BEST
PRACTICE
B2B SALES
PLAYBOOK

Denne playboak har til formal at gare dig Klo-
gere pa, hvordan du udvider og engagerer dit
netveerk pa LinkedIn, og hvordan du tager den
indledende dialog med dine leads, s du far
god respons ag flere salgsmader.

Fyldt med konkrete eksempler og gode rad.
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GODE RAD TILAT BYGGE ET
STARKT NETVARK PA LINKEDIN

I Mindmill har vi stor succes med at skaffe relevante leads og henvendelser via
LinkedIn til vores kunder. | vores salgsafdeling bruger vi ogsa selv LinkedIn som
dialogskabende kanal, nr vi gerne vil 8bne dare til nye potentielle kunder.

PRIORITER DINE INDSATSER

Nar du arbejder med at udvide dit netveerk, sa kan du med fordel prioritere dine
indsatser. G3 efter beslutningstagerne i farste omgang og tilfgj eventuelt ogsad
influenter til kebsprocessen, nar du udvider dit netveerk. Det er altid godt at
pavirke flere personer i ssmme virksomhed for at hgjne din egen synlighed. Jo
flere du har i dit netveerk, jo flere vil se de opslag og delinger, du laver pa LinkedIn.

GODE RAD NAR DU CONNECTER

Vi har i denne playbook samlet forskellige eksempler pd beskeder, som du kan
tilpasse efter behov, ndr du skal tilfgje nye kontakter i dit netveerk. Samtidig far du
her en reekke rdd, som du skal veere opmaerksom pa, nar du tilfgjer nye kontakter/
leads til dit netveerk pa Linkedin.

Vianbefaler, at du forseger at veere sa personlig i dine beskeder som muligt, s& mod-

tageren har en folelse af, at den er skrevet direkte til dem. Men du kan fint have nogle
standardbeskeder, som du arbejder ud fra for at lette arbejdet for dig selv. Det vigtig-

ste er, at du finder ud af, hvad der virker for dig, og sa fortsaetter med at gare mere af

det Det giver bade resultater og sparer tid.

Vis den nye kontakt, at du kender deres bran-
che og udfordringer. Udveelg relevante cases,
kunder og referencer, som passer til kontak-
ten, og som skaber troveerdighed og autoritet

omkring dig og din virksomhed.

Potentiel kunde
Mobile - 22m ago

y h  Seren Sgrensen

‘i Sxiger
e

Hej INAVN]

Jeg kan se, at vi har felles interes-
ser inden for [EKS: revision eller IT,
sd jeq teenkte, at vi kunne connecte
her pa LinkedIn?

Ha' en rigtig dejlig dag.

Mvh [DIT NAVN]




Hold altid fokus pa at skabe veerdi overfor malgruppen. Del ting med dem, som er
relevante og brugbare. Du kan med fordel dele indhold, som de kan interagere med
og konvertere pa som feks. downloads af guides og tjeklister eller bestil en pro-
duktgennemgang - alt ssmmen noget, som gar dine kontakter til konkrete leads.

Husk ogsa at falge potentielle kunder aktivt pa LinkedIn og del/kommentér/
like det indhold, de deler.

6 HURTIGE RAD

. Veer personlig i din kommunikation

. Lav en steerk grundskabelon til dine beskeder

. Seet dig ind i malgruppens sted og tilpas din besked derefter
. Hold fokus pa at skabe veerdi

. Interager med din mélgruppes opslag/indhold
. Veer synlig, professionel og hjeelpsom pa Linkedin

Potentiel kunde
Mobile - 22m ago

4 ﬁ \  Seren Serensen

%“ Seelger

Hej [NAVN]

M3 jeg veere med i dit netveerk?

Jeg arbejder med virksomheder
der kan minde om [FIRMANAVN],
blandt andet en virksomhed, som
laver styrkebeton til industrien.

M3 jeg ikke dele et par af mine
erfaringer med dig?

Mvh [DIT NAVN]




NYTLEAD

Salgsprocessen starter allerede | dét
sekund, et nyt lead tikker ind i dit CRM-
eller salgssystem. Faktisk er dette en
god mulighed for dig til at skabe kon-
takt, for leadet har netop konverteret
pa noget af dit indhold og forventer

at hore mere fra dig/din virksomhed
meget snart.

Det er derfor en god idé, at du starter
en dislog med leadet. Dette kan gores
uforpligtende, eller du kan veelge en
mere direkte tilgang.

Potentiel kunde
© Mobile - 22m ago

Sgren Sgrensen
Seelger
O

Hej [NAVN]

Dette vil afhaenge af, hvad leadet har
konverteret pa. Har leadet efterspurgt
en guide eller en gekliste, er de ikke s3
kabsmodne, som hvis de eksempelvis
havde efterspurgt en produktgennem-
gang. Vi anbefaler derfar, at du undersg-
ger, hvad leadet har udvist interesse for
0g tilpasser din kommunikation hertil.

