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uden at sælge



Foredrag Kurser og workshops

Rådgivning og sparring LinkedIn Community



Indflyvning



Hvorfor bruge
social selling?





1
Hvorfor er
folk på LinkedIn?



Hvorfor er
folk på LinkedIn?



Lad være med at
sælge på LinkedIn









Hjælp i stedet dine
kunder med at købe



Husk hvorfor at
folk er på LinkedIn



2Hvad er
social selling og 
hvorfor bruge det?
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Social selling:
Salg uden at sælge



Social selling

Social selling er en metode til at
udvikle relationer som en del af
salgsprocessen. Skåret ind til benet
handler det om at få en køber til at
kende dig, kunne lide dig og stole
på dig via markedsførings- og salgs-
indsatser på de sociale medier.

so•cial  \ˈsō-shəl\     sell•ing  \ˈsɛlɪŋ\



54321
Du skal være synlig på Linked-
In (og måske også andre socia-
le medier) for at nå ud til din 
målgruppe. Formålet er at ska-
be kendskab til dig som person 
og den virksomhed som du re-
præsenterer.

Det som du poster på eksem-
pelvis LinkedIn skal være ”like-
able”, altså noget som dit net-
værk og netværkets netværk 
synes er relevant, interessant 
og værdiskabende på en måde, 
der gør, at de har lyst til at klik-
ke på like, kommentere eller 
dele dine opslag. 

”LIKEABLE”
Der skal opbygges tillid til dig 
som person. Det gør du ved at 
lytte, lære, hjælpe og inspirere 
dit netværk på LinkedIn. Der-
igennem kan du opbygge tro-
værdighed i forhold til din fag-
lighed og ekspertise. Det kan 
du bl.a. gøre ved at dele ud af 
din viden og ekspertise via 
kommentarer og dine egne 
indlæg og artikler på LinkedIn.

TILLID
Find frem til relevante beslut-
ningstagere og influenter som 
du ønsker at starte dialoger 
med. I første omgang handler 
det om at få etableret en god 
relation med en potentiel kun-
de med fokus på at være be-
hjælpelig og lære virksomhe-
den og personen at kende, 
forstå hans eller eller hendes 
rolle og hvad du måske kan 
hjælpe virksomheden med.

RELATIONER
Når du har arbejdet med din 
synlighed, postet indhold som 
netværket synes er relevant 
og interessant, der er opbyg-
get tillid til din person og du 
har etableret relationer til po-
tentielle nye kunder, kan du 
begynde at arbejde med spe-
cifikke salgsindsatser, herun-
der at få aftalt møder o.lign.

SALGETSYNLIGHED

Pull social selling metodikken



togskinnerne

PLATFORM

OG TEKNOLOGI



METODE

OG MINDSET

Social selling
er toget

DIG



Social selling
er slow selling



Når det ruller er
det svært at stoppe



Hvorfor skal du 
bruge social selling?



Dine kunder
er på platformen

1



USA
+202 mio.

Canada
+21 mio.

Mexico
+20 mio.

Argentina
+11 mio.

Sydafrika
+11 mio.

Chile
+7 mio.

Kina
+59 mio.

Nigeria
+7 mio.

Marokko
+4 mio.

Brasilien
+65 mio.

Colombia
+12 mio.

Kenya
+3 mio.

Egypten
+8 mio.

Saudi-Arabien
+7 mio.

FAE
+6 mio.

Israel
+2 mio.

Tyrkiet
+13 mio.

New Zealand
+2 mio.

Australien
+13 mio.

Indonesien
+23 mio.

Singapore
+3 mio. Malaysia

+7 mio.

Indien
+105 mio.

Sydkorea
+3 mio.

Japan
+3 mio.

Taiwan
+2 mio.

Filippinerne
+12 mio.

Europa
+242 mio.

Hongkong
+2 mio.

Over 3 millioner danskere er på LinkedIn

Belgien +4 mio.
DACH +20 mio.
Danmark +3 mio.
Finland +1 mio.
Frankrig +26 mio.
Holland +10 mio.
Irland +2 mio.
Italien +18 mio.

