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Föreskrifter  
om ändring i Skolverkets föreskrifter (SKOLFS 
2010:58) om ämnesplan för ämnet försäljning och 
kundservice i gymnasieskolan och inom kommunal 
vuxenutbildning på gymnasial nivå; 
beslutade den 9 december 2020. 

Med stöd av 1 kap. 4 § gymnasieförordningen (2010:2039) och 2 kap. 
13 § förordningen (2011:1108) om vuxenutbildning föreskriver Skolverket 
att bilagan till Skolverkets föreskrifter (SKOLFS 2010:58) om ämnesplan 
för ämnet försäljning och kundservice i gymnasieskolan och inom kommu-
nal vuxenutbildning på gymnasial nivå1 ska ha följande lydelse. 

____________________ 

1. Dessa föreskrifter träder i kraft den 1 januari 2021 och ska tillämpas på
kurser som påbörjas efter den 30 juni 2022. 

2. Äldre bestämmelser gäller fortfarande för utbildning som påbörjats
före utgången av juni 2022. 

3. Betyg i kursen servicekunskap 1 kan inte ingå i en examen tillsammans
med betyg i kursen servicekunskap i den äldre lydelsen av Skolverkets 
föreskrifter (SKOLFS 2010:58) om ämnesplan för ämnet försäljning och 
kundservice i gymnasieskolan och inom kommunal vuxenutbildning på 
gymnasial nivå. 

På Skolverkets vägnar 

PETER FREDRIKSSON 
Cecilia Hågemark 

1 Senaste lydelse av föreskrifternas rubrik SKOLFS 2012:24. 



 

  

SKOLFS 2020:206 

2 

Bilaga2 

Försäljning och kundservice 
Ämnet försäljning och kundservice behandlar försäljning och kundservice 
inom handelssektorn. Sälj- och servicefunktionerna är viktiga för företagens 
verksamheter och säljarens uppgift är att sälja samt att skapa goda kundre-
lationer, ta ekonomiskt ansvar och arbeta långsiktigt, målmedvetet och 
hållbart. 

Ämnets syfte 

Undervisningen i ämnet försäljning och kundservice ska ge eleverna möj-
lighet att utveckla kunskaper om personlig försäljning och service. I under-
visningen ska eleverna ges förutsättningar att utveckla kunskaper om sälj-
psykologi, säljetik och vad som kännetecknar ett kundorienterat och målin-
riktat försäljningsarbete. På så sätt får eleverna förutsättningar att kommuni-
cera med och möta kunder på ett professionellt och målgruppsanpassat sätt. 

I undervisningen ska eleverna ges möjlighet att utveckla förmåga att pla-
nera, organisera och utföra arbetsuppgifter inom området försäljning och 
kundservice. De ska också ges möjlighet att bedriva arbetet med utgångs-
punkt i relevanta lagar och andra bestämmelser inom området. 

Genom praktiska övningar ska eleverna ges möjlighet att använda olika 
arbetsmetoder inom området försäljning och service. Därigenom får elever-
na förutsättningar att finna lösningar på olika typer av problem och situat-
ioner som kan uppstå i yrkesrollen. 

Undervisningen i ämnet försäljning och kundservice ska ge eleverna förut-

sättningar att utveckla följande: 

1. Kunskaper om vad som kännetecknar ett kundorienterat och målinriktat 
försäljningsarbete. 

2. Kunskaper om faktorer som kan påverka försäljnings- och servicesitu-
ationer. 

3. Förmåga att planera, organisera och utföra arbetsuppgifter inom områ-
det försäljning och kundservice. 

4. Kunskaper om lagar och andra bestämmelser inom området. 
5. Förmåga att använda olika tekniker och metoder för kalkylering och 

ekonomiska beräkningar samt lösa problem som kan uppkomma i samband 
med arbetsuppgifter inom försäljning och service. 

