
˹̧̠̣̟̒̕ ̣̦̜̖̓ ˽̟̜̖̚̕˺̟
̚ ˳˳˞x̤̝̘̒ ̠̘ ̞̣̜̖̤̗̒̕Η̣̟̘̚
Onsdag 2. april 2025, kl. 09:00-10:00

àǔģǀǔŌǀϔƄƇήϔ͍̈́Ψ̈́̈́



˻̖̘˟˟˟ΪŌǀϔ~űƑƄŌņkƑϔŌƄǈƽŌǀǔϔallerede



˸̣̥̦̝̖̣̖̣̒ 



͈ϔЍ



§ŌƑϔƑŌűΪ



˻̖̘˟˟˟ΪǈǺƑŌǈϔ~űƑƄŌņkƑϔŌǀϔǔƚƽƽϔƚťϔǳűƇϔƇļǀŌϔƄƚƇƇŌťģŌƑŌϔƏűƑŌϔņŌǔϔǈģƏƏŌ



Jeg...
ΪŬģǀϔƽǀƶǳņϔĹϔŤĹϔǔģƄϔűϔƑǺŌϔƄǜƑņŌǀϔƽĹϔ
LinkedIn, men får liten respons på 
tilbudene vi legger ut



˻̖̘˟˟˟
ΪƇļǀŌǀϔƏģǈǈŌϔƽĹϔ~űƑƄŌņkƑϔƚťϔ
ľǺťťŌǀϔťƚņŌϔƑŌǔǔǳŌǀƄΩϔǳűƇϔņŌƇŌϔņŌǔϔ
ƏŌņϔģƑņǀŌΪ



Jeg...
ΪƚǀƄŌǀϔűƄƄŌϔĹϔŬģϔľűƇņŌǔϔƏűǔǔϔƽĹϔ
ƑŌǔǔŌǔΩϔľģǀŌϔŤƚǀņűϔƏģǀƄŌņǈǈƁŌŤŌƑϔ
ǈűŌǀϔņŌǔ



˻̖̘˟˟˟
ΪǈŌǀϔƽĹϔ~űƑƄŌņkƑϔǈƚƏϔŌǔϔǈǔŌņϔ
rekrutterings -haiene fisker etter 
de flinke folkene mine



Jeg...
ΪǔűƽƽŌǀϔƄǜƑņŌƑŌϔŤĹǀϔȘģǈǈϔģǳϔģǔϔ
ǳĹǀŌϔģƑǈģǔǔŌϔƽƚǈǔŌǀϔņŌǔϔǈģƏƏŌΩϔ
ǈģƏǔűņűťήϔàƽģƏΫί



˻̖̘˟˟˟
ΪŬģǀϔŬƶǀǔϔƏǺŌϔƽƚǈűǔűǳǔϔƚƏϔ
LinkedIn, men sliter med å knekke 
ƄƚņŌƑήϔċűϔŌǀϔƇűǔǔϔǈƽŌǈűŌƇƇŌΪ



˻̖̘˟˟˟
ΪǈŌǀϔűƄƄŌϔǳűǔǈŌƑήϔfģǀϔŤǜƇƇϔƄƚƑǔǀƚƇƇϔ
ƽĹϔƄǜƑņŌƑŌϔƏűƑŌήϔàƑģƄƄŌǀϔƏŌņϔ
ņŌƏϔŬŌƇŌϔǔűņŌƑ



Gratulerer



͍͊ϔЍ



zģΫ



Program

Praktisk  informasjon

Hvor  viktig  er sosiale  medier  for virksomheter  
på bedriftsmarkedet  (B2B)?

Hvordan  bygge  opp  en god tilstedeværelse  
på LinkedIn? 

Praktisk  case og tips for salg  & marketing

Oppsummering

̈́ͅ

̈́͆

͇̈́



Praktisk info



àŌǔǔϔűƑƑϔľűƇņŌ

˶̣̟̚̚ ̃Η̤̟̒̕

Les mer om Eirin

GűǀűƑϔǈƄģƽŌǀϔǳŌƄǈǔϔŤƚǀϔǳĹǀŌϔ99͆ρƄǜƑņŌǀϔƏŌņϔŬŌƇŬŌǔƇűťŌϔ
ǈǔǀģǔŌťűŌǀϔƚťϔƏģǀƄŌņǈƽƇģƑŌǀήϔfǜƑϔŌǀϔƄƚƑǔģƄǔƽŌǀǈƚƑϔŤƚǀϔȘŌǀŌϔ
ƄǜƑņŌǀϔƚťϔƄƚƚǀņűƑŌǀŌǀϔűƑǔŌǀƑŌϔǀŌǈǈǜǀǈŌǀϔŤƚǀϔĹϔƑĹϔ
ƏĹƇǈŌǔƑűƑťŌƑŌή

