Affärsprogrammets mål, innehåll och uppdelning

Programmet består av åtta träffar med en träff var fjortonde dag på tre timmar. Mellan träffarna får du som deltagare möjlighet att arbeta med ditt eget företags verksamhet och utveckling för att ta med dig aktuella svårigheter och glädjeämnen till nästa träff. Genom denna nära koppling mellan daglig verksamhet och affärsprogrammet säkras fortlöpande att det är deltagande företags behov som styr verksamheten och inte någon ”läroplan”. Varje träff inleds dessutom med en genomgång, företag för företag, av vad som har hänt sedan förra mötet, åtföljt av en diskussion av varför olika saker inträffade. Utgångspunkt är att det är ditt eget beteende som skapar möjligheterna och inte tur eller otur.  Förutom att detta program skall leda till utveckling för ditt företag så kommer du att få prova några av dina nya färdigheter när du presenterar ditt företag på vår Nyföretagarmässa vecka 17.
 Träff 1 Affärsmannaskap

- presentation av deltagande företag med förväntningar osv

- kort om företagandet i Sverige jämfört med andra länder

- scenarioteknik och informationshantering



- omvärld


- konkurrenter


-styrkor och svagheter


- egna företagets förutsättningar


-scenariogenerering och val av strategi


- vision, affärsidé och mål.

- särskilda förberedelser att göra inför träff 2

 Träff 2 Vad är det kunderna köper?

- vad har hänt sedan sist

- värdeskapande affärsutveckling - en praktisk modell

- affärsidégenomgång med varje enskilt företags affärsidé utifrån bl a


- kundnytta


- kundrelationer


- hur kan köp underlättas


- definition av marknaden och inventering av nya


- nyckelkunder

Träff 3 Vad är det kunderna köper? Fortsättning

- vad har hänt sedan sist

- summeras genom att de olika affärsidéerna slutformuleras

Träff 4 Ekonomi och administration

- vad har hänt sedan sist

- grundläggande företagsekonomi

- metoder och tekniker

- budgetering

- för- och efterkalkyler

- nyckeltal

- ”administrativt basnätverk”

Träff 5 Hur få kunden att köpa av mig?

- vad har hänt sedan sist

- grundläggande marknadsföring

- från prospekt till kund

- kundregister

- kundvård

- att sälja - introduktion

- när försäljningen känns jobbig

- särskilda förberedelser inför nästa gång

Träff 6 Säljplanering och säljsamtal

- vad har hänt sedan sist

- metoder och tekniker

- presentationsteknik

- introduktion av sälj

- praktiska övningar med återkoppling

Träff 7 Företagarskap

- vad har hänt sedan sist

- SWOT-analys

- personliga varumärket

- ledarskap – chef och ledare

- energitjuvar och energikällor

- nätverk

- din kompetensutveckling

- dina viktigaste arbetsuppgifter

- särskilda förberedelser inför mässan

Träff 8 Summering och kvarstående oklarheter

- vad har hänt sedan sist

- hur var mässan

- sammanställning av en prioriterad och målsatt handlingsplan

  med genomgång av varje enskilt företag

- summering, avslutning och fortsatta kontakter