6. Förmåga att arbeta ergonomiskt riktigt, säkert och på ett miljömedvetet 
och resurssnålt sätt. 

7. Förmåga att utvärdera sitt arbete och resultatet av arbetet. 
8. Förmåga att samverka med andra och kommunicera genom olika me-

dier i olika sälj- och servicesituationer. 

 
2Ändringen innebär bl.a. att kurserna personlig försäljning 3 samt telefon- och internetser-
vice utgår. 
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Kurser i ämnet 

Servicekunskap 1, 100 poäng.  

Servicekunskap 2, 100 poäng, som bygger på servicekunskap 1. 

Personlig försäljning 1, 100 poäng. 

Personlig försäljning 2, 100 poäng, som bygger på kursen personlig försälj-
ning 1. 

 
Servicekunskap 1, 100 poäng 
Kurskod: FÖSSEV01 

Kursen servicekunskap 1 omfattar punkterna 1–4 och 6–8 under rubriken 
Ämnets syfte. I kursen behandlas grundläggande kunskaper i ämnet. 

Centralt innehåll 

Undervisningen i kursen ska behandla följande centrala innehåll:  

– Kännetecken för målinriktad och kundanpassad service samt hur målin-
riktad och kundanpassad service kan planeras och genomföras. 

– Hur kundbemötande kan anpassas till olika kundtypers förväntningar på 
bemötande och service vid olika typer av kundmöten samt i olika för-
säljningskanaler, däribland digitala plattformar. 

– Introduktion till hur olika målgruppers attityder, värderingar, kommuni-
kationsmönster och förhållningssätt kan påverka kundmöten och kundre-
lationer. 

– Arbete med service och kundsupport i olika försäljnings- och servicesi-
tuationer och med anpassning till olika kundtyper och kundbeteenden. 

– Konsumentlagar samt andra relevanta lagar och avtal. 
– Säkerhet i digital handel och digitala betalningslösningar. 
– Säkerhetstänkande och säkerhetsregler inom handelssektorn. 
– Hur arbetet inom området service kan utföras ergonomiskt, miljöanpass-

sat och resurssnålt. 
– Metoder för att utvärdera arbete med service. 
– Interaktion och kommunikation i olika kund- och servicesituationer. 

Kunskapskrav 

Betyget E 

Eleven beskriver översiktligt kännetecken för målinriktad och kundanpas-
sad service samt hur enkelt servicearbete kan planeras, organiseras och 
genomföras på ett sätt som gör kunden nöjd och leder till god försäljning. 
Dessutom beskriver eleven översiktligt vad ett kundanpassat arbets- och 
förhållningssätt innebär. I beskrivningen redogör eleven översiktligt för hur 
attityder, värderingar och förhållningssätt påverkar service- och försälj-
ningssituationer. 
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Eleven planerar, organiserar och utför, i samråd med handledare, enklare 
arbetsuppgifter inom service. Resultatet av arbetet är tillfredsställande. 
Under arbetets gång löser eleven, i samråd med handledare, problem som 
uppkommer i arbetet. Eleven genomför arbetet utifrån givna instruktioner 
samt utifrån relevanta lagar och andra bestämmelser inom området. Vidare 
arbetar eleven miljöanpassat och resurssnålt samt ergonomiskt och på ett 
sätt som är säkert för både eleven själv och andra. Detta gör eleven i sam-
råd med handledare. 

Eleven utvärderar sitt arbete och resultatet av arbetet med enkla omdö-
men. Eleven samverkar med andra och kommunicerar med viss säkerhet på 
ett kundanpassat sätt. 

När eleven samråder med handledare bedömer hon eller han med viss sä-
kerhet den egna förmågan och situationens krav. 

Betyget D 

Betyget D innebär att kunskapskraven för E och till övervägande del för C 
är uppfyllda. 

