Strategiskt Affarsmannaskap

Syfte och resultat efter utbildning Innehall (exempel)

Denna utbildning riktar sig till erfarna séljare, forsaljningschefer, VD:ar  Utbildningen omfattar tre moduler:
och andra ledare som vill starka sin strategiska formaga att utveckla
nya affarer och vinna kunder i konkurrensutsatta marknader. Modul 1 - EQ & affarsmannaskap
Fokus ligger pa att bryta ny mark genom att forsta kundens affar pa Modul 2 - Saljstrategi - lotsa kund genom kopresan
djupet, identifiera affarsmojligheter i ratt tid och leda kunden genom ~ Modul 3 - Kundrelation 2.0 - Fran insikt till aktivitet
en komplex kopresa - fran insikt till beslut.

) . o . * EGR kultur -Vad star Ernstromgruppen for?
Deltagarna tranas i att arbeta mer langsiktigt och proaktivt med
kvalificering av potentiella kunder, att skapa vardebaserade * Mitt varumarke som saljare
affarsdialoger samt att paverka beslutsgrupper dar behovet av .

HaESHIAIDY S Mina emotionella formagor (EQ) -hur utnyttja dem i séljarbetet
forandring annu inte ar uttalat.

« Mal, strategi och taktik i kundarbetet

Ett sarskilt inslag i utbildningen ar hur emotionell intelligens (EQ) .
paverkar var formaga att bygga fortroende, lasa av beslutsmiljéer och ) )
skapa ratt forutsattningar for affarsutveckling - sarskilt i mer komplexa *  Forsta marknad och kunder béttre, prospekt, kund, storkund,

Att arbeta malstyrt & ha en tydlig saljplan

och strategiska saljprocesser. nyckelkund

Omfattning: 5 dagar (1+2+2 dagar) * Analysera, planera och realisera det operativa séljarbetet
22 okt, 27-28 nov, 21-22 jan (2026)

Malgrupp: Saljare, VD, Forsaljningschef, Personlig handlingsplan med fokusuppgifter. Innehallet kommer
KAM-Projektansvariga, Servicechef anpassas efter deltagarnas utmaningar och aktuell malgrupp.

IHM-handledare: Ola Trouvé, Anders Angstrém



Framgangsrikt Affarsmannaskap

Syfte och resultat efter utbildning

Utbildningen syftar till att skapa 6kad motivation kring
forsaljningsarbetet och en forstaelse for vad forséljning ar och hur vi
kan blir mer framgangsrika i var kommunikation med kunden.

Battre fardigheter i kommunikationsteknik som leder fram till en
effektiv forsaljning.

Kunskap om vardebaserad forséljning och effektiv frageteknik
Okad kunskap i saljplanering, genomf&ra och fdlja upp saljmoten.
Formaga att styra och vanda olika samtal med kunden

Forstaelse for vikten av kontinuerlig traning pa den egna
arbetsplatsen

Omfattning: 3 dagar (2+1 dagar)
24-25 feb, 12 mars (2026)
Malgrupp: Utbildning for saljare, innesaljare-/tidigare

tekniker

IHM-handledare: Melcher Andersson

Innehall (exempel)

« EGR kultur -Vad star Ernstromgruppen for?

» Varavarderingar kopplat till séljprocessen

* Hur manifesterar jag vardeord i rollen som saljare
» Séljkommunikation

» Vardebaserad forsaljning och frageteknik

* Argumentation med kundnytta

* Prospektering, identifiera beslutsfattare

* Hantera képsignaler och avslutsmetoder

« Saljmoten och séljande presentationer

* Invandningshantering och avslutstekniker

* Egen handlingsplan med fokusomraden

Innehallet kommer anpassas efter deltagarnas utmaningar och

aktuell malgrupp.



Aktiv Kundrelation

Syfte och resultat efter utbildning Innehall (exempel)
Okad insikt och forstaelse for rollen som representant for mitt foretag

o ) g « EGR kultur -Vad star Ernstromgruppen for?
och hur viktigt mitt agerande ar i alla kundkontakter

» Vara varderingar kopplat till salj-/serviceprocessen

Forstaelse for vilka forvantningar som finns pa min roll i

: * Min roll i kundkontakt -mitt fortroende hos kund
kundrelationen

*  Minrolliférsaljningen -hur kan ja utveckla befintliga uppdrag

Insikt om betydelsen att bidra i foretagets 6vergripande saljprocess och hitta nya uppdrag?

Beharskar radgivande forsaljning som grund till fortroende mellan * Grundlaggande frageteknik -vaga stalla fragor

Koparelechlieverantor « Radgivande forsaljning-behovsanalys, forvantningar

Okad forstaelse for vikten av att kundens krav styr * Hantera kdpsignaler och avslutsmetoder

e  Mobte med kund

Omfattning: 3 dagar (2+1 dagar) * Hur hanterar du svara situationer/kundklagomal?
3-4 feb, 26 feb (2026)

Malgrupp: Servicetekniker, Innesaljare, teknisk Innehallet kommer anpassas efter deltagarnas utmaningar och
support, ordermottagare aktuell malgrupp.

IHM-handledare: Melcher Andersson

c



Digital kommunikation & Vardeskapande Al

En utbildning designad for att starka din digitala narvaro och paverkan. Genom att kombinera digital presentationsteknik,
kroppssprak och Al far du verktygen for att skapa engagemang, trovardighet och varde i dina digitala méten.

Dag 1 & 2: Skapa engagemang och nérvaro i det digitala motet
Tva heldagar pa plats

Under de tva forsta dagarna far deltagarna en djupgaende forstaelse
for hur man lyckas i digitala moéten och presentationer.

Innehall:

* Hur du skapar engagemang och bygger relationer i digitala moten
via Teams och Zoom.

* Praktiska 6vningar i kroppssprak, rost och narvaro for digitala
plattformar.

* Nya grepp och tekniker i PowerPoint for att forstarka ditt budskap
visuellt.

* Strategier for att anpassa motesstrukturen for olika malgrupper.

* Hur du hanterar tekniska aspekter for att sakerstalla en professionell
leverans.
Omfattning: 3 dagar (2+1 dagar)
14-15 okt, 13 nov

IHM-handledare: Riki Dackén, Jenny Falkman

Dag 3: Al och vardeskapande i digital kommunikation

Heldag pa plats

Den sista dagen fokuserar pa hur Al kan anvandas for att skapa
mervarde i digital kommunikation. Vi kombinerar teori med
praktiska insikter och inspireras av ett foretag fran Ernstromgruppen
som delar sina framgangar med Al i praktiken.

Innehall:

* Introduktion till Al och dess tillampningar i digital kommunikation.
* Prompt Engineering och ChatGPT - sattet att kommunicera med Al
* Praktiska verktyg for att skapa Al-drivna inlagg, presentationer och
analyser.

 Gastforelasning: Ett bolag inom Ernstromgruppen berattar om
sina erfarenheter och framgangar med Al i verksamheten.

Deltagarna delas in i grupper om tre personer och tranar pa att genomfora
digitala presentationer fér varandra mellan utbildningstillfallena. Fokus ligger
pa att ge och ta emot feedback samt forfina teknikerna i ett tryggt och larorikt

sammanhang.
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