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ALLT DU BEHOVER VETA OM SOCIAL SELLING

Vill du vara en "go to leverantor™?
Oka din digitala narvaro, bygg ditt varumarke och nd ut till fler.




ATTRAHERA KOPMOGNA KUNDER. EN KOMPLETT GUIDE
TILL ATT BEMASTRA SOCIAL SELLING FOR ATT OKA DINA
FORSALJNINGSMOJLIGHETER!

Det har ar en guide for dig som vill ga fran att jaga kunder till att
attrahera kopmogna och kdpstarka kunder. Vill du lagga mindre tid pa
varje kund, korta ned saljprocessen, ga fran "en till en" kommunikation
till "en till flera" och dka din forsaljning? Da ska du fortsatta lasa...

Social selling ar ett begrepp som du sakert sprungit pa allt oftare den
senaste tiden. The hype is real min van! Relationsbaserad forsaljning
som det heter pd svenska, ar en metod som inte bara starker ditt
personliga varumarke, den hjalper dig att attrahera de mogjligheter du
soker efter. Du dkar chanserna till att din malgrupp initierar en kontakt
med dig, om jobbar med Social selling metoden. Du blir en "go to
leverantor".

Denna metod har ménga fordelar, en av dem ar att du underlattar
kundens kopresa genom att dela med dig av din nischkunskap.

Utbrandhet, utmattning och digitalstress ar en samhallsutmaning i dag.
Genom det har jag arbetat fram ett underlag som skall vara avlastande |
ditt arbetssatt. Jag vill vara tydlig med att det ar initialt ett jobb som
kraver tid, energi och talamod, for att starka ditt varumarke. Men
beldoningen ar stor och en effekt blir att du pa sikt frigor tid, nar du har
byggt upp ett starkt varumarke.

Mitt hogre syfte ar att jobba for att individer och naringslivet skall m&
bra - psykiskt och finansiellt.

Det ar anledningen till att jag grundade mitt bolag FeelACT AB.

Jag forelaser, utbildar och coachar inom:

Sjalvledarskap
Social Selling
Varumarkesutveckling

VVVYYVYY

Strategiskt arbete med LinkedIn

Enjoy,



VAD AR SOCIAL SELLING?

Social selling ar en modern saljstrategi
som bygger pd att skapa och utveckla
digitala relationer, framst pa sociala
plattformar. Genom att fokusera pé att
informera, interagera och engagera med
din malgrupp kan du skapa, bygga och
underhalla starka relationer med ditt
natverk och potentiella kunder.

Social selling ar en strategisk metod for
saljare att bygga fortroendekapital hos
potentiella kunder. Det handlar om att
bygga langsiktiga relationer och inte bara
en snabb forsaljning. Knepet ar att ge, ge,
ge, ge ,ge - SALJ.

Ge, som i vardeadderande och relevant
innehall till din malgrupp.
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Linkedlns definition av Social selling

”Social selling handlar om att
anvanda ditt sociala afféarsnatverk for
att hitta ratt prospekts, bygga
fortroendegivande relationer och
darmed na dina salj mal."

En vanlig fallgrop jag ser ar att anstallda
inte utnyttjar LinkedIn fullt ut. Det ar
enkelt att omdela foretagets inlagg,
men det kan upplevas intetsagande.
Anvand din LinkedIn-profil som ett
verktyg for att skapa ett intressant
digitalt avtryck. Tank pa att personerna
som foljer dig vill hora dina reflektioner
och 3asikter, inte bara det ditt foretag
sager.
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GRUNDPELARNA | SOCIAL SELLING

Har ar de fem grundpelarna som enligt mig ar nyckelfaktorer fér att
lyckas med Social Selling.

1.LinkedIn

2.Personligt varumarke ar en del av din affarsutveckling
3.Bygga relationer med ratt framtidsutsikter

4. Tankeledarskap

5.Strategisk kommunikation

WWW.FEELACT.SE
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1. LINKEDIN

Ar du redo att ta din professionella narvaro pé LinkedIn till ndsta niv&?
Med over 756 miljoner medlemmar i o6ver 200 lander, inklusive 4
miljoner svenskar, ar LinkedIn varldens storsta professionella plattform -
och den fortsatter att vaxa.

