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Social selling

Detrader stor tystnad pa kontoret. Alla saljare sitter pa sina platser, stirrar stint pa sina
skarmar och knappar djupt koncentrerat pa tangentbordet. Saljchefen gar leende forbi
raden av anstallda, tittar i CRM-systemet och konstaterar att ingen av medarbetarna
har ndgra inbokade mdten idag och att alla kommer att vara inne pa kontoret. Saljchefen
lutar sig tillbaka och kanner sig mycket n6jd 6ver att den nya strategin fungerar sa bra.

Later det konstigt? Vid forsta anblicken, ja. Och det ver-
kar annu mer konstigt nar man tittar pa vad det faktiskt
ar sdljarna haller pa med vid sina skrivbord. De uppdaterar
sina profiler pa socialamedier, skriver blogginldgg och
kommentarer och forbereder egna poster och tweets.

Forandringar i beslutsprocessen

Men i perspektiv till hur radikalt kundernas beteende och
beslutsfattande har &ndrats under de senaste aren och
vilken information kunderna numera har tillgénglig ar det
hela inte s& konstigt. Kunderna genomgar numerakring
60% av beslutsprocesseninnan de ens pratar med nagon
saljare fran en potentiell leverantor. Google kallar fasen
som kommer innan den férsta kontakten for ‘the zero mo-
ment of truth’ (ZMQOT).

nivéer formdgan att anvinda sociala medier pd ett sdtt som lyfter

Under dessa 60% anvander kunderna sig av alla méjliga
kallor pdinternet fér att undersdka majliga l6sningar
ochsatt att forhalla sig till sina problem. Diskussioner pa
sociala medier spelar har en central roll. Ungefar 3av 4
inkdpare soker information inom sina egna nyhetsfléden
(somt.ex. LinkedIn) och 9 av10 beslutsfattare pabdrjar
beslutsprocessen pdinternet.

"Kunderna genomgar 60%
av beslutsprocessen innan de
pratar med ndgon sdljare.”
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forsdljningen till nya héjder.




Tidigare hade saljarna stor méjlighet att direkt paverka

kunderna under de forsta stadierna av beslutsprocessen.

Dessa mdjligheter har nukrympt till att endast handla
om ett forstaintryck. Det handlar helt enkelt om att
positionera foretaget som ett relevant alternativ under
ZMOT-stadiet och det &r har social selling kommer in
ibilden. Men att anvanda plattformar som XING eller
LinkedInistéllet for attringa till kunderna &r inte ndgon
braidé. Det skulle inte komma att uppskattas av kunden
och ddrmed inte heller leda till att man lyckas med social
selling.

Savad ér det som ar viktigt ndr det géller social selling?
Defdljande 4 stegen ger en dverblick:

# Positionera sig (Jag') som varumérke
# Hittarattakontakter
# Tillhandahalla l6sningar och expertis i kontakterna

# Utveckla goda och starkarelationer

KOPPROCESSEN

56%

1 Introduktion: Skapa kontakt och vagled
2 Diagnos: Analysera séljsituationen

3 Identifiering: Forsta och paverka kunden till insikt
om att behoven bor betraktas som en mojlighet

Positionera sig (Jag’) som varumérke

Tillenborjan ar det viktigt att utformaen profil som ar
attraktiv fér den tilltankta kundkretsen. Manga profiler
ser mer ut som CV:n och skulle i bdsta fall fungera fér
att séka jobb. De erbjuder fa tydliga férdelar for den
potentiella kunden. Det ar alltsa ménga som inte forstar
att tatillféllet i akt att profilera och positionera sig som
enexpertinomdet aktuella omrédet. Du bor blimedlem
ioch’'horatill'relevanta grupper innan du publicerar dina
férstaposter och gorinlagg i diskussioner.

4 Overtygelse: Overbevisa kunden om att din [6sning &r
denbésta

5 Avslut: F& kundens accept pd att din vig &r denratta

Hitta ratta kontakter

Passande kontakter maste identifieras och valjas utifran
enrelevant strategi for marknadsbearbetning. Det ar ofta
inte tillrdckligt med en kontaktperson per foretag. Enligt
Gartner Group ar ofta upp till 7 personer involverade i

ett foretags beslutsprocess (storlek:100-500 anstéllda).
Hér finns det enorma méjligheter for social selling: att
anvanda sociala ndtverk till att snabbt fa insikt i och
dverblick 6ver kundens beslutsstruktur.

