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1. Handelns digitala transformation — en resa du vill vara med pa

Handeln utvecklas standigt for att motsvara marknadens behov, som i sin tur till stor del styrs av kundens énskemal. Den digitala transformationen pagar for
fullt och idag férvantar sig allt fler en digital och sémlés kundupplevelse. Syftet med utbildningen &ar att forstd hur vi handlare kan dra nytta av digitaliseringen
och den omvarld vi befinner oss i.

Vi gar igenom handelns digitala utveckling under de senaste aren. Hur har digitaliseringen paverkat handeln och handelns férutsattningar? Vi tittar pa hur
bland annat internets framvaxt, e-handeln, sociala medier, influencers, drop shipping och Amazon har paverkat kopmonster och képbeteenden och féréandrat
vara konsumtionsmonster. Vi gar aven igenom fakta och statistik hur butiker och e-handel inte bara kan samexistera utan aven dra nytta av varandras olika
styrkor. Vilka mojligheter finns med digitaliseringen? Hur gar det att anvanda digitala matverktyg, insikter fran

sociala medier och utnyttja en global rackvidd pa en lokal marknad?

Under en halvdag gar vi igenom

* Handelns digitalisering — en 6versikt

» E-handel och butiksddden, fakta och myter

+ Digitaliseringens mojligheter

* Globalt och lokalt — hur hanger det ihop?

* Konsumentbeteende

* Trender

* Drivkrafter

» Mgjligheterna i den digitala transformationen

* Hur ska man tanka i sin verksamhet fér att méta konsumentens behov?

Vilka fardigheter och formagor kan du férvanta dig efter avslutad utbildning?

Efter utbildningen kan du ge exempel pa utmaningar och méjligheter som féljer av handelns digitala transformation. Du kan beskriva hur kraven och
férvantningarna pa den egna verksamheten paverkas. Se den digitala transformationen i handeln som en moéjlighet att utveckla din verksamhet och kunna
mota den framtida kundens behov annu battre.
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Utbildningsmal

Kunskap

Fardighet

Férmaga

Malgrupp/
Utbildningsléngd

Genom utbildningen ska
deltagarna utveckla sin
forstaelse for handeln
digitala transformation och
utmaningar och mdjligheter
forknippade med den.

Kan beskriva huvudsakliga
digitala trender som
paverkar handeln.

Alla

Max 4 timmar

Kan ge exempel pa
utmaningar och mdjligheter
som foljer av handelns
digitala transformation.

Kan beskriva hur kraven
och férvantningarna pa
den egna verksamheten
paverkas av handelns
transformation.
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2. Omvirldsanalys i handelns digitala transformation — ett verktyg for att lyckas félja utvecklingen

Omvarldsanalys later hdgtravande, men handlar enkelt uttryckt om att ha koll pa vad som hander omkring dig for att kunna fatta beslut som gynnar din
verksamhet. Det handlar om att géra den egna verksamheten konkurrenskraftig och relevant. Genom utbildningen far du lara dig att jobba med
omvarldsanalys pa ett satt som fungerar for din verksamhet.

Under utbildningen gar vi igenom hur du kan arbeta med olika verktyg och metoder for att omvarldsbevaka och analysera din verksamhet, din bransch och
dina konkurrenter. Efter utbildningen kan du svara pa fragor som: Hur avgor du vilka kunskapskallor/mediafléden som ar relevanta for dig? Hur far du fram
bra information? Hur kan du anvdnda omvarldsanalys i din yrkesvardag och I6pande tillvarata resultaten for att utveckla din verksamhet? Utbildningen halls i
workshopform dar vi blandar teori med praktiska évningar.

Under en halvdag gar vi igenom:

* Verktyg och hjalpmedel for digitalomvarldsanalys
» Omvarldsbevakning i sociala medier

» Konkurrentanalys

* Hur gor du en digital SWOT?

