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16. Den barande idéen

Social Selling innebar att anvanda sociala media som LinkedIn for att paverka
kunder att valja dig och ditt foretag som en del i ditt sdljarbete. Kortfattat
betyder det att du, genom att skapa en attraktiv profil pa Linkedin och ett
natverk med manga kontakter, kan dels trovardigt bidra med tankar och idéer
och dels fa information om vad som hander hos dina kunder kunna kontakta
potentiella kunder. Da kan du kontakta potentiella prospekt med ett riktigt
intressant affarsforslag. Dessutom kommer kunder att hitta dig och ta kontakt
for att diskutera potentiella affarer. | en studie fran Microsoft visade det att
saljare som anvander LinkedIn salde i snitt 170% mer och skapade 38% fler
affarsmaojligheter an de som inte anvande Linkedin som ett saljverktyg. For de
saljare som salde till den publika sektorn var det 120% 6kad forsaljning. En av
anledningarna till framgangen var att de aktiva saljarna hade nara fler 80%
kontakter med topp-chefer i sina kunders organisationer och det var dessa
personer som tog de avgorande besluten. Sadljarna kunde identifiera dem och
fokusera sitt saljarbete pa de som hade mest paverkan pa besluten. Dessutom
verkar det som om kunderna hellre pratar med saljare de blivit
rekommenderade att prata med (73%), vilket LinkedIns natverkstankande gor
enkelt. Det ar |att att dela information med varandra.

Du vill sékert gora fler och battre affarer med kunder som kommer tillbaka. Dina
kunder vill gora affarer med saljare och foretag de litar pa, som de kan luta sig
pa for att fa inte bara sina behov uppfyllda utan ocksa fa hjalp att utveckla sin
verksamhet. Lange har forsdljning byggt pa kommunikation mellan saljaren och
kundens beslutsfattare. Manga saljare har framgangsrikt byggt sin karriar pa att
skapa starka personliga relationer med ett fatal beslutfattare. Dessutom har
mojligheterna for kunderna att gora sin egen research tidigare varit begransad,
nagot som medverkat till att gdra de personliga relationerna an mer vardefulla.
Nu har denna framgangsmodell blivit ersatt av en ny modell for framgangsrik
forsaljning: Social Selling, dvs att anvanda sociala media som en del i arbetet
med att attrahera, bearbeta och salja till kunder. | takt med att Internet, Google
och LinkedIn har tagit plats pa scenen har kundernas kopbeteende forandrats
radikalt. Den forbattrade interna kommunikationen i kundernas organisationer
har utvecklats, det ar latt att dela information, satta upp snabba digitala méten
och se till att de beslut som tas blir battre for hela organisationen, inte bara for



en specifik avdelning. Detta ar en aspekt som ofta gloms bort. Fler personer ar
inblandade i besluten an tidigare, 5,4 personer enligt LinkedIn. Information,
idéer och rekommendationer till beslut finns tillgangliga for dina kunder med
nagra sokningar via Google. Dina kontakter kan snabbt scanna av sitt natverk pa
Linkedin for att hitta potentiella leverantérer och se om nagon de kanner kan
rekommendera en palitlig leverantdr. C:a 70-90% av dina potentiella kunder gor
sin egen research och tar ett preliminart beslut baserat pa den information de
far fram innan de vill trdffa leverantorer. C:a 75% av topp-cheferna kontrollerar
saljarens trovardighet och kompetens med sitt ndtverk innan de bestammer sig
for att gora affar.

Kundernas kopbeteende har andrats. Darfor ar det dags att du andrar ditt satt
att salja. Med Social Selling kan du sdlja smartare, dvs 6ka din forsaljning utan
att jobba mer eller hardare.

Sammanfattning

Med Social Selling kan du skapa trovardighet, narvaro, kontakter och
affarsmajligheter pa ett mer effektivt satt an att ringa kalla samtal till personer
du inte har en aning om. Du kan nyttja dina befintliga kontakter och kunder
kan mycket lattare hitta dig.

Den som inte syns fdr inte nGgon mdjlighet att bygga upp ett rykte som expert,
ndgot som mdnga potentiella kunder letar efter i sin research pd ndétet. Utbver
det sa skulle den icke-ndrvarande séljaren gd miste om mdjligheten att lyssna

av vad potentiella kunder stéller for frédgor pd LinkedIn, Twitter eller Facebook.



2. Hur fungerar LinkedIn?

LinkedIn &r varldens stdrsta affarsnatverk. LinkedIn affarsidé ar att ge varldens
alla yrkespersoner mojligheten att skapa kontakt med varandra sa att de kan bli
mer produktiva och framgangsrika. Det ar varldens storsta professionella
natverk med fler an 546 miljoner anvandare i 6ver 200 lander. | Sverige ar det
c:a 2,6 miljoner personer som ar anslutna, detta ar c:a 30% av alla
yrkesarbetande. | den offentliga sektorn finns det alla kommuner, myndigheter
och landsting representerade, manga med egna sidor. Bara Stockholm stad har
dver 600 personer anslutna. Manga anvander LinkedIn for rekrytering och
LinkedIn har speciella tjanster med extra kraftfulla verktyg for detta. Det ar
enklast att beskriva LinkedIn som en jattelik databas av personprofiler dar alla
ord ar sdkbara. Du kan sdka pa en kompetens, en person, ett foretag, en plats
och mycket annat. Den funktionen kan du anvanda for att hitta beslutsfattare
som du vill fa kontakt med.

LinkedIn har fler intressanta funktioner: Du kan, likt Facebook, skriva
statusuppdateringar som andra kan kommentera, gilla och dela. Du kan skriva
bloggposter och publicera videos. Du kan gd med i en grupp och starta egna
grupper som kan vara hemliga eller 6ppna dar speciella amnen diskuteras.

Du kan kontakta vem som helst i natverket genom att skicka en kontaktforfragan
samt ett kort meddelande. Skriver du pa ratt satt och ar personlig ar chansen
stor att du far svar.

Kanske ar en av den viktigaste idén bakom LinkedIn ar att varje deltagare sjalv
uppdaterar sin information. Darfor har LinkedIn den mest uppdaterade
informationen.

En annan intressant egenskap hos LinkedIn ar grupperna. De ar typiskt
organiserade kring speciella intressen som internet av saker, faltmekanik eller
outsourcing av it. De kan ocksa vara vertikala som offentlig sektor och
detaljhandel. De kan vara ett intresseomrade som forsaljning och
marknadsforing. Det finns manga grupper som har ett foretag som Microsoft
som ar gruppmedlemmarnas gemensamma intresse. Grupper ar ett snabbvag
for att fa kontakt med manniskor eftersom du har samma intresse. Du kan starta
en diskussion i en grupp, helst en dar dina kunder ar narvarande, kommentera
andra och hanvisa till gruppdiskussionerna nar du ansluter till dina potentiella
kunder.



LinkedIn erbjuder en hel del betaltjanster for att se fler profiler som ligger langt
utanfor ditt natverk, att skicka meddelanden, sk Inmails, till personer som du
inte har kontakt och slutligen SalesNavigator, ett speciellt verktyg dar du kan
bygga en egen lista av potentiella prospects och folja bade personer och deras
organisation. LinkedIn kommer dessutom att kontinuerligt att foresla personer
att kontakta, personer som har befattningar liknande de du sokt pa. Manga som
anvander SalesNavigator berattar att denna tjanst varit nyckeln till deras
saljfframgangar.

LinkedIn dgs idag av Microsoft. Nastan varje manad kommer en lite forandring,
en test av nya tjanster och dkade mojligheter att dela med sig av information.



