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HANDELNS NYA SPELPLAN

Handelns digitala transformation
— on vesw du vill vasra wed piv

Handeln utvecklas sténdigt fér att motsvara marknadens behov, som i sin tur till stor
del styrs av kundens 6nskemal. Den digitala transformationen pagar fér fullt och idag
forvantar sig allt fler en digital och sémlés kundupplevelse. Syftet med utbildningen
ar att férsta hur handeln 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, market places och covid-19 har paverkat képménster och képbeteenden och
féréndrat vara konsumtionsménster. Vi gar dven igenom fakta och statistik hur butiker och e-handel
inte bara kan samexistera utan &ven dra nytta av varandras olika styrkor. Vilka méjligheter finns
med digitaliseringen? Hur gar det att anvanda digitala matverktyg, insikter fran sociala medier och
utnyttja en global réckvidd pa en lokal marknad?

Under en halvdag gar vi igenom: Vilka fardigheter och férmagor kan du
e Handelns digitalisering — en &versikt férvanta dig efter avslutad utbildning?
e E-handel och butiksdéden, fakta och myter Efter utbildningen kan du ge exempel pa

utmaningar och mojligheter som féljer av
handelns digitala transformation. Du kan
beskriva hur kraven och férvantningarna pa den
* Konsumentbeteende egna verksamheten paverkas. Se den digitala

e Trender transformationen i handeln som en mégjlighet att
utveckla din verksamhet och kunna méta den
framtida kundens behov &nnu battre.

e Digitaliseringens majligheter
Globalt och lokalt — hur hanger det ihop?

e Drivkrafter
* Mojligheterna i den digitala transformationen

o Hur ska man tanka i sin verksamhet for att
mota konsumentens behov?

Utbildningsledare: Magnus Ohlsson, We Hunt For Heads
Utbildningsléangd: en halvdag
Malgrupp: alla nivaer




HANDELNS NYA SPELPLAN

Omvarldsanalys i den digitala handeln
- eﬁuw@gﬁwﬁ@aéa&ﬁ?wuﬁwé&n%

Omvérldsanalys later hégtravande, men handlar enkelt uttryckt om att ha koll pa vad
som hdnder omkring dig foér att kunna fatta beslut som gynnar din verksamhet. Det
handlar om att géra den egna verksamheten konkurrenskraftig och relevant. Genom
utbildningen far du léra dig att jobba med omvérldsanalys pa ett sétt som fungerar fér
din verksamhet.

Under utbildningen gar vi igenom hur du kan arbeta med olika verktyg och metoder for att
omvérldsbevaka och analysera din verksamhet, din bransch och dina konkurrenter. Efter
utbildningen kan du svara pa fragor som: Hur satter du mal fér omvérldsanalysen? Hur avgér du
vilka kunskapskéllor/mediafléden som &r relevanta f6r dig? Hur far du fram bra information? Hur ser
du till att informationen hamnar dar den gér nytta. Utbildningen halls i workshopform dar vi blandar
teori med praktiska 6vningar.

Under en halvdag gar vi igenom: Vilka fardigheter och férmagor kan du

o Verktyg och hjilpmedel fér digital forvanta dig efter avslutad utbildning?
omvarldsanalys Efter utbildningen kan du genomféra sékningar

o Omvirldsbevakning i sociala medier pé nyheter, analyser och trender som leder till

o Kallkritik en [6pande omvarldsbevakning. Du kan vardera

olika omvarldstrender som paverkar den egna

verksamheten och kan ge exempel pa olika

* Hur goér du en digital SWOT? perspektiv/fragor som kan vara intressanta att
omvarldsbevaka.