Vilka fardigheter och formagor kan du forvéanta dig efter avslutad utbildning?
Efter utbildningen kan du genomféra sékningar pa nyheter, analyser och trender som leder till en I6pande omvarldsbevakning. Du kan vardera olika
omvarldstrender som paverkar den egna verksamheten och kan ge exempel pa olika perspektiv/fragor som kan vara intressanta att omvarldsbevaka.
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Utbildningsmal Kunskap Fardighet Férmaga Malgrupp/
Utbildningsléngd
Genom utbildningen ska Kan ge exempel pa vad Kan genomféra sokningar | Kan I6pande Alla

deltagarna utveckla sin
férmaga att arbeta med
omvarldsanalys pa ett satt
som ar relevant fér den
egna verksamheten. Efter
utbildningen kan
deltagarna anvanda
omvarldsanalys i sin
yrkesvardag och I6pande
tillvarata resultaten for att
utveckla verksamheten.

omvarldsanalys kan
innebara i praktiken.

pa nyheter, analyser och
trender relevanta for den
egna verksamheten.

omvarldsbevaka som en
del av yrkesvardagen och
pa ett satt som ar anpassat
till den egna rollen och
verksamhetens behov.

4 timmar

Kan ge exempel pa olika
perspektiv/fragor som kan
vara intressanta att
omvarldsbevaka

Kan skapa olika typer av
bevakningar
/prenumerationer av
relevanta nyhetsmedier

Kan motivera val av
omvarldsbevakningsstrate
gi utifran den egna rollen i
verksamheten.

Kan redogéra for relevanta
kunskapskallor for I16pande
omvarldsbevakning.

Kan identifiera medier
intressanta att bevaka for
den egna verksamheten.

Kan tillvarata resultatet
fran omvarldsbevakning for
utveckling av den egna
verksamheten.

Kan forklara innebdrden av
centrala begrepp som
anvands for att beskriva
handels digitala
transformation.

Kan beddma olika kallors
relevans for den egna
verksamheten.

Kan vardera olika
omvarldstrenders
paverkan pa den egna
verksamheten.
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3. Fran tanke till kop — forsta och anpassa dig till den nya kundresan

Idag har kunderna stora majligheter att hitta information om och jamféra varor, priser och butiker. Det ar pa alla satt viktigt att forsta hur och varifran den
potentielle kunden far information och képlust. Tack vare digitaliseringen sker kundpaverkan genom manga olika kanaler. Utbildning tar fasta pa kundresan.
Var, nar och hur méts du och din kund? Hur upplever kunden olika steg pa sin vag till, under och efter sitt kop? Hur kan du vinna kundernas fértroende sa du
blir en naturlig part i deras kopprocess? Det har ar exempel pa fragor som vi tar upp under utbildningen. Utbildningen ar praktisk och du far utifran ditt eget
foretag identifiera typkunder, undersdka hur din kunds resa ser ut och fundera pa hur du kan prioritera och anpassa kanaler, information och bemétande sa
det blir en enklare resa framat.

Under tva halvdagar gar vi igenom:

» Kundresa — att ga i kundens skor

» Beteenden och férvantningar fran dagens kunder

* Vem ar min malgrupp, mina typkunder och personas?

* Hur ser deras kundresa ut?

« Utga fran kundens fragor och verklighet

» Awareness, Consideration, Conversion — fran inspiration till kbp
* Den digitala och fysiska butiken i samspel

* Hur kan jag anpassa kanaler, information och bemétande?

* Hur ska jag prioritera och hitta tid?

Vilka fardigheter och formagor kan du férvanta dig efter avslutad utbildning?

Efter utbildningen kan du utifran din malgrupp identifiera typkunder (personas), analysera hur du kan anpassa medieval, kundmétet och kommunikation
utifran deras behov och foérvantan under kundresan. Du kan ge exempel pa olika kontaktytor under en kundresa och vilka delar du sjalv kan paverka. Du far
aven lara dig hur du kan stalla relevanta fragor sa du férstar dina kunders upplevelser och med detta som underlag utveckla verksamheten utifran en
helhetssyn pa kundens resa innan, under och efter ett kdp.
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Utbildningsmal

Kunskap

Fardighet

Férmaga

Malgrupp/
Utbildningsléngd

Genom utbildningen ska
deltagarna utveckla sin
férmaga att forsta olika
kunders beteende i det
digitala handelslandskapet
och analysera kund-
beteende pa ett satt som
ar relevant for den egna
verksamheten.

