféras i par for att utbyta erfarenheter, eller individuellt som en
reflektionsuppgift. Om 6vningen genomfors i grupp, utse en person som gar igenom
frdgorna och skriver ner gruppens erfarenheter och slutsatser som underlag for
fortsatta dialoger och uppféljning.

Ont om tid? Att gora ndagot ar béattre an att gora inget. Om du upplever det svart att
hitta eller att skapa tiden for diskussionsuppgiften i sin helhet finns en férenklad
variant av évningen i slutet av detta kursmaterial.
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Att salja eller kranga?

Grundlaggande beskrivet, om vi ska jamféra krangaren och saljaren, sa utgar en
krangare oftast fran sig sjalv och sin agenda medan en saljare utgar ifran kunden
och anpassar sitt erbjudande efter kundens behov. Krangare lampar sig bra, och kan
vara, valdigt vardeskapande inom kortsiktiga affarer medan en saljare istallet |ampar
sig for langsiktiga affarer dar man behéver aterkommande kunder eller rekryterings
ordrar. Du har sakert upplevt skillnaden sjalv om du tanker pa dina egna méten eller
samtal med saljande organisationer.

Anvand féljande fragor som diskussionsunderlag:

e Nar har du eller ni moétt organisationer eller séljare som du uppfattat som
“krangande”™?
Hur upplevde du/ni kontakten och hur fick det dig att reagera?

e Nar har du eller ni moétt organisationer eller séljare som du uppfattat som
“sdljande”?
Hur upplevde du/ni kontakten och hur fick det dig att reagera?

e Vad skulle det innebéara att vara “krangande” och “séljande” i just din/er roll?
Vad skulle det innebéara for mojligheter?
Vad skulle det innebéara for risker?

e Reflektera 6ver dina egna erfarenheter och dela garna med dig:

Foretag:
- Nar har du varit séljande i kontakten med en kund/féretag?
Hur upplevde du kontakten och vilken respons fick du?

- Nar har du varit krdngande i kontakten med en kund/féretag?
Hur upplevde du kontakten och vilken respons fick du?

Deltagare:
- Nar har du varit sédljande i kontakten med en kandidat/deltagare?

Hur upplevde du kontakten och vilken respons fick du?

- Nar har du varit krangande i kontakten med en kandidat/deltagare?
Hur upplevde du kontakten och vilken respons fick du?

Internt:
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- Nar har du varit sdljande i kontakten med en kollega/chef/medarbetare?
Hur upplevde du kontakten och vilken respons fick du?

- Nar har du varit krangande i kontakten med en
kollega/chef/medarbetare?
Hur upplevde du kontakten och vilken respons fick du?

Avslutning:
- Vilka erfarenheter och slutsatser tar du med dig fran dialogen idag?
-> Har du hort nagra bra exempel eller ideer du vill testa?
=> Vad skulle du eller ni kunna forandra, utveckla eller implementera i ditt
arbetssatt?

=> Vad blir nasta steg?

Reflektionsdvning i snabbformat:

Att sélja eller krédnga
Del 1: Vad innebér skillnaden mellan att vara séljare eller krangare i just din roll?

Del 2: Vad skulle det innebéara kopplat till ditt dagliga arbete att vara en séljare i
jamforelse med att vara krangare i kontakten med:
e Foretag/rekryterande organisationer
e Kandidater/deltagare

e Internt inom organisationen




