Maritha Holmberg

UTVECKLING AV BADE MANNISKOR OCH FORETAG &r det som driver Maritha i hennes roll
som utbildare. Med 30 drs erfarenhet av férsdljning har hon édven under 25 dr av dessa
haft en ledande position inom Learning & Development. Maritha utmanar och coachar
individer till att skapa en verklig féradndring som leder till positiva resultat.

| sina olika roller, bdde som entreprendr och anstdalld, har Maritha fatt en bred insikt i
madnga olika branscher. Maritha ar dven ackrediterad inom Insights Discovery, som
mater beteendeménster (ett globalt PTC validerat verktyg av bdde DNV-GL och BPS).
Med 6ver 4 000 utbildningsdagar har Maritha utvecklat ménniskor 6éver hela varlden
och hon har arbetat bdde med globala organisationer och mindre féretag. Maritha har
coachat ledare och séljare pd samtliga nivder och dar specialiserad inom férséljning,
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Urval av genomférda uppdrag:

ELECTROLUX SALJKOMMUNIKATION &
LEDARSKAP

VOLVO SALJEFFEKTIVITET &
TEAMEFFEKTIVITET

SAAB FORSVARSKONCERN LEDARSKAP &
TEAMEFFEKTIVITET

PREEM LEDARSKAP & TEAMEFFEKTIVITET
MEDTRONIC SALJLEDNING, LEDARSKAP
AKZO NOBEL SALJSTRATEGI &
TEAMEFFEKTIVITET

NOVA MEDIC SALJTRANING &
SJALVLEDARSKAP

DHL LEDARSKAP & TEAMEFFEKTIVITET
STG SALJLEDNING & SALJTRANING
LIDL SALJEFFEKTIVITET & UTVECKLANDE
LEDARSKAP

MC DONALDS SALJLEDNING OCH
SALJTRANING

ledarskapsutveckling, talent management, team-effektivitet och
medarbetarengagema

DANONE SALJTRANING & LEDARSKAP
KAPPALA LEDARSKAP & TEAMEFFEKTIVITET
AKADEMIKLINIKEN SALJTRANING &
MALSTYRNING

HILL-ROOM TEAMEFFEKTIVITET
PRAKTIKERTJANST SALJEFFEKTIVITET &
LEDNING

NORDEA EFFEKTIV KOMMUNIKATION &
LEDARSKAP

JDE PROFFESIONAL SALJEFFEKTIVITET &
SJALVLEDARSKAP

CALABRIO TEAMEFFEKTIVITET & LEDARSKAP

MONDI LEDNING OCH VISIONART LEDARSKAP

SKANEMEJERIER LEDARSKAP &
SALJEFFEKTIVTET

NOVO NORDISC VIRTUELLT/AGILT
LEDARSKAP

COCA COLA SALJEFFEKTIVITET/DIGITAL
FORSALJINING
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