àƚƏϔ͌ͅρĹǀűƑťϔǈǔģǀǔŌǔϔŬǜƑϔŌǔϔŌťŌǔϔȗǀƏģϔƚťϔņǀŌǳϔņŌǔϔűϔ͉ϔĹǀΩϔƑƚŌϔ
ǈƚƏϔťģϔǳŌǀņűŤǜƇƇϔŌǀŤģǀűƑťϔűƑƑŌƑϔƏģǀƄŌņǈŤƶǀűƑťϔƚťϔ
ƏŌņűŌƽǀƚņǜƄǈƁƚƑήϔkϔǔűƇƇŌťťϔŬģǀϔŬǜƑϔŌƑϔƏģǈǔŌǀϔűϔűƑǔŌǀƑģǈƁƚƑģƇϔ
ƏģǀƄŌņǈŤƶǀűƑťϔƚťϔŌƑϔľģĿŬŌƇƚǀϔűϔƏŌņűŌƽǀƚņǜƄǈƁƚƑϔŤǀģϔ
ôƑűǳŌǀǈűǔǺƚŤàǜǈǈŌǹή

~ŌǈϔƏŌǀϔƚƏϔGűǀűƑ

Digital markedsfører  og  strategisk  rådgiver

https://www.leadify.no/eirinrosand


Sett inn bilde

̛̠̟̃̒ ̝̟̈̒̒̒̕

Les mer om Ronja.

ØƚƑƁģϔƁƚľľŌǀϔƏŌņϔǈǔǀģǔŌťűǈƄϔƄƚƏƏǜƑűƄģǈƁƚƑϔƚťϔņűťűǔģƇϔ
ƏģǀƄŌņǈŤƶǀűƑťΩϔƚťϔŬģǀϔŌǀŤģǀűƑťϔŤǀģϔľĹņŌϔǀģņűƚΩϔƑŌǔǔŬģƑņŌƇϔƚťϔ
ľģƑƄήϔ

fǜƑϔǜǔǳűƄƇŌǀϔűƑƑŬƚƇņϔƚťϔƏģǀƄŌņǈģƄǔűǳűǔŌǔŌǀϔǈƚƏϔǈǔǺǀƄŌǀϔ
ƄǜƑņŌǀŌűǈŌƑϔƚťϔľǺťťŌǀϔǀŌƇģǈƁƚƑŌǀήϔ9ģƄϔǈŌťϔŬģǀϔŬǜƑϔ
ƇŌņŌǀŌǀŤģǀűƑťϔŤǀģϔľǜǔűƄƄϔƚťϔƑŌǔǔŬģƑņŌƇΩϔǈģƏǔϔǜǔņģƑƑűƑťϔűƑƑŌƑϔ
ǀŌƄƇģƏŌϔƚťϔņűťűǔģƇϔƏģǀƄŌņǈŤƶǀűƑťήϔfǜƑϔƄƚƏľűƑŌǀŌǀϔűƑƑǈűƄǔϔƚťϔ
ƄǀŌģǔűǳűǔŌǔϔŤƚǀϔĹϔǈƄģƽŌϔƏĹƇǀŌǔǔŌņŌϔƚťϔǳŌǀņűŤǜƇƇŌϔƇƶǈƑűƑťŌǀ

