10 konkrete salgstips for B2B

lime!

Creating Customer Heroes

Takket veere en stor salgsorganisation og tusindvis af kunder har vi hos Lime leert det meste inden for B2B-salg. Det ville veere ret egoistisk, hvis vi holdt denne nyttige viden for os
selv, hvorfor vi har udarbejdet denne poster med 10 konkrete tips — de vil gere dig til en bedre saelger. Kom sd!
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Beregn din aktivitetstrappe

Hvilke skridt skal du tage for at afslutte en handel? Hvad er din hit rate, og hvad er dit
gennemsnitssalg veerd? Saet tal pd hvert trin i salgsprocessen og find ud af, hvor mange
aktiviteter du skal igangseette pd et a&r. Det ger salget mere konkret og hdndterbart!

Lad os sige, at du seelger for 1,5 millioner kroner, og dit gennemsnitssalg er 75.000 kroner veerd.
Det betyder, at du skal lukke 20 handler. Hvis du har en hit rate p& 50% i hvert trin, bevirker det,
at du er nadt til at afgive 40 tilbud, 80 opfelgende beseg, 160 farstegangsbeseg, 320 opkald for
at booke mader og 640 prospektopkald.

Arbejd struktureret med cold callinG

Ferst og fremmest: Serg for at afsaeette tid i kalenderen til at komme i gang. Sammensast
en gennemteenkt ringeliste og notér relevante referencer. Forbered dig mentalt ved at samle
potentielle indvendinger og svar i et manus eller lignende.

Udnyt pain selling

Pain selling handler om at identificere og konkretisere de problemer, som en potentiel kunde
stdr med, inden du praesenterer dit produkt/service som lasningen. Det lyder simpelt, men
mange kan ikke klare "smerten" (kognitiv dissonans) og lukker @jnene for problemerne. Mange
vil dog gerne veere rationelle — og hvis du kan hjeelpe dem med det, har du meget at vinde!

Kvalificér dig korrekt med de 4 B'er

Prioritér din tid p& den rigtige mdade ved hjeelp af salgsverdenens 4 B'er: Behov,
beslutningstagere, beslutningsproces og budget. Du bgr bruge din tid og energi p& de
virksomheder, du kan hjselpe (matchning af behov), hvor du har fat i beslutningstagerene,
hvor der er et fastlagt budget, og hvor du har kontrol over beslutningsprocessen.

Vov pelsen - forher dig om nye virksomheder

Der er minimum tre situationer, hvor du ALTID skal felge op: Kundebesag, cold calling og
opfelgende opkald til eksisterende kunder. Sparg, om den person, du taler med, muligvis
kender en anden, der (ogsd) har brug for dit produkt/service? Du har intet at tabe!
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Folg hurtigt op pa indkommende leads

Hvem har besagt hjemmesiden? Har de mulighed for at kontakte dig? Udnyt de
indkommende leads gennem smarte veerktejer og agér pd subtile, men vigtige kebssignaler.
Det skal g& hurtigt! Hvis du ringer til leads inden for 60 minutter, er det 7 gange mere
sandsynligt, at du far et meningsfuldt opkald, sammenlignet med hvis du ringer efter en time.

Kilde: “The Short Life of Online Sales Leads” | Harvard Business Review

Find "tvillingerne” for dine bedste kunder

At lave en tvillingeanalyse indebaerer, at du veelger en af dine bedste kunder og derefter
finder lignende virksomheder og begynder at bearbejde dem. Der findes salgsveerktajer,
som kan hjeelpe dig med dette, og du far et match pd blot et par sekunder.

Men hvorfor lave tvillingestudier? Jo, fordi: A) Du forstdr allerede problembilledet i en bestemt
branche eller for en bestemt type virksomhed og har lgsningen pd det. B) Du har en vane fra
lignende virksomheder og bliver dermed mere selvsikker i din kontakt med nye leads. C) Du
har relevante referencer, der ferer dig et par skridt fremad pd troveerdighedstrappen.

Brug massebearbejdning

Massekommunikation er dad... eller? Nej, du kan stadig bruge det effektivt i din salgsproces!
Inviterer du eksempelvis helt nye kontakter til et seminar, bemeerker du hurtigt, hvor der er
forretningspotentiale, og hvor der ikke er. Massebearbejdning kan ogs& anvendes naermere
afslutningen og til mersalg til eksisterende kunder. S& laenge reaktionerne er mélbare, er det
en effektiv mdade til at bestemme, hvad der er "hot or not"!

Se potentialet i din kundekreds

Vidste du, at det er meget billigere og mere effektivt at fastholde og saelge mere til
eksisterende kunder end at jage nye? Et tip er at segmentere dine kunder ud fra loyalitet og
potentiale/budget. Placér dem i en matrix og fokusér pd kombinationerne haj loyalitet + stort
potentiale og lav loyalitet + hajt potentiale.

Hav altid “forretningsbriller” pa

Generelt kan man sige, at en god seelger ALTID er pd udkig efter nye tilbud. Bemaerk de
firmabiler, der passerer, tjek avisannoncer (har de rdd til at annoncere, har de nok ogsd
réd til dine produkter/tjenester), falg grupper pé de sociale medier og se efter skilte i de
store forretnings-/ industriomrdder... Der findes forretningsmuligheder overalt!



