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SSPA
Selling Styles Profile Analysis™

Rut Svensson

Det finns manga program som havdar att de bygger pa "saljstilar". Men du kan vara saker pd att Selling Styles
Profile Analysis (SSPA™) &r dkta vara. De sex huvudstilar som tillsammans utgér SSPA™ ar baserade pa
komplexa statistiska studier som inleddes i borjan av 1970-talet. Sedan dess har tusentals séljare anvant
SSPA™ f{¢r att undersdka sina stilar.

Ett varningens ord: Saljstilarna avser endast beteendet som séljare. De sager inte nddvandigtvis nagot om
andra drag i personligheten eller temperamentet. De huvudstilar som mats med SSPA™ &r abstrakta
statistiska begrepp som i sin "rena" form existerar endast i teorin. Det &r inte sarskilt troligt att de exakt
motsvarar nagon viss saljares stil. Saljare ar komplexa och i praktiken éverlappar de olika stilarna varandra
avsevart. SSPA™ syftar till att f& dig att fundera 6ver hur du saljer och till att hjalpa dig att diskutera din stil,
dina preferenser och dina ambitioner med andra. Vi hoppas att de insikter denna process ger dig kommer att
hjalpa dig att narma dig mal som &r viktiga for dig och din karriar som saljare.

Foljande rapport ar uteslutande baserad pa de svar du lamnade i
Selling Styles Profile Analy¥is
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Need _Oriented Denna saljstil ar inriktad pa att identifiera befintliga behov hos
i ™ kunden som kan tillgodoses med en produkt eller tjanst, snarare &n
Sellin g att skapa ett behov hos kunden.

"Behovsinriktad forsaljning"

Kannetecknande for hdgpoangares stil:

« Séljstilen ar mer undervisande &n saljframjande och betonar produktens funktion mer an image

« Att sélja &r att I6sa problem snarare an att pusha for produkten; avslut betraktas som en bieffekt av en
effektiv kundutbildning

* Presentationerna kretsar kring mélet att faststélla eller legitimera behov och sedan bevisa produktens
varde i férhallande till det behovet

- Saljarbetet &r inriktat pa att stalla frigor, samla information och andra understkande metoder

Mojliga starka sidor: Mojliga svaga sidor:
« Ar ofta briljant i séljprocessens "utforskningsfas" + Kan lita for mycket till "den rationella ménniskan"
- Normalt mycket skicklig pa att ta fram fakta, lyssna, (att rationella manniskor alltid képer nar de val har forstatt att
stélla effektiva fragor och fa tankbara kopare att prata de har behov av produkten), och férbiser
« Vanligen mycket battre pé att kvalificera kundamnen an subtila sociala aspekter
séljare som anvander andra stilar » Kan avfarda strategier for avslut och relationsbyggande som
« Tenderar att vara tdlmodig, villig att satsa tid och energi olampliga, onddiga eller manipulativa
pa att lata saljprocessen utveckla sig » Kan fastna i ett "férhérsbeteende” och i alltfor hég grad
* Har battre produktkunskap och kunskap om anvanda frdgor som enda metod att samspela
konkurrenter &n genomsnittet med tankbara kunder

Fragor for insikt och tillampning:

« Innehaller mina saljpresentationer en tydlig "avslutsfas" som ar fristdende fran faserna "utforskning" och
"undervisning"?

« Vilka 6vertygande fraser kan jag tillféra mitt séljmanus med tanke pa de kunder som behgver en extra
knuff for att handla i enlighet med sina behov?

- Finns det nagon som jag sakert vet ger mig objektiv och sann aterkoppling om mitt séljbeteendes starka
respektive svaga sidor?

« Vem kanner jag som ar framgangsrik men vars saljstil skiljer sig markant frdn min? Skulle jag kunna
studera eller samarbeta med den personen for att férsdka utveckla min egen stil?
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Service-Oriented | sitt beteende satsar denna séljare i férsta hand pa personlig
) ™ palitlighet,att fullgora ataganden, att motsvara eller dvertraffa
Sellin g kundernasforvantningar och, framfor allt, att halla 16ften.
"Serviceinriktad forsaljning" Denna stil ar klartfokuserad pa det saljaren lovar att géra

for kunden efter affaren.