Betyget C 

Eleven beskriver utförligt kännetecken för målinriktad och kundanpassad 
service samt hur enkelt servicearbete kan planeras, organiseras och genom-
föras på ett sätt som gör kunden nöjd och leder till god försäljning. Dessu-
tom beskriver eleven utförligt vad ett kundanpassat arbets- och förhåll-
ningssätt innebär. I beskrivningen redogör eleven utförligt för hur attityder, 
värderingar och förhållningssätt påverkar service- och försäljningssituation-
er. 

Eleven planerar, organiserar och utför, efter samråd med handledare, en-
klare arbetsuppgifter inom service. Resultatet av arbetet är tillfredsstäl-
lande. Under arbetets gång löser eleven, efter samråd med handledare, 
problem som uppkommer i arbetet. Eleven genomför arbetet utifrån givna 
instruktioner samt utifrån relevanta lagar och andra bestämmelser inom 
området. Vidare arbetar eleven miljöanpassat och resurssnålt samt ergono-
miskt och på ett sätt som är säkert för både eleven själv och andra. Detta gör 
eleven efter samråd med handledare. 

Eleven utvärderar sitt arbete och resultatet av arbetet med nyanserade 
omdömen. Eleven samverkar med andra och kommunicerar med viss sä-
kerhet på ett kundanpassat sätt. 

När eleven samråder med handledare bedömer hon eller han med viss sä-
kerhet den egna förmågan och situationens krav. 

Betyget B 

Betyget B innebär att kunskapskraven för C och till övervägande del för A 
är uppfyllda. 
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Betyget A 

Eleven beskriver utförligt och nyanserat kännetecken för målinriktad och 
kundanpassad service samt hur enkelt servicearbete kan planeras, organise-
ras och genomföras på ett sätt som gör kunden nöjd och leder till god för-
säljning. Dessutom beskriver eleven utförligt och nyanserat vad ett kund-
anpassat arbets- och förhållningssätt innebär. I beskrivningen redogör ele-
ven utförligt och nyanserat för hur attityder, värderingar och förhållnings-
sätt påverkar service- och försäljningssituationer. 

Eleven planerar, organiserar och utför, efter samråd med handledare, 
enklare arbetsuppgifter inom service. Resultatet av arbetet är gott. Under 
arbetets gång löser eleven, efter samråd med handledare, problem som 
uppkommer i arbetet. Eleven genomför arbetet utifrån givna instruktioner 
samt utifrån relevanta lagar och andra bestämmelser inom området. Vidare 
arbetar eleven miljöanpassat och resurssnålt samt ergonomiskt och på ett 
sätt som är säkert både för eleven själv och andra. Detta gör eleven efter 
samråd med handledare. 

Eleven utvärderar sitt arbete och resultatet av arbetet med nyanserade 
omdömen samt ger förslag på hur arbetet kan förbättras. Eleven sam-
verkar med andra och kommunicerar med säkerhet på ett kundanpassat 
sätt. 

När eleven samråder med handledare bedömer hon eller han med säker-
het den egna förmågan och situationens krav. 
 
Servicekunskap 2, 100 poäng 
Kurskod: FÖSSER02 

Kursen servicekunskap 2 omfattar punkterna 1–8 under rubriken Ämnets 
syfte. I kursen behandlas fördjupade kunskaper i ämnet. 

Centralt innehåll 

Undervisningen i kursen ska behandla följande centrala innehåll: 

– Kännetecken för målinriktad och kundanpassad service som leder till 
god försäljning samt strategier för att ge god service med anpassning till 
olika kundtyper, kundmönster och kundbeteenden. 

– Servicekoncept och hur dessa kan utformas utifrån ett företags affärsidé 
och varumärke inklusive analys av marknad, kundmönster, kundtyper 
och kundbeteenden. 

– Kundvårdande åtgärder för att skapa, bibehålla och utveckla kundrelat-
ioner. 

– Säljetik med anpassning till olika service- och försäljningssituationer. 
– Arbete med service vid försäljning med anpassning till kunden och 

försäljningssituationen. 
– Hantering av klagomål och reklamationer utifrån relevanta lagar och 

andra bestämmelser samt med anpassning till olika kundtyper och kund-
beteenden. 