Enligt Svenskarna & internet 2022 tar 7 av 10 personer del av inlagg péa
LinkedIn genom att scrolla i flodet och konsumera information. Men bara
var tionde person skapar egna inlagg. Detta innebar att du har en unik
mojlighet att sticka ut och bli en superanvandare med relativt lite
anstrangning.

P& LinkedIn finns majoriteten av anvandarna dar for att bli inspirerade,
utveckla sin kunskap och ta del av andras reflektioner och insikter.
Genom att skapa engagerande och relevant innehédll kan du bygga
starka relationer och oka din synlighet p& plattformen. S& vad vantar du
pa? Det ar dags att ta steget och bli en del av Linkedln-samhallet.

LinkedIn ar ett bra verktyg om du vill jobba med Social selling. Att
bygga ditt natverk med en relevant publik ar A & O. Vem/vilka har nytta
av att ta del av ditt content? Vem ar din dromkund? Vilka behover du ha
med dig pé& resan for att ta den position du vill ha? Dessa bor du
connecta med och bygga relation med.

Att skapa en langsiktig och framgéngsrik affarsstrategi handlar om att
bygga fortroende och relationer med dina dromkunder. Det ar en
investering i tid och engagemang, men det ar ocksa en investering som
kan ge stora beldningar.
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2. PERSONLIGT VARUMARKE

Vet du att du som foretagare eller
saljare kan gora LinkedIn till en
saljmaskin som jobbar at dig 24/77
Det ar helt sakert! MEN - du méste
bygga den sjalv.

LinkedIn och Social selling = sant!

Som du nu forstatt ar syftet med
social selling att skapa & bygga
relationer digitalt med fokus pa dig
och ditt personliga varumarke. De
som foljer dig vill veta vem du ar
och vad DIN personliga asikt ar. Vill
du som saljare fa leads direkt fran
en kopstark kunder? eller
tillsammans med din arbetsgivare ta
en position p& marknaden inom ert
omrade? Vill ni locka till er ratt
kompetens sad ni kan fortsatta vaxa?
D& ar din forsta uppgift att lyfta ditt
personliga varumarke. Om du vill att
ditt natverk ska tipsa och
rekommendera andra att kontakta
dig behover de veta vem du ar, vad
du stér for och vilket varde du
levererar till marknaden. Den basta
tiden att starka ditt personliga
varumarke ar NU!

Mina hetaste tips for att hjalpa dig att
starka ditt varumarke

Googla dig sjalv & stada ditt digitala
aviryck sa att det stammer med vad du vill
formedla och vad du star for.

Inventera dina sociala kanaler. Ar de
enhetliga? Ar du tydlig i din
kommunikation? Vem vill du kommunicera
med? Vad vill du gora for skillnad och
varfor?

Vad ar ditt varfér? Har du inte sett Simon
Sineks '"the power of why" eller gjort
ovningen "seven level deep" - Gor det!

Attityd och mindset trumfar talang. En stor
portion av dessa ihop med ett tydligt
varfor ger dig kraft nar det blaser motvind

Vilken story vill du beratta om dig sjalv?
Skriv ner vad du vill med ditt varumarke
och skriv din story som stoder ditt arbete
med att bygga ditt varumarke

Véarderingar. Ex:  Ambitidos,  palitlig,
professionell. Vad ar dina varderingar? Nar
andra beskriver dig med dina varderingar,
dd har du lyckats med att skapa ditt
varumarke

Pitch - Den har ska tydligt beratta vad du
bidrar med, vilka du vander dig till och hur
du gor det du gor. Med en tydlig pitch kan
ditt natverk pitcha at dig nar du inte ar i
rummet.
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3. BYGGA RELATIONER MED RATT FRAMTIDSUTSIKTER

Att bygga relationer med ratt framtidsutsikter pa Linkedln ar en strategi
som kan ta din karriar eller ditt foretag till nya hojder. Genom att
investera tid och energi i att skapa meningsfulla relationer med
personer som delar dina intressen, varderingar och visioner kan du oka
din synlighet och starka ditt varumarke pa plattformen.

Men vad Iinnebéar det egentligen att bygga relationer med ratt
framtidsutsikter pa LinkedIn?

Forst och framst handlar det om att ha en tydlig vision och malsattning
for vad du vill uppnéd pa plattformen. Vill du natverka med ledare inom
din bransch? Vill du locka nya kunder till ditt foretag? Eller vill du
kanske soka nya karriarmojligheter? Genom att ha en tydlig mélsattning
kan du rikta in din energi pad de personer och organisationer som kan
hjalpa dig att uppna dina mal.