Norge +2 mio.
Polen +5 mio.
Portugal +4 mio.
Rumænien +3 mio.
Spanien +17 mio.
Storbritannien +35 mio.
Sverige +4 mio.
Tjekkiet +2 mio.

Europa
Nordamerika
Latinamerika

Mellemøsten og Afrika
Asien og Stillehavet

+242 mio.
+224 mio.
+146 mio.
+54 mio.

+261 mio.



Beslutningstageren
går den digitale vej

2



90 % af B2B-indkøbere starter deres
købsrejse med online søgninger

68 % foretrækker at gennemføre
deres informationssøgning uden

kontakt med en leverandør

62 % siger at de kan lave
leverandørlister alene på

basis af digitalt indhold

Beslutningstageren har digitaliseret sin købsproces

Google

Forrester

Forrester



Har Google som
sin bedste ven 

Identificere selv
sine behov

Uddanner sig selv 
indenfor sit behov

Er digital
superbruger

Bruger sit netværk 
som erfaringsbase

Har adgang til stort 
set hele verden

Har fuld kontrol
over købsprocessen

Er netværksorienteret 
via de social medier



© Social Selling Company

Den moderne købsproces

af CxO-beslutningstagere
bruger de sociale medier
i forhold til beslutninger

om indkøb

84 %
af B2B-indkøbere bruger
de sociale medier som
inspiration i forhold til 
beslutninger om indkøb

75 %
af virksomheder, som

ikke foretager digitale
indkøb, researcher online

før offline køb

69 %
personer (beslutningstager,
influenter, brugere etc.) er 
involveret i den gennem-

snitlige indkøbsproces

6,8

Opmærk-
somhed Interesse Behov Information Evaluering Beslutning

Passiv købsproces Aktiv købsproces



De 4 vigtigste faktorer for at en indkøber 
har lyst til at gå i dialog med en leverandør

26 % Forstår min virksomheds forretningsmodel

25 % Er en ”Subject Matter Expert”/”Thought Leader”

25 % Giver værdifuld rådgivning, uddannelse eller værktøjer

25 % Kender min virksomheds produkter/services

Kilde: LinkedIn ”Rethink – The B2B Buyer’s Journey”: Hvad er de vigtige faktorer i din villighed til at indgå i en dialog med en leverandør?

Den typiske indkøber vil have viden 3



Sørg for at du
leverer den viden



3
Sådan arbejder du
med social selling



2 måder som du kan

lave social selling på



1

2
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Med pull social selling
kan du tiltrække
kundeemner



Din profil er
en sendemast



Du er en radiovært



Like/synes godt om



Kommentarer kan
udstille din faglighed



Synlighed via opslag



Succes med pull
kræver at du sår 
før du kan høste



Du skal publicere
regelmæssigt



Du skal
kæmpe for 
opmærksomheden



Folk 

9
0

 m
et

er scroller
90 meter
hver dag



Du skal
være relevant



”OVERSKRIFT” | Er ideelt
set på 40-50 tegn. Skriv 
eventuelt de første 1-3 ord 
med store bogstaver

”BRØDTEKST” | Din tekst
kan være på op til 3.000 tegn 
inklusive ”overskrift”, links m.m.

LINK | Link gerne til relevant 
artikel, guide eller lignende

HASHTAGS | Tilføj op til
3-5 hashtags. Brug industri-

termer og brancheord.

WHITE SPACING | Tilføj linje-
skift for at øge læsevenligheden

VISUELT BLIKFANG | Tilføj
1-9 billeder, en PDF eller video
for at give dit indlæg et
visuelt blikfang

TAGGING | Tag personer
og virksomheder (op til 5)

EMOJIS | Brug gerne emojis
men gør det med måde 😉

Gør opslagene
visuelt indbydende





”Og hvad så?” testen

1



”Vi”, ”Os”
eller  ”Jeg” testen

2



AFSENDERORIENTERET MODTAGERORIENTERET

Dig
Du
Din
I
Jer
Jeres

Jeg
Mig
Min

Vi
Os

Vores



Salgstesten?

