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ENTERPRISE BUSINESS EDUCATION 
Vi hjälper företag öka sin lönsamhet! 
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Idag har många företag eƩ tuŏ klimat aƩ arbeta i. 
 
Konsekvensen är låg lönsamhet och långsam Ɵllväxt. 
 
Anledningarna är många.  
 
Aldrig har så många branscher genomgåƩ en så stor 
förändring sedan IT-evoluƟonen startade på 1990 
talet. 
 
Under 30 år har mycket förändrats. 
Nya säljkanaler via WEB plaƪormar, E & Web-
handel, Social Media bygger varumärken snabbare 
än Ɵdigare, och många tradiƟonella företag har svårt 
aƩ följa med i utvecklingen. 
 
Även hela den Ɵdigare tradiƟonell säljkanalen med 
importörer/distributörer, grossister, återförsäljare, 
buƟker och slutkonsumenter har förändrats. 
 
I vissa branscher finns leden kvar, i andra branscher 
beställer en slutkonsument en vara på amazon, och 
varan skickas direkt från en Ɵllverkare utomlands. 
 
Försäljning och företagsutveckling har också blivit 
mer dynamiskt än Ɵdigare. Nya säljare har bäƩre IT 
vana och är Ɵdigt inställda på aƩ resa och arbeta 
internaƟonellt, via hemmakontoret och med en 
bärbar dator.  
 
Med mindre marginaler krävs effekƟvare processer 
och arbetssäƩ, bäƩre mätmetoder och snabbare 
åtgärder för aƩ bygga bort problem och hinder. Det 
räcker inte bara med aƩ vara bra längre för aƩ 
lyckas.  
 
Vi på EBE har kunskap och erfarenhet av aƩ hjälpa 
företag bli mer lönsamma. Under mer än Ɵo år har 
vi utvecklat och implementerat LEAN baserade 
affärskoncept internaƟonellt på fler än tjugo 
marknader.  
 
Resultaten är bland annat: ökad ProdukƟvitet, 
EffekƟvitet och Lönsamhet. BäƩre KommunikaƟon 
och Trivsel, lägre PersonalomsäƩning, tydlig Kultur 
och Struktur, effekƟvare processer, ruƟner och 
arbetssäƩ. 
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THE WHY 
För aƩ Vilja förbäƩra, måste vi förstå Varför 

What´s in it for me? 

Människor är normalt programmerade aƩ inte 
ändra på arbetssäƩ, ruƟner och processer om man 
inte ser eƩ uppenbart hinder eller problem. 

 

Det leder Ɵll aƩ man siƩer fast i gamla ruƟner och 
inte förbäƩrar verksamheten löpande. I vanliga 
utbildning kring ledarskap, affärsmanskap, 
ekonomi, och försäljning ingår oŌast inget om hur 
man mäter och effekƟviserar arbetssäƩ, metoder 
och processer.  

 

En annan skrämmande faktor är aƩ väldigt få 
säljare och KAM verkligen är utbildade. Vår 
uppskaƩning är aƩ färre än 90% av alla B2B, 
företagssäljare och KAM inte har en utbildning 
inom försäljning, KPI:er, mål och resultat, ekonomi, 
TB/TG/marginaler, merförsäljning, affärsmanskap, 
frågemetodik, beteendevetenskap, projektledning, 
mappa processer och organisaƟoner, avtal, avslut, 
säljprocesser med mera.  

 

 

Inte konsƟgt aƩ det skiljer sig ”högt och lågt” 
mellan hur bra säljare presterar, då alla har olika 
kunskap och erfarenheter av ovan nämnda 
områden. 

 

 

 

 

 

Hur ser det ut hos er? 



 ENTERPRISE BUSINESS EDUCATION 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

För aƩ kunna förbäƩra, måste vi veta Vad som 
skall förbäƩras och Varför. 

