
Få dit nye job via LinkedIn?

23. april 2020

Web i nar /1 :1  sess i on  - Gu i de



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.

Fotografen 

er på vej



Det handler ikke om teknik men om mennesker



• At øge salget (Social Selling)

• Branding/ markedsføring af virksomheder på LinkedIn

• Employer Branding/ Recruitment

• Skabe reach på LinkedIn

• Generelt mere effekt på LinkedIn

• Træning: LinkedIn, salg, kommunikation og netværk

• Strategi og implementering

• Forandringsledelse

• Vi skaber digitale virksomheder – vi implementerer Social Selling

LinkedSocial hjælper virksomheder med:



Udpluk referencer



Du ved IKKE hvor dit næste job 
kommer fra, så udvid dit netværk



• Hvem møder du fysisk?

• Hvem taler du i telefon med?

• Hvem modtager du e-mails fra? 

• Hvem sender du e-mails til?

• Alle ovenstående har du en relation til – så overvej at invitere dem ind i dit netværk

Udvid dit netværk



Jobsøgning handler om salg



Du skal sælge dig selv =
nyt job



Jeg er jo ikke sælger????



Social Selling =
At sælge uden at sælge



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



Eksempel – privat person

Sport

• Nemmere

• Hurtigere

• Ofte billigere

• Større udvalg af cykler

• Info giver beslutningsgrundlag

• Info fra meningsdannere

• Guide til hvordan

• Online bestilling

• Etc.

Kan lide at rejse, 

købe tøj o.l.

Behov for 

en ny cykel

Hvorfor

Privat 

person



Eksempel – medarbejder/ansat

• Nemmere

• Hurtigere

• Ofte billigere

• Større udvalg

• Info giver beslutningsgrundlag

• Info fra meningsdannere

• Guide til hvordan

• Online bestilling

• Etc.

Hvorfor

MedarbejderePrivat 

person
Revisorhjælp/ 

kontorartikler

CRM system

Arbejdsplads



Eksempel – kunder/ kommende kunder

Deres 

medarbejdere

Kunder og

kommende kunder

(leads)

• Nemmere

• Hurtigere

• Ofte billigere

• Større udvalg

• Info giver beslutningsgrundlag

• Info fra meningsdannere

• Guide til hvordan

• Online bestilling

• Etc.

Hvorfor



Enhver bør forholde sig til Social Selling



HVAD ER SOCIAL SELLING?



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



Udbyg dit netværk – eksempel fra en kunde

KNOW LIKE TRUST BUY

Sælger

230 kunder

(virksomheder)

1688 kontakter i

sit netværk på

LinkedIn

1200 kollegaer i

Virksomhed X

I gennemsnit

3-500 personer i

deres netværk

Samlet

potentiale

XXX antal person I 

ens omgangskreds

1055 venner på

Facebook



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



"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



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



Hvordan??



STEP 1: TAG STILLING TIL HVAD DU VIL



Hvis du ikke er afklaret med hvad du vil,
så ved INGEN hvad du vil



• Hvilke stillinger vil du gerne besætte?

– Hvad ”brænder” du for – hvad kan få dig til at ville arbejde 80 timer i ugen?

– Hvad er du god til?

– Hvad synes dine tidligere kollegaer/kunder o.l. at du er god til?

• Find de rette jobtitler – husk der er altid synonymer 

– Sælger

– Account manager

– Salgskonsulent

– Osv

• Find 3 jobtitler og kommuniker disse

Vær afklaret ift. hvad du vil 



• Hvilke brancher ønsker du at arbejde i?

– Fødevare

– IT

– Ingeniør

– O.l. 

• Vælg 3 brancher og kommuniker disse brancher

Vær afklaret ift. hvad du vil 



Når jeg vælger 3 jobtitler og 
3 brancher –

fravælger jeg så ikke en hel masse 
muligheder??



• Du kan holde fokus på at tilegne dig viden om specifikke jobområder

• Du sender et klart signal til dit netværk/ omverden

• Dit netværk har langt nemmere ved at huske 2 x 3 ting (tags på dig) og dele den viden videre i 

deres netværk

• Hvis du ikke er ”klar i spyttet” ift. hvad du vil, så bliver det for diffust for dit netværk og du bliver 

blot 1 person i mængden og de vil hurtigt glemme dig.

• Hvis dit netværk ser/hører om et job og det ikke helt passer på dine 2 x 3 ting – så kan de 

sagtens lægge 2 og 2 sammen og sende det til dig alligevel, så du selv kan vurdere. 

• MEN DE HUSKER DIG – og har langt nemmere ved at hjælpe dig

Fordelene ved at være konkret ift. hvilket job man søger er.:



STEP 2: FIND MINIMUM 20 STILLINGSANNONCER SOM 

PASSER TIL DIG





• Gennemgå alle jobannoncerne og lav en liste over samtlige personlige og faglige kvalifikationer 

der efterspørges

• Prioriter listen – hvad er vigtigst (for virksomhederne/ for dig)

• Indsæt de mest relevante ord på din LinkedIn profil (søgeord) – i din skrevne tekst (erfaring, Om 

og overskrift)

• Indsæt ordene under kompetencer

• Gør dig umage, da din LinkedIn profil bliver indekseret af Google – så den er søgbar via Google 

search og LinkedIn når HR-/rekrutteringsmedarbejdere søger efter kandidater

• Herved vil du kunne blive fundet når der søges efter arbejdskraft med dine relevante 

kompetencer/ kvalifikationer 

Hvad spørger virksomhederne efter af kvalifikationer?