~ŌǈϔƏŌǀϔƚƏϔØƚƑƁģή

AűťűǔģƇϔƏģǀƄŌņǈŤƶǀŌǀϔƚťϔǈǔǀģǔŌťűǈƄϔǀĹņťűǳŌǀ

https://www.leadify.no/ronjawaaland


˹̧̖̞ ̖̣ ̦̕˰ 
Å9ƚǀŌǜǔǈǔǺǀϔξ²ƇƁŌϔБϔ_ģǈǈ

ÅØŌƄǀǜǔǔŌǀűƑťϔξ9͆9δƚȔŌƑǔƇűť

ÅØŌƑŬƚƇņϔρkƑņǜǈǔǀűŌƇǔ

ÅkƑŤǀģǈǔǀǜƄǔǜǀϔξàǔǀƶƏδŌƑŌǀťű

ÅÕǀƚťǀģƏǳģǀŌϔξ9͆9δ²ȔŌƑǔƇűť

Å^űǈƄŌρδņǺǀŌŬŌƇǈŌϔξ ƄǳģƄǜƇǔǜǀΩϔƇģƑņľǀǜƄ

ÅàƄűƽǈƏƚņǜƇŌǀϔξ̂ űǈƄŌǀűΩϔģƄǳģƄǜƇǔǜǀ

Å^ģǀǔƶǺδƏģǈƄűƑƏƚņǜƇŌǀϔρ ƄǳģΩϔƇģƑņľǀǜƄΩϔƏģǀűǔűƏŌϔƚťϔ
űƑņǜǈǔǀű

Å9ǀƶƑƑǔƁŌƑŌǈǔŌǀϔξ²ƇƁŌϔБϔ_ģǈǈ

ÅÕǀƚņǜƄǔŌǀϔξ9ǺťťŌƑļǀűƑťŌƑ

ÅàƄűƽǈņŌǈűťƑϔƚťϔρľǺťťűƑť

ÅàƽŌǈűģƇǜǔǈǔǺǀϔξ²ƇƁŌϔБϔ_ģǈǈ

ÅàƽŌǈűģƇǳŌǀƄǔƶǺϔξÕǀƚȔƏģǀƄŌņ

Å~ƶŤǔϔƚťϔǔǀģƑǈƽƚǀǔϔξ9ǺťťŌƑļǀűƑťŌƑ

Å_ƁŌƑǳűƑƑűƑťϔξ9͆9ϔƚťϔÕǀűǳģǔ

ÅÕǀƚťǀģƏǳģǀŌϔξ²ƇƁŌϔБϔ_ģǈǈ

ÅGƑŌǀťűŌȔŌƄǔűǳűǈŌǀűƑťδŤƚǀƑǺľģǀǔϔξ§ģǀűǔűƏŌΩϔ²ƇƁŌϔБϔ_ģǈǈ

ÅΪήƚťϔƏģƑťŌϔȘŌǀŌ



˺ ̞̠̣̘̖̟ ̥̝̘̚̕̚˟˟˟
ήήήϔƄģƑϔņǜϔƇģǈǔŌϔƑŌņϔƽǀŌǈŌƑǔģǈƁƚƑŌƑϔƚťϔƚƽƽǔģƄŌǔή



ˡˢHvor viktig er sosiale medier 
for virksomheter på 
bedriftsmarkedet (B2B)?



̡̖̝̤̜̖̣̄̒ ̡ͽ ̖̣̗̥̤̞̣̜̖̖̥̓̒̕̚̕ ̇ ˳x˳ ˚˫

˹̧̠̣̟̒̕ ̛̜Η̡̖̣ ̖̕ ̛̥ ̖̟̖̤̥̖̣ 
̠̘ ̡̣̠̦̜̥̖̣̕ ̚  xl ˣ˦˰



Den nye B2B - kjøperen*

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Ingen av alternativene over

Rådgivere (uavhengige)

Tester og annen dokumentasjon (uavhengige)

Referanser (uttalelser fra andre brukere av produkt/tjeneste)

Offentlige organer (tilsyn, myndigheter o.l.)

Chatsøk (ChatGPT eller tilsvarende AI/KI-drevet søk)

Interne systemer (databaser, kataloger o.l.)

Kontaktpersoner hos leverandører

Medier (aviser, TV, radio m.m.)

Nettsider til leverandører

Sosiale medier (artikler, diskusjonsfora, kommentarfelt m.m.)

Internett (søkeresultater på Google, Bing m.fl.)

Kollegaer og eget nettverk

˹̧̒ ̖̣ ̧̜̥̘̖̚̚ ̜̝̖̣̚̕ ̥̝̚ ̛̟̗̠̣̞̤̠̟̒̚ ̚ ̗̠̣̟̖̝̤̖̓̚̕ ̞̖̕ ̛̠̖̟̓̓ ̟̕̚˰ ˙̧̗̝̖̣̝̘̒˚
Τ9ŌǈƇǜǔƑűƑťǈǔģƄŌǀŌϔƚťϔƽĹǳűǀƄŌǀŌϔŤƚǀϔűƑƑƄƁƶƽϔűϔǈŌƇǈƄģƽŌǔ

https://leadifyno-my.sharepoint.com/personal/oyvind_jacobsen_leadify_no/Documents/Leadify_internt/2022/B2B%202022/_220307%20Analyser%20(forel%C3%B8pige).xlsx?web=1