Vårt egenutvecklade LEAN baserade 
förbäƩringskoncept heter:  
Enterprise Development Process. (EDP)  
 
I konceptet ingår några vikƟga hörnstenar som 
skiljer oss från kollegor och konkurrenter. 
 

 Konceptet innehåller ”allt vikƟgt” som vi 
själva upplevt som hinder för företag aƩ nå 
sin fulla säljpotenƟal. Kunskap och 30+ års 
erfarenhet av försäljning, säljledning, 
affärsutveckling, konceptutveckling och 
affärskonsultaƟon.  
 
 

 Vi har prakƟskt arbetat med aƩ utveckla 
och implementera eƩ LEAN baserat 
förbäƩringskoncept globalt för eƩ av 
Sveriges största företag. Vi har mäƩ KPI:er 
och följt utvecklingen under lång Ɵd, och vi 
Vet Ɵll 100% vilka åtgärder som ger vilket 
resultat. 

 

 Med egen erfarenhet av säljledning i flera 
olika branscher, har vi prövat olika metoder 
och verktyg för aƩ utveckla och förbäƩra 
affärer, affärsområden, produkter och 
tjänster. Vi vet vad som fungera i teorin 
men inte i prakƟken.  I EDP igår bara 
områden och åtgärder som ger rikƟga 
mätbara resultat.  
 

 Genom aƩ ha arbetat med och utvärderat 
många olika verktyg, metoder och koncept, 
har vi kunnat skala bort allt som är onödigt 
och bara behållit det som verkligen 
fungerar Inom: Ledarskap, Försäljning, 
Affärsutveckling, Projektledning och LEAN. 

THE WHAT 
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   THE complex SIMPLICITY 
Det ser så läƩ ut, när någon annan gör det. 
 
Golf, Biljard, Simhopp, GymnasƟk, Höjdhopp, Fotboll … 
Hur svårt kan det vara? 
 
För en skicklig säljare, KAM eller chef är det lika dant. 
Andra människor som inte är insaƩa  
i hur mycket arbete som ligger bakom,  
tycker aƩ försäljning verkar enkelt. Hur svårt kan det vara? 
 
Nedan är utvecklingsfaserna vi normalt följer under en implementaƟon. 
Reflektera över Er förbäƩringspotenƟal och hur det skulle påverka Er försäljningen. 
 
 
BASIC IN PLACE   1-2 år  Säljarna når 60% - 80% av sin fulla potenƟal 

 Affärsplan finns och följs 
 Affärsmål finns tydligt definierade  
 Personliga säljmål per månad/vecka 
 Personliga planer för ”hur jag skall nå mina mål” 
 KPI:er mäts och följs upp 
 Visuell Planering för KPI:er, projekt, TO DO, förbäƩringsarbete, problem, hinder m.m. 
 Planering för resor, kundbearbetning, mässor, akƟviteter m.m. 
 Grundläggande säljutbildning så alla talar ”samma språk”, följer samma standards och har samma förståelse 
 Nedskriva ruƟner för CRM, kundbesök, klädkoder, orderhantering, representaƟoner, bilförmån m.m. 
 Mötesstruktur för strategier, planer, förbäƩringsarbete, projekt, kommunikaƟon m.m. 
 Chefer som har samsyn i vilken ledarskapsmodell som skall appliceras i dagligt arbete, beroende på fas 

 
 
UTVECKLINGS FAS   3-5 år  Säljarna når 80% - 90% av sin fulla potenƟal 

 Mer Personligt stöd och coaching för säljare, KAM och chefer 
 AcƟons för aƩ fortsäƩa fylla GAP mellan nuläge och önskvärt läge 
 LEAN förbäƩringsarbete av Processer, ArbetssäƩ, LedƟder, IT-verktyg, Mallar m.m. 
 Avancerad säljutbildning,  mer övning på Säljprocessen, bemöta Invändningar uteŌer Kundtyp 
 KAM – mappa inköpsorganisaƟoner, beslutsfaƩare, inköpsprocesser, kartläggning av affären 
 Affärsutveckling, analys av nuvarande och framƟda affärsmöjligheter 
 Utbildning i kommunikaƟon och presentaƟonsteknik 
 Mer fokus på aƩ bygga och underhålla KundrelaƟoner 
 Säljarna skall själva kunna analysera sina kunder, affären, potenƟal, och ta fram strategier och planer 
 Chefer applicerar eƩ StöƩande och Coachande ledarskap för aƩ låta säljarna växa i sin roll och ta mer ansvar 