– Arbetsmiljöfrågor inom området försäljning. 
– Tillämpning av ergonomiska och miljömedvetna arbetssätt. 
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– Metoder för att utvärdera kundens upplevelse av en servicesituation. 
– Verbal och ickeverbal kommunikation i olika service- och försäljnings-

situationer. Hur språket kan anpassas för olika ändamål och mottagare. 

Kunskapskrav 

Betyget E 

Eleven beskriver översiktligt kännetecken för målinriktad och kundanpas-
sad service som leder till god försäljning samt hur kundanpassat och målin-
riktat servicearbete kan planeras, organiseras och genomföras. Dessutom 
redogör eleven översiktligt för hur kundrelationer kan skapas, bibehållas 
och utvecklas samt beskriver översiktligt vad ett kundanpassat arbets- och 
förhållningssätt innebär. I beskrivningen redogör eleven översiktligt för hur 
säljetik påverkar service- och försäljningssituationer. 

Eleven planerar, organiserar och utför, i samråd med handledare, arbets-
uppgifter inom service. Resultatet av arbetet är tillfredsställande. Under 
arbetets gång löser eleven, i samråd med handledare, problem som upp-
kommer i arbetet. Eleven genomför arbetet utifrån givna instruktioner samt 
utifrån relevanta lagar och andra bestämmelser inom området. Vidare arbe-
tar eleven miljöanpassat och resurssnålt samt ergonomiskt och på ett sätt 
som är säkert både för eleven själv och andra. Detta gör eleven i samråd 
med handledare. 

Eleven utvärderar sitt arbete och resultatet av arbetet med enkla omdö-
men. Eleven samverkar med andra och kommunicerar med viss säkerhet på 
ett kundanpassat sätt. 

När eleven samråder med handledare bedömer hon eller han med viss sä-
kerhet den egna förmågan och situationens krav. 

Betyget D 

Betyget D innebär att kunskapskraven för E och till övervägande del för C 
är uppfyllda. 

Betyget C 

Eleven beskriver utförligt kännetecken för målinriktad och kundanpassad 
service som leder till god försäljning samt hur kundanpassat och målinriktat 
servicearbete kan planeras, organiseras och genomföras. Dessutom redogör 
eleven utförligt för hur kundrelationer kan skapas, bibehållas och utvecklas 
samt beskriver utförligt vad ett kundanpassat arbets- och förhållningssätt 
innebär. I beskrivningen redogör eleven utförligt för hur säljetik påverkar 
service och försäljningssituationer. 
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Eleven planerar, organiserar och utför, efter samråd med handledare, en-
klare arbetsuppgifter inom service. Resultatet av arbetet är tillfredsstäl-
lande. Under arbetets gång löser eleven, efter samråd med handledare, 
problem som uppkommer i arbetet. Eleven genomför arbetet utifrån givna 
instruktioner samt utifrån relevanta lagar och andra bestämmelser inom 
området. Vidare arbetar eleven miljöanpassat och resurssnålt samt ergono-
miskt och på ett sätt som är säkert både för eleven själv och andra. Detta gör 
eleven efter samråd med handledare. 

Eleven utvärderar sitt arbete och resultatet av arbetet med nyanserade 
omdömen. Eleven samverkar med andra och kommunicerar med viss sä-
kerhet på ett kundanpassat sätt. 

När eleven samråder med handledare bedömer hon eller han med viss sä-
kerhet den egna förmågan och situationens krav. 

Betyget B 

Betyget B innebär att kunskapskraven för C och till övervägande del för A 
är uppfyllda. 

Betyget A 

Eleven beskriver utförligt och nyanserat kännetecken för målinriktad och 
kundanpassad service som leder till god försäljning samt hur kundanpassat 
och målinriktat servicearbete kan planeras, organiseras och genomföras. 
Dessutom redogör eleven utförligt och nyanserat för hur kundrelationer 
kan skapas, bibehållas och utvecklas samt beskriver utförligt och nyanse-
rat vad ett kundanpassat arbets- och förhållningssätt innebär. I beskrivning-
en redogör eleven utförligt och nyanserat för hur säljetik påverkar service 
och försäljningssituationer. 