3. Vilka resultat ger Social Selling?

En studie fran Microsoft visade att de saljare som lyckats uppna ett SSI (Social
Selling Index) pa 6ver 60 poadng salde i snitt 170% mer an sina mindre aktiva
kollegor. For den offentliga sektorn var det 120%. De skapade 38% fler
affarsmojligheter. Men kanske den stdrsta skillnaden var att i deras natverk pa
LinkedIn fanns 80% fler toppchefer, som fanns i kundens ledning och
affarsverksamheter — de som kontrollerade hur det mesta av IT-budgeten skulle
anvandas. De saljare som aktivt anvande LinkedIn har helt enkelt lyckats att fa
kontakt med de ratta beslutsfattarna och genom att bidra med idéer byggt upp
ett fortroende for Microsoft.

IBM har gjort en liknande undersdkning och kommit fram till ungefar samma
resultat. Jag har sjalv bevittnat hur séljare, som varit en i mdangden, snabbt
lyckats att skapa trovardighet och boka manga moten via LinkedIn.

Saljare som séljer till offentlig sektor har lyckats mycket bra med att anvanda
LinkedIn for att knyta kontakter och bok kundmoten. Flera av de séljare som gatt
traning i Social Selling med oss berattade efterat att de bokat méten med bade
kommunalrad och hdga tjansteman. De skrev personligt och berattade varfor de
ville traffas. Kunder, speciellt fran den offentliga sektorn far sallan nagra
LinkedIn meddelanden och annu mer sallan nagot som ar personligt. Nu ar det
allt fler i den offentliga sektorn som anvander LinkedIn, speciellt som det sker en
foryngring. Ett perfekt lage att expandera natverk och hitta nya kunder med
andra ord.

Jag har jobbat intensivt med LinkedIn de senaste 3 aren. Innan dess ringde jag
kalla samtal for att boka mdten. Men sedan tog det stopp, ingen ville traffa mig,
trots att vi redan hade en affdrsrelation. Inga moten betyder att affarerna
stannade av. Jag bestamde mig for att prova nya vagar. Varje vecka skrev jag en
bloggpost och gjorde flera inlagg. Allt fler borjade folja mig. Jag kontaktade nya
kunder via LinkedIn och hanvisade till vara gemensamma relationer. Min storsta
enskilda framgang var nar jag bokade 20 kundmoten genom att skicka 40 st

sk ”inmails”, e-post via Linkedin. P& dessa moten salde jag 30% av min budget.
Allt detta skedde inom loppet av 14 dagar. Efter c:a 2 manader av bloggande pa
LinkedIn fick jag flera inkommande forfragningar om konsultuppdrag. Social
Selling gav mig manga fler forsaljningskronor per timme an traditionell
prospektering.



Det ar ocksa ett fint satt att halla liv i dina relationer och visa att du bryr dig om
dem. Jag skickade nyligen 100 gratulationer till personer som fyllt ar och som
bytt jobb. Efter nagra timmar hade 34% svarat mig med ett personligt
meddelande. Efter ett dygn hade 64% svarat. Manga ar alltsa inne valdigt ofta
pa LinkedIn och laser meddelanden. Manga séljare jag pratar med far
forfragningar via LinkedIn. Jag far de flesta av mina forfragningar den vagen.
Nagon kanske kommer ihag mitt namn men inte var jag jobbade.

Jag har hort liknande historier fran manga saljare jag jobbat med.

LinkedIn har tagit fram ett index som de kallar for SSI (Social Selling Index). Det
gar fran 0-100 poang. Indexet mater din narvaro pa LinkedIn och det finns ett
tydligt samband mellan ett hogt SSI (70+) och en hog forsaljning. SSI mater fyra
omraden, vilka ger 25 poang vardera:

Din profil, att den ar komplett

Att du hittar de ratta personerna

Att du engagerar dig och bidrar med idéer och relevant innehall
Att du kontaktar personer, bygger relationer och bokar moten

> w e

Om du har ett SSI som ar éver 70 har du kommit langt och kan titulera dig Social
Selling master.

Ditt eget SSI kan du hitta har: https://business.linkedin.com/sales-
solutions/social-selling/the-social-selling-index-ssi



4. Hur anvander kunderna LinkedIn?

Om du som kund vill hitta nya leverantorer kan du googla och fraga dina vanner
eller anvanda LinkedIns sokfunktion. Fordelen med att anvanda LinkedIn som
sokmotor for nya leverantorer ar att du snabbt kan hitta de som dels ar
specialiserade pa det du letar efter, dels finns i en del av varlden som passar dig
och ta del av information om dem. Du kan valja att kontakta den person pa
foretaget som du tror ar bast lampad.

Det forsta kunderna gor ar att anvanda sokfaltet. Dar skriver de i vad for
produkt/tjanst de soker. De kommer att fa forslag pa manga foretag. Sedan
forfinar de sokningen med att valja geografi, storlek och specialitet. Da kommer
de att fa upp en lista pa alternativ. Sedan kan de klicka in pa varje féretag och
ldsa mer om dem, for att slutligen kontakta nagon pa foretaget for att be om
mer information och en offert.

Ett annat alternativ ar att gd med i en grupp som diskuterar produkter/tjanster
inom ditt omrade. Grupperna hittar man ocksa via sokfaltet. | gruppen kan du
beskriva vad du soker och vilken typ av leverantdr du sdker. Du kommer att fa
manga forslag, som du sedan kan granska och valja ut dina favoriter.

Ett tredje satt ar att stalla en fraga till ditt natverk genom en uppdatering dar du
beskriver vad du soker. Formodligen kommer du att fa en massa forslag pa
personer att kontakta som du sedan kan granska.

Det sista sattet har kommit att bli allt vanligare. Da kan du ocksa fa
rekommendationer fran ditt natverk och pa sa satt verifiera att de leverantorer
du vill prata mer med ar palitliga.

Gemensamt for dessa tre metoder ar att dina sokord ar nyckeln till att hitta
leverantorer. For dig som séaljare betyder det att dina kunders sokord maste
finnas med i din profil, vara hashtaggade i dina inlagg och vara med pa ditt
foretags LinkedIn sida for att du skall hittas.

C:a 75% av foretagskunder anvander aktivt LinkedIn for att antingen hitta nya
leverantorer eller for att hitta saljare de vill kontakta. Av dessa gor c:a 50% en
kontroll via sitt ndatverk om saljaren ar palitlig.

Genom att forsta hur kunderna soker nya leverantorer kan du latt skapa en
attraktiv profil, relevant information och komma med goda idéer.



5. Din LinkedIn profil

Dina kunder och partners kommer att besdka din Linkedin profil. De kommer att
beddma din trovardighet och kompetens utifran den. Ju mer du kan anvanda
nyckelord ifran de branscher du bearbetar desto battre. Om du bearbetar
offentlig sektor skall det framga av din titel — dina inlagg och kompetenser bor
ocksa vara begripliga for de kunder som du vill sdlja till. Detta ar speciellt viktigt
om du saljer till den offentliga sektorn eftersom de har sina egna referensramar
och har andra mal dn naringslivet. Ar landsting din huvudsakliga méalgrupp bor
du dessutom ha material pa din profil, succéhistorier, om hur ni hjalp andra
landsting etc.

Du kan gora ett gott forsta intryck genom att:

1. Ensd bra bild som du har rad med. Anlita en dyr fotograf, de tar battre
bilder och tar fram det basta av dig. Ditt ansikte skall vara i fokus.

2. Entitel som berattar hur du kan hjalpa dina kunder att bli framgangsrika,
vinklat at den malgrupp du bearbetar. Titeln skall vara pa en rad.

3. En kort beskrivning av vad ditt foretag gor och hur de hjalper din
malgrupp att lyckas. Namn garna exempel pa kunder du jobbat med.
Denna beskrivning bor vara pa max tre rader.

4. Dina kontaktuppgifter, mobiltelefon, email och websida bor vara ifyllda.
Du kan anpassa din LinkedIn adress sa att du blir lattare att hitta.