For mer information, besok www.mercurisocialselling.comeller kontakta oss per

e-post: info@mercuri.net
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Tillhandahalla Gsningar
och expertis i kontakterna

Full effekt av social selling kan endast uppnas genom att
undvika utskick av allmant utformad information, digitala
broschyrer etc. till kontaktpersonerna. En bra social seller
analyserar sina kontakter, férstar utmaningarna de star
infér och tillhandahaller anvandbar och skraddarsydd
information. Man anvander en kombination av e-post,
direktmeddelanden och telefon. Ett ndra samarbete

med marknadsavdelningen och, om nédvandigt,

andra avdelningar &r av storsta vikt for att strategin
skafungera, sarskilt pa lang sikt. Marknadsteamet

bér forbereda artiklar, poster, rapporter etc. for
saljteamet och sakra att varje enskild anstalld har
tillrackligt material. Pd samma satt bor saljteamet delge
marknadsteamet information om vad som ar relevant,
vilket &r nodvandigt fér att innehallet i féretagets

social selling ska vara standigt aktuellt ochrelevant for
malgruppen.

# Social Selling|

"En bra social seller analyserar
sina kontakter, forstar
utmaningarna de star infor

och tillhandahdller vérdefull
information pa ett passivt sctt.”

Utveckla goda och starka relationer

Det &r endast genom att underhalla ndtverket och
uppratthallakontakterna som man kan sakra att
kunderna kommer ihdg vem man ar och vilken expertis
man har inom sitt omrade. Och det &r forstas inte alla
poster eller kommentarer som direkt matchar ett
kundbehov och leder till affar. Social selling kraver
tédlamod och det ar viktigt att tanka langsiktigt.

Ar din organisation redo fér social selling?

Det drhogst sannolikt att foretagets social selling
kommer att misslyckas om den éverléamnas at varje
anstallds egen kreativitet och engagemang. Pa samma
satt som for dvriga saljstrategier har social selling egna
férutsattningar som maste motas for att na framgang.
Som beskrivet inledningsvis, bér dagar med fokus pa
social selling arrangeras regelbundet och vara en del av
saljarnas aktivitetsplanering. Siffror fér antal kontakter,
gilla-markeringar pa poster och kommentarer, tweets etc.
maste integreras i féretagets matvarden.

For mer information, bes6k www.mercurisocialselling.comeller kontakta oss

per e-post: info@mercuri.net
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Féljande checklista hjilper dig att se hur
redo din organisation r for att arbeta
framgangsrikt med social selling:

# Foretaget har en strategi for social selling

# Saljteamet har kunskap om hur man lyckas med social
selling

# Foretaget har KPl:er for att mata social selling-
aktiviteter

# Ovriga avdelningar (sérskilt marknadsavdelningen)
kanner till strategin for social selling och hur de kan ge
badsta mdjliga stéd

# Saljchefernautbildar de anstalldaisocial selling

# Social selling ar en naturlig del i uppféljning och
personalsamtal

# Social selling diskuteras pa séljmotena

Vihor ofta att kunder inte kanner sig redo for social
sellingoch @venattdeinte arellerinte ensvillvara
narvarande pa de olika plattformarna. Och det ar
visserligen inte enkelt for de generationer sominte

har véxt upp med internet att tillagna sig ett helt nytt
férhallningssatt och ge siginidenna okanda varld. Meni
entid da 95 % av alla beslutsfattare valjer bort spontana
saljsamtal och 75 % av kdparna foredrar att ta till sig
information dver internet, ar det viktigt att anamma nya
férhallningssétt och starka sin social selling index. Social
selling-index? Ja, det finns - det &r bara att googla. PS:
Google grundades for bara 20 ar sedan!

"Vet du vilket social selling
index din sdljstyrka har?”

For mer information, besok www.mercurisocialselling.comeller kontakta oss .%

per e-post: info@mercuri.net
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Interested?
Find out more in
Why the Need to Adapt? our brochure

Quite simply because the digital world haxdrsmnzlly increased the formaﬁon available to your r,‘n

3 Millennium Sales

Den digitala revolutionen férandrar informations-
samlandet och kundernas beslutsprocesser. Vissa
foretag har redan pabdrjat forandringsresan.
Saljkonceptet "3rd Millennium Sales” tacker de vikti-
ga stegen fran att hitta kunder i den digitala eran till
att na framgang for ditt foretag.

www.3rdmillenniumsales.com
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