Skillpartner Utbildning
Utbildningsmodul: Rusta fér féretagsmétet

Ovningsuppgift -
Lar dig SPIN och
DABA | praktiken

Introduktion: For att lyckas bra med en behovsanalys ar
traning nyckeln. Att trdna pa att lyssna och att fraga, men
aven i att hitta en fungerande struktur i samtalets upplagg.
Struktur inom férsaljning och struktur i sdljmoéten kopplas ofta samman med olika
sdlj-modeller.

| den har évningen kommer du ha mojligheten att fordjupa dig i modellerna:
e SPIN
e DABA

Olika modeller kan lampa sig olika bra beroende pa vilken bransch du ar i eller vilken
typ av kund du bearbetar. Vilka fragor just du stéller och hur du kombinerar olika
modeller kommer ocksa bero pa saljstil och personlighetstyp, sa trana och variera tills
du hittar den kombination och metod som passar just dig b&st.

Syfte och mal: Syftet med dvningen ar att omsatta kunskaper kring modellerna SPIN
och DABA till praktiskt anvandande anpassat till dig som person och din saljstil.

Nar ovningen ar genomford har du en struktur i dina saljsamtal och i din behovsanalys
som framjar relationsbaserad forsaljning och langsiktiga samarbeten.

Genomférande: Ovningen bestar av tre delar dar vardera del gérs pd egen hand eller
tillsammans med en kollega. Genomfor évningen i samband med att du ska besdka
en arbetsgivarkontakt eller kund, alternativt planera in ett fiktivt moéte med en kollega
eller chef for att tréna. Tidsatgadngen kommer variera beroende pa dina tidigare
erfarenheter kopplat till forsaljning och frageteknik, men satt garna en tidsgrans for
dig sjalv for en naturlig brytpunkt och for att komma vidare till ndsta del. Anpassa hur
djupgdende 6vningen blir efter dina tidigare erfarenheter och nulédge.

Ont om tid? Att gora ndgot ar béattre 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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Del 1

SPIN

SPIN-modellen ar en av de mest valanvanda inom sélj och frageteknik kopplat till
forsaljning. Den vill pavisa att det finns olika huvudtyper av fragor och modellen i sig
ar ett verktyg for att pavisa den ordning fradgorna ska stallas i.

Det ser ut sa har:

S - Situationsfragor
P - Problemfragor

| - Inverkansfragor
N - Nyttofragor

Steg 1:
Valj ut ett foretag eller bransch dar du inom kort kommer genomféra ett méte.

For att SPIN modellen ska fungera ar det viktigt att man har en tydlig forstaelse for
vilka fragor som syftar till vad och i vilken fas de hor hemma. Att blanda de olika
fragorna kan leda till férvirring och att man tappar strukturen i samtalet med kunden.
Det blir dven svart att sdkerstalla nar det ar aktuellt att presentera en |6sning och ga
pa avslut.

Steg 2:
Forbered fragor du vill anvdanda kopplat till SPIN-modellens olika faser.

Situationsfragor:

Med situationsfragor kan du ta reda pa bakgrundsfakta och &ven stélla fragor
kopplade till kundens organisation. Att stalla ratt fragor i denna fas kommer vara
bdrjan for att bygga ett fortroende och en kénsla av trygghet for kunden. De kommer
ocksa hjalpa dig att Idra kdnna kundens verksamhet och ge dig en tydlig bild over
nulaget.

Vilka situationsfragor vill du ha med i ditt fragebatteri?

Problemfragor:

Problemfragor handlar om, precis som det |ater, att identifiera kundens svarigheter,
missndjen och eventuella problem i den nuvarande situationen. | den har fasen



Skillpartner Utbildning
Utbildningsmodul: Rusta fér féretagsmétet

undersoker du dven kundens eventuella utvecklingsplaner. Det kan vara olika hur latt
eller svart det &r att fa fram svar pa de har fragorna, darfor ar det viktigt att tidigt fa en
bild av verksamheten och bygga ett fortroende genom situationsfragorna du stéllde
innan. (Tédnk pa att det dr for tidigt med frégor som handlar om att presentera en
16sning)

Vilka problemfragor vill du ha med i ditt fragebatteri?

Inverkansfragor:

Med inverkansfragor utreder du problemen ndarmare och du far kunden att beskriva
vilka konsekvenser och effekter problemen for med sig. De har fragorna bidrar till att
tydliggora aven for kunden hur verksamheten paverkas av problemen och man
medvetandegor behovet av en forandring. Har boérjar fragorna ge en hogre saljeffekt.
Det &r har vi bygger svaret for den klassiska frdgan “what’s in it for me”.

Vilka inverkansfragor vill du ha med i ditt fragebatteri?

Nyttofragor:

Vilken nytta vill kunden uppna? Vad &ar vérdet for kunden i en problemlosning och
vilka fordelar kommer kunden uppleva om problemet blir [6st kopplat till de specifika
behoven ni har diskuterat?

Vilka nyttofragor vill du ha med i ditt fragebatteri?

Steg 3:
Presentera I6sningen!

Det &r nu kunden ar redo att prata I6sning. Har kommer du kunna leda fragorna for att
lyfta fram hur din tjanst kommer kunna moéta de behov och de dnskade I6sningar som
kunden efterfragar. Med den har modellen blir inte upplevelsen fér kunden att du
saljer in en produkt eller tjanst i forsta hand, utan du foreslar en I6sning som kunden
kommer kanna sig delaktig i. Du kliver in i rollen som problemldsare, inte saljare.

