Skillpartner Utbildning
Utbildningsmodul: Sélj inom kompetensmatchning, Del 2

Ovningsuppgift -
Hitta ditt nulage

Introduktion: Oavsett tidigare erfarenheter ar vi olika
som sdljare, och man har ofta fallenhet mot olika
saljprofiler. Vilken saljprofil identifierar du dig mest med
och vad &r ditt nulage? Saljprofiler &r ett verktyg att utga
fran nar du jobbar med att kartldgga dina styrkor och utvecklingsomraden som séljare.

Vilken séljprofil som kdnns mest naturlig for dig kan bli att &ndras och utvecklas med
tiden du bygger pé dig erfarenhet. Aven din séljmetodik kommer utvecklas och
forandras allt eftersom du jobbar. For att komma igdng i en mer saljande roll eller for
att utvecklas som séljare behover du forst veta vad du utgar ifrdn och hur just dina
forutsattningar ser ut.

Syfte och mal: Syftet med 6vningen ar att du ska 6ka din kunskap om din séljprofil
och ditt nuldge som séljare. Vidare syftar 6vningen till att du ska fa en okad
kannedom om vilka styrkor och utmaningar just ditt lage kan ge dig. Malet med
ovningen &r att skapa en kartldggning som stod for att utveckla din egen séljprofil och
ditt Iage pa saljtrappan. Att bli medveten om ditt nuldge skapar forutsattningar till en
trygg och personlig progression i sdljmetodiken.

Genomférande: Ovningen genomfors i tvd steg dar du genomfor férsta delen innan
kontakt eller mote med en arbetsgivare och andra delen efter motet eller kontakten
genomforts. Du kan &ven vdlja att gora uppgiften tillsammans med en kollega som
observator for att diskutera din uppfattning kring din saljprofil efter genomférd kontakt
med kund.

Ont om tid? Att gora ndgot ar béattre an att gora inget. Om du upplever det svart att
hitta eller att skapa tiden for 6vningsuppgiften i sin helhet finns en férenklad variant
av évningen i slutet av detta kursmaterial.
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Kartlagg ditt nulage

Du kommer under évningen kartlagga din saljstil samt vart du uppfattar dig sta i
sdljtrappan i dagslaget.

Baserat pa dina tidigare erfarenheter av kundkontakter, kontakter med deltagare
och fran externa samarbeten. Hur skulle du beskriva:

e Din séljprofil:
- Den uthédllige
- Relationsskaparen/Natverkaren
- Problemldsaren
- Ensamvargen
- Utmanaren

Har du en tydlig saljprofil eller skulle du beskriva dig som en kombination av
tva eller tre? (Repetera stycket om saljprofiler i utbildningsfilmen vid behov)

e Kopplat till din saljprofil, vad skulle du saga ar dina styrkor och vad &r dina
utmaningar?

e Vart pa séljtrappan upplever du att du star i dagslaget?

- Niva 1: Den ordermottagande metoden

- Niva 2: Den overlamnande metoden

- Niva 3: Den natverkande metodiken

- Niva 4: Den resultatfokuserade metodiken

- Niva 5: Den helhetsfokuserade metodiken
Nar du kartlagger detta, fundera pa vilken niva du brukar vara pa under
majoriteten av tiden. Om du upplever att du hoppar mycket mella olika nivaer,
vad beror detta pa?

Utvardera - Diskutera eller reflektera kring féljande punkter efter du eller ni
genomfért kundmotet:

e Hur upplevde du/ni métet?
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e Upplever du/ni att din saljprofil stammer dverens med din nuldgesanalys du
gjorde innan motet?

e Upplever du/ni att din niva pa saljtrappan stémmer éverens med din
nuldgesanalys du gjorde innan motet?

e \Vart pa séljtrappan skulle du vilja sta om ett ar och vart vill du vara om tre
manader?
Vad behover du gora for att na dit?
Vad blir ditt forsta steg?

Ovningsuppgift i snabbformat:

Hitta ditt nulage

1. Hur skulle du beskriva din saljprofil enligt de profiler vi namner i
utbildningen?

2. Hur skulle du beskriva dina styrkor och utmaningar som saljare?
3. Vilken niva pa saljtrappan upplever du att du star pa?

4. Genomfor ett moéte och reflektera dver din nuldgesanalys, vad vill du
utveckla och vad ar nasta steg for att na dit?




