Ny Nordisk Mat
Utbildning/seminarium - 1 dag

1.

2.

Presentation av deltagarna, deras verksamheter och produkter

Inledning om kundernas forhoppningar infér kép, varumarkenas funktion och
kundléftenas betydelse

Kunskapsdel om smaskaligt féretagande och marknadsféring som kopplar
kundens férhoppningar med féretagets identitet och begreppet varumérke. Malet
ar att visa att varje foretag signalerar ett 16fte och skapar en férhoppning. Det
maste géras malmedvetet for att undvika att slumpen och hiéndelseutvecklingen
styr verksamheten.

Presentation av 2-3 foretag. Vilken historia berattar de, varfér just den och hur
kommunicerar man?

Goda exempel som har intressanta erfarenheter att formedla. Tre exempel pa hur
man kan berétta sin histora, skapa uppméarksamhet och héja vardet pa
produkten.

Koppling mellan visionen for foretaget och féretagarens personliga mal

Ett samtal om vikten att hitta sin egen vag. Att se sambandet mellan visionen for
foretaget och de personliga ambitionerna. Om kraften i att Iata detta samband
styra foretagandet sa att detta blir en kraft i tillvaron.

Reflektion i smagrupper och formulering av den egna drivkraften och vad som &r
"vardefullt” i arbetet.

Presentera mervardesmatrisen och arbeta i grupper

Ga igenom verktyget “Sa har berdttar jag min story”. Satt deltagarna i grupper
med uppgift att diskutera fér att sedan kunna valja ut viktiga mervarden och
rangordna dem. Diskutera bade ur det egna perspektivet och den ténkta
gasten/kunden. Det &r inte sdkert att mervardena uppfattas pa samma satt.
Ringa in mervardet - "storyn” — och bestam sedan vilken metod som blir viktigast
i kommunikationen.

Gor enskilda kommunikationsplaner

Lat var och en géra sin egen kommunikationsplan.

Samtal i tvargrupper

Deltagarna tréffas i tvargrupper och redovisar sina planer och ger varandra
feedback.

Gemensam dragning

Avsluta med att ndgra deltagare berattar om sina planer. Kommentera och
utveckla!