Ta med ditt fragebatteri ut till kund eller testa det med en kollega i ett fiktivt
mote.

Del 2

DABA
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Denna modell ar vanligt forekommande inom férséljning i flera branscher med bade
korta och langre forséljningsprocesser.

Akronymen DABA star for:
Definiera behovet
Acceptera behovet
Bevisa l6sningen
Acceptera I6sningen

Steg 1:
Vilj ut ett foretag eller bransch dar du inom kort kommer genomfora ett mote.

Tips: Du kan med férdel anvanda visuella verktyg nar du jobbar med DABA. Lista upp
de behov du kartldgger synligt for kunden. Anteckna &ven ner l6sningarna allt
eftersom du presenterar dem. Stryk “problemen” allt eftersom du far accept pa
l6sningarna.

Steg 2:
Forbered fragor vill anvanda kopplat till DABA-modellens olika faser.

Definiera behovet:

| ditt saljmote borjar du med att definiera kundens behov. Detta gor du genom att
stalla frdgor kopplat till verksamheten och genom att identifiera eventuella problem.
Vilka ar behoven, onskemalen och fragestallningarna kunden har?

Vilka fragor vill du ha med i ditt fragebatteri kopplat till valt foretag eller bransch i den
har fasen av motet?

Acceptera behovet:

Nar du upplever att du har en grundlig bild av kundens behov behdver du hdmta en
accept pa att du uppfattat kunden korrekt. Det har steget handlar om att fa kunden att
sjalv bekrafta behoven som framkommit genom ledande fragor. Det ar viktigt att du
grundar samtliga behov du identifierat med kunden. Marker du att du inte traffat ratt
sa gar du tillbaka till att fortsatta definiera behovet.

Hur skulle du uttrycka dig i fasen att acceptera behovet?

Bevisa l6sningen:

Det &ar nu du kan presentera din I16sning. Beskriv hur du kan utforma ditt erbjudande
for att 16sa kundens behov, 6nskemal och besvara fragestallningar. Har ar det ocksa
viktigt att ga in pa hur din 16sning kommer paverka kunden. Var noga att mota
samtliga punkter som du fatt accepterade som behov fran kunden.
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Hur skulle du uttrycka dig i fasen att presentera l6sningen?

Acceptera I6sningen:

Din I6sning &r presenterad men det racker inte for att ga pa avslut och stéanga affaren.
Innan dess behdver kunden uttalat acceptera I6sningen. Det basta dven har &r om
kunden uttalat sager att denna accepterar I6sningen, kanske behéver du fraga efter
accepten. Har du framgangsrikt behallit kunden genom samtliga steg kommer det nu
vara naturligt att prata om detaljfrdgor kring vad som hander nu efter ni kommit
overens.

Hur skulle du uttrycka dig i fasen att fa en accept pa I6sningen?

Ta med ditt upplagg ut till kund eller testa det med en kollega i ett fiktivt mote.

Del 3

Reflektion och justeringar

Att anvanda DABA och SPIN tillsammans &r ofta en vinnande kombination. |
kombinationen av de olika modellerna kan man med fordel folja DABA-modellens
upplagg starkt med det mer djupgdende tankesattet kring fragetekniken fran SPIN.

- Hur upplevde du SPIN-modellen under métet?
- Hur upplevde du DABA-modellen under métet?

Hitta en struktur som kdnns bekvam for dig och tréna tills den sitter. Att forbereda och
tréana pa fragor och att vara trygg inom en modell ger flexibilitet att snabbt kunna
anpassa sitt kundmote med bibehallen kvalitet.

- Upplevde du att du gjorde nagra andringar eller justeringar under moétet for
att det skulle kdnnas mer du?

- Var det ndgon del av modellerna du upplevde som lattare eller svarare under
genomférandet? Vart ligger dina styrkor och utvecklingsomraden?

Det ar som sagt viktigt att du anpassar ditt satt att anvanda modellerna sa det kanns
ratt for dig, men utan att &ndra huvudstrukturen och falla i fallgropen att exempelvis
presentera I6sningen for tidigt, eller att hoppa over att inhdmta en accept.
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Bada dessa modellerna ar smidiga att anvanda i praktiken kopplat till rekrytering, men
de kan &ven anvandas under deltagarmoéten och individuella samtal. Det ar dock
viktigt att tdnka pa , beroende pa vad man vill uppna i samtalet, att om man anvander
en saljande modell i motet med deltagaren sa kommer motet vara mer ledande eller
sdljande och inte rent coachande. Vilket i vissa fall behdvs &ven i métet med den
arbetssdkande.

Hur kommer du jobba vidare med dessa modeller i ditt dagliga arbete?
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Ovningsuppgift i snabbformat:

SPIN

1. Reflektera over fragor att ha i ditt batteri enligt féljande:

S - Situationsfragor
P - Problemfragor

| - Inverkansfragor
N - Nyttofragor

2. Bokain ett mote med kund eller ett fiktivt mdte med kollega och
anvand uppldagget

DABA

1. Reflektera over fragor att ha i ditt batteri och hur du skulle uttrycka dig
i foljande

D - Definiera behovet

A - Acceptera behovet
B - Bevisa l6sningen

A - Acceptera |6snhingen

2. Bokain ett mote med kund eller ett fiktivt mdte med kollega och
anvand uppldagget

Hur skulle du anpassa modellerna for att passa dig?