Nar du har identifierat dina malgrupper ar det dags att borja bygga
relationer med dem. Detta kan goras pa flera satt. Du kan soka upp
personer inom din bransch och skicka en personlig inbjudan att ansluta
till ditt natverk. Du kan ocksé& engagera dig i olika diskussioner och
grupper pa LinkedIn dar du kan dela med dig av din expertis och skapa
varde for andra. Genom att ge och ta emot varde i dina interaktioner pa
plattformen kan du bygga fortroende och starka relationerna med de
personer du vill na.

Men det handlar inte bara om att f& foljare eller att ha en stor lista med
kontakter. Det handlar ocksa om att ha meningsfulla relationer med
personer som delar dina varderingar och visioner. Genom att vara lyhor
och engagerad i dina relationer kan du skapa en genuin koppling s ar
mer meningsfull an bara en ytlig kontakt. Ta dig tid att lyssna p& andra,
stall fragor och visa intresse for deras arbete och du kommeyp/att bygga
starkare relationer som kan hjalpa dig att na dina mal.
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4. TANKELEDARSKAP

Att vara en tankeledare handlar om att skapa en autentisk narvaro och
inspirera andra att folja sin egen vag. I'or att bli en tankeledare behover
du ha en stark vision, ha modet att sta upp for dina overtygelser och dela
dem pa ett Oppet och arligt sidtt. Det handlar om att erbjuda ett unikt
perspektiv pa en fraga, bransch eller livsstil som engagerar och inspirerar
andra.

Det handlar om att skapa ett community av [0ljare och fans som delar din
vision och stoder dig pa din resa.

Att bygga ett personligt varuméarke som en tankeledare handlar om att
visa vem du dr och vad du star for pa ett kraftfullt sdct. Det handlar om att
vara autentisk och ékta, och att ha en passion och entusiasm som
inspirerar andra att folja dig.

Engagera din publik, bygg relationer och var oppen [or att ldra av andra.
Sa smaningom kan du bli den tankeledare som andra vill folja.
"Du behoéver inte vara stor for att vara tankeledare,

men som tankeledare blir du stor."

Ar du en follower som gor som alla andra eller dr du en tankeledare som
star for din sak?

— WAM\N FEELACT.SE
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0. STRATEGISK KOMMUNIKATION

Strategisk kommunikation, vad ar det och vart ska jag bérja?

Strategisk kommunikation pé& Linkedln handlar om att anvanda
plattformen p& ett strategiskt satt for att nd dina kommunikationsmal.
Det innebar att du anvander olika kommunikationsverktyg som inlagg,
artiklar, videoinldagg och meddelanden for att nd ut till din méalgrupp och
skapa en positivimage av dig sjalv eller ditt foretag.

For att gora detta behdver du forst identifiera din malgrupp och deras
intressen och behov. Darefter kan du skapa innehall som tilltalar dem
och ger dem varde. Det kan till exempel handla om att dela kunskap och
expertis inom ditt omréde eller att ge tips och rdd som hjalper dem att
l0bsa problem. Genom att ge varde till din malgrupp kan du bygga
fortroende och relationer, vilket i sin tur kan leda till 6kad forsaljning
och affarsmojligheter.

For att din strategiska kommunikation ska vara effektiv ar det viktigt att
du mater och utvarderar dina insatser. Detta kan du gora genom att
anvanda LinkedIn Insights, dar du kan se hur ditt innehall presterar och
hur manga som har sett och engagerat sig med dina inlagg.




3 anledningar till vartor du bor bli en méstare pa
Social selling

1. DU AR SALJANDE

Vi manniskor kan inte skilja pa sak & person.

Om din potentiella kund tycker om dig, kommer hen med stor sannolikhet ocksa tycka om
din produkt/tjanst. Om hen inte tycker om dig kommer de troligtvis aven ogilla det du
erbjuder och sdka samma typ av produkt/tjanst ndgon annanstans

Om kunden gillar dig eller inte paverkar alltsd vad hen tycker om produkten.

Steg ett i en saljpresentation ar saledes alltid att presentera dig sjalv forst. Inte
konceptet, foretaget eller tjansten. Du kan ha branschkollegor som erbjuder
samma/liknande produkt/tjanst. Men de som ar konkurrentkraftig ar att de kan inte
kopiera DIG. Darfor skall du (3ta dina foljare/natverk fa lara kanna dig!