Om du vill lagga mer tid pa din profil kan du jobba vidare med:

1. Dina befattningar, fyll pa med information om vad du gor och har gjort i
din jobbroll. Ta garna exempel och berdtta om framgangar du har/haft.

2. Exempel pa projekt, succéhistorier och videoklipp — dessa kan du ocksa
ladda upp under dina befattningar

3. Referenser, ge tre personer en fin referens och be att fa en tillbaka

4. Fardigheter (skills), lagg upp minst tre relevanta fardigheter pa din profil

5. Ga med i minst tre grupper dar dina kunder finns. Du kan ga igenom dina
kunders profiler och se vilka grupper de ar med i. Om du gar med i dem
kommer du ha en sak gemensamt samt kunna ”“lyssna” pa de diskussioner
som pagar i grupperna.

6. Folj potentiella kunder och intressanta personer, vars inldagg du kan
anvanda som referens for dina tankar

7. Anpassa din “LinkedIn-adress”



Du kan beratta mycket om dig sjalv! Det finns manga bocker som i detalj
beskriver hur en perfekt LinkedIn profil ser ut. Sjalv har jag jobbat manga timmar
med att slipa pa formuleringar, bytt bilder, lagt till referenser och kompetenser
— allt for att 6ka min trovardighet. Nu lagger jag min energi pa att vara aktiv
istdllet. Det verkar skapa mer intresse hos potentiella kunder och 6kar min
trovardighet som kunnig pa traning av saljare. Trovardighet handlar inte om vad
du tycker om dig utan om vad andra tycker!

Nar du ringer eller skriver kan du rakna med att kunden snabbt kollar din
LinkedInprofil, om ni har ndgra gemensamma kontakter, om de kdnner dig och
du kdnns trovardig och intressant att prata med.

Eftersom LinkedIn ar i grunden ett personligt natverk sa ar det bra om du har
manga kontakter. Pa din profil visas hur manga men bara upp till 501. Da star
det 500+, dven om du skulle lyckas nd 10.000 kontakter. Profilen visar ocksa om
du har gemensamma kontakter med den som tittar pa dig. Det ar sa ni kan hitta
gemensamma namnare.

Din privata instrumentpanel

Bara du kan se din egen instrumentpanel. Dar kan du se hur manga som besokt
din profil, i hur manga som sokt pa dig och hur manga som har tittat pa dina
inlagg. Du kan ocksa se hur manga som foljer dig och vilken ”status” som
LinkedIn har satt pa din profil. All star ar den hogsta nivan.

Du kommer att se vem och hur manga personer som besokte din profil (och var
de kom fran / och vilken titel de har - det betyder att du kan se om du ar
attraktiv for din malgrupp) och du kan enkelt ta kontakt med dem som de vet
vem du ar. Du kan se hur manga som foljer dig och vem de ar. Din prestation
kan foljas, och du kan stalla in mal

Ditt SSI kommer att 6ka om du har en komplett profil och du kommer att géra
ett battre intryck.



6. Hitta ratt personer

Det finns tva huvudsyften med LinkedIn och Social Selling: att bli hittad av
potentiella kunder och att hitta potentiella kunder. Om du har en intressant
profil och bidrar med tankar och idéer och sa kommer du att bli kontaktad forr
eller senare. For att hitta de ratta personerna, de som du vill salja till galler det
att skapa en malgrupp av dina perfekta kunder. Nar du gjort det kan du borja
fundera pd vad som ar intressant for dem, deras behov och smartor.

Bygg forst upp din idé: vilka vill du salja till och vilka behov vill du tillgodose. Jag
kallar det for att skapa en saljmatris.

GOr en matris i Powerpoint, Excel eller pa ett papper. Pa X—axeln skriver du ned
de typer av kunder som du vill bearbeta. Pa Y—axeln skriver ned du vilka chefer,
befattningshavare, som du tror har ett behov du kan |6sa och &r relevanta hos
dessa kunder. Tank pa att varje kundgrupp har sina egna titlar och att dessa
titlar kan ha olika arbetsuppgifter som skiljer sig at. En forvaltningschef pa en
liten kommun kan ha ett mycket stdrre ansvar an en forvaltningschef pa en stor
kommun som kanske har ett helt team med ekonomiska radgivare, tekniska
beslutsfattare och systemansvariga omkring sig. Forskning visar att allt fler ar
inblandade i besluten, speciellt nar det galler it. Darfér behdver du bade
identifiera hela grupper av paverkare men ocksa ha klart for dig att dessa
personer har sina specifika intressen

Saljmatris

Titel / Typ av kund Liten Kommun Sorkommun
Forvaltningschef Halla budget Verksamhetsmal
It-chef It-budget & Mal It-s3kerhet
Ekonomichef Totalansvar for budget Rapport & budget
Handlaggare Patientmal Patientmal
Radsmedlem Ekonomisk plan Ekonomisk plan

Fran vilka kundgrupper vill du att era basta kunder ska komma? Vilka
befattningshavare har ett behov som du och ert erbjudande kan 16sa? Borja med
att lista de kundgrupper som ar intressanta for dig, kunder du har erfarenhet av
och ett befintligt natverk. Sedan tar du de titlar, de chefer som du tror bast ser
behovet av dina tjanster. Sedan beskriver du kort chefernas behov for den
specifika kundgruppen. Det sista du gor ar att ringa in de omraden som ar bast
att starta en saljkampanj med.



Du bor testa av din saljmatris pa nagra personer ur din malgrupp. Det maste
vara intressant for dem. Nar du traffar dem vill du att de skall tacka dig for
motet och se fram emot att ta er dialog vidare. | slutandan ar det detta som
kommer att avgdra om du blir framgangsrik med din saljkampan;.

Analysera ditt natverk

Har du ratt personer i ditt LinkedIn natverk? Om du jamfor din saljmatris med
dina kontakter, saknar du nagra? Jag staller fragan eftersom de allra flesta inte
bestamt vilka de vill ha i sitt natverk, utan det har blivit gamla kollegor och
bekanta. Sakert marker du att det saknas bade kontaktpersoner hos dina kunder
och de beslutsfattare som du vill gor affarer med.

Hitta de kontakter du behover

Du kan anvadnda LinkedIns sokruta for att soka pa de befattningshavare hos den
kund du vill bearbeta. Du kan ha tur och fa upp manga personer att kontakta
eller sa ar just den person du soker inte aktiv pa LinkedIn eller inte har skrivit in
den titel du sokt pa. Har far du vara kreativ och ga in pa kundens hemsida, leta
bland protokoll, kanske ring upp din kund for att be att fa namnet pa den som
du soker och férséka med LinkedIn igen. Aven om ménga personer som jobbar i
den offentliga sektorn ar aktiva pa LinkedIn finns det personer som annu inte
engagerat sig. Rakna alltsd med att du inte kommer att na alla via LinkedIn just
nu. Men for varje dag som gar 6kar antalet offentliganstallda sitt engagemang
pa LinkedIn.

Nar du hittat en person som du soker kan du folja hen. Nu kommer du att fa
information om denna person och veta om hen har lagt upp en artikel eller bytt
jobb. Det &r bra att veta, det kan hjalpa dig att hitta ratt timing for nar du skall ta
en kontakt och vilken typ av in formation som sjalv skall I1dgga ut. Den du soker
kan se att du besdkt hens profil. Hen kanske blir nyfiken och besdker din. Nar du
ser det kan du lugnt skicka en kontaktforfragan och be om ett mote.