Her har vi rigtig god erfaring med at
sende en personlig invitation til at con-
necte pa LinkedIn, og nedenfor ser du
3 eksempler pa en personlig invitation
pa LinkedIn:

Forst og fremmest tak for dit download af vores [MATERIALE] Jeg héber, at du finder det
inspirerende. Derudover haber jeg, at der er plads i dit netveerk, sa vi forhdbentlig kan dele

erfaringer i fremtiden.

Mvh [DIT NAVN]

Hej [NAVN]

Forst og fremmest tak for at du downloadede vores [MATERIALE].
Hvis du har tid og lyst, sa vil jeg meget gerne drikke en kop uforpligtende kaffe med dig?

Jeg teenker, at vi kan netveerke og dele erfaringer om [EKS: hotelbranchen og implemen-
teringen af cloud lasninger. Jeg har veeret med til at implementere en stor Igsning hos
hotelkeede X, og maske kunne det veere interessant for dig at hare, hvilke tanker der 18 bag,
udfordringer vi madte undervejs, ekonomien ag resultaterne efterfelgende]?

Uanset hvad haber jeg, at du ogsa har lyst til at connecte med mig her pa LinkedIn? Jeg er
sikker pa, at vi begge vil bidrage positivt til hinandens netvaerk.

Mvh [DIT NAVN]

Hej [NAVN]

Forst og fremmest tak for at du downloadede vores [MATERIALE].

Jeg haber, at du kan bruge indholdet, og du er meget velkommen til at tage fat pd mig, hvis

du har nogle spargsmal.

Samtidigt haber jeg, at du har lyst til at connecte med mig her pa LinkedIn? Jeg er sikker
pa, at vi begge vil bidrage positivt til hinandens netveerk.

Mvh [DIT NAVN]
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VARMT LEAD

Med Mindmills B2B Marketing Framework far du aktivt besked, nar et lead er varmt
Vores leadsystem seettes op til at tracke alle aktiviteter og engagement fra dine
leads, sa nér et lead skifter status og bliver varmt, far du besked med det ssmme.
Det er vigtigt at reagere, nar leadet er blevet varmt, da der her er et aktivt behov
eller interesse hos personen.

Na&r et lead bliver et varmt lead, er det en god ide at reekke ud til personen og sperge
interesseret i deres behav/udfordringer og forsege at booke et salgsmade. Det kan
du gare pa LinkedIn, hvis | allerede er connected, eller pa e-mail.

Her far du et par eksempler p3, hvordan kommunikationen kunne se ud:

Til o Potentiel kunde

Emne  Skalvitage en hurtig snak om vores lasning XX
Hej [NAVN]

Jeg er glad for, at du felger med i vores virksomhed. Jeg er nysgerrig pa, om det kunne
saettes i perspektiv has jer. Skulle vi evt dele erfaringer - maske kan vi begge blive klogere.

Har du mon tid og lyst i neeste uge?
Mvh [DIT NAVN]

Til o Potentiel kunde

Emne M3 jeg stjeele en time af din tid?

Hej [NAVN]

Jeg kan se, at du gennem leengere tid har vist interesse for vores indhold - jeg haber, at
du bliver inspireret

Hvis det har interesse, vil jeg meget gerne dele nogle af vores erfaringer fra andre virk-
somheder, og give nogle konkrete bud pa, hvordan vi kan styrke jeres pasition i markedet
med lgsning XX. Jeg har nogle gode idéer til, hvordan | kan komme godt i gang med XX.
Har du tid og lyst til at tage et mode?

Ser frem til at here fra dig.

Rigtig god dag
Mvh [DIT NAVN]



DIREKTE HENVENDELSER

En direkte henvendelse vil typisk veere mere direkte i din opfelgende
komme som et resultat af jeres annon-  dialog — du kan endda overveje, om du |
cering og jeres e-mail indsatser, og du stedet for at bruge LinkedIn skal sende

vil kunne se det som en indikation pd et en direkte e-mail til personen.

lead, der er langt i beslutningsprocessen

og Klar til dialog. Her skal du kontakte Her far du et par eksempler p3, hvor-
leadet 0g serge for at fa en konkret dan du kan forme dine e-mails:
aftale i kalenderen. Du kan derfor godt

Til o Potentiel kunde

Emne  Direkte mail

Hej [NAVN]

Forst og fremmest tak for din [EKS: forespargsel pd pris].

Vedheftet finder du vores produktblad med prisen samt en relevant case, som jeg tror, du
finder interessant. Hvis du har tid og lyst, vil eg meget gerne aftale et made, hvor vi kan
diskutere dine behov og se pa, hvordan vares lgsning kan tilpasses din virksomhed.

