Jonas Moller

Foreldasningar
Jonas kan skraddarsy forelasningar inom namnda omraden, men har aven dessa tre
paketerade forelasningar som kan fas i 1, 2 eller 3-timmarsalternativ.

1 timme: Orientering och égondppnare. Ahérarna far med sig en dvergripande forstaelse och
nagot eller nagra aktuella rad. Ingen paus planeras in utan kors i ett svep.

2 timmar: Mer innehall &n 1-timmars men laggs upp som tva delar dar del 1 ar en orientering
och 6gondppnare och dar del 2 ar férdjupning. Mellan del 1 och del 2 rekommenderas en
rast pa 15-20 minuter. Total tid foér en 2-timmars ar 2,5 timmar.

3 timmar: Ar i praktiken en halvdags seminarium med tva raster. En kort benstrackare + en
langre fikarast. | detta upplagg fordjupas deltagarnas forstaelse for amnet genom en
planerad och fér amnet anpassad interaktion.

Alla alternativ kan kombineras med olika format av Workshops.

Amnen
FORSALJNING

Bli en vinnare pa den nya marknaden!

Hur har saljarbetet férandrats och hur tar du tillvara pa de nya marknadsvillkoren? Denna
férelasning handlar inte om att vissa saker ar ute och en massa nya saker ar inne och den
handlar heller inte om att allt & som vanligt.

De nya marknadsvillkoren ar tydliga och det finns en hel del saker som du kan ta tag i och
darmed fa en 6kad forsaljning. Men det betyder inte att den typ av forsaljning som vi jobbat
med inte langre ar relevant utan den fortjanar inte bara att bevaras utan aven utvecklas.

Du kommer att fa konkreta tips pa vad du kan goéra i det lilla och i det stora for att lyckas!
Malgrupp: Saljare, Saljledning, Foéretagsledning, Féretagare och Entreprendrer

Det finns en variant av denna féreldsning som riktar sig mot séljande konsulter, dvs dem som
séljer sin egna kompetens.



DIGITALISERING

Det finns ingen Digital revolution och allt som kan digitaliseras kommer inte att
digitaliseras... men det ar hog tid att borja digitalisera!

Det finns manga férelasningar om digitalisering som beskriver hur viktigt det ar, att det maste
ga fortare och att nagon maste ta ansvar for att det hander. Inte sallan anvander man Airbnb,
Uber, Netflix, Facebook, Amazon med flera som generiska exempel pa hur andra skall tanka
och gora. Men just detta anser jag vara missriktat och irrelevant. Visst kan man se pa dem
och férsta hur marknaden forandras, men det ar langt ifran generiskt och allmangiltigt.

Denna férelasning handlar om vad just du kan gdra just nu for att starta en
digitaliseringsresa. Hur du kan analysera din resa mot att méte en digitaliserad framtid.

e Vad skall du digitalisera och i vilken grad?
e Hur kommer du igadng och vad ar viktigt att ha pa plats?

Allt som kan digitaliseras kommer inte att digitaliseras ... och vi missbedomer givetvis
framtiden idag pa samma satt som framtidssiare alltid gjort.

Det ar inte teknologin som transformerats, den har utvecklats, det ar samma Internet vi har
idag som fér 30 ar sedan. Men den ar snabbare, billigare och betydligt mer tillganglig. Just
detta skapar de nya marknadsvillkoren som majliggor, och fér manga framtvingar, en
omvandling av verksamheten och/eller hur man servar sin marknad.

Malgrupp: Foretagsledning, Verksamhetsansvariga offentlig verksamhet, Féretagare och
Entreprendrer eller vem som helst som ar nyfiken pa amnet.

AFFARSUTVECKLING

Innovativ affarsutveckling, den nya tidens sitt att utveckla sin affar

De nya marknadsvillkoren och den tekniska utvecklingen férandrar villkoren for hur vi
utvecklar varor och tjanster. De som forstar detta kan vinna marknadsandelar.

”Idag ar det inte de stora fiskarna som ater de sma, utan de snabba som ater de langsamma”

e Vad ar det som gor att en vara eller tjanst éverlever paradigmskiften?
e Hur kan vi bedéma vara egna produkters dverlevnadsférmaga?
e Hur hittar vi nya erbjudanden pa var marknad?

Denna férelasning ar en kombination av att se bakat och lara av historien for att férsta hur vi
kan bem¢ota framtiden. Mycket ar nytt i framtiden men det finns grundlaggande naturlagar
som inte beroérs.

Malgrupp: Foretagsledning, Verksamhetsansvariga offentlig verksamhet, Féretagare och
Entreprendrer.