Om den person du hittat redan ar ndgon du kdanner kan du skicka en
kontaktforfragan redan nu. Du kan skriva en rad om hur ni kdnner varandra sa ar
chansen hog, givet att hen ar aktiv pa LinkedIn, att din forfragan blivit
accepterad. For varje ny kontakt som du far dkar ditt natverk och du kan se allt
fler profiler. Rakna med att varje person har c:a 400 kontakter. En del av dessa
kanske du kdanner andra inte. Tank pa att du dkar ditt natverk med “nagon som
kdnner nagon” ganska snabbt nar nu expanderar ditt kontaktnat. | den offentliga
sektorn sker manga moten och samarbeten, de ar ju inte konkurrenter. Detta



kommer att ytterligare snabba upp ditt kontaktskapande och snart kan du
anvanda dina befintliga kontakter for att fa introduktioner till deras kollegor.

Microsoft studie av aktiva social sellers visade att de hade 80% fler chefer i sina
natverk an sina kollegor. De vill du ocksa ha, eller hur?

LinkedIns Social Selling index ger dig fler podang desto oftare du anvander
sokfunktionen for att expandera ditt natverk.



7. Skapa engagemang och dela med dig av insikter

Nyckelordet for att lyckas pa LinkedIn ar att bidra. Om du bidrar med idéer
kommer dina kunder att uppleva dig som en inspirator. Allt du delar med dig av
behdver inte vara gravallvarligt, humor ar valkommet. Men dina kunder och
potentiella kunder skall kunna fa idéer hur de kan utveckla sin verksamhet. Det
kan vara press-releaser om samarbeten med andra, liknande kunder, dina egna
erfarenheter och insikter, trendrapporter med fakta fran en tredje part. Tank att
du nu skall rikta in dina inlagg sa att de du vill sélja till blir intresserade. Det
handlar alltsa inte bara om att Idgga ut material kors och tvars, det kommer inte
att tranga igenom.

Du kan fokusera dig pa en speciell kund, ex Goteborg stad och de problem du vill
hjalpa dem att ta itu med. Min idé ar att bygga upp ett budskap steg for steg,
garna i tre steg. Den forsta posten kan handla om hur allt fler behdver vard och
social omsorg i samhallet, den andra posten berdttar om ett lyckat projekt
tillsammans med en annan av dina kunder den tredje om hur ert foretag har
utvecklat en speciell produkt eller tjanst som ar inriktad pa att hjalpa kommuner
som ar beredda att |6sa liknande problem. Darefter kan du kontakta de personer
som du vill salja till och anvanda dina inlagg som en anledning till kontakten.

Alla inlagg som du gor pa LinkedIn kan gills, kommenteras och delas. Du kommer
snabbt att marka vilka inldagg som skapar engagemang. Det kan ge dig feedback
pa hur du bor formulera dig och vilka amnen som ar intressanta. Dramatiska
inlagg och inldgg som borjar med en fraga brukar fa mycket respons, likasa
historier fran livet.

Olika typer av aktivitet och engagemang
Du kan gora tre typer av aktiviteter:

1. Korta inlagg som hamnar i LinkedIns nyhetsflode

2. Langre poster, bloggposter som hamnar bade i nyhetsflédet och i din
profil

3. Kommentarer och gillande av andras inlagg

Korta inldagg som hamnar i LinkedIns nyhetsflode

Dessa inldgg ar korta, bara ett par rader syns, utan att ldsaren behdver klicka for
att se hela inlagget. Korta kommentarer, fragor och lankar passar bast. Du kan
ocksa lagga till dokument, videos och bilder. Speciellt videos dkar intresset hos
dina kunder. Jag marker att mina videos skapar 10x fler tittar an korta textinlagg.



Delar du ditt foretag nyheter eller nagon annans inlagg sa blir det ett kort inlagg
och hamnar i nyhetsflodet.

Langre poster, bloggposter som hamnar bade i nyhetsflodet och i din profil

Nar du skriver en egen bloggpost, eller anvander delar av material du fatt fran er
marknadsavdelning och publicerar med LinkedIns version av Word. Detta ger dig
flera fordelar; dels kommer LinkedIn att ranka din artikel hogre eftersom det
bidrar med riktigt innehall, dels kommer alla som gar in pa din profil att se din
artikel (valdigt fa personer har skrivit nagot och det far dig att sta ut fran
mangden) och dels kan dina kontakter dela din artikel och skicka till andra
personer i deras natverk. Jag har manga exempel pa hur just denna delning har
skapar affarsmojligheter for saljaren. Du kan ocksa anvanda din artikel som
underlag nar du kontaktar dina potentiella kunder.

Kommentarer och att gilla andras inlagg

Detta ar bade det enklaste och i manga fall det effektivaste sattet att géra en
potentiell kund uppmarksam pa dig. Du kan skriva dina tankar i
kommentarsfaltet och pa sa vis bidra till diskussionen. Mitt rad ar vara noga med
vad du gillar — allt du gor kommer att synas pa din profil. Om du i férsta hand ar
ute efter att hitta nya kunder rader jag dig att koncentrera dig pa dem. Gilla
deras inldgg och kommentera deras artiklar. Dessutom kan du referera till det
som de skrivit nar du kontaktar dem.

Ga med i minst tre grupper dar dina kunder finns. Du kan gd igenom dina
kunders profiler och se vilka grupper de ar med i. Om du gar med i dem kommer
du ha en sak gemensamt samt kunna “lyssna” pa de diskussioner som pagar i
grupperna. Detta ar perfekt for att kommentera branschdiskussioner och lagga
upp egna poster. Dessutom kommer ditt natverk att expandera genom att
LinkedIn ger dig en graddfil till nya kontakter: alla personer som ar med i dina
grupper som du inte har kontakt med direkt (1) eller indirekt (2) kommer att
dyka upp i dina sokningar for att du ar med i samma grupp som dem. Dessutom
kan du snabbt na ut med ett budskap genom att lagga upp en diskussion i en
grupp. Om du startar en grupp kan du dessutom gora ett utskick till alla
gruppmedlemmar en gang i veckan.



Om du ar aktiv ett par gdnger i veckan och skriver en artikel i manaden kommer
du snabbt upp i den andra delen av LinkedIns SSI; engagemang.

Nar du har skapat en trovardig profil, valt ut din malgrupp med saljmatrisen och
borjat aktivera dig med egna poster, uppdateringar och gratulationer ar det dags
att borja ta kontakt med nya potentiella prospekts. Nar du borjat bli mer aktiv pa
LinkedIn kommer du sakert att fa manga kontaktforfragningar fran bade kanda
och okanda personer. Hur skall du forhalla dig till dem? Manga ar tveksamma
varfor nya personer kontaktar dem utan ett tydligt syfte. Pa LinkedIn har en
lagre troskel skapats for att man skall bli vanner. Manga skapar natverkstradar
dar syftet ar att knyta nya kontakter sa att natverket snabbt kan expanderas.
Aven om de nya kontakterna ar okidnda s& dppnar de dérren for ny information
och for att kunna skicka meddelanden. Att skicka meddelanden till personer du
inte har kontakt med kraver ett LinkedIn premiumkonto som kostar c:a 600 sek
per manad. Om du knyter en kontakt forst och sedan skickar ett meddelande
slipper du att ha ett premiumkonto. Du bestammer sjalv vilka av de
forfragningar du far som du skall tacka ja till. Om du tackar nej far avsandaren
inte veta det.

Att kontakta nya personer

Nar du kontaktar en ny person kommer denne formodligen att titta in pa din
profil for att se vem du ar. Om du verkar vara fortroendeingivande far du
formodligen ett ok. LinkedIn har dppnat maojligheten for att skriva ett kort
meddelande tillsammans med din kontaktforfragan. Det far vara maximalt 300
tecken och det racker ratt langt! Dar kan du skriva vem du ar, varfor du
kontaktar personen och vad du vill.

