10 Konkreta saljtips for B2B

Med en stor sdljorganisation och tusentals kunder har vi pd Lime |art oss det mesta inom B2B-forsaljning. Eftersom det vore ganska oschysst att behdlla det for oss sjdlva, sd har

vi gjort den har postern med 10 konkreta tips som gor dig till en battre saljare. Kér hart!
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Rakna ut din aktivitetstrappa

Vilka steg mdste du ta for att stdnga en affér? Vad ar din hit rate och vad dr genomsnittsaffaren
vard? Satt siffror pd varje steg av sdljprocessen och rakna ut hur Idnga aktiviteter du behover
goéra under ett &r. Det gor forsaljningen mer konkret och hanterbar! L&t oss sdga att du ska sdalja
for 1,5 miljoner och att din genomsnittsaffar ar vard 75 000 kr. Det innebdr att du behdver stdnga
20 affarer. Om du har en hit rate pd 50% i varje steg innebdr det att du mdste goéra 40 offerter,
80 uppfoljningsbesok, 160 forstagdngsbesdk, 320 samtal for att boka moéten och 640
prospekteringssamtal.

Arbeta strukturerat med Kallringning

Forst och framst: Se till att avsatta tid i kalendern for att f& dndan ur vagnen. Sétt samman en
genomtdnkt ringlista och notera relevanta referenser att lyfta fram. Férbered dig dven mentalt
genom att samla potentiella invndningar och svar i ett manus eller ringtrad.

Utnhyttja pain selling

Pain selling handlar om att identifiera och konkretisera de problem som en potentiell kund har,
innan du presenterar din produkt/tjdnst som I6sningen. Det I&dter simpelt, men ménga klarar
inte av “smdrtan” (kognitiva dissonans) av att blunda fér problemen. Mé&nniskor vill vara
rationella — och kan du hjdlpa dem med det har du mycket att vinna!

Kvalificera med 4 B:n

Prioritera din tid pd ratt affarer med hjalp av férsaljningens 4 B: behov, beslutsfattare,
beslutsprocess och budget. Du vill Idgga din tid och energi p& de bolag du kan hjalpa
(behovsmatch), dér du har med dig beslutsfattarna, dar det finns en avsatt budget och
dar du har koll pd beslutsprocessen.

Vaga fraga om nya affarer

Det finns minst tre situationer d& du ALLTID ska be om nya prospekt: kundbesdk, kalla samtal
och uppfoéljningssamtal till befintliga kunder. Frdga om personen du pratar med majligtvis
kdnner ndgon annan som (ocksd) behover din produkt/tjdnst? Du har inget att forlora!l
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Creating Customer Heroes

Folj upp inkommande leads snabbt

Vilka prospekt har besokt hemsidan? Har de maéjlighet att kontakta dig? Ta tillvara pd
inkommande leads genom smarta verktyg och agera pd subtila, men viktiga, kdpsignaler.
Det gdller att vara snabb! Ringer du ett leads inom 60 min dr det sju génger s& sannolikt att
du kommer ha ett meningsfullt samtal, jdmfért med om du ringer efter en timme.

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

Ha alltid “affarsglasogonen” pa

Generellt kan man séga att en bra sdljare ALLTID letar efter nya affdarer. Notera féretagsbilar
som kor forbi, kolla in tidningsannonser (har de rdd att annonsera i DI, har de nog rdd med
dina produkter/tjanster), folj grupper pd sociala medier och spana pd skyltarna i stora
foretags-/industriomrdden... Affarsmojligheter kan finnas éverallt!

Anvand massbearbetning

Masskommunikationen dr dod... eller? Nej, du kan fortfarande anvdnda det effektivt i din
sdljprocess! Bjuder du t.ex. in helt nya kontakter till ett seminarium marker du snabbt var det
finns affdrspotential och inte. Massbearbetning kan ocksd anvéndas ndrmare avslut och for
merférsdljning mot befintliga kunder. S& lange reaktionerna dr matbara, sd dr det ett
effektivt satt att avgéra vad som ar "hot or not”!

Se potentialen i din kundkrets

Visste du att det ar betydligt billigare och effektivare att behdlla och sdlja mer till
befintliga kunder dn att jaga nya? Ett tips ar att segmentera dina kunder utifrdn lojalitet
och potential/budget. Placera in dem i en matris och ldgg mest energi pd "Kassakor” (hég
lojalitet, hdg potential) och "Hégvilt” (1&g lojalitet, hog potential).

Ta fram “tvillingar” till dina basta kunder

Att gbra en tvillinganalys innebdr att du plockar ut en av dina bdsta kunder och tar fram
liknande foretag att borja bearbeta. Det finns sdljverktyg om hjalper dig med detta (Lime
Go till exempel) och gér matchningen pd ndgra sekunder.

Men varfor tvillinganalyser? Jo, darfér att: a) Du forstdr redan problembilden i en viss
bransch eller for en viss typ av féretag och har I6sningen pd den, b) Du har en vana frdn
liknande afférer och blir ddrmed mer sjdlvsdker i din kontakt med nya leads, och ¢) Du har
relevanta referenser som tar dig ndgra steg framat pd trovardighetstrappan.