Kénnetecknande foér hdgpoéngares stil:

* Beteendet préglas i forsta hand av personliga varderingar, renommé och integritet

* Produktspecifikationer, relationsbyggande och avslutsstrategier tenderar att vara av sekundart intresse

* Serviceinriktade séljare kan vara oférmdgna att sélja effektivt om de inte tror att deras produkt faktiskt har
nagot varde for kunden

- Beroende pa andra karaktarsdrag, kan séljaren vara 6versvallande och presentera sin bild av produkten i
mycket entusiastiska och glédande ordalag

Mojliga starka sidor: Mojliga svaga sidor:
* Lovar och levererar utmarkt efterservice « Kan bli alltfér beroende av planer och strukturer och
* Brukar samla en véaxande hég med néjda kunder som kan missa oplanerade tillfallen till affarer
vara villigare att lamna referenser och tipsa om nya - Kan betona s&dant som ligger efter avslutet p&
kundamnen . . bekostnad av beskrivningen av produktens
« Betraktar |6ften som lamnas under séljpresentationen som egenskaper och fordelar
personliga ataganden som det ar en hederssak att + Kan misslyckas med att balansera
fullgéra N o efterservicearbetet med prospektering, vilket kan
 Uppfdljningsaktiviteter tenderar att vara mer disciplinerade leda till trég saljutveckling
och krava mindre kontroll frdn ledningens

sida

Fragor for insikt och tillampning:

« Har jag en klar uppfattning om vad jag borde uppna under mina séljpresentationer?
« Skulle jag kunna bli mer produktiv om jag var mer 6ppen for mangtydighet, oférutsagbarhet och forandring
i min saljmilj6?
- Finns det ndgon som jag sakert vet ger mig objektiv och sann aterkoppling om mitt séljbeteendes starka
respektive svaga sidor?
- Vem kanner jag som ar framgangsrik men vars saljstil skiljer sig markant fran min? Skulle jag kunna
studera eller samarbeta med den personen for att férsoka utveckla min egen stil?
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Forklaring till skalan SSPA™ CHROMAGRAPH™

Testdatum: 01-20-2017 Rut Svensson

SSPA™ Chromagraph™ kartlagger i vilken grad du féredrar att anvanda dig av sex olika séljstilar. Den
visar pa en skala fran 0 till 100 i vilken man du har valt en stil framfoér en annan. Denna rapport innehaller
ocksa en detaljerad beskrivning av dina tva mest framtradande saljstilar. Vi har ocksa tagit med en
kortfattad beskrivning av de ovriga fyra stilarna (utan nagon sarskild ordning), vilket kan vara intressant
for dig att lasa:

Service-Oriented Selling™ (S-O-S™)
Denna séljstil betonar personlig palitlighet, att ataganden ska fullgoras, att kundernas férvantningar ska
motsvaras eller évertraffas, och framfor allt, att 16ften ska hallas.

Competition-Oriented Selling™ (C-O-S™)
Denna saljstil ar inriktad pa att 6vertyga och pa riktad personlig paverkan.

Image-Oriented Selling™ (I-O-S™)
Detta saljbeteende gar ut pa att "forpacka och salja" en professionell sjalvbild.

Need-Oriented Selling™ (N-O-S™)
Denna saljstil fokuserar pa att kartlagga befintliga kundbehov som kan tillgodoses med den aktuella
produkten eller tjansten, snarare an pa att skapa ett behov hos kunden.

Product-Oriented Selling™ (P-O-S™)
Denna sdljstil fokuserar pa att beskriva, skissera, forklara och i detalj redogora for produktens egenskaper
och fordelar.

Rapport-Oriented Selling™ (R-O-S™)
Denna séljstil bygger pa att skapa en relation som kannetecknas av fértroende och émsesidig omtanke.

Style Plasticity Index™
Style Plasticity Index™ &r inte en séljstil utan ett index som ger en skattning av i vilken grad du ar
benagen att lara dig alternativa saljstilar, séljfilosofier och séljtekniker.

SSPA™ Chromagraph™ skapar ocksa tre skalor som visar din installning till frageformularet.

Forskdnande
Denna skala ger en sammanfattande skattning av i vilken grad du kan ha dverdrivit dina svar i
frageformularet.

Positive Impression-Making
Denna skala ger en skattning av i vilken grad du kan ha forsokt att ge en dverdrivet positiv bild av dig
sjalv nar du besvarade fragorna.

Reaktion pa frageformularet
Denna skala skattar i vilken grad du kan ha haft en negativ installning till frageformularet.
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