Efter utbildningen har
deltagarna en battre
forstaelse for olika
typkunders resa och kan
anvanda kunskapen for att
utveckla verksamheten
och kundbemdtandet.

Kan forklara inneborden av
begreppet "kundresa".

Kan analysera resan for
typkunder och utveckla
"personas" (mer
nyanserad bild av
typkunder) i den egna
verksamheten.

Kan anpassa kundmétet
utifran resan for typkunder
i den egna verksamheten.

Alla

8 timmar uppdelat pa
4-timmarspass.

Kan ge exempel pa hur
digitaliseringen paverkat
kundresan.

Kan stélla relevanta fragor
till kunder for att fa en
battre forstaelse for deras
kundresa.

Kan anvanda forstaelsen
for kundresan som grund
for val av affarsstrategi
samt mediaval.

Kan ge exempel pa olika
"touchpoints"/kontaktytor
som kan inga i kundresan.

Kan beddma vilka delar av
kundresan verksamheten
kan paverka.

Kan forklara vilka nya typer
av férvantningar pa
kundbemétande som foljer
av nya kundresor.
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4. E-handel, fysisk handel eller bade ock — affarsstrategi i ett digitalt handelslandskap

Vilken affarsstrategi ar ratt for dig i ett digitalt handelslandskap? Vilka vagval och évervaganden bér du géra? Idag galler det att férandringshastigheten inom
foretaget ar lika stor som i omvarlden. Annars riskerar foretagen att hamna pa efterkalken. Det galler att kunna ta till vara de méjligheter som finns och
hantera de utmaningar som digitaliseringen skapar. En val formulerad strategi och tydliga mal ar en férutsattning for en stabil utveckling.

Under utbildningen bygger vi upp kunskapen om hur du vassar din affarsidé, mission och vision, samtidigt som vi kartlagger foretagets starka och svaga sidor
jamfort med omvarldens och kundernas férvantningar. Vi lar dig om malgruppssegmentering och olika férsaljningskanalers for och nackdelar och hur du pa
lAmpligast satt valjer att férdela dina resurser for att na storst effekt. Vi bryter ocksa ner mission och vision till konkreta utvecklingsplaner med delmal och
aktiviteter.

Under en heldag och en halvdag gar vi igenom:

 Analys av starka och svaga sidor i din egen verksamhet

* Forsta begreppet affarsstrategi jamfért med t.ex. marknadsstrategi
* Affarsidé, vision och mission

» Malgruppssegmentering

* Olika kanalers styrkor och svagheter

* Tillvaxtstrategier

Mellan traffarna behover viss tid avsattas for hemarbete for att fardigstéalla planerna. Den sista traffen agnas at redovisning och méjlighet att ge och fa
feedback av 6vriga deltagare.

Vilka fardigheter och formagor kan du férvanta dig efter avslutad utbildning?
Efter utbildningen kan du utifran en férstaelse for din verksamhets starka och svaga sidor skapa en omvarldssakrad strategi. Du kommer att ha satt upp en
trearsplan med mal for din verksamhet.
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Utbildningsmal Kunskap Fardighet Férmaga Malgrupp/
Utbildningsléngd
Genom utbildningen ska Kan férklara vad en Kan satta ord pa den egna | Kan formulera en ny, Ledare och

deltagarna utveckla sin
férmaga att formulera och
implementera en
medveten affarsstrategi
dar hansyn tagits till
digitaliseringens
mojligheter och
utmaningar.

Efter utbildningen har
deltagarna utarbetat en
enklare och medveten
affarsstrategi for
verksamheten och kan
anvanda och utveckla sin
affarsstrategi pa ett satt
som ar anvandbart for
verksamheten.

affarsstrategi ar och hur
den kan anvandas.

verksamhetens nuvarande
affarsstrategi i relation till
handeln i dvrigt.

medveten affarsstrategi
utifran en forstaelse for
kundresan och den egna
verksamhetens styrkor och
svagheter.

centrala funktioner

Upp till 12 timmar uppdelat
pa 4-timmarspass.

Kan ge exempel pa olika
typiska affarsstrategier i
handeln i ett digitalt
handelslandskap.

