Bilaga 1 Upphandlingsunderlag utbildningar - delkvalifikationer

1. Handelns digitala transformation

Utbildningsmal Kunskap Fardighet Formaga Malgrupp/
Utbildningslingd

Genom utbildningen ska Kan beskriva huvudsakliga Alla

deltagarna utveckla sin digitala trender som

forstéaelse for handeln paverkar handeln. 4 timmar

digitala transformation och
utmaningar och
mojligheter forknippade
med den.

Kan ge exempel pa
utmaningar och
mojligheter som f6ljer av
handelns digitala
transformation.

Kan beskriva hur kraven
och forvantningarna pé
den egna verksamheten
péverkas av handelns
transformation.
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2. Omvirldsanalys i handelns digitala transformation

Utbildningsmal Kunskap Fardighet Formaga Malgrupp/
Utbildningslingd

Genom utbildningen ska Kan ge exempel pé vad Kan genomféra sokningar | Kan I6pande Alla

deltagarna utveckla sin omvirldsanalys kan pa nyheter, analyser och omvirldsbevaka som en

forméga att arbeta med innebdra i praktiken. trender relevanta for den del av yrkesvardagen och 4 timmar

vara intressanta att
omviarldsbevaka

/prenumerationer av
relevanta nyhetsmedier

omvirldsanalys pa ett sitt egna verksamheten. pa ett sdtt som ar anpassat
som ar relevant for den till den egna rollen och
egna verksamheten. Efter verksamhetens behov.
utbildningen kan
deltagarna anvianda
omvirldsanalys i sin
yrkesvardag och 16pande
tillvarata resultaten for att
utveckla verksamheten.
Kan ge exempel pa olika Kan skapa olika typer av Kan motivera val av
perspektiv/fragor som kan | bevakningar omvarldsbevakningsstrate

gi utifrdn den egna rollen i
verksamheten.

Kan redogora for relevanta
kunskapskéllor for 16pande
omvirldsbevakning.

Kan identifiera medier
intressanta att bevaka for
den egna verksamheten.

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

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

Kan bedoma olika killors
relevans for den egna
verksamheten.

Kan vardera olika
omvarldstrenders
péaverkan péa den egna
verksamheten.
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3. E-handel, fysisk handel eller bade och

deltagarna utveckla sin
formaga att formulera och
implementera en
medveten affarsstrategi
dar hiansyn 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 anvindas.

verksamhetens nuvarande
affarsstrategi i relation till
handeln i 6vrigt.

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

Utbildningsmal Kunskap Fardighet Formaga Malgrupp/
Utbildningslkingd
Genom utbildningen ska Kan forklara vad en Kan sétta ord pa den egna | Kan formulera en ny, Ledare och

centrala funktioner

4 timmar

Kan ge exempel pé 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 inneborden av
begrepp som omnikanaler
och plattformar.
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Kan ge exempel pa
utmaningar forknippande
med att gé fran fysisk till
digital handel.

Kan beskriva den egna
verksamhetens
positionering i ett digitalt
perspektiv.

Kan ge exempel pa vanliga
fragor att utgé frénien
affarsstrategi.

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

Kan exemplifiera hur ett
héllbarhetsperspektiv kan
omsittas i praktiken i
verksamheten.
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4. Fran tanke till kop

Utbildningsmal Kunskap Fardighet Formaga Malgrupp/
Utbildningslkingd

Genom utbildningen ska Kan forklara innebérden Kan analysera resan for Kan anpassa kundmotet Alla

deltagarna utveckla sin av begreppet "kundresa". typkunder och utveckla utifran resan for typkunder

forméga att forsta olika "personas" (mer nyanserad | i den egna verksamheten. 4 timmar

kunders beteende i det bild av typkunder) i den

digitala handelslandskapet egna verksamheten.

och analysera kund-
beteende pa ett sitt som ar
relevant for den egna
verksamheten.

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

Kan ge exempel pa hur
digitaliseringen péverkat
kundresan.

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

Kan anvinda forstdelsen
for kundresan som grund
for val av affarsstrategi
samt mediaval.

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

Kan bedoma vilka delar av
kundresan verksamheten
kan péverka.

