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Social Selling/LinkedIn



Hvem er LinkedSocial?

• I alt 3 medarbejdere og adskillige samarbejdspartnere (Content, Sociale Medier o.l.)

• Tilbyder træning og strategisk sparring omkring professionel brug af LinkedIn, samt Social Selling 

for virksomheder og erhvervsfolk både nationalt og internationalt

• Har flere partnerskaber med flere LinkedIn Preferred Partners

• Alle er aktive LinkedIn brugere siden 2005, Sales Navigator siden 2012.

• Vi tilbyder – Automatisering af salgsprocessen

Fotografen 

er på vej



Det handler ikke om teknik men om mennesker
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Udpluk referencer



Agendaen for i dag

• LinkedIn misforståelser der holder folk tilbage

• De 7 mest almindelige fejl med LinkedIn

• 6 metoder til at skabe succes på LinkedIn – via adgang til udvalgte E-learning træningsvideoer på 

www.linkedsocial.dk

• Et par cases

• Spørgsmål

http://www.linkedsocial.dk/


60-70 %
af købsbeslutningen er allerede 
foretaget INDEN kunden 
kontakter leverandøren



Kunde rejsen – en af de førende bilmærker

Fysisk

Digital

100%

Erkendelse af behov/

søgning efter info

Specifik 

informationssøgning

Produktoplevelsen Konfiguration Kalkulation/ 
Beregning

Køb Udlevering

Vigtigheden af de digitale og fysiske kanaler i salgsprocessen 



20 %
af den samlede danske arbejdsstyrke er i 2020

digitale indfødte



Enhver bør forholde sig til Social Selling



DE 7 MEST 

ALMINDELIGE 

FEJL



Ser LinkedIn/ Social Selling som et quickfix



Tror man kommer ”sovende” til succes på LinkedIn

Det kræver en strategi, struktur og 

løbende træning at opnå succes



”Dræber” medarbejdernes personlighed – alle er ens 

Digitale medarbejdere



Fokus på teknikken ved LinkedIn og IKKE mennesker



Den personlige LinkedIn profil

• LinkedIn er jo blot en 

stor CV database

• Jeg skal kun opdatere 

min LinkedIn profil, når 

jeg er jobsøgende

• Når jeg har fået et job, 

så behøver jeg ikke at 

bruger LinkedIn.

• Byg dit netværk før du 

får brug for det

• Salg og Marketing er i 

kraftig vækst på LinkedIn



Du er heldig - Jeg har lige den helt 
rigtige bil klar til dig!

Med det samme at jeg er 

connectet med en ny person, 

så sender jeg et tilbud 

• Ingen personer er som 

udgangspunkt på LinkedIn for at 

bliver solgt til

• Del derimod ud af din viden, 

erfaring og ekspertise

• Sælg – uden at sælge = Social 

Selling



Det er vigtigt at jeg får 

markedsført mig selv og viser hvor 

enormt dygtig jer er 

– det er det ALLE vil høre om

• Enhver Blot post skal handle om mig 

og jeg skal vise et godt billede af mig 

selv 

• Hver gang jeg får en ny ordre eller en 

ny kunde, så poster jeg det på LinkedIn, 

så alle kan se hvor dygtig jeg er

• LinkedIn handler om at vise hvilken 

værdi du kan give til dit netværk



LÆR AT BRUGE ”VÆRKTØJET” LINKEDIN

LÆR AT SKABE VÆRDI TIL DIT NETVÆRK

ELLERS RISIKERER DU AT MISTE DIN ORGANISKE 

RÆKKEVIDDE



Den ”Bløde” metode



Den ”Hårde” metode



Højt-ydende Social Selling teams 

deler ressourcer og kontakter,

og belønner salgsteams for

at opnå de organisatorisk

salgskvoter.

90%
90% af beslutningstagerne 

besvarer ikke et kold kanvas 

opkald

75% af B2B køberne bruger 

de sociale medier I 

købsprocessen. 