Exempel:

“Hej Ann-Sofie! Sven Nilsson fran Expand It har. Sag att ni startat ett projekt
kring digitalisering av er kommunala vard. Jag delar garna med mig av nagra
exempel pa andra kommuner vi stottat. MVH Sven”

“Hej Ann-Sofie. Fick ditt namn av Mikael Karlsson pa Arbetsférmedlingen i
Franstad. Han namnde att ni startat ett projekt kring digitalisering av er vard. Jag
delar garna med mig av ndgra exempel pa andra kommuner vi stottat. MVH
Sven”

Har du en gemensam kontakt skall du namna det direkt! Det kommer att 6ka
chansen att ni far kontakt.



Tank pa att troskeln ar lag for att knyta kontakter och att varje ny kontakt
kommer att expandera ditt natverk, din tillgang till information och ge dig
mojligheter att kommunicera direkt med dina prospekts.

Tips och trix

En duktig séljare lyckades snabbt expandera sitt natverk och genom det bokade
han in manga moten med potentiella kunder. Hans tips var forst gora en lista pa
de befattningar han var intresserad av att traffa och sedan lagga till en region,
stad eller omrade. Sedan anvande han dessa sokord i LinkedIns sokfalt for att
skapa en lista. Ett exempel kunde vara: “Verksamhetssamordnare kommun”, en
sokning som gav 102 namn. Sedan tittade han pa de profiler som verkade vara
intressanta. Nar han sag att de personer som han tittat pa hade ocksa tittat pa
hans profil tog han kontakt och foreslog ett mote. Han berattade att hans
hitrate pa bokade moten lag 6ver femtio procent.

Du hittar fler mallar for kontakt och meddelanden under fliken resurser.

Att boka moten med LinkedIn

Efter att du ha skapat din profil, bestamt vilka du vill salja till, skapat
engagemang ar det dags att anvanda LinkedIn for att boka moten. Alla som du
har en direktkontakt med kan du skicka meddelanden till. Dar kan du skriva ett
ganska langt meddelande, skicka med filer och tagga andra personer. De flesta
far fa direktmeddelanden och om de har LinkedIn appen pa sin smartphone syns
det att de hat fatt nagot i sin inkorg. Skriver du pa ratt satt far du en hog
traffsakerhet.

Det ar fyra punkter som skall finnas med i ditt meddelande och sjalvklart dina
kontaktuppgifter.

1. Relation med din kund, vilka gemensamma kontakter och
berdringspunkter ni har

2. Anledningen till att du kontaktar kunden just nu

3. Vad du vill, din idé

4. Hur ni kan traffas

1. Relation med din kund, vilka gemensamma kontakter och
berdringspunkter ni har



Manga personer jag pratat med berattar att: “Mail fran okdnda personer slanger

N

jag direkt eller bladdrar forbi”.

Darfor ar den forsta punkten i ett bra meddelande ocksa den viktigaste, vilken
relation du har till den du vill nd. Det kan sa vara att ni kdanner varandra fran ett
tidigare jobb eller fran ett annat sammanhang. Det kan ocksa vara att ni har en
gemensam bekant eller en gemensam affarskollega, nagon som din potentiella
kund litar pa. Ibland racker det att ha kommenterat samma trad pa LinkedlIn, att
ni bada varit med pa ett visst seminarium eller att ni jobbar med samma kund.
Att ni har nagot gemensamt ar nyckeln till framgang. Om du kan saga det eller
skriva hur ni hanger ihop i den forsta meningen kommer du att fa ett mycket
battre utfall pa dina samtal. Kunden kan slappna av och lyssna pa dig. Jag kallar
det att komma in i kundens fortroendesfar. Kunden kommer att kanna sig
bekvam att prata med dig. Skaffa en relation pa nagot satt innan du kontaktar
kunden.

2. Anledningen till att du kontaktar kunden just nu

Ndsta punkt pa telefonmanuset ar att kort beratta varfor du kontaktar kunden
just nu. Nu vill jag att du hittar en rationell anledning till varfér kunden ska prata
med dig just nu, just idag. Kanske har din kund gjort ett storre forvarv, en
omorganisation, nya lagar och regler har tillkommit som innebar andringar for
hur de maste jobba eller att nagon ny trend paverkar deras verksamhet. Nagot
som ar ett logiskt motiv for att prata med dig just nu. For att kunna lyckas med
detta galler det att du har en bra bild dver vad som hander i kundens bransch,
omvarld och de trender som kommer att paverka kunden. Du kan anvanda
Linkedins SalesNavigator, Google Alerts och andra webtjanster for att halla dig
uppdaterad. Ett av mina favoritexempel ar nar Postverket skulle lagga ned 6ver
400 kontor i Sverige. En sdljare pa ett bemanningsforetag snappade upp ett
pressmeddelande fran Postverket som kommunicerade detta. Han skrev tillbaka
direkt: "Hej Lars Larson fran Manpower har, laste ditt pressmeddelande nyss. Vi
kan hjalpa er att ta 6ver personal, avveckla postkontor och lagga upp en
avvecklingsplan for Overtalig personal sa att avvecklingen blir ekonomisk och
smidig”. Han fick svar direkt: “Nar kan du komma?”. Ratt tajming kan betyda
allt.

3. Vad du vill, din idé



Kunderna ar dels palasta och dels har pressade kalendrar att de inte vill chansa
med sin tid. De vill veta vad du vill. Om du kan sdga var du vill med nagra fa ord
blir du mer intressant i kundens égon.

Har ar ett par exempel

”Jag vill visa hur era konsulter kan 6ka sin belaggning genom att komma med
egna affarsforslag pa uppdrag till era kunder och hur vi kan trana dem till att
gora det”.

”Jag vill ge er ett par forslag pa hur ni kan sanka era kostnader for lagring av data
genom att skapa ett privat molnbaserat datacenter”

”Jag vill foresla en introduktionsplan for att fa era nya saljare att snabbare fa sin
forsta affar och nd sina saljmal redan forsta aret”

Som du ser innehaller idén bade vad du vill visa och vad det kan ge kunden. Har
du timing och lite tur kan du traffa pa en kund som nappar direkt. Var inte blyg,
sag vad du vill féra fram. Du kanske far nej pa de tio forsta meddelanden. Da kan
du andra din idé och prova nya varianter tills du lyckas. Du kan ocksa prova olika
satt att nd kunderna, vissa svarar pa e—post, andra ar pa LinkedIn men de flesta
kan du na pa telefon. Fordelen med att beratta vad du vill pa ett satt som
kunden kan forsta ar att kunden kan forbereda sig infor ert mote. Du kanske
tander upp en idé som kunden inte tankt pa innan. Trana pa att formulera dig
kort och karnfullt. Undersdk om du kan saga det du vill med femton ord eller pa
en utandning! Om du anvander Twitter for att boka mdten maste kunna saga
vad du vill med 280 tecken!

4. Hur ni skall traffas

Det finns manga satt att ha moten pa, ett ar ett fysiskt mote, ett annat ar via en
digital kanal (exempelvis Webex), ett tredje kan vara ett telefonmote. Anvander
du regelbundet digitala mdten tycker jag att du skall skaffa ett
betalabonnemang. Dels kommer kvalitén att bli battre och dels kan du fa en
professionell support vilket kan radda mdtet om det blir problem. Manga
digitala motesplatser har begransningar for antalet motesdeltagare, en sparr
som forsvinner nar du skaffar dig ett abonnemang. Jag tycker att du kan foresla
den motesform som kan ske snabbast, helst inom veckan. Jag foredrar ett kort
telefonmodte i morgon an ett fysiskt méte om en manad. Da kanske kunden har
glomt bort att vi ska traffats, fatt andra prioriteringar eller bytt jobb. Om kunden



ar motiverad behover du inte pressa in motet. Dock kan det vara bra att du
foreslar ett par tider som fungerar for dig sa att din perfekta kalender fylls pa de
dagar du vill gora kundmoten. Kom ihag att fokus pa en typ av aktivitet i taget
skapar en effektivare vardag.