Kan identifiera styrkor och
svagheter i verksamhetens
nuvarande affarsstrategi
(outtalad eller uttalad)

Kan motivera den egna
verksamhetens
positionering och vagval i
det digitala
handelslanskapet.

Kan beskriva olika
forsaljningskanaler samt
forklara innebérden av
begrepp som omnikanaler
och plattformar.
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Kan ge exempel pa
utmaningar forknippande
med att ga fran fysisk il
digital handel.

Kan beskriva den egna
verksamhetens
positionering i ett digitalt
perspektiv.

Kan ge exempel pa vanliga
fragor att utga fran i en
affarsstrategi.

Kan ge exempel pa hur en
affarsstrategi kan se ut i
praktiken for olika
verksamheter i handeln.

Kan exemplifiera hur ett
hallbarhetsperspektiv kan
omsattas i praktiken i
verksamheten.
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5. Modigt ledarskap i handelns digitala transformation

Sedan ett antal ar tillbaka sker en omfattande och accelererande strukturomvandling inom handeln. En férandring som staller nya krav pa ditt féretag och
dina anstallda. Det kravs ett medvetet ledarskap for att utveckla verksamheten i positiv rikining och bli mer [6nsam. Syftet med utbildningen ar att du lar dig
olika satt att sdkra gemensamt ansvar och agarskap for verksamhetens resultat och far verktyg att leda och driva forandring pa ett hallbart och modigt satt.

Vi borjar med att skapa forstaelse for de forandrade krav som ligger bakom behovet av férandring och utveckling. Du kommer att ta fram dina kritiska
framgangsfaktorer for en lyckad transformation och utifran dessa skapar du din handlingsplan. | all transformation kommer olika roller att paverkas. Vissa
saker blir viktigare, andra kan falla bort eller minska, mycket kan vara helt nytt. Kompetenserna féréandras och du far ta fram nya kravprofiler utifran det jobb
du tidigare gjort under utbildningen med SWOT-analys och handlingsplan. Du far ocksa lara dig av lyckade férandringsarbeten och far verktyg for att driva en
effektiv och engagerande férandringsprocess.

Under tre heldagar gar vi igenom:

* Hur vi far alla att bli engagerade och delaktiga

* Hur kommunikation kan behdva anpassas efter den radande kulturen

* Férandringskommunikation som engagerar

» SWOT-analys for att hitta din verksamhets viktiga faktorer for att lyckas

* Insikt i vilka ledarkompetenser som behdvs for att leda ett férandringsarbete

* Traning i att halla svara samtal och teammdten dar férandringar ofta kan upplevas som negativa

Infor traffen har du haft férberedande research enligt ett antal fragestallningar. Du kommer att ha i uppgift att utifran din verksamhet presentera ett
informationsméte som involverar och engagerar.

Vilka fardigheter och formagor kan du férvanta dig efter avslutad utbildning?

Efter utbildningen har du som ledare identifierat ditt ledarskap i organisationen. Du far verktyg for att driva férandringskommunikation som engagerar och du
har mal och uppfdljningsverktyg for att sakra ett gemensamt ansvar.

10
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Utbildningsmal Kunskap Fardighet Férmaga Malgrupp/
Utbildningsléngd
Genom utbildningen ska Kan beskriva hur Kan analysera Kan formulera hur Ledare

deltagarna utveckla sin
férmaga att leda och
organisera for handelns
transformation pa ett satt
som ar relevant fér den
egna verksamheten.

Efter utbildningen har
deltagarna identifierat hur
verksamhetens
organisation och ledarskap
kan utvecklas ytterligare
och har verktyg att leda
och driva férandring pa ett
hallbart och modigt satt.

digitaliseringen forandrat
kraven pa verksamheter
satt att organisera sig och
samarbeta.

verksamhetens
organisatoriska styrkor och
svagheter.

verksamhetens
organisation och
kompetens behdver
utvecklas for att styra
verksamheten enligt
uppsatt affarsstrategi.

centrala funktioner

Upp till 24 timmar uppdelat
pa 8-timmarspass.

Kan ge exempel pa nya
kompetensbehov som foljt
av digitaliseringen.

Kan analysera
verksamhetens
kompetensmassiga styrkor
och svagheter.