B2B køberne har typisk 

taget 65-68 % af 

købsbeslutningen inden de 

kontakter leverandøren 

(salg)

75%

65%

Analyse – LinkedIn/ Social Selling – hele verden

Din LinkedIn profil er ikke dit CV, det 

er dit online omdømme. Brug det til 

at demonstrere den værdi, du 

bringer til dine kunder.

Af køberne gennemser 

leverandørens LinkedIn 

profil

Af køberne undgår en 

leverandør hvis LinkedIn 

profilen ikke er opdateret/ 

inaktiv

Næsten to tredjedele af B2B

købere rapporterer, at deres

købsbeslutning var stærkt påvirket 

af ekspert indhold leveret af den 

vindende sælger

Kun 29% af salgs- og marketingafdelingerne 

har fælles KPI’er. For at opnå bedre social 

media resultater, kræves tæt samarbejde

29%
62%

50%

Kilde: LinkedIn



Så lær og forstå hvad Social Selling er



Social Selling et nyt salgsværktøj

Kold 

Kanvas

Kvalificerede

emner
Salgsmøder

Traditionelt BtB salg Social Selling

Socialt

Netværk

EngagementUddannelse

ANALOG DIGITAL



Social Selling kan sammenlignes med at deltage i et 

erhvervsnetværk (blot digitalt)

De 3 faser i Social Selling 

(Relationssalg)

1. Udbyg dit netværk

2. Del ud af din viden, erfaring og 

ekspertise

3. Engager dig i dit netværk

Flere af jer er allerede aktive i forskellige 

erhvervsnetværk

LinkedIn bevirker at du får endnu større

effekt ud af dit fysiske erhvervsnetværk

Social Selling

Socialt

Netværk

EngagementUddannelse



Social Selling kan sammenlignes med fiskeri

Social Selling

Socialt

Netværk

EngagementUddannelse

Content

Content

Content

Content

Content

Content

Social Netværk = Antal fisk i havet

Uddannelse og engagement = Content



Eller Avanceret søgning via LinkedIn

Lasersigte via LinkedIn

Social Selling

Socialt

Netværk

EngagementUddannelse



"Social Selling er kunsten at bruge sociale 
netværk til at finde, forbinde, forstå og pleje 
potentielle kunder. 

Det er den moderne måde at udvikle 
meningsfulde relationer til potentielle 
kunder, der holder dig - og dit mærke -
forankret, så du er det naturlige første 
kontaktpunkt, når et emne er klar til at købe

- Hootsuite



De 6 steps til succes på LinkedIn

1. Målsætning

2. Byg dit personlige brand

3. Byg din virksomhedsside på 

LinkedIn (LinkedIn Pages)

4. Udbyg dit netværk/ skab 

følgere

5. Del ud af din viden

6. Skab daglige, ugentlige og 

månedlige rutiner

https://linkedsocial.dk/gratis-videoer/

https://linkedsocial.dk/gratis-videoer/
https://linkedsocial.dk/gratis-videoer/


Step 1: 
Målsætningsøvelsen



Målsætningsøvelsen

Målsætningen er hele ”fundamentet” for de efterfølgende steps – og er målsætningen ikke skarp og 
velfunderet, så påvirker det resten i negativ retning.

1. Hvad vil jeg opnå via LinkedIn

a. Salg via LinkedIn/ Social Selling? 

b. Markedsføring af min virksomhed?

c. Tiltrække de rette kandidater til min virksomhed?

d. Blot holde mig orienteret indenfor mit faglige område?

2. Hvilken værdi giver du og din virksomhed?

a. Spørg dine kunder hvorfor de handler med dig

b. Hvad er det som dine kunder ikke selv kan? 

c. Hvordan adskiller du dig for konkurrenterne?



Målsætningsøvelsen

3. Hvad tilbyder du og din virksomhed til markedet?

a. Hvilke produkter og services ? 

b. Er der hovedprodukter og bi-produkter?

4. Begrænsninger

a. Er der geografiske begrænsninger? (LinkedIn er WorldWide)

b. Er der begrænsninger ift. visse brancher?

c. Er der tekniske begrænsninger?