¢ Analysmetoder

Utbildningsledare: Magnus Ohlsson, We Hunt For Heads
Utbildningslangd: en halvdag >
Malgrupp: personer i ledande befattning




AFFARSUTVECKLING DIGITAL STRATEGI

E-handel, fysisk handel eller bade och
 uffrslriteg i it dhgBalt fundelebusddbap

Vilken affarsstrategi ar ratt for ditt foretag i ett digitalt handelslandskap? Vilka vagval
och dverviaganden bér féretaget géra? Idag géller det att férandringshastigheten
inom féretaget ar lika stor som i omvérlden. Annars riskerar féretagen 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 foérutsattning for en stabil utveckling.

Under utbildningen bygger vi upp kunskapen om hur féretaget kan vassar sin affarsidé, mission och
vision, samtidigt som vi kartlagger féretagets starka och svaga sidor jamfért med omvarldens och
kundernas férvantningar. Vi gar igenom malgruppssegmentering och olika forsaljningskanalers for-

och nackdelar och hur féretaget pa lampligast satt véljer att férdela sina resurser for att na storst
effekt.

Under tva halvdagar gar vi igenom: Mellan traffarna behdver viss tid avsattas for
hemarbete for att fardigstélla planerna. Den sista
traffen dgnas at redovisning och mdjlighet att ge
och fa feedback av 6vriga deltagare.

® Analys av starka och svaga sidor i
féretagets verksamhet

o Forsta begreppet affarsstrategi jamfort

med t.ex. marknadsstrategi Vilka fardigheter och férmagor kan du
* Affarsidé, vision och mission foérvanta dig efter avslutad utbildning?
* Malgruppssegmentering Efter utbildningen kan du férklara vad en affars-

strategi &r och ge exempel pa olika affarsstrategier
och forutsattningar for olika forsaljningskanaler,
samt hur man positionerar sig for att lyckas.

e Olika kanalers styrkor och svagheter

e Tillvaxtstrategier

Utbildningsledare: Magnus Ohlsson, We Hunt For Heads
Utbildningsléngd: tva halvdagar
Malgrupp: ledare och medarbetare med utvecklingsansvar




AFFARSUTVECKLING DIGITAL STRATEGI

Agera lonsamt

- Uspande afftwsanallys defrin velevasta analyser och nyokellal

Hur vet du att verksamheten utvecklas at ratt hall? Vilka analyser behéver du I6pande
gora for att ha koll pa féretagets utveckling? Genom utbildningen lér du dig att anvanda
affarsanalys pa ett satt som fungerar fér din verksamhet. Du l&r dig att I6pande analysera
verksamhetens prestation utifran nyckeltal och vilken information/data som det kraver.

Viinleder med hur affarsanalys/business intelligence kan anvéndas i olika verksamheter och pa olika nivaer
i organisationen. Vi gar dven igenom syftet, grunderna och hur brett affarsanalysen kan stréacka sig. Foér
att analyserna ska vara framatstrévande pratar vi &ven om malens betydelse, att satta mal for att darefter
koppla affarsanalysen till faktorer relevanta fér den egna organisationen. En modell som kommer att
anvandas &r Mal — Kritiska framgangsfaktorer — Nyckeltal och kopplingen dem emellan. Vi ga dven igenom
skillnaden pa ekonomiska och operativa nyckeltal och hur du valjer de basta nyckeltalen for aktuellt syfte.
Allt i riktning mot en mer (eller fortsatt) valmaende organisation.

Under tva halvdagar gar vi igenom: Vilka fardigheter och férmagor kan du
* Afférsanalys/business intelligence férvénta dig efter avslutad utbildning?
vad ar det? Efter utbildningen kan du I6pande analysera

o Syftet med affirsanalys/business intelligence  verksamhetens prestation utifran nagra I6pande
nyckeltal och genomféra enklare berakningar

® Kopplingen mal - affarsanalys/business
P Y och analyser. Du kan bedéma olika nyckeltals

intelligence .
relevans for din verksamhet.

Mal — KFF:er (kritiska framgangsfaktorer)
— KPl:er (nyckeltal) Du kan aven |6pande bidra i affarsanalysen

utifran den egna rollen i verksamheten och
dérmed anvanda analysen for att utveckla bade
det egna och verksamhetens arbete.