Kan med utgangspunkt i
en analys av
verksamheten
organisatoriska styrkor och
svagheter genomféra
forandringar pa ett
medvetet och hallbart satt.

Kan férklara hur vanliga
roller inom handeln
paverkats av
digitaliseringen.

Kan identifiera medier
intressanta att bevaka for
den egna verksamheten.

Kan bedéma styrkor och
svagheter i det egna
ledarskapet och ta initiativ
for att utvecklas som
ledare.

Kan beskriva ledarskapets
roll i handeln digitala
transformation.

Kan formulera tydliga
bestallningar.

11
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Kan ge exempel pa olika
satt att sakra gemensamt
ansvar och agarskap for
verksamhetens resultat
(decentraliserat/delat
ansvar for KPl:er.)

Kan beskriva vad
bestallarkompetens
innebar och ge exempel
pa vilka typ av
bestallningar som kan vara
relevanta i den egna
verksamheten.

12
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6. Effektiva lager- och logistiklosningar — hur ska du tanka?

Mer utforlig beskrivande text ar under utformning.

Utbildningsmal Kunskap Fardighet Formaga Malgrupp/
Utbildningsléngd
Genom utbildningen ska Kan redogdra for olika Kan satta ord pa den egna | Kan optimera Lager- och

deltagarna utveckla sin
férmaga att utvecklas inom
lager och logistik (supply-
chain) pa ett satt som ar
relevant for den egna
verksamheten.

Efter utbildningen har
deltagarna analyserat
verksamhetens lager- och
logistikldsningar och
identifierat
utvecklingsmoéjligheter
samt fatt verktyg for att
fortsatt optimera
verksamhetens lager- och
logistiklésningar.

strategier och modeller for
lager och logistik.

verksamhetens nuvarande
lager- och
logistikldsningar.

verksamhetens
logistiklésningar utifran
identifierade styrkor och
svagheter.

logistikpersonal, ledare
centrala funktioner

8 timmar uppdelat pa
4-timmarspass.

Kan ge exempel pa hur
digitaliseringen paverkat
handelns behov av lager-
och logistikldsningar.

Kan analysera den egna
verksamhetens lager- och
logistiklésningar.

Kan redogdra for olika
utmaningar i en (digital)
logistikkedja.

13
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7. Kundservice och kundbemétande 2.0 — Samma kunder — nya féorvantningar

Samhallets utveckling har lett till att kunderna ar standigt uppkopplade, palasta och medvetna. Konkurrensen fran digitala medier staller annu hogre krav pa
dig som saljare. Du maste 6ppna upp foér en kommunikation som hjalper kunden att identifiera behov och komma vidare i sin kdpprocess. Du maste skapa
fortroende och fa kontakt. Vi utgar fran kundens behov och det goda maétet. Vi funderar pa vad som gor att vi nar fram och hur du kan anpassa ditt
bemdétande efter manniska och situation nu nar kunden ar allt mer digital. Hur tar du initiativ och ger beslutsstéd? Hur far jag reda pa vad kunden vill? Hur
bryter jag min autopilot och utvecklar mitt bemdétande? Vi tar upp tips och trix som hjalper dig komma férbi dina egna barriarer och utveckla ditt bemdétande pa
ett medvetet och individanpassat satt.

Under tva halvdagar gar vi igenom:

* Yrkesrollens utveckling

» Kunden idag

* Handelsplatsens roll i det digitala landskapet
» Kundens resa innan, under och efter ett kop
* Vilket bemotande varderas hogt?

* Olika kunder, olika forvantningar

* Hur far du reda pa mer om kunden?

* Vad ger ett wow?

* Hur ar du som séljare?

* Vad paverkar oss i kundmétet?

* Vad kan du férandra och forstarka?

* Hur kan ni tillsammans utveckla ett tydligare, positivt bemétande som ger langsiktig effekt?

Vilka fardigheter och formagor kan du férvanta dig efter avslutad utbildning?

Utbildningen ger dig redskap som du direkt kan anvanda i din vardag. Du har fatt pa dig kundglaségon, fértydligat din yrkesroll och forstar hur du kan anpassa
kundmétet utifran olika kunders forvantningar. Du har uppdaterat din egen och verksamhetens syn pa relevant bemdétande och hur ni kan utveckla er
kommunikation och vardskap.