Har ar ett exempel, fler hittar du under resurser.

Hej, jag heter (saljare) pa (ditt foretag). Vi har en gemensam bekant (namn).
Anledningen till att jag kontaktar dig ar (anledning). Jag skulle vilja (vad du vill
gora) for att ni skall (vad du tror kunden kommer att fa for effekt). Later det ok?
Jag skulle vilja foresla att vi borjar med ett (aktivitet) exempelvis den (tidpunkt)
eller (tidpunkt). Kan det passa dig? Vill du ha med fler personer fran er?

Har ar mina kontaktuppgifter (kontaktuppgifter). Vanliga halsningar (saljare)
(mejl)

P.S Har ar en lank till en intressant (resurs) las garnal



8. Attfa in LinkedIn i din vardag!

Jag skulle vilja att du ser LinkedIn som en naturlig del av din saljtid, att det blir en
sjalvklarhet. Det skall inte vara en belastning, nagot du skall gbra utanfor
arbetstid — det skall istallet effektivisera din forsaljning och gora att du far mer
gjort pa kortare tid. Har kommer nagra enkla tips pa hur kan fa ut mycket effekt
av tio minuters LinkedIn anvandande per dag.

1. Ladda ned LinkedIn app for din smartphone

Da kommer du att kunna komma at de viktigaste funktionerna med din
mobil.

2. Morgonrutinen

Borja dagen med att se om nagra av dina kontakter bytt jobb eller fyllt ar.
Skicka ett grattis direkt och om det ar aktuellt att be om ett mote. Nar jag
skickar grattis halsningar svarar c:a 25% direkt och ytterligare 25% under
dagen — manga med ett uppskattande tack.

3. Research

Infor kundmoten och nar du gor research om potentiella kunder ar LinkedIn en
guldgruva. Du kan lasa pa om dina kontaktpersoner, hitta gemensamma
namnare och deras potentiella smartor, du kan hitta vardefull information om
dina kunders nyheter, aktuella jobb och annan viktig information.

4. Bygga prospektlistor

Med LinkedIns sokfunktioner kan du snabbt scanna av din marknad och hitta nya
potentiella personer att kontakta direkt, utan att behova ringa deras
telefonvaxel forst.

5. Dela med dig av nyheter, tankar och kunskaper

Jag rekommenderar att du gor minst et inlagg i veckan och regelbundet delar
dina foretagsnyheter for att halla ditt natverk uppdaterat.

6. Bidra till diskussionen

Passa pa att kommentera och gilla dina kunders inlagg. Det kan var svart att
hinna se allt som skrivs sa koncentrera dig pa nagra fa kunder som du valjer att
folja i taget.

7. Boka kundmoten med LinkedIn



Prova att anvanda LinkedIn for att boka kundmoten! Om du anvander de fyra
stegen nar du bokar kundmoten sa kan jag lova att du far bade manga att 6ppna
dina meddelanden och boka moéten med dig.

Med dessa enkla snabba rutiner kommer du snart bli en Social Selling mastare!



9. Attgobra en sdljplan

Istallet for att [ata vardagen ta dver och styra din kalender kan du gora en
sdljplan och anvanda LinkedIn for att satta den i verket. Jag forslar att du drar
nytta av den feedback och statistik som du kommer att fa via LinkedIn. Den gor
att du snabbt ser vad som verkar vara intressant for din malgrupp och du kan
efterhand vassa ditt budskap. Tank pa att det inte ar antal tittar, kommentarer
och gillanden som raknas. Det ar att de ratta personerna ser och interagerar
med dig. Jag har haft inlagg som visats 10.000 ganger men inte skapat nagot
resultat och bloggposter som nagra fa gillade men gav mig ett par riktig bra
saljlead. Det ar darfor som du skall gbra en plan och successivt bygga upp
intresset for dig och ditt erbjudande. Jag provade LinkedIn for att testa intresset
for min bok “konsten att boka kundmoten — bli en mastare pa 60 minuter”. Jag
lade upp nagra delar ur boken och bad om kommentarer, jag tog en bild pa
framsidan och berattade att boken snart var klar och till sist bad jag om hjalp
med provlasning. Nar jag slappte boken fick jag manga bestallningar direkt och
dver 150 personer erbjod sig att provildsa boken! Forutom att ha fatt insiktsfulla
kommentarer byggde jag upp intresset for boken och seminarier om hur man
bokar kundmoten. Du vill bygga upp ett intresse, skapa attraktion och framsta
som en trovardig och kompetent person att prata med! Over tiden kommer du
marka att detta satt att jobba expanderar ditt natverk, dppnar nya dorrar och
kommer att skapa helt nya mojligheter for dig att skapa affarer.

Du kan bygga upp din sdljkampanj pa foljande satt:
1. Valj ut vad du vill sdlja och det budskap du vill vacka intresse for.
Var specifik med vilken produkt eller tjanst som du vill na ut med
2. Valj malgrupp, bransch och befattning (saljmatrisen)

Var noggrann, bade nar det galler de kunder nu vill na, ibland kan du behdva
testa flera ingdngar innan du kommer ratt och de befattningar som du vill
komma i kontakt med. Du kommer inte att hitta alla pa LinkedIn, speciellt
inte i den offentliga sektorn. De kan du hitta genom att ringa och fraga
kundens vaxel eller via deras hemsida. Sedan kan du kontakta dem via mejl
och be att fa halla dem informerade innan du férsdker boka ett mote.

3. Hitta och skapa material som du kan i minst tre steg dela pa LinkedIn

Skriv eller anvand material fran din marknadsavdelning for att skapa en
bloggpost, skriv ett par uppdateringar (korta inlagg) och forsdk att hitta



nagon som du kan kommentera och bli en del av debatten. F6lj noga hur dina
inlagg tas emot, be dina kollegor att dela dem for att fa en storre spridning.
Du kan "tagga” personer, skriva @fornamn efternamn, sd kommer de bli en
del av ditt inlagg och se det. Var noga med att be om lov forst.

4. Kontakta dina potentiella kunder via LinkedIn och andra kanaler

Nu kan du kontakta potentiella kunder, ndgon kanske gillat dina inlagg — dar har
du en perfekt mojlighet att skicka ett meddelande och du kan ldgga med en lank
till din bloggpost nar du kontaktar dem.

Nar du val bestamt budskap och malgrupp kan du satta ett mal for hur manga
moten du skall boka och hur manga forfragningar du skall fa, da blir det annu
mer intressant. Efterhand kommer du ocksa att kunna félja hur manga som ser
dina inldgg, deras reaktioner och vassa dit budskap efterhand.

Exempel

Lat oss anta att du vill vacka intresse for er nya produkt eller tjanst for en
speciell bransch. Du skulle vilja géra en demo och sélja in en forstudie och sedan
vinna ett kontrakt. Din malgrupp ar verksamhetschefer, e-strateger och CIO. Du
vill kontakta mellanstora foretag, de samverkar ofta med andra samt har en
relativt liten organisation. Du gor nagra sokningar pa LinkedIn, ringer nagra
kommuner for att skapa en lista av namn och undersoker vilka relationer du har
med dem.

Nu samlar du ihop material, ett par referensaffarer, kanske hittar en oberoende
trendrapport ifran en extern kalla samt dina egna funderingar. Nu har du
material att dela, en sak varje vecka i fyra veckor. Sakert har du markt att vissa
av dina inlagg, kanske ett videoklipp, fick mycket uppmarksamhet. Da kan du
dela den flera ganger. Nar du har natt slutet pa din kampanj ar det dags att forst
kontakta dina potentiella kunder och nar du fatt kontakt kan du skriva ett
bokningsmail, ringa och folja upp.