Ellers er du meget velkommen til at ringe eller skrive, hvis du har spergsmal til vedheeftede.

Rigtig god dag
Mvh [DIT NAVN]

Til o Potentiel kunde

Emne  Direkte mail

Hej [NAVN]

Forst og fremmest tak for din [EKS: forespargsel pd made]
Hvad siger du til at medes hos dig fredag den 23. august kl. 8007

Jeg vil meget gerne forberede mig grundigt til madet, s8 jeg vil seette stor pris pa at hare
mere om din virksomhed og dine udfordringer, inden vi mades.

Har du tid til en hurtig snak pa telefonen i lgbet af ugen?
Jeg ser frem til at hilse pa dig
Rigtig god dag

Mvh [DIT NAVN]

Til o Potentiel kunde

Emne  Direkte mail

Hej [NAVN]

Forst og fremmest tak for din [henvendelse via kontaktformularen]
Har du tid til en snak pa telefonen senere i dag?

Jeg ser frem til at hilse pa dig.

Rigtig god dag
Mvh [DIT NAVN]



EVENTS

Se et event som dit salgsvindue ud til en
starre forsamling af potentielle kunder,
som alle har udvist interesse for din virk-
somhed og dine produkter/services.

Etevent giver selvflgelig ikke den
samme personlige interaktion med en
potentiel kunde som ved et 1-1salgs-
made. Men sarger du for at felge op pa
deltagerne bade far og efter eventet,

FOR EVENTET

Potentiel kunde
© Mobile - 22m ago

Sgren Sgrensen
Seelger
O

Hej [NAVN]

Tak for din tilmelding til mit event.

sikrer du i hgjere grad en god dialog med
dine leads.

Nar en person har tilmeldt sig dit event,
sa er han/hun blevet et lead. Personen
ma have et aktuelt behov eller inte-
resse, siden han/hun konverterer. Du
kan med fordel udnytte dette og starte
dialogen allerede pa farhand med fal-
gende besked:

Jeg gleeder mig meget til at dele min viden om [EKS: inbound marketing for B2B virksomheder]

Du er spot on malgruppen for eventet, sa hvis du har spergsmal eller tanker pa forhand, sa er du
meget velkommen til at dele dem, s3 vil jeg sikre at kamme sa godt omkring dem som muligt

Vises online.
Mvh [DIT NAVN]

Potentiel kunde
0 Mobile - 22m ago

Sgren Sgrensen
Seelger
O

Hej [NAVN]

Jeg vil gerne invitere dig til vores stand pd [MESSEN] den [DATO], for at laere mere om

[EKS: inbound marketing for B2B virksomheder].

Jeg hdber meget pa at se dig.

Rigtig god dag.
Mvh [DIT NAVN]
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EFTER EVENTET

Her er det er vigtigt at veere proaktiv, og du kan med fordel sende dem en besked.
Enten pa LinkedIn, hvis | allerede er connected eller pa e-mail. Hvis du var i dialog
med leadet inden eventet, skal du naturligvis blot fortseette denne dialog. Hvis ikke
kan du bruge nedenstaende eksempel til at starte dialogen:

Potentiel kunde
© Mobile - 22m ago

( ﬁ Sgren Sgrensen

: % Seelger

Hej [NAVN]
Jeg haber, at du fik noget ud af eventet?
Det skal ikke vaere nogen hemmelighed, at du er spot on malgruppen

Derfor vil jeg 0gsd saette stor pris pa din feedback og eventuelle tanker omkring [EKS: vores
produkt/ydelse/koncept].

Har du tid og lyst til en hurtig snak pa telefonen i denne uge? Mvh [DIT NAVN]




OPFOLGNING PA NO-SHOW DELTAGERE

Der er stor farskel pd, hvor mange no-shows, der er pa events. Det er helt normalt,
at alle ikke dukker op, og det kan skyldes flere ting. Vi anbefaler derfor, at du felger
0p pa no-show deltagere ssmme dag, som eventet er afholdt for at holde dem til
ilden. Her kan du eksempelvis sende felgende besked:

Potentiel kunde
o Mobile - 22m ago

ﬁ Sgren Sgrensen

Seelger
e

Hej [NAVN]

Jeg kan se, at du desveerre ikke
kunne deltage pa eventet i dag. Jeg
vil dog meget gerne dele den opta-
gede version med dig.

Det skal ikke veere nogen hemmelig-
hed, at du er spot on malgruppen.

Derfor vil jeg 0gsa seette stor pris pa
din feedback og eventuelle tanker

omkring [EKS: vores produkt/ydelse/
koncept].

Det kunne blot veere pd et kort
onlinemade eller en hurtig snak pa

telefonen. Jeg ser frem til at hare fra
dig igen.

Rigtig god dag.
Mvh [DIT NAVN]