® Ekonomiska nyckeltal och operativa nyckeltal

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

Utbildningsledare: Johan Bjarkling, StigFram
Utbildningsléangd: tva halvdagar
Malgrupp: saljare och ledare med resultatansvar




AFFARSUTVECKLING DIGITAL STRATEGI

Modigt ledarskap i handelns digitala transformation

- bur skapair du engagenangy kiing forindvingsartilel?

Sedan ett antal ar tillbaka sker en omfattande och accelererande strukturomvandling
inom handeln. En féréndring som stéller nya krav pa ditt féretag och dina anstéllda.
Det krévs ett medvetet ledarskap for att utveckla verksamheten i positiv riktning
och bli mer I6nsam. Syftet med utbildningen &r att du lar dig olika satt att sékra
gemensamt ansvar och dgarskap fér verksamhetens resultat och far verktyg att leda
och driva férandring pa ett hallbart och modigt satt.

Vi borjar med att skapa forstaelse f6r de férandrade krav som ligger bakom behovet av féréndring
och utveckling. Du kommer att ta fram dina kritiska framgangsfaktorer fér 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. Du far ocksa
léra dig av lyckade férandringsarbeten och far verktyg for att driva en effektiv och engagerande
féréandringsprocess.

Under fyra halvdagar gar vi igenom:
e Hur vi far alla att bli engagerade och delaktiga

¢ Hur kommunikation kan behdva anpassas efter
den radande kulturen

¢ Forandringskommunikation som engagerar

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

Efter utbildningen har du som ledare identifierat
ditt ledarskap i organisationen. Du far verktyg
fér att driva férandringskommunikation som
engagerar och du har mal och uppféljnings-

¢ Insikt i vilka ledarkompetenser som behdvs for

( verktyg for att sékra ett gemensamt ansvar.
att leda ett férandringsarbete

e Traning i att halla svara samtal och team-
méten dar férandringar ofta kan upplevas
som negativa

Utbildningsledare: Jan Jacobsson, StigFram
Utbildningsléangd: fyra halvdagar

Malgrupp: nuvarande och framtida ledare med
personalansvar




Fran tanke till kép

DEN DIGITALA KUNDEN

— {55l och, anpassa, digy Tl don. gy bundlvesan

Idag har kunderna stora mdjligheter att hitta information om och jamféra varor,
priser och butiker. Det &r pa alla satt viktigt att forsta hur och varifran den potentielle
kunden far information och kdplust. Tack vare digitaliseringen sker kundpaverkan

genom manga olika kanaler.

Utbildning tar fasta pa kundresan. Var, nér och hur méts du och din kund? Hur upplever kunden

olika steg pa sin vég till, under och efter sitt kop? Och vad kan utvecklas for att géra kundresan annu

battre? Det har ar exempel pa fragor som vi tar upp under utbildningen. Utbildningen &r praktisk
och du far utifran ditt eget féretag identifiera typkunder, undersdka hur din kunds resa ser ut och
fundera pa hur ditt féretag kan prioritera och anpassa sa att kundens resa blir enklare framat.

Under tva halvdagar gar vi igenom:
e Kundresa — att ga i kundens skor

e Beteenden och férvantningar fran dagens
kunder

e Awareness, Consideration, Conversion — fran
inspiration till kép

e Utga fran kundens fragor och verklighet
¢ Den digitala och fysiska butiken i samspel

e Hur kan féretaget anpassa kanaler, information
och bemétande?

¢ Vilka ar féretagets malgrupp, typkunder och
personas?

e Hur ser deras kundresa ut?

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

Efter utbildningen kan du ge exempel pa olika
kontaktytor under en kundresa och vilka delar
du sjalv kan paverka. Du far aven lara dig hur
du kan stélla relevanta fragor sa du forstar
dina kunders upplevelser och med detta som
underlag utveckla verksamheten utifran en
helhetssyn pa kundens resa innan, under och
efter ett kop.

