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ON LINKEDIN

"Eftersom dagens kunder ar extremt palasta och

sjalva driver sina affarer, mycket via Linkedin, har jag

tagit Social Selling pa storsta allvar. Att fatta hur
Linkedin fungerar, hur jag kan skapa intresse och

hitta in till nya kontakter har inneburit nya affarer for
ganska mycket pengar, 28 % av forsaljningen kommer
darifran. Nu gor jag nya inlagg varje vecka och kontaktar

potentiella kunder via Linkedinmail. Mitt natverk har
gatt ifran 600 kontakter till Gver 3000 pa 6 manader.

Jag anvande mallarna fran e-trainingen for att skriva hur du skall anvénda den tiden du ldgger pa LinkedIn for
att ut maximalt med forséljningskronor. LinkedIn har tagit
fram ett index som de kallar for SSI (Social Selling Index)
och med hjalp av Social Selling e-training kommer du att
oka ditt SSI, och kunna bygga upp din pipeline men nya
affarer. Nar du har ett SSI som ar éver 70 kan du titulera
dig Social Selling®-mé&stare. Och det &r ett av malen med

denna e-training.

personliga mail och géra séljande inldgg pa Linkedin.”

MALGRUPP

Séljare, konsultchefer, séljchefer och alla som vill hitta nya
kunder via Linkedin, bygga en professionell profil, oka intres-
set for sitt foretag och expandera kontaktnétet pa nya och

gamla kunder.

MAL
Denna e-training skall skapa din vég till framgang som
Social Selling®-mastare! Det innebar att du behover lara

Du kommer snabbt igdng och kommer att marka hur varje
Social Selling aktivitet okar fortroendet for dig och ditt fo-
retag, att dina kunder och prospects kommer att reagera
positivt och att ditt ndtverk kommer att 6ka. Steg for steg
kommer du att fa in Social Selling som en naturlig del av

dig en hel del om LinkedIn, vad kunderna letar efter och

KUNSKAPER DU
FAR LARA DIG

V' Social Selling, hur det kan fa din férsaljning att dubblas
V' Hur kunderna anvénder Linkedin och Sociala Media fér att hitta

ditt saljarbete

leverantorer och fa koprekommendationer
vV Hur du bygger din Social Selling process och digitala saljplan
V' Formeln for Social Selling: Malgrupp*Budskap*Natverk= effekt
vV Hur du engagerar dig och bidrar med idéer och relevant innehall
for att vacka intresse

vV Hur du fangar upp intressanta leads och far andra att
rekommendera dig och sprida ditt budskap

V' Hur du kontaktar personer, bygger relationer och bokar moten

V' Hur du hittar de rétta personerna/kunder som du vill sélja till

vV Hur du bygger en komplett professionell Linkedinprofil

v Dagliga rutiner och veckoplanering

Jens Edgren, VD pa Sales Makeover




INNEHALL

« Social Selling®, kunskapsutvirdering, mal och
forvantningar

* Hur kundernas digitala kopresa ser ut

* Hur kunderna anvander Linkedin och sociala media
for att hitta leverantorer och fa koprekommendationer

* Hur du bygger din Social Selling®-process

« Etik pa sociala media

* Formeln for Social Selling®:
Malgrupp*Budskap*Natverk= effekt

* Hur du bygger din Linkedinprofil, att den dar komplett

* Hur du hittar de ratta personerna/kunder som du vill
sélja till

* Hur du engagerar dig och bidrar med idéer och
relevant innehall for att vacka intresse

* Hur du fangar upp intressanta leads

* Hur du far andra att rekommendera dig och sprida
ditt budskap

* Hur du kontaktar personer, bygger relationer och
bokar moten

SALJVERKTYG

v Saljmatris for att hitta sin malgrupp v Mall for att ta kontakt via
Linkedin mail (Inmail)
v Mall for digital séljplan

v Mall for att skapa ett sdljbudskap
v Mall for Linkedin profilen
v Mall for Linkedinposter

FA MEST UT AV VARA E-TRAININGS

* Hur du underhaller ditt néitverk med gratulationer

* Hur du skapar events och inbjudningar pa LinkedIn

* Hur du kopplar ihop Linkedin med Facebook och Twitter

* Hur du kan samarbeta i teamet och oka effekten av
Social Selling®

* Dagliga rutiner och veckoplanering

* Tips och trix om hur du anvander texter, videos och
lankar for att gora sa att inldgg och poster sprids

* Hur du bygger en digital saljplan

« Uppgifter for att komma igang med Social Selling®

* Feedback pa din Social Selling®-profil och aktivitet

« Boken "Social Selling, fran likes till affarer” av Jens
Edgren

E-trainingen Social Selling on Linkedin tar c:a 4-8h med
alla uppgifter.

Nér du har klarat av alla uppgifter och quiz far du ett fint
Social Selling®-diplom och kursintyg.

v Mall for utvardering av

Social Selling-formaga
V' Succékriterier for malstyrning

For att du ska fa ut det mesta av denna e-training forslar vi att du kompletterar med ett urval av vara andra e-trainings och gor dem i
foljande ordning. Har féljer nagra av vara rekomendationer for olika yrkesroller.

FOR SALJARE

Ny som sdljare » Solution Selling Basic »

Solution Selling Advanced » Social Selling »

Konsten att boka kundmdten » Konsten att forhandla »
Virtuella séljmdten » Virtuella séljpresentationer

FOR SALJCHEFER

B2B Sales management » Social Selling »
Konsten att boka kundméten » Konsten att forhandla »
Virtuella séljmdten » Virtuella séljpresentationer

FOR KEY ACCOUNT MANAGERS

KAM - Strategisk forsaljning » KAM - Leda kundteam »
Social Selling » Konsten att boka kundméten »

Konsten att forhandla » Virtuella séljméten »

Virtuella séljpresentationer

FOR KONSULTER

Solution Selling for konsulter » Social Selling »
Virtuella séljmoten » Virtuella séljpresentationer

OM E-TRAININGEN

- Reflektion, Action, Kunskap (RAK)

SOCIAL SELLING
ON LINKEDIN

Salesmakeovers Social Selling® e-training ger kunskaper som snabbt omsitts till nya saljformagor.

Varje moment i e-trainingen innehaller flera korta videos, med instruktioner och rollspel, texter och uppgifter
samt en reflektion. Reflektionen delas med alla som gétt e-trainingen eller inom din traningsgrupp (foretags-
anpassad e-training). Du far feedback pa uppgifterna och reflektionerna fran Salesmakeovers certifierade

instruktorer. Trainingen avslutas med en quiz och praktiska uppgifter dar du far tillampa kunskaperna i ditt

séljarbete.
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