 
 

UTVECKLINGSFAS ELLER FÖRVALTNINGSFAS 
  Externa resurser / Partners / Experter inom respekƟve område som behöver fortsäƩa utvecklas 
 Företagets unika behov styr, nu när alla grunder för en väl fungerande säljorganisaƟon är på plats 
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   HUR kommer vi igång? 

Ni bokar eƩ graƟs möte med oss, på plats eller digitalt. 
info@enterprisebusinesseducaƟon.se 
 
Vi: 

 presenterar vårt koncept 
 stämmer av era förutsäƩningar och förväntningar 
 gör en nulägesanalys och GAP analys 
 tar fram eƩ business case 
 presenterar eƩ förslag baserat på era förutsäƩningar 

 
Ni faƩar sedan eƩ beslut om ni vill anlita oss eller inte. 
 
Ni förbinder er inte på något säƩ, och kan avsluta eller pausa 
en implementering som ni själva önskar. 
 
 
 
 

   VAD kan vi förvänta oss för resultat ? 

Ni känner bäst Era säljare, och kan uppskaƩa deras potenƟal. 
 
Hur många % tror ni aƩ de kan förbäƩra sig från idag, när ni har 
alla BASICS på plats, inklusive en säljutbildning, bäƩre processer, 
bäƩre ruƟner, ökad produkƟvitet och effekƟvitet? 
 
Exempel: 
Företaget Kalle AB uppskaƩar aƩ säljarna kan förbäƩra sig 20% 
Säljarna har eƩ sniƩ TB2 på 250.000 kr/månad. 
 
En förbäƩring på 20% är en ökning med 50.000 kr/mån.  
Under 10 månader 500.000 kr. 
 
Företaget investerar ca: 50.000 kr under eƩ år per säljare. 
(all Ɵd delat på antal säljare, utbildning, implementering, stöd, hjälp, support, m.m.) 

 
Företaget har 10X ROI inom 12 månader. 
 
Det är nästan omöjligt aƩ inte ha eƩ väldigt starkt business case 
i aƩ förbäƩra sin säljorganisaƟon! 
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   HUR vet vi om det fungerar? 

Vi kan garantera aƩ konceptet fungerar. 
Under mer än Ɵo år har vi följt implementeringar/implementerar olika delar/moduler av konceptet  
hos fler än tusen företag, på fler än tjugo marknader globalt. 
 
Konceptets olika delar är väl beprövade inom både produkƟon och försäljning. 
 

 LEAN ProducƟon har använts av Toyota sedan 1950 talet. 
 LEAN Office har funnits sedan början av 2000 talet. 
 Frågemetodik och säljmetodik har utvecklats sedan 1950 talet. 
 Beteendevetenskap och Psykologi har studerats sedan anƟkens Grekland. 
 Ledarskapsmodeller har utvecklats sedan början av 1900 talet. 

 
  
Alla KPI:er som vi mäƩ har geƩ posiƟva resultat oavseƩ företag, marknad, kultur eller andra förutsäƩningar. 
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FLER SÅLDA TIMMAR & DELAR 55% EFFEKTIVARE ARBETE 

   KPI:er  - exempel från verkligheten 

ÖKAD PRODUKTIVITET & EFFEKTIVITET 

JÄMFÖRELSE FÖRSÄLJNING, LEAN ARBETSSÄTT (NEW)  VS  KUNSKAP & ERFARENHET (OLD) 

Som man se på den blå kurvan så sålde nyrekryterade säljare, utan kunskap eller erfarenhet av branschen, produkterna 
eller försäljning, betydligt bäƩre än Ɵdigare rekryteringar. Tidigare rekryteringar (orange kurva) hade lång 
branscherfarenhet, goda produktkunskaper och eƩ breƩ kontaktnät.  