Målsætningsøvelsen

5. Hvem er dine målgrupper?

a. Er der specifikke brancher som er mere relevante end andre? 

b. Hvem er beslutningstager? (Titler – husk synonymer)

c. Hvad er beslutningstagernes udfordringer som du hjælper med? (spejl dine kunder)

d. Der er i gennemsnit 10 beslutningstager i hver virksomhed – find ud af hvem de er

e. Har beslutningstageren et personligt mål/ resultat som er vigtigt for dem?

f. Overvej at udarbejde personas beskrivelser

g. Hvilke søgeord bruger målgrupperne når de skal finde det produkt/service du leverer?

h. Forklar på 2-3 linjer hvilken værdi du giver til målgrupperne

i. Hvad er Call-to-action – det du gerne vil have dem til at gøre



Målsætningsøvelsen

6. Din plan?

a. Kan du beskrive din løsning som en plan på maksimalt 6 punkter

b. Er din plan enkel og simpel, så den er nem at overskue/ udføre?

c. Er der konkrete mål som gør opgaverne klare for alle medarbejder?

d. Gør din plan synlig for medarbejderne

e. Giv planen et navn, så den jævnligt kan italesættes 

Se vores video på: https://linkedsocial.dk/gratis-videoer/

https://linkedsocial.dk/gratis-videoer/
https://linkedsocial.dk/gratis-videoer/


Step 2: 
Byg dit personlige brand



Det personlige brand er mere end din LinkedIn profil

• Opbygning af ens LinkedIn profil er nok det ABSOLUT MEST KEDELIGE

• Skal dog gøres 1 gang – herefter er det opdatering/ optimering hver 6 måned eller lign.

• Det tager tid, og du får brug for hjælp fra dit netværk, da det er svært at skrive om sig selv.

• Se video i E-learning– hvor der gennemgås udvalgte elementer

Se vores video på: https://linkedsocial.dk/gratis-videoer/

• Eller tilgå hvordan du bygger den komplette LinkedIn profil

på den mest professionelle måde via www.linkedsocial.dk

https://linkedsocial.dk/gratis-videoer/
http://www.linkedsocial.dk/
https://linkedsocial.dk/gratis-videoer/


Din LinkedIn profil skal være det næstbedste ifht. at møde dig personligt

• Din LinkedIn profil SKAL konvertere 

besøgende til kunder

• Lær ”værktøjet” LinkedIn at kende, 

så du ved hvilke funktioner der gøre 

dig effektiv og få dig til at arbejde 

smartere.

• Del ud af din viden og ekspertise ved 

hjælp af posts, artikler, video o.l.

• Vær aktiv på LinkedIn, så du giver 

værdi til dit netværk og skaber 

relationer

• Det tager i gennemsnit 60 sekunder 

for en Recruiter at gennemse en 

LinkedIn profil.



Profilbillede og Topbanner



Profilbillede

1. Vær iført det tøj du vil have på 

når du er til kundemøde

2. Kig lige ind i kameraet, som om 

at du sad foran en person ifbm. 

