Skillpartner Utbildning
Utbildningsmodul: Bemdstra invdndningar och avslut, Del 1

Diskussionsuppgift - Att
hamta accept och ta
nasta steg framat

Introduktion:
Att ga pa avslut innebér kort sagt att man hamtar en accept

fran kunden att ga vidare till ndsta steg, att boka ndsta mote
eller starta samarbetet. | vissa fall kommer det inte kannas
som att du aktivt gor nagot for att just “ga pa avslut”. Du har grundligt genomfort
behovsanalysen och tydligt grundat din 16sning med kunden och avslutet sker nastan
automatiskt. Andra ganger kan det kannas svarare att komma vidare i métet och fa kunden

att konkret ga vidare till ett samarbete. Hur tyder du signaler som visar att kunden ar redo att
acceptera ditt erbjudande. Det &r du som ansvarar for att fora moétet framat, men néar och hur
ar det dags att ga pa avslut?

Syfte och mal:
Syftet med diskussionsuppgiften &ar att reflektera och skapa en nulagesbild kring olika

satt och metoder for att be om affaren och att “ga pa avslut”. Vilket satt passar bast
kopplat till ert erbjudande beroende pa kunden, kédnslan i métet och pa dig som
sdljare? Malet ar att bygga underlag for att utvecklas i sin avslutsmetodik och att
genom ett internt samarbete och erfarenhetsutbyte kunna stotta varandra i att ta
steget i att starta fler samarbeten.

Genomfdrande: Ovningen utgdr fran frdgestaliningar som kan genomféras genom
diskussion i grupp, med en kollega, medarbetare eller chef. Man kan a&ven genomfora
ovningen individuellt som en reflektionsuppgift, alternativt som en kombination av de
bada. Att man forst pa egen hand reflekterar och sedan tar med sina reflektioner och
delar dessa tillsammans med arbetsgruppen.

Ont om tid? Att gora nagot ar battre an att gora inget. Om du upplever det svart att
hitta eller att skapa tiden for 6vningsuppgiften i sin helhet finns en férenklad variant
av ovningen i slutet av detta kursmaterial.
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Reflektionsfragor

Det finns mdanga olika sétt och metoder fér att be om affdren och att “gé pa avslut”.
Vilken tidpunkt och vilket sétt som passar bdst varierar beroende pd kunden, kénslan
i métet och pd dig som sdljare. Anvédnd nedanstdende fragestdliningar och
diskutera/reflektera:

DEL 1:
Vid vilka lagen kan man i det dagliga arbetet anvanda sig av avslutsmetoder?

- Kopplat till kunder/arbetsgivarforetag
- Kopplat till deltagare
- Internt

DEL 2:

Din och er upplevelse av att ta ndsta steg och ga pa avslut?

- Hur medvetet anvander du eller ni er av avslutningsmetoder idag nar man ska
be om affaren hos en kund eller faststalla en dverenskommelse med en
deltagare/arbetssdkande?

- lvilka lagen ké&nns det naturligt?

- lvilka lagen ké&nns det obekvamt?

DEL 3:

| utbildningen namner vi sex stycken avslutningsmetoder:

e Tystnaden

e Den sjalvklara

e Ge alternativ

e Prova pa

e Satta en deadline

e Skapa en lista

Reflektera:

- lvilka situationer har du lagt marke till metoden?

- Har du eller ni ndgon erfarenhet att att ha anvant dem i ett mote?

- Nar skulle den vara lamplig i ditt arbete, i vilka méten och i vilka matchningar?
- Vilken eller vilka skulle du vilja trana mer pa?
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Reflektionsdvning i snabbformat:

Del 1 - Vid vilka lagen kan du i det dagliga
arbetet anvanda avslutsmetoder ?

- Kopplat till kunder/arbetsgivarforetag
- Kopplat till deltagare
- Internt

Del 2 - | utbildningen namner vi sex stycken avslutningsmetoder:

Tystnaden

Den sjalvklara
Ge alternativ
Prova pa

Sétta en deadline
Skapa en lista
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Reflektera:
Har du eller ni ndgon erfarenhet att att ha anvant dessa i ett mote?
Nar skulle den vara lamplig i ditt arbete, i vilka mdten och i vilka matchningar?
Vilken eller vilka skulle du vilja tréna mer pa?