Nya säljare fick utbildning, coaching, och stöƩning med aƩ arbeta ProdukƟvt och EffekƟvt. Det är eƩ vanligt 
missförstånd aƩ ”erfarenhet” skulle bidra Ɵll aƩ en säljare eller KAM presterar bra. Exemplet ovan visar aƩ – om man 
gör allƟng räƩ, så har det mindre betydelse om du har många års erfarenhet eller inte. Det som har störst påverkan på 
diƩ resultat, är hur väl du uƞör själva arbetet. Har du många års erfarenhet av aƩ arbeta ineffekƟvt - har det ingen 
posiƟv påverkan på resultatet. 

Vill ni veta mer om hur Ni bygger en högpresterande säljorganisaƟon, oavseƩ juniora eller seniora säljare?  

KONTAKTA OSS SÅ BERÄTTAR VI MER! 
 

 

info@enterprisebusinesseducaƟon.se        www.enterprisebusinesseducaƟon.se 
Mötet är GRATIS vad väntar ni på? 
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Utbildningar 

I regel så krävs det både kompetens och erfarenhet för aƩ kunna uƞöra eƩ arbete med bra resultat.  
Vi arbetar därför med både teoreƟska utbildningar, på platsen coaching och kompetensöverföring i dagligt arbete. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
Digitala verktyg 
Under analyser, processmappning, problemlösning, effekƟvisering m.m. arbetar vi med digitala verktyg  

 

 

 

 

Business Case och andra kalkyler 
Vi hjälper vid behov Ɵll aƩ ta fram dokument som stöƩar verksamheten  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

   NYFIKEN?  - här är några exempel på innehåller och leveranser 

DATA FIELDS EXPLANATION
NOTE: Create a copy before adding figures.

Yellow data fields shall be filled in by the User.  Contains data used in the Business Case Yellow
Calculation fields shall not be changed if not nessesary Calculation
Green fileds are Summary fileds from calculations and figures. Shall not be changed i f not nessesary Summary

N A M E  O F  T H E  R E T A I L E R / W O R K S H O P / A R : T e s t b o la g e t

TACDIS DATA / BUSINESS FIGURES ARE FROM WEEK:

Q U E S T I O N S E X P L A N A T I O N H I G H L O W A V E R A G E I n p u t

INFO
Currency: EUR

PRESENT WORKSHOP AND ORG.
Nr. of workshop Lifts used for Volvo Business? 9
Nr. of Volvo PST/Technicians? Nr . of Technicians dedicated for Volvo 7

Nr. of Admin support at present time?

(All admin support connected to the workshop. E.g. Warranty, 
Ka bas, Leasing cars, Insuranace companies, Tech support, 
Se rvice Advisors, Coaces etc.) 4

Income Labour per hour? 110 EUR
Income Parts per hour? 120 EUR

FUTURE VPS WORKSHOP AND ORG.
Nr. of lifts used by the VPS team/teams (Volvo only) 4
Nr. of PST´s Nr . of Technicians dedicated for Volvo 6
Nr. of Andon Nr. of Andon role. 1 per VPS team (Max 8 PST´s per Te am) 1
Nr. of Admin support in VPS organisation? Al l other Support functions connected to the Workshop 3

Nr. of Free-Up lifts - not used in the VPS organization

Li fts that are free-up for aditional business, not included in the 
Bu siness case. For example. Today 8 Lifts with 8 Volvo 
Te chnicians. With VPS = 2 PST´s per Lift = 4 Lifts + 1 Support Lift 
pe r team = 5.In this case we have 3 Free-up lifts not i ncluded in 
th e Business Case. Note* Every free-up lift can contr ibute greatly 
to  the Business Case if they are used for additional j obs. 5

W H A T  O F  T H E  F O L L O W I N G  B E N E F I T S  D P  Y O U  S E E  W I T H  V P S ,  F O R  Y O U R  R E T A I L E R / W O R K S H O P ?