Bud #1: Forstå  kundens  kjøpsreise
˹̡̛̖̝ ̜̦̟̖̟̖̕ ͽ ̛̜Η̡̖˝ ̟ͽ ̣̖̕ ̖̣ ̜̝̣̖̒

̟͌̈́

Erkjennelses -
fasen

͊ͅϔЍ

Vurderings
fasen

͈ϔЍ

9ŌǈƇǜǔƑűƑťǈρ
ŤģǈŌƑ



Bud #2: Bruk sosiale medier strategisk riktig

Å~ŌņϔǔǀģȗƄƄϔŤǀģǈƚǈűģƇŌϔƏŌņűŌǀϔǔűƇņűƑϔŌťŌƑϔƑŌǔǔǈűņŌϔŌƇƇŌǀϔľƇƚťť

ÅAǜϔŬģǀϔƄǜƑϔƄƚƑǔǀƚƇƇϔƚǳŌǀϔǔƚϔǔűƑť

ͅήAűƑϔŌťŌƑϔƑŌǔǔǈűņŌ

͆ή|ǜƑņŌņģǔģϔλ:Ø§ρņģǔģľģǈŌμ

Å~űƑƄŌņkƑϔľŌǈǔŌƏƏŌǀϔŬǳģϔǈƚƏϔǳűǈŌǈϔƽĹϔ~űƑƄŌņkƑΩϔűƄƄŌϔņǜ

˵̧̣̚ ̥̣̗̜̜̒̚ ̥̝̚ ̟̕̚ ̟̖̥̥̤̖̚̕ˠ̝̠̘̘̓ ˙̜̜̖̚ ̞̠̥̤̥̥̒˚



˼̠̣̥ ̡̡̠̤̦̞̞̖̣̥˫ 

1. 
Kundene 

bruker 
LinkedIn til å 

søke 
informasjon

ή͆ϔ
9ǀǜƄϔ

~űƑƄŌņkƑϔǈƚƏϔ
ǔǀŌƄƄƽƇģǈǔŌǀ

íűƇϔņŌťϔƚťϔǔűƇϔ
ƑŌǔǔǈűņŌƑ



02 ˹̧̠̣̟̒̕ ̪̘̘̖̓ ̘̠̕ 
̧̥̝̤̥̖̖̚̕;̣̖̝̤̖ ̡ͽ ˽̟̜̖̚̕˺̟˰



˵̟̚ ̡̖̣̤̠̟̝̘̖̚ ̧̥̝̤̥̖̖̚̕;̣̖̝̤̖



͕ ̧;̣ ̡̖ͽ ˽̟̜̖̚̕˺̟˝ 
̖̣ ̤̠  ̞̖  ̛̟ ̠̞̘̓̓̒̚̕̕



Hva  er lurt  på  en  
jobbmiddag ? 

1. Du velger antrekk

Å En skikkelig brukerprofil

2. Du vurderer hvem du ønsker å snakke med

Å Følg kolleger, klienter, samarbeidspartnere, 
og andre relevante i industrien du jobber i.

Å Følg bedrifter og meld deg inn i grupper

3. Du lytter og bidrar til samtalen

Å Lik og kommenter, del relevant innhold 
(nyheter, video, blogg, guider, osv.)

4. Du lytter og tilfører mer verdi

Å Vær nysgjerrig ξstill spørsmål, ikke selg

Å Gi tilbake og del kunnskap



̖̝̇ ̘̟̥̣̖̜̜̒
˽̘̒ ̖̟ ̤̜̜̜̖̝̘̚̚ ̡̣̦̜̖̣̣̠̗̝̓̚

ωôǈŌǀǈϔǴűǔŬϔĿƚƏƽƇŌǔŌϔƽǀƚŤűƇŌǈϔģǀŌϔ40 
times more likely to receive 
ƚƽƽƚǀǔǜƑűǔűŌǈϔǔŬǀƚǜťŬϔ~űƑƄŌņkƑϊή
- LinkedIn



9ģƑƑŌǀľűƇņŌ

ÕǀƚȗƇľűƇņŌ

²ǳŌǀǈƄǀűŤǔδǔűǔǔŌƇ

ôØ~

Beskrivende  headline



Utdanning

àŌǀǔűȗǈŌǀűƑťϔƚťϔƄǜǀǈ

Jobberfaring

²ƏϔņŌť



íűƇƄƑǺǔǔϔŤŌǀņűťŬŌǔŌǀϔǔűƇϔƁƚľľŌǀ

|ƑǺǔǔϔƏűƑǈǔϔ͉̈́ϔƄƚƑǔģƄǔŌǀ

~ŌťťϔǔűƇϔƏűƑǈǔϔ͉ϔŤŌǀņűťŬŌǔŌǀ



Hvem  vil  du
snakke  med?



Utvid nettverket ditt Ьknytt direkte kontakter!

˼̟̪̥̥ ̜̠̟̥̜̥̒˝ ̖̝̝̖̣ Ю̗ Η̝̘Я

Å Kun for de som kjenner hverandre, eller? 

Å Aldri møtt vedkommende før? 

Å Legg til en personlig melding om hvorfor du ønsker 
at vedkommende skal være en del av ditt nettverk.

Å Ikke helt naturlig å knytte kontakt?

Å Velg følg! 

Å Utvid nettverket ditt ξse forslag fra LinkedIn