Eleven planerar, organiserar och utför, efter samråd med handledare, en-
klare arbetsuppgifter inom service. Resultatet av arbetet är gott. Under 
arbetets gång löser eleven, efter samråd med handledare, problem som 
uppkommer i arbetet. Eleven genomför arbetet utifrån givna instruktioner 
samt utifrån relevanta lagar och andra bestämmelser inom området. Vidare 
arbetar eleven miljöanpassat och resurssnålt samt ergonomiskt och på ett 
sätt som är säkert både för eleven själv och andra. Detta gör eleven efter 
samråd med handledare. 

Eleven utvärderar sitt arbete och resultatet av arbetet med nyanserade 
omdömen samt ger förslag på hur arbetet kan förbättras. Eleven sam-
verkar med andra och kommunicerar med säkerhet på ett kundanpassat 
sätt. 

När eleven samråder med handledare bedömer hon eller han med säker-
het den egna förmågan och situationens krav. 

Personlig försäljning 1, 100 poäng 
Kurskod: FÖSPER01 

Kursen personlig försäljning 1 omfattar punkterna 1–8 under rubriken Äm-
nets syfte. I kursen behandlas grundläggande kunskaper i ämnet. 
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Centralt innehåll 

Undervisningen i kursen ska behandla följande centrala innehåll: 

– Säljarens arbetsuppgifter i olika säljorganisationer. 
– Strategier för kundorienterat, målinriktat och framgångsrikt försäljnings-

arbete. 
– Innebörden i begreppet kundresa. Exempel på touchpoints under kundre-

san som ett handelsföretag kan ha med kunden samt exempel på kom-
munikation, service och upplevelser som kunden kan efterfråga vid re-
spektive touchpoint. 

– Kundvårdande åtgärder för att skapa, bibehålla och utveckla en kund-
krets. 

– Hur attityder, värderingar och förhållningssätt kan påverka försäljnings-
situationer. 

– Säljpsykologi och kundpsykologi. 
– Planering, organisering och genomförande av kundorienterat och målin-

riktat säljarbete. 
– Metoder för att öka försäljning genom merförsäljning. 
– Praktisk säljkommunikation, till exempel hur produktdemonstrationer 

kan utföras. 
– Presentationsteknik inom försäljning. 
– Relevanta lagar och andra bestämmelser inom området försäljning samt 

etiska regler inom området. 
– Grundläggande kalkyl- och lönsamhetsberäkningar. 
– Ergonomiska och miljömedvetna arbetssätt i samband med försäljnings-

arbete. 
– Metoder för att utvärdera försäljningsarbete. 
– Interaktion och kommunikation i olika kund- och servicesituationer. 

Kunskapskrav 

Betyget E 

Eleven beskriver översiktligt vad som kännetecknar ett kundorienterat och 
målinriktat försäljningsarbete samt redogör översiktligt för faktorer som 
kan påverka försäljnings- och servicesituationer. 

Eleven beskriver översiktligt hur enkelt säljarbete kan planeras, organise-
ras och genomföras på ett sätt som leder till god försäljning samt om hur 
kundrelationer kan skapas, bibehållas och utvecklas. Dessutom beskriver 
eleven översiktligt hur säljkommunikation och säljadministration kan plan-
eras och genomföras. 