14
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Utbildningsmal

Kunskap

Fardighet

Férmaga

Malgrupp/
Utbildningsléngd

Genom utbildningen ska
deltagarna utveckla sin
férmaga att utveckla sin
kundservice och
kundbemétande pa ett satt
som ar relevant fér den
egna verksamheten.

Efter utbildningen har
deltagarna utvecklat sin
férmaga att bemota och ge
service till kunder pa ett
medvetet och
individanpassat satt.
Deltagarna har ocksa fatt
satta ord pa den egna
verksamhetens
vardegrund och principer
fér kundbemétande.

Kan beskriva hur
digitaliseringen paverkat
kunders krav pa service
och bemdtande.

Kan analysera
foérvantningarna pa
bemdtande och service
hos typkunder i
verksamheten.

Kan formulera
verksamhetens
gemensamma vardegrund
och strategi gallande
kundservice och
kundbemoétande.

Alla

8 timmar uppdelat pa
4-timmarspass.

Kan ge exempel pa vad
service kan innebara for

olika typer av olika kunder.

Kan analysera
verksamhetens styrkor och
svagheter i kundservice
och kundbemétande.

Kan motivera den egna
verksamhetens kanaler for
kundservice.

Kan ge exempel pa vilka
nya mojligheter till
kundbemotande
digitaliseringen medfort.

Kan anpassa kundméten
utifrén en forstaelse for
olika kunders férvantningar
pa service och bemdétande.

15
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Kan ge exempel pa olika
perspektiv pa service och
bemdtande.

16
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8. Agera Ionsamt — I6pande affarsanalys utifran relevanta analyser och nyckeltal

Hur vet du att verksamheten utvecklas at ratt hall? Vilka analyser behdver du I6pande goéra for att ha koll pa din utveckling? Genom utbildningen lar du dig att
anvanda affarsanalys pa ett satt som fungerar for din verksamhet. Du lar dig att Idpande analysera verksamhetens prestation utifran nyckeltal och vilken
information/data som det kraver. Efter utbildningen har du gjort en enklare affarsanalys av verksamheten och ocksa satt upp rutiner for att Iopande félja och
utveckla verksamheten utifrdn nagra viktiga nyckeltal.

Vi inleder med hur affarsanalys/business intelligence kan anvandas i olika verksamheter och pa olika nivaer i organisationen. Vi gar aven igenom syftet,
grunderna och hur brett affarsanalysen kan stracka sig. Darefter arbetar vi i mindre grupper med case dar vi applicerar teorierna vi gatt igenom. For att
analyserna ska vara framatstravande pratar vi aven om malens betydelse, att satta mal for att darefter koppla affarsanalysen till faktorer relevanta fér den
egna organisationen. En modell som kommer att anvandas ar Mal — Kritiska framgangsfaktorer — Nyckeltal och kopplingen dem emellan. Vi ga dven igenom
skillnaden pa ekonomiska och operativa nyckeltal och hur du véljer de basta nyckeltalen for aktuellt syfte. Allt i riktning mot en mer (eller fortsatt) valmaende
organisation.

Under tva halvdagar gar vi igenom:

« Affarsanalys/business intelligence vad ar det?

« Syftet med affarsanalys/business intelligence

» Kopplingen mal — affarsanalys/business intelligence

» Mal — KFF:er (kritiska framgangsfaktorer) — KPl:er (nyckeltal)

» Ekonomiska nyckeltal och operativa nyckeltal

* Hur du far in detta arbete (samt styrningen) i det dagliga arbetet

Vilka fardigheter och formagor kan du férvanta dig efter avslutad utbildning?

Efter utbildningen kan du I6pande analysera verksamhetens prestation utifran nagra I6pande nyckeltal och genomféra enklare berakningar och analyser. Du
kan bedéma olika nyckeltals relevans for din verksamhet. Du kan aven I6pande bidra i affarsanalysen utifran den egna rollen i verksamheten och darmed
anvanda analysen for att utveckla bade det egna och verksamhetens arbete.
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Utbildningsmal Kunskap Fardighet Férmaga Malgrupp/
Utbildningsléngd

Genom utbildningen ska Kan férklara hur Kan genomfora enklare Kan beddma olika Saljare,

deltagarna utveckla sin affarsanalys/business berakningar och analyseri | nyckeltals relevans for den | ledare och

férmaga att anvanda
I6pande affarsanalys pa ett
satt som ar relevant for
den egna verksamheten.