et møde

3. Hvis du ændrer dit udseende 

(hår, skæg o.l.) så husk også at 

ændre dit profilbillede



Profilbillede

Medtag IKKE produkter o.l. på dette 

billede, da det er dig som person 

der er vigtig og ikke nødvendigvis 

hvad du sælger

Tænk på hvilke signaler du sender til 

de personer som ikke kender dig



Profilbillede

Vær iført det tøj du vil have på når 

du er til kundemøde

Kig lige ind i kameraet, som om at 

du sad foran en person ifbm. et 

møde

Hvis du ændrer dit udseende (hår, 

skæg o.l.) så husk også at ændre dit 

profilbillede

Medtag IKKE produkter o.l. på dette 

billede, da det er dig som person 

der er vigtig og ikke nødvendigvis 

hvad du sælger

Klik Her



Indsæt et topbanner

Formatet er: 1584 x 396 pixels 

Klik Her



Topbanner

Formatet er: 1584 x 396 pixels 

• Få en professionel grafiker til at 

udarbejde banneret for dig eller

• Brug https://www.canva.com/

https://www.canva.com/


Inspiration



De 3 vigtigste tekstfelter



Tekstfelter på din LinkedIn Profil

1. Overskrift

2. Om/ Resume

3. Erfaring



Ny LinkedIn funktion



Ny function på din LinkedIn profil -

Fremhævet



Ny function på din LinkedIn profil -

Fremhævet



Ny function på din LinkedIn profil -

Fremhævet

• Media filer fra ”Om” sektionen 

har nu fået deres egen sektion –

med nye muligheder

• Blog Posts (indlæg) og LinkedIn 

Artikler, kan nu fremhæves

• Links og Medie filer (fotos, 

dokumenter og præsentationer) 

kan også bruges som vi er vant til

• Giver nye muligheder for at 

fremhæve ens vigtige artikler og 

vigtige indlæg



Step 3: 
Byg din virksomhedsside på LinkedIn 
(LinkedIn Pages)



Byg din virksomhedsside på LinkedIn (LinkedIn Page)

• Hvordan du opretter en LinkedIn Page – se video på https://linkedsocial.dk/

• Her vil jeg gennemgå hvordan man bør bruge en LinkedIn page sammen med medarbejdernes 

personlige LinkedIn profiler

https://linkedsocial.dk/
https://linkedsocial.dk/gratis-videoer/


Det kan din LinkedIn 

page
• Brande virksomheden

• (Ingen LinkedIn Page = din virksomhed 
eksisterer ikke (på LinkedIn))

• Mulighed for dialog med din målgruppe

• Samle indhold et sted 

• Et sted, hvor medarbejdere kan 
videreformidle viden fra

• Et direkte link hen til dine medarbejdere på 
LinkedIn / Få logo vist på medarbejdernes 
profiler

• Sponsorere indhold (DYRT)

• Statistik – hvad virker 

• Content suggestions

• Kommentere som virksomhed via 
#Hashtags



Delingspolitik 

1. LIKE = deling med dit netværk

2. KOMMENTAR = deling med dit netværk

3. DEL = VIRKER IKKE



Delingspolitik – lav din egen post

1. Kopier linket til posten

2. Send beskeden til udvalgte personer i dit 

netværk (delingspolitik)

3. Forklar HVORFOR du har skrevet posten

4. HJÆLP med TEKST forslag – da 

medarbejderne skal personliggøre posten 

(vinkling af indhold, sprogstil o.l.)



Step 4: 
Udbyg dit netværk/ få følgere



Udbyg dit netværk/ få følgere?

• Udbyg dit netværk på en struktureret måde og en strategisk måde

• Det er vigtigt at man connecter professionelt, da det er en af de første led i salgsprocessen.

• Lær hvordan man finder de rette beslutningstagere, via simpel søgning

• Se vores video på: https://linkedsocial.dk/gratis-videoer/

https://linkedsocial.dk/gratis-videoer/
https://linkedsocial.dk/gratis-videoer/


HVORDAN CONNECTER DU PROFESSIONELT PÅ 

LINKEDIN?



Hvordan connecter man 

professionelt?

Altid gå ind på LinkedIn profilen 

(viser du har besøgt LinkedIn 

profilen

Click på connect

Skriv en personlig invitations tekst

Skriv HVORFOR du gerne vil 

connecte

Highlights/ fælles connections giver 

info om hvad I har tilfælles og kan 

være en ”icebreaker”



Altid skriv hvorfor du vil connecte

Altid skrive HVORFOR du gerne vil

connecte

ONLINE EKSEMPEL på hvordan man 

connecter på en mobiltelefon/tablet



ENKEL SØGNING MED FILTRE



Søgning med filtre

Rekruttering

Klik på ”People”
Klik på ”All Filters”



Step 5: 
Del ud af din viden



Del ud af din viden

• Hvorfor og hvordan deler man ud af sin viden på LinkedIn

• Hvad er interessant for mit netværk at høre om?

• Hvad er forskellen på en Blog Post og en Artikel på LinkedIn? 

• Hvordan tagger man en person eller en virksomhed?