STEP 3: BYG DIN LINKEDIN PROFIL PROFESSIONELT –

DIN LINKEDIN PROFIL SKAL VÆRE DET NÆSTBEDSTE 

IFT. AT MØDE DIG PERSONLIGT



STEP 4: AKTIVER DIT NETVÆRK – GÅ TIL KAFFEMØDER



1. Fokus er at tilbyde HJÆLP til den person du mødes med 

2. Fokus er IKKE at spørge – kender du nogen der har et job til mig (sælge uden at sælge)

3. Forbered dig godt på den person du skal besøge

4. Forbered dig godt ift. virksomheden og hvilke situation virksomheden er i

5. Overvej hvad du kan tilbyde personen/ virksomheden af hjælp

6. Det du ikke ved og ikke kan finde – spørg om det = dialog

– Eks.: Hvordan markedsfører I jer i på et marked som bliver mere og mere digitalt?

7. Tænk evt. at du var ansat i virksomheden og hvordan du i din funktion og med din viden kunne give virksomheden 
værdi

8. Du skal nok blive spurgt om din situation – og her skal du gøre det kort og enkelt 2 x 3 ting du vil huskes for.

9. Gør det kort og præcist (nemmere at huske for modtageren) og vedkommende skal nok spørge ind hvis det skal 
uddybes

10. Hold øje med om personen nævner noget i samtalen som du (eller dit netværk) kan hjælpe med

11. Vær klar på at spørge om personen ud fra jeres dialog evt. kender personer som kunne være relevant for dig at 
mødes med over en kop kaffe (personen kender dig jo bedre efter jeres dialog)

12. Evt. have forberedt 2-3 personer fra personens netværk, som du tænker det kunne være relevant at du mødes 
med

Et kaffemøde handler om at tilbyde hjælp



STEP 3: BYG DIN LINKEDIN PROFIL PROFESSIONELT –

DIN LINKEDIN PROFIL SKAL VÆRE DET NÆSTBEDSTE 

IFT. AT MØDE DIG PERSONLIGT



Step 2: 
Byg dit personlige brand



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/


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.



INDSTILLING: 

UNDGÅ AT NOTIFICERE DIT NETVÆRK OM 

PROFILÆNDRINGER



Profilændringer

• Inden du ændrer på din profil, så 

indstil din profil så du ikke deler 

samtlige ændringer med dit 

netværk? 

• Klik på billedet af dig selv i 

topmenuen og vælg ”indstillinger og 

privatliv”



Vis/Del ikke din 

profilændringer med dit 

netværk

1. Klik på fanen ”Privatliv” 

2. Scroll ned til sektionen ”Sådan ser 

andre din aktivitet på LinkedIn”

3. Find Profilopdateringer

4. Hvis du IKKE vil vise dit netværk 

hvilke ændringer du foretager dig 

på din LinkedIn profil, så skal 

knappen være på NEJ

5. TIP: Hvis du laver større ændringer, 

f.eks., ny stilling/ ny funktion, så 

sæt knappen på Ja, så du 

informerer dit netværk om 

ændringen 



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 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 ifm. 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

• Topbanneret er et af de mest synlige 

visuelle elementer på din LinkedIn 

profil

• Vis visuelt hvad du arbejder med/ 

indenfor hvilken branche – ”slice of 

working life”

• Eller lav et corporated banner

• Hvis man ser at en LinkedIn profil har 

LinkedIn’s standard banner, så kan 

det signalere at man ikke er synderlig 

aktiv på LinkedIn

Klik Her



Indsæt et topbanner

Formatet er: 1584 x 396 pixels 

Klik Her



Indsæt et topbanner

Formatet er: 1584 x 396 pixels 

Ret funktionel billededitor, som giver 

redigeringsmuligheder

Dog mest optimalt at indsætte et billede 

som har det rette format 



Topbanner

Formatet er: 1584 x 396 pixels 

• Hold det simpelt

• Benyt topbanneret som en ”gratis” 

annonceplads, der visuelt fortæller 

hvad du/ din virksomhed leverer af 

værdi

• Navngiv filnavnet på topbanneret 

med relevante søgeord



Topbanner

Formatet er: 1584 x 396 pixels 

1. Få en professionel grafiker til at 

udarbejde banneret for dig eller

2. Brug https://www.canva.com/

3. Brug https://edit.org/linkedin-

covers

https://www.canva.com/
https://edit.org/linkedin-covers


Kontaktoplysninger



Rediger kontaktoplysninger

Gør det nemt for dit netværk at kontakte

dig

Udfyld alle kontaktdetaljer

BEMÆRK:

E-mail og telefonnummer er KUN synlige

for de personer du er connectet med.