Efter utbildningen har
deltagarna gjort en enklare
affarsanalys av
verksamheten. Deltagarna
och ocksa satt
upp/utvecklat befintliga
relevanta nyckeltal och en
process for att Idpande
félja och utveckla
verksamheten utifran
dessa.

intelligence kan anvandas i
verksamheten.

Excel eller annat vanligt
féorekommande verktyg.

egna verksamheten.

centrala funktioner

8 timmar uppdelat pa
4-timmarspass.

Kan beskriva vilken
information/data som kravs
for olika typer av
affarsanalys.

Kan Idpande analysera
verksamhetens prestation
utifrén nagra lIépande
nyckeltal.

Kan l6pande bidra i
affarsanalysen utifran den
egna rollen i
verksamheten.

Kan férklara vad nyckeltal
innebar.

Kan anvanda analysen for
att utveckla det egna
arbetet/verksamhetens
arbete.

Kan ge exempel pa vanligt
férekommande nyckeltal i
handeln.
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Kanner till vanligt
féorekommande verktyg for
affarsanalys.

Kan beskriva hur olika
medarbetare/funktioner
kan bidra affarsanalysen.
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9. Traffa ratt i din digitala marknadsforing — ratt fokus for dina kunder

Det stalls allt hogre krav pa effektivare och battre marknadsféring for att na och fanga kundens intresse. Digitaliseringen medfér nya kanaler och mojligheter
att na ut brett och ratt. Hur kan digital marknadsfoéring hjalpa dig att fanga nya och befintliga kunders intresse? Genom utbildningen lar du dig hur du kan
arbeta med digital marknadsféring pa ett satt som fungerar for din verksamhet.

Utbildningen gar igenom digital marknadsféring fran grunden och forklarar hur du boér arbeta strategiskt for att mata resultat och fa 6nskad effekt. Vi gar
igenom de viktigaste kanalerna for digital marknadsforing (Google Ads, Paid Social etc.) och du far en grundlaggande férstaelse fér sékmotoroptimering.
Genom utbildningen kommer du utveckla din férmaga att utvecklas inom digital marknadsforing pa ett satt som ar relevant for din verksamhet. Utbildningen
blandar teori med praktiska 6vningar.

Under tva halvdagar gar vi igenom:

« Strategi for synlighet i digitala kanal

» Google Ads: Youtube, display (GTM), sékordsannonsering

» Facebooks marknadsféringskanaler: Facebook, Instagram, display (Audience network): Vad kan du kdpa for synlighet? Hur ska du tanka kring
budgetstrategi etc.?

» Grunden i sékmotoroptimering

Vilka fardigheter och formagor kan du forvéanta dig efter avslutad utbildning?
Efter utbildningen kan du satta ord pa den egna verksamhetens marknadsféringsstrategi och anpassa den utifran din affarsstrategi och kundkdnnedom. Du
har formagan att vardera olika digitala marknadsféringsalternativ och har pabdrjat en egen plan for en optimerad digital narvaro i relevanta digitala kanaler.
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Utbildningsmal

Kunskap

Fardighet

Férmaga

Malgrupp/
Utbildningsléngd

Genom utbildningen ska
deltagarna utveckla sin
férmaga att utvecklas inom
digital marknads-foring pa
ett satt som ar relevant for
den egna verksamheten.

Efter utbildningen har
deltagarna satt ord pa den
egna verksamhetens
digitala marknads-
foringsstrategi och tagit
steg for att starka sin
digitala marknadsforing.
Deltagarna har ocksa fatt
verktyg for att fortsatta
starka sin digitala
marknadsféring.

Kan beskriva hur digital
marknadsforing skiljer sig
fran traditionell
marknadsféring
(styrkor/svagheter for
digitala kommunikations-
kanaler i relation till
traditionella medier).

Kan satta ord pa den egna
verksamhetens
marknadsforingsstrategi.