Eleven planerar, organiserar och utför, i samråd med handledare, enkla 
arbetsuppgifter inom personlig försäljning. Resultatet av arbetet är tillfreds-
ställande. Eleven genomför arbetet utifrån givna instruktioner samt utifrån 
relevanta lagar och andra bestämmelser inom området. Under arbetets gång 
använder eleven med viss säkerhet tekniker och metoder för kalkylering 
och ekonomiska beräkningar samt löser, i samråd med handledare, problem 
som uppkommer i arbetet. Vidare arbetar eleven ergonomiskt, miljöanpassat 
och resurssnålt samt på ett sätt som är säkert för både eleven själv och 
andra. Detta gör eleven i samråd med handledare. 
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Eleven utvärderar sitt arbete och resultatet av arbetet med enkla omdö-
men. Eleven samverkar med andra och kommunicerar med viss säkerhet på 
ett kundanpassat sätt. 

När eleven samråder med handledare bedömer hon eller han med viss sä-
kerhet den egna förmågan och situationens krav. 

Betyget D 

Betyget D innebär att kunskapskraven för E och till övervägande del för C 
är uppfyllda. 

Betyget C 

Eleven beskriver utförligt vad som kännetecknar ett kundorienterat och 
målinriktat försäljningsarbete samt redogör utförligt för faktorer som kan 
påverka försäljnings- och servicesituationer. 

Eleven beskriver utförligt hur enkelt säljarbete kan planeras, organiseras 
och genomföras på ett sätt som leder till god försäljning samt om hur kund-
relationer kan skapas, bibehållas och utvecklas. Dessutom beskriver eleven 
utförligt hur säljkommunikation och säljadministration kan planeras och 
genomföras. 

Eleven planerar, organiserar och utför, efter samråd med handledare, 
enkla arbetsuppgifter inom personlig försäljning. Resultatet av arbetet är 
tillfredsställande. Eleven genomför arbetet utifrån givna instruktioner samt 
utifrån relevanta lagar och andra bestämmelser inom området. Under arbe-
tets gång använder eleven med viss säkerhet tekniker och metoder för 
kalkylering och ekonomiska beräkningar samt löser, efter samråd med 
handledare, problem som uppkommer i arbetet. Vidare arbetar eleven ergo-
nomiskt, miljöanpassat och resurssnålt samt på ett sätt som är säkert för 
både eleven själv och andra. Detta gör eleven efter samråd med handledare. 

Eleven utvärderar sitt arbete och resultatet av arbetet med nyanserade 
omdömen. Eleven samverkar med andra och kommunicerar med viss sä-
kerhet på ett kundanpassat sätt. 

När eleven samråder med handledare bedömer hon eller han med viss sä-
kerhet den egna förmågan och situationens krav. 

Betyget B 

Betyget B innebär att kunskapskraven för C och till övervägande del för A 
är uppfyllda. 

Betyget A 

Eleven beskriver utförligt och nyanserat vad som kännetecknar ett kundo-
rienterat och målinriktat försäljningsarbete samt redogör utförligt och ny-
anserat för faktorer som kan påverka försäljnings- och servicesituationer. 
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Eleven beskriver utförligt och nyanserat hur enkelt säljarbete kan plane-
ras, organiseras och genomföras på ett sätt som leder till god försäljning 
samt om hur kundrelationer kan skapas, bibehållas och utvecklas. Dessutom 
beskriver eleven utförligt och nyanserat hur säljkommunikation och sälj-
administration kan planeras och genomföras. 

Eleven planerar, organiserar och utför, efter samråd med handledare, 
enkla arbetsuppgifter inom personlig försäljning. Resultatet av arbetet är 
gott.  Eleven genomför arbetet utifrån givna instruktioner samt utifrån lagar 
och andra bestämmelser inom området. Under arbetets gång använder ele-
ven med säkerhet tekniker och metoder för kalkylering och ekonomiska 
beräkningar samt löser, efter samråd med handledare, problem som upp-
kommer i arbetet. Vidare arbetar eleven ergonomiskt, miljöanpassat och 
resurssnålt samt på ett sätt som är säkert för både eleven själv och andra. 
Detta gör eleven efter samråd med handledare. 

Eleven utvärderar sitt arbete och resultatet av arbetet med nyanserade 
omdömen samt ger förslag på hur arbetet kan förbättras. Eleven sam-
verkar med andra och kommunicerar med säkerhet på ett kundanpassat 
sätt. 

