Skillpartner Utbildning
Utbildningsmodul: Fran prospekt till méte, Del 1

Diskussionsuppgift -
Samarbete internt

Introduktion: En valgjord prospektering kraver lite tid i
borjan, men gar snabbare och snabbare nar man har sina
grundprospekt och sin struktur klar. D& kommer arbetet
istdllet ligga i att fylla pa med fler prospekt och underhalla de
man har.

Genom att vara organiserad inom foretaget i sitt séljarbete och prospekterande
forhindrar man att flera springer pa samma prospekt, eller att ndgra maojligheter
missas. Hur samarbetar ni inom foretaget och pa kontoren idag med
foretagskontakter och prospektering?

Syfte och mal: Syftet med diskussionsuppgiften ar att reflektera och skapa en
nuldgesbild kring det interna samarbetet kring kundbearbetning och hantering av
arbetsgivarkontakter.

Malet &r att bygga underlag for att utveckla ett internt samarbete som mojliggor att
man snabbt kan agera nar en signal om rekryteringsbehov inkommer och aven kunna
vara dar proaktivt for kunden.

Genomfdrande: Ovningen bestar av tva delar dar vardera del 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 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.




Skillpartner Utbildning
Utbildningsmodul: Fran prospekt till méte, Del 1

Del 1

| “Fran prospekt till méte Del 1”7 utgar vi fran tre perspektiv nar vi prospekterar och
valjer vilkka som ar vara idealkunder att bygga samarbeten med. Man kan utga fran
foretag man tror kan ha regelbundna eller stora rekryteringsbehov, man kan utga
fran de kompetenser man har i sin kandidatbank och man kan utga fran samarbeten
man tror kan generera resultat pa sikt.

Reflektera 6ver positiva och negativa faktorer kring att knyta arbetsgivarkontakter
ur de tre perspektiven:

Med utgangspunkt fran intressanta féretag som kan behéva rekrytera?

Vad finns det for:
=> Styrkor och majligheter?
=> Svagheter och hot?

Med utgangspunkt fran deltagar- och kandidatbank och de kompetenser ni har
tillgangliga?
Vad finns det for:

=> Styrkor och majligheter?
=> Svagheter och hot?

Med utgangspunkt fran att bygga varumarket och framtida samarbeten?

Vad finns det for:
=> Styrkor och mojligheter?
=> Svagheter och hot?

Del 2

| nasta steg ar det dags att reflektera och synliggéra hur samarbetet kopplat till
kundbearbetning och hantering av arbetsgivarkontakter upplevs idag. Vad fungerar
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bra och vad skulle kunna utvecklas for att underlatta i det dagliga arbetet? Anvand
frdgorna nedan som stdd.

Situationsutvardering:

Hur ser samarbetet internt ut idag?
Vad fungerar bra?
Vad skulle kunna fungera battre?

Hur gor du for att samarbeta inom organisationen?
Vad har ni for riktlinjer pd kontoret, i regionen och nationellt?
Vad behovs for att samarbetet ska bli effektivare och lattare?

Vad behover goras i gruppen, pa kontoret eller i regionen och vad kan du goéra sjalv?
Vad behover du/ni fran foretaget? Resurser?
Vad ar nasta steg?

Reflektionsovning i snabbformat:

Del 1 - Utgangspunkt och kundperspektiv

1. Hur valjer du ut vilka féretag du vill kontakta idag? Ar det med tanken att de
kan vara i behov av personal? Med en speciell kandidat i atanke? Eller for att
de troligen kommer kunna bli en bra partner i framtiden?

2. Om du skulle utveckla eller forandra din utgangspunkt pa nagot satt, vad
skulle det innebéra da?

Del 2 - Det interna samarbetet

1. Vad fungerar bra med det interna samarbetet idag och vad skulle kunna
utvecklas?

2. Vad kan du gora for att utveckla det interna samarbetet och vad behdéver du
for att skapa fler samarbeten med kollegor?