Free-up lifts - increased capacity Yes
LEAN, 5S, Standardized workways - increased efficiency yes
Being able to compete with price offers on older cars (5+ years) (due to increased productivity and efficiency - lower production cost) No
Less waiting time for customers during Service  and Repair Yes
More customers interested because of half the  waiting time Yes
More waiting customers increase the trafic in the showroom - incresead business potential Yes
Lower cost for rental cars/loan cars No
Less parking bays needed Yes

Less stress for PST working in a Team, with an Andon Support Yes
Less staff-turnover due to better working conditions Yes
Easier to acctract new talant PST/Techs Yes
Increased share of competence - competence = efficiency Yes
Less cost for education - competens share on systems, planning, customer handling etc. No

Easier to operate the workshop when everything is in order Yes
Less Red Flags in Tacdis (less old not invoiced workorders) No
Better communication at all levels regarding KPI:s, and how to improve the business Yes
Less Repeat-Repair, working in pairs, working with standards, continious improvements Yes
Clean and Tidy workshop - cleaning included in daily work between each workorder Yes
Daily meeting with focus on improvements - leads to continiously improvements over time Yes

N O T E S

FOR COMPARISON ONLY

V P S  B U S I N E S S  C A L C U L A T O R  -  U S E R  F R I E N D L Y  -  F O R  I N T E R N A L  U S A G E  O N L Y . Future organization: SCENARIO:
Scenario explanation:

Company Test bolaget

Cost for Andon per month: (Salary in average) 5 500 EUR
Cost for workshop Coach per month: (Salary in average) 5 500 EUR
Cost for admin support per month: (Salary in average) 5 500 EUR

Andon admin 50% 4 Hours/day
Andon produktiv 50% 4 Hours/day

INCOME future VPS organization
Nr of PST 6
Nr of Andon 1
Nr of admin and other production support 2

Invoiced hour per PST / day in average during a week 7 Hours
Summary: total nr. of invoiced hours per day PST 42 Hours
Summary: total nr. of invoiced hours per day PST + Andon 46 Hours

Income per PST/Tech per hour in average Labour 110 EUR
Income per PST/Tech per hour in average Parts 120 EUR
Summary: Income all PST/Techs/Andon per day - Labour and Parts 10 580 EUR
Days per year 230 Days
Summary: Income all PST/Tech/Andon per Year 2 433 400 EUR

COST SAVINGS - MORE SLIM ORGANIZATION
Nr of admin staff Present Organization: 4
Nr of admin staff VPS Organization: 2.5
Summary: Nr of reduced Admin staff 1.5
Average salary Admin Staff per Month 5 500 EUR
Summary: Average Cost-Saving Admin Staff per Year 99 000 EUR

Summary diffrence between present org. and VPS org. / year 125 450 EUR
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Illustrationer 
Vid behov kan vi hjälpa Ɵll aƩ ta fram illustraƟoner i 2D och 3D 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

Ledarskap stöd 
För chefer och ledare har vi en lathund för hur man applicerar  
eƩ utvecklande ledarskap i dagligt arbete 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Implementations stöd 
För kundens projektledare finns stöddokumentaƟon  
som kan kompleƩeras med av kund valfriƩ projektledningssystem 
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Varmt välkommen Ɵll Enterprise Business EducaƟon 
magnus@enterprisebusinesseducaƟon.se         
Phone: +46 (0)700 91 97 45 
www.enterprisebusinesseducaƟon.se 


