Gode råd til facilitering af workshoppen for sælgere og indkøbere 

Det er ingen nem opgave at styre denne workshop. Du skal finde en balance mellem, at du på den ene side har brug for at formidle noget svær tilgængelig viden og få afklaret vigtige spørgsmål omkring organiseringen af REACH-arbejdet, og på den anden side skal engagere og motivere nogle travle mennesker til at påtage sig nye opgaver og lytte til deres situation og behov.

Her får du en række gode råd til hvordan du faciliterer workshoppen.

Hvad gør jeg hvis ...

… mange udsagn er meget negative?

Du er nødt til at anerkende deres frustrationer som sikkert skyldes de mange uafklarede spørgsmål kombineret med den nye arbejdsbelastning. Du kan sige: ”Jeg kan godt forstå, at I synes at der er svært at forholde sig til...”. Hvis du er usikker på, hvor negative de rent faktisk er, så spørg åbent: ”Jeg bliver i tvivl om, hvor vanskeligt I egentlig mener, at situationen er, så fortæl mig det lige på en skala fra 1 til 10…”.

… hvis de kun ser problemer? 

Hvis de kun fokuserer på problemerne, og du gerne vil have dem til at diskutere mulighederne, kan du stille fremtidsspørgsmål: ”Hvordan tror I situationen ser ud om 3 år?” eller ”Hvordan kunne I ønske jer, at den så ud om 3 år?” eller ”Hvem giver situationen størst fordele for?”. 

… hvis diskussionen flakker fra øst til vest?

Prøv at lukke spørgsmål ved at samle op og konkludere. Hvis der ingen konklusion er, så sig: ”Skal vi ikke lukke denne diskussion nu og foreløbigt blive enige om, at der ikke er noget entydigt svar, men at vi har følgende handlemuligheder, som vi kan overveje nærmere …”. Hvis du er i tvivl om, hvad de egentligt siger, så opsummer ved at sige: ”Er det rigtigt forstået, at …” eller ”Kan det opsummeres med at…”. På den måde opnår du delaccept og holder diskussionen på sporet og ikke mindst tiden.

… få personer dominerer diskussionen?

Ofte vil få personer tage meget taletid, hvilket vil gøre de øvrige passive – især hvis diskussionen ikke flytter sig. Bed dem sidde hver for sig i 2 minutter og overveje et spørgsmål og tag derefter en runde, hvor alle får mulighed for at tale (frivilligt). Eller afbryd den, der dominerer og spørg om der er andre, der har et synspunkt eller en mening om det vedkommende siger. På den måde kan du få de andre inddraget, og måske forstår personen, at han taler for meget – han er måske bare engageret!

… hvis diskussionen ikke flytter sig?

Det kan være, at et spørgsmål optager dem særligt meget og diskussionen kører i ring, fordi der ikke er entydige svar. Så er du nødt til at afbryde og holde fast: ”Det er en meget relevant diskussion, men vi har kun 2 timer i alt, så vi er nødt til at stoppe den nu, så vi også når rundt om de andre spørgsmål”. Hvis de ikke vil forlade emnet, så foreslår du, at I holder et møde mere, hvor I går i dybden med dette/disse spørgsmål – det kan være i mindre grupper, hvis spørgsmålet ikke er relevant for alle. 

… ingen stiller spørgsmål eller diskussionen går trægt?

Hvis ingen rigtigt siger noget kan du bede dem diskutere et spørgsmål to og to i 5 minutter og bagefter tage en runde og høre hvad de har fundet ud af. Hvis der er mange personer, så pluk et par stykker og spørg bagefter om der er andre, der har noget de gerne vil supplere med.

… hvis de ikke vil forholde sig spørgsmålene, fordi REACH endnu ikke er vedtaget?

Du siger, at du godt kan forstå deres forbehold, men at det er en ledelses-beslutning, at I skal forberede jer på REACH, og at du har meget brug for deres input, fordi det jo er dem, der kender markedet og dermed kundernes og leverandørerne forventninger og bekymringer.

… hvis en person vil forlade møde, fordi emnet ikke er relevant for ham?

Du tager konfrontationen. Spørger hvorfor han går. Gentager at det er en ledelsesbeslutning, at I forholder jer til REACH. Det kan være en person, der er ansvarlig for ”fødevarer” eller andre produkter, som ikke er omfattet af REACH. Du gentager, at emnet er meget vigtigt for alle, fordi det har stor betydning for den fremtidige forretning. Selvom det ikke vedrører hans produktområder, så kan han sagtens blive mødt med spørgsmål fra kunder/leverandører, og alle skal kunne svare på de mest basale spørgsmål. Desuden kommer REACH til at påvirke hans kollegaers arbejdsopgaver og er dermed noget han bør interessere sig for.

… hvis irrelevante spørgsmål kommer igen og igen? 

Du laver en flipover med titlen ”Emner til senere diskussion/overvejelse” og så siger du: ”Det er en vigtig/interessant problemstilling, du der rejser, men den ligger udenfor det vi skal diskutere i dag – jeg skriver det op her, så jeg husker det og følger op på det senere”. Når du runder diskussionen af, gentager du, at du vil overveje/gå videre med pointerne på flipoveren. Hvis I evt. har aftalt faste møder, kan du sige, at du vil tage det op på et senere møde, når du har nogle svar e. lign.
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