När eleven samråder med handledare bedömer hon eller han med säker-
het den egna förmågan och situationens krav. 

Personlig försäljning 2, 100 poäng 
Kurskod: FÖSPER02 

Kursen personlig försäljning 2 omfattar punkterna 1–8 under rubriken Äm-
nets syfte. I kursen behandlas fördjupade kunskaper i ämnet. 

Centralt innehåll 

Undervisningen i kursen ska behandla följande centrala innehåll: 

– Affärsmodeller inklusive marknadsanalys, affärsprocess, kundkrets och 
intäktsanalys samt hur dessa kan utgöra grund för ett kundorienterat och 
målinriktat försäljningsarbete. 

– Säljplaner och säljprocessen vid olika former av försäljning, bland annat 
försäljning mellan företag, storkundsförsäljning, systemförsäljning, tek-
nisk försäljning och tjänsteförsäljning. 

– Metoder för marknadssegmentering i syfte att ta reda på vad som defini-
erar företagets nyckelkunder för att därigenom kunna anpassa marknads-
föring och försäljning gentemot varje segment för att öka försäljningen 
och verksamhetens lönsamhet. 

– Metoder för marknadskommunikation inom försäljningsområdet 
– Projektmetodik och hur man driver egna projekt inom försäljningsområ-

det. 
– Planering, organisering och genomförande av säljarbete. 
– Säljstyrning och säljledning, hur man leder och utvecklar säljare samt 

utvecklar säljarbetet och säljstrategier i verksamheten. 
– Relevanta lagar och andra bestämmelser inom området försäljning samt 

etiska regler inom området. 
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– Kalkyl- och lönsamhetsberäkningar. 
– Ergonomi och arbetsmiljöfrågor inom försäljningsområdet. 
– Metoder för att utvärdera försäljningsarbete. 
– Interaktion och kommunikation med anpassning till kund och situation-

ens krav. 

Kunskapskrav 

Betyget E 

Eleven beskriver översiktligt vad som kännetecknar ett kundorienterat och 
målinriktat försäljningsarbete samt redogör översiktligt för hur affärsmo-
deller kan utarbetas samt hur dessa kan utgöra grund för ett kundorienterat 
och målinriktat försäljningsarbete. 

Vidare redogör eleven översiktligt för säljprocessen vid olika former av 
försäljning samt hur säljplaner kan utarbetas. 

Eleven beskriver översiktligt hur kundorienterat och målinriktat säljar-
bete kan planeras, organiseras och genomföras på ett sätt som leder till god 
försäljning. Dessutom beskriver eleven översiktligt säljarens roll i ett mark-
nadsföringssystem, hur marknadskommunikation kan planeras och genom-
föras samt hur säljstyrning och säljledning används i säljarbetet. 

Eleven planerar, organiserar och utför, i samråd med handledare, arbets-
uppgifter inom personlig försäljning. Resultatet av arbetet är tillfredsstäl-
lande. Eleven genomför arbetet utifrån givna instruktioner samt utifrån 
relevanta lagar och andra bestämmelser inom området. Under arbetets gång 
använder eleven med viss säkerhet tekniker och metoder för kalkylering 
och ekonomiska beräkningar samt löser, i samråd med handledare, problem 
som uppkommer i arbetet. Vidare arbetar eleven ergonomiskt, miljöanpassat 
och resurssnålt samt på ett sätt som är säkert för både eleven själv och 
andra. Detta gör eleven i samråd med handledare. 

Eleven utvärderar sitt arbete och resultatet av arbetet med enkla omdö-
men. Eleven samverkar med andra och kommunicerar med viss säkerhet på 
ett kundanpassat sätt. 

När eleven samråder med handledare bedömer hon eller han med viss sä-
kerhet den egna förmågan och situationens krav. 

Betyget D 

Betyget D innebär att kunskapskraven för E och till övervägande del för C 
är uppfyllda. 