Du kommer utifran féretagets malgrupp
identifiera typkunder (personas), analysera hur
féretaget kan anpassa medieval, kundmétet
och kommunikation utifrén deras behov och
forvantan under kundresan.

Utbildningsledare: Helena Mattsson, StigFram

Utbildningslangd: tva halvdagar

Malgrupp: roller som ansvarar fér kundbemétande

>

eller pa annat satt bidrar till att 6ka féretagets

konverteringsgrad




DEN DIGITALA KUNDEN

Kundservice och kundbemotande 2.0

- sapm kundler - wya forvislningar

Samhallets utveckling har lett till att kunderna &r stéandigt uppkopplade, palasta och
medvetna. Konkurrensen fran digitala medier stéller annu hégre krav pa dig som
séljare. Du maste 6ppna upp fér en kommunikation som hjalper kunden att identifiera
behov och komma vidare i sin képprocess. Du maste skapa fértroende och fa kontakt.

Vi utgar fran kundens behov och det goda métet. Vi funderar pa vad som gér att vi nar fram och hur
du kan anpassa ditt bemétande 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 bemétande? Vi tar upp tips och trix som hjélper dig komma férbi dina egna
barridrer och utveckla ditt bemétande pa ett medvetet och individanpassat satt.

Under tva halvdagar gar vi igenom:

e Handelsplatsens roll i det digitala landskapet
® Hur paverkar ditt bemétande forsaljningen?
¢ Servicetrappan

¢ Kundens resa innan, under och efter ett kop
¢ Vilket bemdtande varderas hogt?

e Leva sitt varumarke

e Kundpsykologi, olika kunder, olika
férvantningar

e Hur far du reda pa mer om kunden?
e Hur ar du som séljare?

Vad kan du forandra och forstarka?

e Hur kan ni tillsammans utveckla ett tydligare,

positivt bemétande som ger langsiktig effekt?

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

Utbildningen ger dig redskap som du direkt
kan anvénda i din vardag. Du har fatt pa

dig kundglaségon, fértydligat din yrkesroll

och forstar hur du kan anpassa kundmétet
utifran olika kunders férvantningar. Du har
uppdaterat din egen och verksamhetens syn pa
relevant bemotande och hur ni kan utveckla er
kommunikation och vardskap.

Utbildningsledare: Jan Jacobsson, StigFram
Utbildningsléngd: tva halvdagar
Malgrupp: medarbetare med kundkontakt




KOMMUNIKATION OCH MARKNADSFORING

Traffa ratt i din digitala marknadsforing

- Vil fokus for dunas bunder

Det stélls allt hogre krav pa effektivare och battre marknadsféring fér att na och
fanga kundens intresse. Digitaliseringen medfér nya kanaler och méjligheter att na ut
brett och ratt. Hur kan digital marknadsféring hjélpa dig att fanga nya och befintliga
kunders intresse?

Utbildningen gér igenom hur optimal digital marknadsféring ska genomféras, bade i helikopter-
perspektiv (att méta allt, jobba datadrivet) och i praktiskt genomférande (kanalval, optimalt
innehall per kanal). Det blir teori kring hur du bor arbeta strategiskt for att méta resultat och fa
dnskad effekt. Vi gar igenom de viktigaste kanalerna fér digital marknadsféring (Google Ads, SEO,
Paid Social etc.) och du far en grundldggande forstaelse for hur du anvéander dessa méjligheter

pa basta satt. Genom utbildningen kommer du utveckla din férmaga att utvecklas inom digital
marknadsforing pa ett sétt som &r relevant fér din verksamhet. Utbildningen blandar teori med
praktiska Gvningar.