2. DU ATTRAHERAR RATT MOJLIGHETER 3. FRAN PROSPECTS TILL LEADS

Nar du l&ter dina foljare och ditt natverk
fa en klar bild dver vem du ar, vad du stér
for och vad ditt hogre syfte ar kommer
de ratta (for dig) personerna att knyta sig
an dig allt narmare. De far en kansla av
att de kanner dig och vill se dig lyckas.
Om inte de har ratt mojlighet for dig
kommer de med stor sannolikhet tala om
for deras natverk att de tror att du ar en
bra match for dem.

Det sags att 10 prospects ar detsamma
som 1 lead. Om vi omsatter detta till tid ar
det tydligt att vi hellre vill ha leads da
saljprocessen blir mycket kortare. Om du
skapar och bygger en relation till dina
foljare kommer dem att ta kontakt med
dig nar de ar beslutsmogna. Det innebar
att du inte behdver lagga din tid pa att
prioritera prospekts, du hoppar direkt in
och jobbar med heta leads.




bli en respekterad rost i din bransch.

Hér &r hur du kan 6ka ditt inflytande pé& din mlgrupp

Du har fatt lara dig om social selling och dess fordelar. Nu ar det dags att fokusera pa
hur du kan bli en engagerande, attraktiv och hallbar profil pa LinkedIn. Hur kan du
bygga ditt personliga varumarke pé ett strategiskt satt och skapa en stark narvaro pa
plattformen?

1. HITTA DIN NISCH

Att hitta sin nisch handlar om att identifiera ett specifikt omrade inom ens intresse
eller expertis dar man kan sticka ut och erbjuda ndgot unikt och vardefullt. For att
hitta din nisch kan du bodrja med att reflektera over dina personliga intressen,
erfarenheter och fardigheter. Utvardera vad du ar bra pa och vad du brinner for, och
tank pa vilka problem eller behov som finns inom din valda bransch eller marknad. Att
hitta en nisch kan hjalpa dig att differentiera dig fran andra aktorer och skapa en mer
malinriktad strategi for din karriar eller affar.

Har ar nagra relevanta frdgor som kan hjalpa dig att hitta din nisch:

 Vilka ar mina styrkor, talanger och erfarenheter?

e Vilka ar mina intressen och passioner?

o Vilken marknad eller bransch vill jag verka i?

» Vilka problem eller behov finns det inom min valda bransch eller marknad?
» Vad kan jag erbjuda som ar unikt och vardefullt?

« Vilka konkurrenter finns det och hur kan jag differentiera mig frén dem??

« Vilka ar mina idealkunder eller méalgrupp och vad behdver de”?

Vilken kategori faller du inom?

Bransch: Till exempel mode, teknik, halsovard, mat eller underhallning.
Funktion: Till exempel marknadsforing, forsaljning, design eller utveckling.
Kundgrupp: Till exempel smafdretag, studenter, foraldrar eller resenarer.
Geografisk plats: Till exempel stader, lander eller regioner.

Demografi: Till exempel alder, kdn eller etnicitet.

Problemomrade: Till exempel somn, stress, ledarskap eller produktivitet.
Plattform: Till exempel YouTube, Instagram, LinkedIn eller TikTok.

Om du snabbt vill ta position bor du investera tid pa att hitta en sweetspot. Vilket omrade
saknar en tankeledare som belyser viktiga frdgor inom din passion, som din nisch ar

intresserade av?

Om en kirurg kan demonstrera hur en sena ser ut pa tiktok och fa enorm spridning online,

maste det finnas en unik nisch for dig ocksa.

Det finns manniskor till allt... jag menar ALLT ( pd gott och ont ) Var lite fierce och vaga
gora din grej! Om du lyckas hitta ndgot oetablerat pa sociala medier kan din framgang ga

snabbt! Sa lange du ar autentisk och genuin finns det manga majligheter for dig!



Dar har ni den — FeelACTs Social selling guide som hjalper dig igang pa LinkedIn.
Nu har du alla verktyg for att bygga ditt varumarke och bli en tankeledare. Hor av dig till
sabina@feelact.se om du har nagra fragor. Jag finns har.

Och du - kom ihéag....

1
DU ar din storsta
konkurrenskraft!

WWW.FEELACT.SE