Kan forklara vilka nya
typer av forvantningar pa
kundbemotande som f6ljer
av nya kundresor.
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5. Kundservice och kundbemotande 2.0

Utbildningsmal Kunskap Fardighet Formaga Malgrupp/
Utbildningslingd

Genom utbildningen ska Kan beskriva hur Kan analysera Kan formulera Alla

deltagarna utveckla sin digitaliseringen péverkat forvantningarna pa verksamhetens

forméga att utveckla sin kunders krav pa service bemétande och service hos | gemensamma viardegrund | 4 timmar

kundservice och
kundbemoétande pa ett satt
som ar relevant for den
egna verksamheten.

Efter utbildningen har
deltagarna utvecklat sin
formaga att bemota och ge
service till kunder pa ett
medvetet och
individanpassat sétt.
Deltagarna har ocksa fatt
sétta ord pa den egna
verksamhetens virdegrund
och principer for
kundbemoétande.

och bemotande.

typkunder i verksamheten.

och strategi géillande
kundservice och
kundbemotande.

Kan ge exempel pa vad
service kan innebéra for

olika typer av olika kunder.

Kan analysera
verksamhetens styrkor och
svagheter i kundservice
och kundbemotande.

Kan motivera den egna
verksamhetens kanaler for
kundservice.

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

Kan anpassa kundmoten
utifran en forstéelse for
olika kunders
forvantningar pé service
och bemoétande.

Kan ge exempel pé olika
perspektiv pa service och
bemotande.
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6. Traffa ratt i din digitala marknadsforing

Utbildningsmal Kunskap Fardighet Formaga Malgrupp/
Utbildningslkingd

Genom utbildningen ska Kan beskriva hur digital Kan sitta ord pd den egna | Kan virdera olika digitala | Alla

deltagarna utveckla sin marknadsforing skiljer sig | verksamhetens marknadsforings-

formaga att utvecklas fran traditionell marknadsforingsstrategi. alternativs relevans for 4 timmar

inom digital marknads-
foring pa ett sitt 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 stirka sin
digitala marknadsforing.
Deltagarna har ocksa fatt
verktyg for att fortsatta
stirka sin digitala
marknadsforing.

marknadsféring
(styrkor/svagheter for
digitala kommunikations-
kanaler i relation till
traditionella medier).

den egna verksamheten.

Kan redogora for olika
typer av (digitala)
marknads-
foringsstrategier.

Kan analysera styrkor och
svagheter i den egna
digitala
marknadsféringen.

Kan anpassa
verksamhetens digitala
marknadsforingsstrategi
till affarsstrategi och
kundkidnnedom.

Kan exemplifiera
inneborden av begreppet
digitalt content.

Kan redogora for vanligt
forekommande kanaler for
digital marknadsforing.
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Kan beskriva grunderna i
digital annonsering.

Kan beskriva inneboérden
av sokmotoroptimering,.
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7. Marknadsforing i sociala medier

medier pé ett sitt som &ar
relevant for den egna
verksamheten.

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

Utbildningsmal Kunskap Fardighet Formaga Malgrupp/
Utbildningslkingd

Genom utbildningen ska Kan redogora for olika Kan analysera styrkor och | Virdera olika sociala Alla

deltagarna utveckla sin typer av marknadsféringi | svagheter i den egna mediers relevant som

forméga att bedriva egen sociala medier. digitala markandsféringskanal for | 4 timmar

marknadsféring i sociala marknadsforingen. den egna verksamheten.

Kan exemplifiera
inneborden av begreppet
digitalt content.

Kan skapa enklare filmer
anpassade for sociala
medier.

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

Kan redogora for styrkor
och svagheter i olika
sociala medier ur ett

Kan skapa bilder
anpassade for sociala
medier.

marknadsforings-

perspektiv.

Kéanner till de Kan skapa text anpassad
grundlaggande for sociala medier.

funktionerna i vanligt
forekommande sociala
medier.
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Kan ge exempel pa hur
marknadsforing i sociala
medier kan se ut.

Kan anvianda de
grundldggande
funktionerna i vanligt
forekommande sociala
medier.

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