Detta ar ett exempel pa en praktisk och enkel séljplan som du kan géra en gang
per kvartal eller i ett tempo som passar dig och ditt team.



11. Tips och trix

Att halla relationer vid liv handlar om att uppmarksamma viktiga saker, att visa
att du foljer deras utveckling. Fodelsedagsgratulationer, nya arbeten, arsdag pa
jobbet och nyheter om deras organisation ar fyra bra satt att dels utveckla er
relation och dels att finnas med i dina kontakters tankar. Ga in pa LinkedIn varje
dag och se vilka du kan gratulera idag, visa att du ar intresserad!

Fodelsedagsgratulationer

Alla fyller ar! Detta ar ett perfekt tillfalle att skicka en grattis halsning via
LinkedIn. Skriv kort och gott: ”Grattis pa fordelsdagen varma halsningar”. Alla
blir glada av uppmarksamheten. Det berattas att varldens basta bilsdljare, Joe
Girard, skickade fordelsdagshalsningar till alla som kdpt en bil av honom. Under
sitt basta ar salde han 6ver 13.000 bilar. Genom hart arbete och enkla medel,
vykort med en halsning, sa lyckades han skapa engagemang.

Nytt arbete

Nar dina kontakter byter arbete ar det ett mycket bra tillfalle att dels gratulera
dem for det och dels for att kontakt dem om du tror att du kan bidra till deras
framgang. Du kanske kan be om en varm introduktion till den du verkligen vill

traffa om din kontakt inte ar den perfekta ingangen.

Min erfarenhet ar att nar en person borjar pa ett nytt jobb har de en lugn period
den forsta manaden. Sedan hamnar de i vad jag kallar “organisationskaos” och
forsvinner i moten i ndgra manader. Sa passa pa att kontakta dem redan innan
de borjat sitt nya jobb.

Arsdag pa jobbet

LinkedIn publicerar dina kontakters arsdag. Det kan sta i notisfaltet “Gratulera
Paul Davidsson for tre ar pa Horby kommun”. Det kan vara trevligt att skicka en
gratulation.

Nyheter om dina kontakters organisationer

Du kan enkelt folja dina kontakters organisationer. De flesta av dem har en egen
LinkedInsida som du kan folja. Da far du en uppdatering om all information de
publicerar — den kan du dela tillbaka till dina kontakter i den organisationer och
visa att du ar intresserad.



12. Mallar for kontaktférfragningar och saljkontakter
Kontaktférfragningar
1. En gemensam kontakt

Hej, jag heter (sdljare) pa (ditt foretag). Vi har en gemensam bekant (namn). Jag
skulle gdarna ha dig med i mitt natverk. Vanliga halsningar (séljare) (mejl).

2. Enintressant person

Hej, jag heter (sdljare) pa (ditt foretag). Jag tycker att du skriver bra inldgg pa
Linkedin (exempel). Jag skulle garna ha dig med i mitt natverk och ta del av dina
idéer. Vanliga halsningar (saljare) (mejl).

3. Ni har traffats

Hej, jag heter (sdljare) pa (ditt foretag). Vi traffades pa (plats och satt). Jag skulle
garna ha dig med i mitt natverk. Vanliga halsningar (saljare) (mejl).

4. Nikanner varandra

Hej, jag heter (sdljare) pa (ditt foretag). Vi traffades pa (plats och satt). Jag skulle
garna ha dig med i mitt natverk. Vanliga halsningar (saljare) (mejl).

5. Du vill lara kdnna en organisation

Hej, jag heter (saljare) pa (ditt foretag). Jag jobbar med att (ditt intresse) och du
verkar ha erfarenheter (exempel) som jag garna skulle vilja ta del av. Jag skulle
garna ha dig med i mitt natverk. Vanliga halsningar (saljare) (mejl)

6. Du vill ha en introduktion till en beslutsfattare

Hej, jag heter (saljare) pa (ditt foretag). Lat mig ga rakt pa sak. Du har (namn)
bland dina kontakter. Jag skulle vilja gora affarer med er och skulle vilja héra om
du kunde introducera mig till (namn) nar du vet mer om vad vi har att erbjuda.
Jag kommer att félja upp med (aktivitet) Vanliga halsningar (saljare) (mejl)

7. Ni kommer att traffas pa ett mote

Hej, jag heter (sdljare) pa (ditt foretag). Vi kommer att traffas (aktivitet). Jag
skulle gdrna ha dig med i mitt natverk och dra kdnna dig. Vanliga halsningar
(saljare) (mejl)

Boka kundmote

1. Gemensam bekant



Hej, jag heter (saljare) pa (ditt foretag). Vi har en gemensam bekant (namn).
Anledningen till att jag kontaktar dig ar (anledning). Jag skulle vilja (vad du vill
gora) for att ni skall (vad du tror kunden kommer att fa for effekt). Later det ok?
Jag skulle vilja foresla att vi borjar med ett (aktivitet) exempelvis den (tidpunkt)
eller (tidpunkt). Kan det passa dig? Vill du ha med fler personer fran er?

Har ar mina kontaktuppgifter (kontaktuppgifter). Vanliga halsningar (saljare)
(mejl)

P.S Har ar en lank till en intressant (resurs) las garnal
2. Gemensam bransch / partner

Hej, jag heter (saljare) pa (ditt foretag). Vi ar bada med i (organisation)
Anledningen till att jag kontaktar dig ar (anledning). Jag skulle vilja (vad du vill
gora) for att ni skall (vad du tror kunden kommer att fa for effekt). Later det ok?
Jag skulle vilja foresla att vi borjar med ett (aktivitet) exempelvis den (tidpunkt)
eller (tidpunkt). Kan det passa dig? Vill du ha med fler personer fran er?

Har ar mina kontaktuppgifter (kontaktuppgifter). Vanliga halsningar (saljare)
(mejl)

P.S Har ar en lank till en intressant (resurs) lds garnal
3. Trend & fakta

Hej, jag heter (saljare) pa (ditt foretag). Vi hjalper (organisation) att
utveckla/hantera/bemastra (omrade). Anledningen till att jag kontaktar dig ar
(anledning). Jag skulle vilja (vad du vill gbra) for att ni skall (vad du tror kunden
kommer att fa for effekt). Later det ok? Jag skulle vilja foresla att vi borjar med
ett (aktivitet) exempelvis den (tidpunkt) eller (tidpunkt). Kan det passa dig? Vill
du ha med fler personer fran er?

Har ar mina kontaktuppgifter (kontaktuppgifter). Vanliga halsningar (saljare)
(mejl)
P.S Har ar en lank till en intressant (resurs) lds garnal

4. Research infér vidare bearbetning

Hej, jag heter (saljare) pa (ditt foretag). Jag jobbar med att skapa mig en battre
forstaelse for (omrade). Anledningen till att jag kontaktar dig ar (anledning). Jag
skulle vilja (vad du vill gbra) for att jag skall kunna (vad du kommer kunna gora
och hur det ger kunden ett varde). Later det ok? Jag skulle vilja foresla att vi



borjar med ett (aktivitet) exempelvis den (tidpunkt) eller (tidpunkt). Kan det
passa dig? Vill du ha med fler personer fran er?

Har ar mina kontaktuppgifter (kontaktuppgifter). Vanliga halsningar (saljare)
(mejl)

P.S Har ar en lank till en intressant (resurs) las garnal
5. Langskott

Hej, jag heter (sdljare) pa (ditt foretag). Nu tar jag en chansning! Anledningen till
att jag kontaktar dig ar (anledning). Jag skulle vilja (vad du vill gora) for att kunna
(vad du kommer kunna gora) och som kompensation skulle jag kunna (vad du
kan gora for kunden). Later det ok? Jag skulle vilja foresla att vi borjar med ett
(aktivitet) exempelvis den (tidpunkt) eller (tidpunkt). Kan det passa dig? Vill du
ha med fler personer fran er?