Betyget C 

Eleven beskriver utförligt vad som kännetecknar ett kundorienterat och 
målinriktat försäljningsarbete samt redogör utförligt för hur affärsmodeller 
kan utarbetas samt hur dessa kan utgöra grund för ett kundorienterat och 
målinriktat försäljningsarbete. Vidare redogör eleven utförligt för säljpro-
cessen vid olika former av försäljning samt hur säljplaner kan utarbetas. 
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Eleven beskriver utförligt hur kundorienterat och målinriktat säljarbete 
kan planeras, organiseras och genomföras på ett sätt som leder till god för-
säljning. Dessutom beskriver eleven utförligt säljarens roll i ett marknads-
föringssystem, hur marknadskommunikation kan planeras och genomföras 
samt hur säljstyrning och säljledning används i säljarbetet. 

Eleven planerar, organiserar och utför efter samråd med handledare ar-
betsuppgifter inom personlig försäljning. Resultatet av arbetet är tillfreds-
ställande. Eleven genomför arbetet utifrån givna instruktioner samt utifrån 
lagar och andra bestämmelser inom området. Under arbetets gång använder 
eleven med viss säkerhet tekniker och metoder för kalkylering och ekono-
miska beräkningar samt löser, efter samråd med handledare, problem som 
uppkommer i arbetet. Vidare arbetar eleven ergonomiskt, miljöanpassat och 
resurssnålt samt på ett sätt som är säkert för både eleven själv och andra. 
Detta gör eleven efter samråd med handledare. 

Eleven utvärderar sitt arbete och resultatet av arbetet med nyanserade 
omdömen. Eleven samverkar med andra och kommunicerar med viss sä-
kerhet på ett kundanpassat sätt. 

När eleven samråder med handledare bedömer hon eller han med viss sä-
kerhet den egna förmågan och situationens krav. 

Betyget B 

Betyget B innebär att kunskapskraven för C och till övervägande del för A 
är uppfyllda. 

Betyget A 

Eleven beskriver utförligt och nyanserat vad som kännetecknar ett kundo-
rienterat och målinriktat försäljningsarbete samt redogör utförligt och ny-
anserat för hur affärsmodeller kan utarbetas samt hur dessa kan utgöra 
grund för ett kundorienterat och målinriktat försäljningsarbete. Vidare redo-
gör eleven utförligt och nyanserat för säljprocessen vid olika former av 
försäljning samt hur säljplaner kan utarbetas. 

Eleven beskriver utförligt och nyanserat hur kundorienterat och målin-
riktat säljarbete kan planeras, organiseras och genomföras på ett sätt som 
leder till god försäljning. Dessutom beskriver eleven utförligt och nyanse-
rat säljarens roll i ett marknadsföringssystem, hur marknadskommunikation 
kan planeras och genomföras samt hur säljstyrning och säljledning används i 
säljarbetet. 

Eleven planerar, organiserar och utför efter samråd med handledare ar-
betsuppgifter inom personlig försäljning. Resultatet av arbetet är gott. Ele-
ven genomför arbetet utifrån givna instruktioner samt utifrån relevanta lagar 
och andra bestämmelser inom området. Under arbetets gång använder ele-
ven med säkerhet tekniker och metoder för kalkylering och ekonomiska 
beräkningar samt löser, efter samråd med handledare, problem som upp-
kommer i arbetet. Vidare arbetar eleven ergonomiskt, miljöanpassat och 
resurssnålt samt på ett sätt som är säkert för både eleven själv och andra. 
Detta gör eleven efter samråd med handledare. 
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Eleven utvärderar sitt arbete och resultatet av arbetet med nyanserade 
omdömen samt ger förslag på hur arbetet kan förbättras. Eleven sam-
verkar med andra och kommunicerar med säkerhet på ett kundanpassat 
sätt. 

När eleven samråder med handledare bedömer hon eller han med säker-
het den egna förmågan och situationens krav. 