Rediger kontaktoplysninger

LinkedIn profil URL

Webadresse – evt. Flere

Telefonnummer

Adresse (privat adresse)

E-mail adresse – her anbefales det at 

bruge din firma email.

Skype for Business /Skype (gratis) 

Messenger/ o.l.

Fødselsdato

Klik Her



Rediger kontaktoplysninger

LinkedIn profil URL

Webadresse – evt. Flere

Telefonnummer

Adresse (privat adresse)

E-mail adresse – her anbefales det at 

bruge din firma email.

Skype for Business /Skype (gratis) 

Messenger/ o.l.

Fødselsdato

Udfyld ALLE felter



De 3 vigtigste tekstfelter



Tekstfelter på din LinkedIn Profil

1. Overskrift

2. Om/ Resume

3. Erfaring



Erfaring

1. De første linjer skal ”tease” for indholdet

2. Hvilken værdi giver du og virksomheden?

3. Din arbejdsfunktion/ ansvarsområder o.l.

4. Husk personlighed i beskrivelsen så der 

er sammenhæng mellem dig og din 

jobfunktion

5. RESULTATER

6. HUSK søgeord – hvad skriver dine 

kommende kunder

7. Indsæt video, præsentation, link til 

website o.l.

8. Du kan skrive 2000 tegn i alt



Erfaring

1. De første linjer skal ”tease” for indholdet

2. Hvilken værdi giver du og virksomheden?

3. Din arbejdsfunktion/ ansvarsområder o.l.

4. Husk personlighed i beskrivelsen så der 

er sammenhæng mellem dig og din 

jobfunktion

5. RESULTATER

6. HUSK søgeord – hvad skriver dine 

kommende kunder

7. Indsæt video, præsentation, link til 

website o.l.

8. Du kan skrive 2000 tegn i alt



Erfaring – Som jobsøgende

1. Overskriften: Resultatskabende sælger, 
søger job indenfor IT, industri, og 
håndværk

2. De første linjer skal ”tease” for indholdet

3. Hvilken værdi vil du give hvis du blev 
ansat

4. Beskrivelse af hvorfor du er den bedste 
til at bestride dette job (HUSK VÆRDI –
IKKE hvad du har gjort/kan)

5. Husk personlighed i beskrivelsen så der 
er sammenhæng mellem dig og din 
jobfunktion

6. RESULTATER

7. HUSK søgeord – hvad skriver dine 
kommende kunder

8. Indsæt video, præsentation, link til 
website o.l.

9. Du kan skrive 2000 tegn i alt



Indhold: Om/ Kort beskrivelse

1. De første 3 linjer (ca 300 tegn) skal 

”tease” for indholdet

2. Skriv gerne kontaktdetaljerne i 

starten og slutningen

3. Hvilken værdi står du for? Og 

hvordan hænger det sammen med 

det job du søger/ bestrider?

4. Beskrivelse af dig/virksomheden/ 

hvorfor du brænder for dit job o.l.

5. Faglige kvalifikationer listes

6. Personlige egenskaber listes

7. HUSK søgeord– hvad skriver dine 

kommende kunder

8. Du kan skrive 2600 tegn i alt



Indhold: Kort beskrivelse

1. De første 3 linjer (ca 300 tegn) skal 

”tease” for indholdet

2. Skriv gerne kontaktdetaljerne i 

starten og slutningen

3. Hvilken værdi står du for? Og 

hvordan hænger det sammen med 

det job du søger/ bestrider?

4. Beskrivelse af dig/virksomheden/ 

hvorfor du brænder for dit job o.l.

5. Faglige kvalifikationer listes

6. Personlige egenskaber listes

7. HUSK søgeord– hvad skriver dine 

kommende kunder

8. Du kan skrive 2600 tegn i alt



OVERSKRIFTEN - EN AF DE 

VIGTIGSTE TEKSTFELTER



Overskriften

• Som standard indsætter LinkedIn din 

jobtitel samt dit virksomhedsnavn

• Omskriv din overskrift, så du 

kommunikerer hvilken værdi du 

leverer

• Du kan maksimalt skrive 120 tegn



LinkedIn profil: Søgning - listevisning

• Overskriften er vigtig, da du uden 

sammenligning vil få flest visninger I 

listevisningsform (som eksemplet til 

højre)

• Hvis man ikke kan se hvilken værdi du 

kan bidrage med ud fra din overskrift, 

så er det mindre sandsynligt at man 

klikker sig ind på din LinkedIn profil.

• Overskriften kan maksimalt indeholde 

120 tegn

• Ord i overskriften medtages som 

søgeord

• Se eksempel til højre.



Spørgsmål?

Skriv i chatten



Hvad kan LinkedSocial tilbyde?

1:1 session

•Komplet gennemgang af 
din LinkedIn profil 
sammen med dig (online)

•Coaching af dig ift. hvad 
du skal gøre 

•Samlet tid 1 time

•Pris 995,- dkr. 

E-learning

•Byg den perfekte LinkedIn 
profil (job)

•E-learning – video kursus

•Pris: 99,- dkr.

Bestil på hk@linkedsocial.dk eller bestil via LinkedIn

mailto:hk@linkedsocial.dk


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/