Har ar mina kontaktuppgifter (kontaktuppgifter). Vanliga halsningar (saljare)
(mejl)

P.S Har ar en lank till en intressant (resurs) las garnal

Jens Edgren jens@salesmakeover.se 0707998800 www.salesmakeover.se

Vi utbildar saljare och chefer i Solution Selling, 16sningsforsaljning.



13. Att fa 100.000 visningar av dina poster

Wow — efter nagra dagar hade fler an 113.000 personer sett min post om de
basta LinkedIn mallarna for kontaktskapande. Inte bara det — nasta 700 personer
ville ha dem. Jag blev helt tagen pa sangen och satte igang med att skicka ut
mallar till hdger och vanster, bad min kollega om extrahjalp for att hinna med.

Vad var det som gjorde att just detta inlagg fick en enorm spridning? Normalt
brukar mina poster fa 3000-8000 visningar. Jag hade last en del om hur LinkedIn
fungerar, hur systemet har en algoritm som valjer ut vilka inlagg som visas i
nyhetsflédet, en del havdar till och med att det finns personer hos LinkedIn som
granskar posterna och baserat pa innehall, respons och spridning valjer att
publicera dem for en bredare malgrupp. Det finns sdkert ndgon sanning i detta.

Efter att ha analyserat statistiken under nagra dagar kunde jag se hur LinkedIn
verkligen fungerar och vad jag upptackte gjorde mig stum av hdapnad.

Har ar metoden for att fa fler an 100.000 visningar

Steg 1: Lagg upp din post och bjud pa nagonting, be dina tittare att gilla eller
skriva sitt namn i kommentarsfaltet

Steg 2: Posten visas nu i alla personers natverk som gillat eller kommenterat.
Alla som kommenterar kommer att fa en notifiering nar nya personer
kommenterar.

Steg 3: Tacka varje person som gillat/kommenterat din post. Nu kommer dina
aktiva tittare att uppmarksamma din post igen

Steg 4: Kommentera din egen post for att fortydliga och lagga till nya tankar till
ditt budskap. Alla som kommenterat och gillat kommer att fa se detta.

Du kan dela din post igen pa Linkedin och du kommer att fa annu flera tittare.
Nyckeln for att lyckas ar att tittare gillar, kommenterar eller delar din post. Nar
de gor det kommer din post att synas i deras nyhetsfldden. Titta noga pa vad
som syns i ditt eget nyhetsflode. Dd kommer du att se att merparten ar poster
kommer fran personer som nagon i ditt natverk har gillat, kommenterat eller
delat. Enkelt, eller hur?

Att 6ka mojligheterna till att fa effekt av dina visningar, kommentarer och
gillanden

Det ar |1att att bli forford av all uppmarksamhet din post far. Jag kallar det for att
bli “social media high”. Av alla visningar och kommentarer fick jag ett uppdrag, 3



leads och en lista pa 85 intressanta personer att kontakta. Dessutom har manga
berattat att de anvander de mallar jag delade med mig av varje dag. Sjalvklart ar
jag glad for dessa resultat. Jag vill vara arlig: jag hade foérvantat mig mer med
tanke pa hur stor uppmarksamheten blev. Var medveten om att effekten kanske
inte blir den du hoppas pa. Tank darfor pa dessa tre viktiga fragor innan du
publicerar ditt nasta inlagg.

1. Vem vander du dig till?
2. Vad vill du formedla?
3. Vad vill du att din mottagare skall gbra?

Desto tydligare och smalare du definierat din malgrupp, ju tydligare kan ditt
budskap vara. Har du planerat en “call to action”, en aktivitet som din post skall
leda till kommer du att kunna mata effekten och utvardera, forbattra din nasta
post. Exempel pa “call to action” kan var:

- Skicka ut material och félja upp med ett saljsamtal
- Bjudain till ett seminare

- Kunna skicka ut en undersokning

- Kontakta for att bjuda in till ett saljmote

Eftertanke

Efter att jag forstatt de enkla mekanismer som driver mitt LinkedIn nyhetsfléde
har jag blivit dels tydligare pa vad jag vill med mina poster, vilka poster jag
kommenterar och vad jag vill sprida for bild av mig sjalv till mina LinkedIn
kontakter.



14. Extra lasning

Att komma igang med sin profil, hitta de ratta beslutsfattarna, skapa
engagemang samt boka kundmdten med LinkedIn ar kravande nog. Nu skall jag
beratta om ndgra annu mer smarta satt att anvanda Social Selling som kan ge
en accelerator-effekt pa din forsaljning.

Om du tanker pa saljprocessens olika delar och sedan funderar pa hur Social
Selling kan forstarka varje del inser du snabbt att dina kunder letar efter
information av olika typer efterhand som de tar stegen i sin kbpprocess. Du
skulle kunna ta fram material att anvanda i varje saljsteg i din kommunikation
med kunden och pa sa vis putta kunden och deras beslutfattare framfor dig.

Prospektfasen — att skapa attraktion

- Inspiration med succéhistorier

- White papers

- Trendrapporter

- Dina/ erainsikter och undersdkningar
- Produkt/tjanstereleaser

Behovsfasen

- Berattelser fran andra kunder

- Olika typer av frageformuldr som kunden kan anvanda sig av for att hitta
sitt behov

- Losningsbeskrivningar anpassade for olika branscher

Losningsfasen

- Videos med resultat utfall fran andra kunder
- Demo och tester
- Produkt & tjanste-information

Avslutsfasen

- Succéhistorier som beskriver lyckade effekter av en implementering
- Checklistor for lyckade implementeringar

- Externa rapporter som forstarker den positiva bilden av er

- Externa rapporter som bekraftar kundens val av teknologi

- Externa rapporter om ROI pa investeringen



Tank att du i varje fas med kunden skickar eller ger din kund tillgang till
information som hjalper dem i precis de laget dar de befinner sig. Det ar ocksa
ett satt att driva Social Selling.

Och nar de har kopt av dig kan resan fortsatta med att bidra med inspiration
och fakta. Detta sattet att se Social Selling knyter ihop forsaljning och
marknadsforing dar Social Selling blir verktyget for att detta skall hdanda. Har du
ett CRM-system som kan stotta arbetet kan du planera vilken typ av
information som skall skickas ut till kunderna, helt beroende pa i vilken fas i
kopprocessen de befinner sig i.

Detta ar ett mer omfattande arbete eftersom du kommunicerar med kunden
pa tva plan samtidigt: ett plan ar er saljdialog och det andra planet ar din Social
Selling med inspirerande information.



15. Om forfattaren, Solution Selling och Salesmakeover

Jens Edgren startade sélja tjanster 1989. Sedan 1999 ar han VD for
Salesmakeover som utbildar sdljare i sdljmetoden Solution Selling. Jens ar
utbildad vid Vaxjo Universitet, Handelshogskolan i Goteborg och Eckerd Collage
i USA.

Han bor i Stockholm med sina fyra barn. Pa fritiden aker Jens motorcykel, flyger
paragliding, aker skidor och klattrar.

Jens ar mycket inspirerad av kulturfestivalen Burning Man och hur nya satt kan
organisera verksamheter skapa snabbare, effektivare och mer valmaende
manniskor och organisationer.

Solution Selling ar ett koncept som hjalper saljare och chefer att 6ka sin
l6sningsforsaljning, gora sakrare saljprognoser och 6ka kvalitén, marginalen, i
affarerna. Fler ar en miljon saljare har gatt Solution Selling éver hela varlden.

Salesmakeover stottar sdljteam med speciellt anpassade program, coaching,
workshops och e-trainings for att lyfta forsaljningen.

Kontaktinformation

jens@salesmakeover.se

www.salesmakeover.se

08 651 25 00