• Se vores video på: https://linkedsocial.dk/gratis-videoer/

https://linkedsocial.dk/gratis-videoer/
https://linkedsocial.dk/gratis-videoer/


Post/ Artikel / Video

Engager dig i dit netværk

Like og kommenter 

Lav en post, en artikel eller en video



Post/opdatering/ kort artikel

Maksimalt 1300 tegn

Indsæt billede, video, eller tag 

personer/ virksomheder

Du kan tagge personer eller 

virksomheder – hvilket bevirker at 

de modtager en notifikation og de 

personer der læser din post, skal 

blot klikke på 

personen/virksomheden og så 

bliver de sendt direkte hen til den 

pågældende profil.

#Hashtags kan med fordel bruges 

til at fremhæve bestemte emner –

så de er nemme at søge efter.



Lang artikel

Uendelig antal tegn

Mulighed for forskellige typer 
overskrifter, formatering af teksten 
(fed, kursiv o.l) samt punktopstilling o.l. 

Der kan indsættes et topbanner over 
artiklen

I hvert afsnit kan der indsættes 
billeder og video, til at understøtte den 
skrevne tekst.

Der kan også tagges personer/ 
virksomheder.

Artiklen løbende opdateres og 
genudgives

Artiklen er placeret under din 
personlige LinkedIn profil.



Step 6: 
Skab daglige, ugentlige og månedlige 
rutiner



Skab daglige, ugentlige og månedlige rutiner

• Det kræver en del at opnå succes på LinkedIn

• Der skal ske en forandring i virksomheden og det sværeste er at ændre vaner hos 

medarbejderne

• Man skal prøve en ny ting mellem 20-60 gange inden det bliver til en ny vane

• Derfor træner vi medarbejderne ved hjælp af rutiner

• Vi skaber en struktur, så implementeringen af nye

arbejdsmetoder bliver en succes.

• Her er nogle eksempler på nye rutiner

• Se mere på https://linkedsocial.dk/gratis-videoer/

https://linkedsocial.dk/gratis-videoer/
https://linkedsocial.dk/gratis-videoer/


Rutiner: 1-3  gange dagligt

Følgende gøres på LinkedIn:

• Tjek notifikationer og reager, like, sig tak, connect med de personer som har liket dit opslag/ det 

du er blevet tagget i etc. 

• Tjek din inbox (både LinkedIn og Sales Navigator)

• Tjek hvem der har besøgt din profil, og connect gerne med vedkommende

• Tjek dit feed ifht. interessante nyheder (både LinkedIn og Sales Navigator)

• Træn algoritmen på dit LinkedIn Feed (unfollow personer som poster urelevant content)

• Tjek om der er nogle ventende invitationer (blot 1 gang dagligt)

• Har jeg haft kontakt med nogen som jeg ikke er connectet med? (møde, telefon, mail o.l.)

Træning: Daglige rutiner LinkedIn



Virker det i praksis?



423 Likes = Leads

44 kommentarer = Leads





https://www.linkedin.com/feed/update/urn:li:activity:6450347649454350336



Hvad kan LinkedSocial tilbyde?

1:1 session

•Coaching vedr. 
LinkedIn

•CEO Coaching

• Foretages også 
online

Implementering i 
virksomheder

•Strategi

• Implementering 
af LinkedIn/ 
Social Selling

•Salgsprocessen

•Automatisering 
af 
Salgsprocessen

Foredrag/ 
Workshop

•Foredrag

•Work Shops

•Kick-off
meetings

E-learning

•Online træning

•Online kurser 
(video)

• Træning via 
Skype

• Træning via 
webinarer

Ring eller skriv til mig, og jeg rådgiver gerne om hvad der er den bedste løsning for dig og din virksomhed



Spørgsmål?

Skriv i chatten



Why training: You may get our recipe and all 

the right ingredients, but your dish may not 

taste as good as ours…



hk@linkedsocial.dk

60 70 92 49

hk@linkedsocial.dk

Linkedsocial.dk

@

Henning Karlsen

mailto:hk@linkedsocial.dk
mailto:hk@linkedsocial.dk
http://linkedsocial.dk/
http://www.linkedsocial.dk/