3



Hvis ikke
bestået, må du
tilbage til tasterne



Hvis bestået, er du 
klar til at poste



Så gør dig umage



2
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Målrettede
en-til-en indsatser 
overfor dine emner



Rikke Bech Skougaard

Status: Emne

Rolle: Beslutningstager

Potentiale: Højt

Deadline: 23. august 2023

Her finder du emner på navneniveau



Struktur og proces
skaber resultater 





Søg



Identificér



Interagér



Connect



Konvertér



§ Mappe kundens købscenter.
§ Identificere potentielle pains/gains.
§ Følge beslutningstagerens

gøren og laden på LinkedIn.
§ Connecte med personen og

introducere mig selv.
§ Dele nøje udvalgt indhold

med beslutningstageren.
§ Invitere til dialog.
§ Book indledende møde.



Registrer altid 
næste handling
i CRM-systemet



Gentag processen



4
Hvad er udbyttet?



Gevinst- og udbytteoversigt

BRANDING 
OG SYNLIGGØRELSE
§ Professionalisering af jeres digitale aftryk

gennem udarbejdelse/opdatering af jeres LinkedIn 
virksomhedsside samt opdatering af udvalgte
medarbejderes LinkedIn profil.

§ Øget synlighed i markedet.

§ Synliggørelse af jeres ekspertise overfor
relevante influenter og beslutningstagere.

§ Employer branding overfor såvel
nuværende som kommende medarbejdere.

RELATIONSUDVIKLING OG LEADGENERERING

SALG OG LOYALITET

BRANDING OG SYNLIGGØRELSE

RELATIONSUDVIKLING 
OG LEADGENERERING
§ Øget påvirkning i den indledende del af kundens 

købsproces via social selling indsatser.

§ Få kunderne til at ”lytte” direkte til jeres budskaber 
via nyhedsstrømmen og i direkte dialoger
mellem sælgere og kunder.

§ Etablering af nye kunderelationer gennem proaktiv 
udbygning og dyrkelse af sælgernes professionelle netværk.

§ Mødebooking ved hjælp af LinkedIn til såvel eksisterende
som kommende kunder.

§ Leadgenering og leadnurturing via sælgernes
nuværende LinkedIn netværk.

SALG, GENSALG
OG LOYALITET
§ Ny vækst i salget som følge af udbygningen af netværket 

med nye kunder.

§ Øgning af jeres marginaler da kunder, der henvender sig selv 
ofte har mindre fokus på pris.

§ ”Top of Mind” hos nuværende og nye kunder.

§ ”Referral business” gennem omtale i netværket via proaktive 
kundeambassadører og jeres netværk i det hele taget.

§ Stærkere kunderelationer og øget loyalitet som følge af 
påvirkning af kunderne gennem kontinuerlig brug social
selling og content marketing overfor de faste kunder.



Du får øget
rækkevidde
og synlighed

1



2Udstil din
ekspertise



3Du får adgang til
beslutningstagere



Har det sidste ord og er budgetansvarlig.

Beslutter

Anbefaler

Bruger

Guide

Godkender

Træffer afgørelse, men kan ikke skrive under.

Evaluerer muligheder og anbefaler en løsning.

Påvirkes af den valgte løsning og har indflydelse.

Guider og hjælper dig til at forstå kunden.
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Følge leads under 
hele salgsprocessen

4



5

Du kan øge din 
salgsproduktivitet

ASYNKRON SALGSINDSATS



Få kunderne
til at kontakte dig

6



Afrunding



It’s all about
execution!



Forskellen på at
være i bevægelse
og på at handle



”In motion”
Når du er i
bevægelse



”Taking action”: Når du eksekverer



Appetit på
mere inspiration?



LinkedIn Community
Dit LinkedIn fitness center



Stort gratis område





Kig forbi LinkedIn Community
www.linkedincommunity.dk



Connect gerne med os på LinkedIn

Eva Sachse
es@socialsellingcompany.dk

(+45) 61 46 93 40

Leif Carlsen
lc@socialsellingcompany.dk

(+45) 41 900 800