Under tva halvdagar gar vi igenom: Vilka fardigheter och férmagor kan du

e Strategi for synlighet i digitala kanaler férvénta dig efter avslutad utbildning?

e Den digitala kdpresan och hur du blir en Efter utbildningen kan du satta ord pa den egna
Growinihacker verksamhetens marknadsféringsstrategi och

anpassa den utifran féretagets affarsstrategi och
kundkdnnedom. Du har férmagan att vérdera
olika digitala marknadsforingsalternativ for att
optimera en digital narvaro i relevanta digitala
kanaler.

e Google Ads: Youtube, display (GTM),
sokordsannonsering

¢ Facebooks marknadsféringskanaler:
Facebook, Instagram, display (Audience
network): Vad kan du képa for synlighet? Hur
ska du ténka kring budgetstrategi etc.?

¢ Grunden i sékmotoroptimering

Utbildningsledare: Daniel Erkstam, Salgado
Utbildningslangd: tva halvdagar >
Malgrupp: ledare och medarbetare med ansvar

fér digital kundinteraktion




KOMMUNIKATION OCH MARKNADSFORING

Marknadsforing i sociala medier

— stapa relevanl conlenl for dinas bunder

Att synas och marknadsféra sig i olika medier ar viktigt for manga handelsféretag. Att
skapa ett genomténkt och snyggt innehall kan vara desto svarare. Det &r l4tt att jobba
pa med manér och uttryck som funkar i traditionella medier men som inte alls ger
samma resultat i de sociala kanalerna. Genom utbildningen lér 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 rorligt innehall, bilder och text anpassad fér sociala medier.

Under utbildningen gar vi igenom de viktigaste och mest relevanta sociala medie-kanalerna. Vilka
sarskilda krav som stalls pa innehall och vad kénnetecknar bra innehall i sociala medier? Rérligt/video
ar ett viktigt format som bér anvandas. Vi gar igenom hur du kan bérja producera eget rérligt innehall
for publicering i kanaler som till exempel Instagram stories och Snapchat. Facebook &r den viktigaste
och mest anvanda och ddrmed mest relevanta kanalen som darmed dgnas mest tid. Utbildningen
blandar teori med praktiska vningar.

Under tva halvdagar gar vi igenom: Vilka fardigheter och férmagor
¢ De viktigaste och mest relevanta sociala kanalerna just kan‘du :f6rv§nta dig efter avslutad
nu for just din verksamhet. utbildning?

e Vad kannetecknar innehall som ar bra for sociala medier? Genom utbildningen kommer du som
deltagare utveckla din férmaga att

bedriva egen marknadsféring i sociala
medier pa ett satt som &r relevant fér
din verksamhet. Du har fatt verktyg
som bidrar till mer medvetna vagval
och en 6kad férmaga att skapa relevant
content i olika sociala medier.

¢ Borja arbeta i Facebooks marknadsféringskanaler:
Facebook, Instagram, display (Audience network)

¢ Disposable media (stories) finns numera i de flesta
sociala kanaler (Facebook, Instagram, LinkedIn, Twitter
och Snapchat). Hur gérs optimalt innehall for just det
formatet?

® Paborja arbetet med annonsering

Utbildningsledare: Daniel Erkstam, Salgado
4 Utbildningsléangd: tva halvdagar

Malgrupp: ledare och medarbetare med ansvar

for digital kundinteraktion







fod i

Kompetenslyft for handeln 2 7

Kompetenslyft for handeln 2 ar ett utbildningsprojekt som starker handelns kompetens
att dra nytta av den digitala transformationen. Genom projektet vill Handelsradet bidra
till en attraktiv handelsbransch som professionaliseras och utvecklas i takt med samhallet
- en handelsbransch som ser méjligheterna som den digitala transformationen medfér.

Du som deltar i utbildningen utvecklar din kompetens att vara och hélla dig
anpassningsbar och relevant i en standigt féranderlig handelsbransch. Genom att delta
visar du att du vill och vagar utvecklas. Du bidrar dven till en pdgdende och sténdig
professionalisering av branschen.

Kompetenslyft for handeln drivs av Handelsradet och medfinansieras av Europeiska
Socialfonden.










