Skillpartner Utbildning
Utbildningsmodul: Beméstra invdndningar och avslut, Del 2

Diskussionsuppgift - Mota
iInvandningar

Introduktion: Att méta invandningar ar bade en sund och helt
naturlig del i en séljprocess. En invdandning ar i grunden en
kopsignal och ett tecken pa att kunden haller pa att forsoka
skapa en uppfattning om ditt erbjudande. N&r invdndningarna
bestar av fragor ar det en tydlig signal om intresse, om det
inte finns intresse skulle antagligen ingen fraga komma alls.

Utmaningen blir att |&ra sig att hantera och tyda invandningarna for att sarskilja det
som ar akta invandningar och det som ar kdpsignaler. Vill man jobba langsiktigt med
relationsskapande sélj &r det viktigt att komma ihdg att utga ifrdn kunden och lyssna.
Genom att skapa forstaelse for invandningarna kan vi hjalpa kunden att hitta de béasta
l6sningarna.

Syfte och mal: Syftet med denna 6vning ar att starta en dialog om hur man pa ett
framgangsrikt och givande satt kan bemota de invdandningar som kan uppkomma vid
bland annat moétessituationer. Vilka styrkor och utmaningar det kan finnas for dig och
for gruppen och hur kan ni vaxa tillsammans. Malet ar att skapa 6kad forstaelse for
hur man kan arbeta med och utveckla invandningshantering och hur man genom
erfarenhetsutbyten och reflektion kan anvanda detta i sitt dagliga arbete.

Genomférande: Ovningen genomférs med férdel med hela arbetsgruppen men kan
ocksa genomfbras i par for att utbyta erfarenheter, eller individuellt som en
reflektionsuppgift. Om 6vningen genomfoérs i grupp, utse en person som gar igenom
fragorna och skriver ner gruppens erfarenheter och slutsatser som underlag for
fortsatta dialoger. Reflektionsévningen bestar av tva delar.

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

Del 1:

Vi kommer genomféra denna reflektionsuppgift med utgdngspunk ur invandningar i
motet med externa féretag och arbetsgivarorganisationer. Onskar man férdjupa sig
vidare kan fragestallningarna kan aven med fordel anvandas med fokus mot
invandningar i méten med kandidater och deltagare i arbetsmarknadsprogram.

Reflektera kring foljande fragestaliningar kopplat till arbetsgivarperspektivet:

Vilka invandningar har du eller ni métt i kontakten med arbetsgivare/foretag?

=> Vilka invandningar uppkom?
Kanner ni igen nagra av de vanliga invandningarna vi namner i utbildningen?

=> Vid vilka situationer uppkom invandningarna?
Vid bokningen av métet?
Under motet?
Vid presentationen av kompetens?
Andra tillfallen?

-> Invandningar kan grovt kategoriseras utifran tre olika “grundskal”:
Emotionella skal
Strategiska skal
Praktiska skal
De invandningar du eller ni métt, vilket av grund-skalen skulle du eller ni s&ga
att de grundar sig i?

Del 2:

Invédndningar som hanteras pa ett bra satt gor relationen mellan séljaren och képaren
starkare, och det gor det &ven lattare for oss som séljare att anpassa samarbetet for
att matcha kundens behov battre. En kdpsignal &r en invdndning som handlar om att
erbjudandet behover tydliggoras eller anpassas for att det ska passa just ert
samarbete.

Exempelvis: “Jag har inte rad att anstalla nagon just nu” eller “jag har inte tid att halla i
nagon rekrytering nu”. Dessa invandningar antyder att ett samarbete skulle kunna
vara aktuellt men att processen behdver anpassas for att matcha kundens
forutsattningar, eller att anstéliningen kanske behdver ske med hjalp av ett
anstallningsstod.

Utga fran dina eller era tidigare erfarenheter av invdandningar och reflektera :
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-> | utbildningen namner vi nagra vanliga fallgropar man kan hamna i ndér man
mots av invandningar:
e Att bli defensiv eller ge upp
e Att man Averlovar
e Att man pratar for mycket

| vilka lagen riskerar du att hamna i ndgon av dessa? Har du erfarenhet av
nagon situation dar du hamnat i en eller flera av dessa fallgropar?

=> For att skapa en gynnsam invandningshantering foéresprakar vi ett
tillvagagangssatt som grundar sig i att:
Lyssna - Fraga - Bekréfta - Besvara - Be om accept

For att starta ett samarbete med en kund som kanner sig trygg behover
invdndningar motas. Vad har du eller ni for positiva upplevelser dar kundens
invdandningar kunnat motas pa ett framgangsrikt satt?

=> Hur kan du eller ni samarbeta och trana for att utvecklas i er
invandningshantering framover?

Reflektionsdvning i snabbformat:

Tidigare erfarenheter av invandningar
Vilka invandningar har du eller ni mott i kontakten med arbetsgivare/foretag?

- Vilka invandningar har du eller ni moétt i kontakten med foretag?

- Vid vilka situationer uppkom invandningarna?

- Vilket tolkar du eller ni som grundskalet till invéndningarna?
Var dom emotionella, strategiska eller praktiska?

Hantering av invandningar

Invandningar som hanteras pa ett bra satt gor relationen mellan saljaren och
kdparen starkare, och det gor det aven lattare for oss som séljare att anpassa
samarbetet for att matcha kundens behov battre.

- Vilka fallgropar har du erfarenhet dver att kunna hamna i?

- Vilka positiva upplevelser har du av att hantera kundens invadndningar
eller oro? Vilka ar din styrkor?

- Hur kan du eller ni samarbeta och tréana for att utvecklas i er
invandningshantering framdver?