Kan vardera olika digitala
marknadsforings-
alternativs relevans for
den egna verksamheten.

Alla

8 timmar uppdelat pa
4-timmarspass.

Kan redogdra for olika
typer av (digitala)
marknads-
féringsstrategier.

Kan analysera styrkor och
svagheter i den egna
digitala marknadsféringen.

Kan anpassa
verksamhetens digitala
marknadsféringsstrateqi till
affarsstrategi och
kundkdnnedom.

Kan exemplifiera
innebdrden av begreppet
digitalt content.

Kan redogora for vanligt
férekommande kanaler for
digital marknadsféring.
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Kan beskriva grunderna i
digital annonsering.

Kan beskriva innebérden
av sGkmotoroptimering.
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10. Marknadsforing i sociala medier — skapa relevant content fér dina kunder

Att synas och marknadsfora sig i olika medier ar viktigt for manga handelsforetag. Att skapa ett genomtankt och snyggt innehall kan vara desto svarare.
Genom utbildningen lar du dig att arbeta med egen marknadsféring i sociala medier pa ett satt som fungerar for din verksamhet. Du kan ge exempel pa hur
marknadsféring i sociala medier kan se ut och lar dig skapa enklare filmer, bilder och text anpassad for sociala medier.

Under utbildningen gar vi igenom de viktigaste och mest relevanta sociala medie-kanalerna. Vilka sarskilda krav som stélls pa innehall och vad kannetecknar
bra innehall i sociala medier? Rorligt/ video ar ett viktigt format som boér anvandas. Vi gar igenom hur du kan bérja producera eget rorligt innehall for
publicering i kanaler som till exempel Instagram stories och Snapchat. Facebook ar den viktigaste och mest anvanda och darmed mest relevanta kanalen
som darmed agnas mest tid. Utbildningen blandar teori med praktiska évningar.

Under tva halvdagar gar vi igenom:

+ Borja arbeta i Facebooks marknadsféringskanaler: Facebook, Instagram, display (Audience network)
+ Paborja arbetet med annonsering

» Skapa innehall som &r bra for sociala medier

Vilka fardigheter och formagor kan du forvéanta dig efter avslutad utbildning?

Genom utbildningen kommer du som deltagare utveckla din férmaga att bedriva egen marknadsforing i sociala medier pa ett satt som ar relevant for din
verksamhet. Du har fatt verktyg som bidrar till mer medvetna vagval och en 6kad férmaga att skapa relevant content i olika sociala medier.
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Utbildningsmal

Kunskap

Fardighet

Férmaga

Malgrupp/
Utbildningsléngd

Genom utbildningen ska
deltagarna utveckla sin
férmaga att bedriva egen
marknadsféring i sociala
medier pa ett satt som ar
relevant fér den egna
verksamheten.

Efter utbildningen har
deltagarna starkt den egna
marknadsféringen i sociala
medier. Deltagarna har
ocksa fatt verktyg att géra
medvetna vagval och
skapa relevant content i
olika sociala medier.

Kan redogora for olika
typer av marknadsforing i
sociala medier.

Kan analysera styrkor och
svagheter i den egna

digitala marknadsféringen.

Vardera olika sociala
mediers relevant som
markandsféringskanal for
den egna verksamheten.

Alla

8 timmar uppdelat pa
4-timmarspass.

Kan exemplifiera
innebdrden av begreppet
digitalt content.

Kan skapa enklare filmer
anpassade for sociala
medier.

Kan bidra med
verksamhetens
marknadsféring i sociala
medier pa ett satt som ar
relevant utifran den egna
rollen i verksamheten.

Kan redogdra for styrkor
och svagheter i olika
sociala medier ur ett
marknadsforings-

Kan skapa bilder
anpassade for sociala
medier.

perspektiv.
Kanner till de Kan skapa text anpassad
grundlaggande for sociala medier.

funktionerna i vanligt
féorekommande sociala
medier.
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Kan ge exempel pa hur
marknadsféring i sociala
medier kan se ut.

Kan anvanda de
grundlaggande
funktionerna i vanligt
férekommande sociala
medier.

Kan hantera att moderera
fragor, svar och inlagg i
sociala medier.
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