
Hvordan bruke LinkedIn
i B2B-salg og markedsføring
Onsdag 2. april 2025, kl. 09:00-10:00

Starter kl. 09:00



Jeg... …er LinkedIn ekspert 
allerede



Gratulerer 



4 %



Men nei…



Jeg... …synes LinkedIn er topp og vil 
lære kollegaene mine det samme



Jeg...
…har prøvd å få tak i nye kunder på 
LinkedIn, men får liten respons på 
tilbudene vi legger ut



Jeg...
…lærer masse på LinkedIn og 
bygger gode nettverk, vil dele det 
med andre…



Jeg...
…orker ikke å ha bildet mitt på 
nettet, bare fordi markedssjefen 
sier det



Jeg...
…ser på LinkedIn som et sted 
rekrutterings-haiene fisker etter 
de flinke folkene mine



Jeg...
…tipper kundene får flass av at 
våre ansatte poster det samme, 
samtidig. Spam!?



Jeg...
…har hørt mye positivt om 
LinkedIn, men sliter med å knekke 
koden. Vi er litt spesielle…



Jeg...
…ser ikke vitsen. Har full kontroll 
på kundene mine. Snakker med 
dem hele tiden



Gratulerer



96 %



Ja!



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
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Praktisk info



Sett inn bilde

Eirin Røsand

Les mer om Eirin

Eirin skaper vekst for våre B2B-kunder med helhetlige 
strategier og markedsplaner. Hun er kontaktperson for flere 
kunder og koordinerer interne ressurser for å nå 
målsetningene.

Som 18-åring startet hun et eget firma og drev det i 5 år, noe 
som ga verdifull erfaring innen markedsføring og 
medieproduksjon. I tillegg har hun en master i internasjonal 
markedsføring og en bachelor i medieproduksjon fra 
University of Sussex.

Les mer om Eirin

Digital markedsfører og strategisk rådgiver

https://www.leadify.no/eirinrosand


Sett inn bilde

Ronja Waaland

Les mer om Ronja.

Ronja jobber med strategisk kommunikasjon og digital 
markedsføring, og har erfaring fra både radio, netthandel og 
bank. 

Hun utvikler innhold og markedsaktiviteter som styrker 
kundereisen og bygger relasjoner. Bak seg har hun 
ledererfaring fra butikk og netthandel, samt utdanning innen 
reklame og digital markedsføring. Hun kombinerer innsikt og 
kreativitet for å skape målrettede og verdifulle løsninger

Les mer om Ronja.

Digital markedsfører og strategisk rådgiver

https://www.leadify.no/ronjawaaland


Hvem er du? 
• Boreutstyr – Olje & Gass

• Rekruttering – B2B/offentlig

• Renhold - Industrielt

• Infrastruktur – Strøm/energi

• Programvare – B2B/Offentlig

• Fiske-/dyrehelse – Akvakultur, landbruk

• Skipsmoduler – Fiskeri, akvakultur

• Fartøy/maskinmoduler - Akva, landbruk, maritime og 
industri

• Brønntjenester – Olje & Gass

• Produkter – Byggenæringen

• Skipsdesign og -bygging

• Spesialutstyr – Olje & Gass

• Spesialverktøy – Proffmarked

• Løft og transport – Byggenæringen

• Gjenvinning – B2B og Privat

• Programvare – Olje & Gass

• Energieffektivisering/fornybart – Maritime, Olje & Gass

• ….og mange flere



I morgen tidlig...
... kan du laste ned presentasjonen og opptaket.



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



Selskaper på bedriftsmarkedet (B2B):

Hvordan kjøper de tjenester 
og produkter i 2025?



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

Hva er viktige kilder til informasjon i forbindelse med jobben din? (flervalg)
*Beslutningstakere og påvirkere for innkjøp i selskapet

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
Hjelp kundene å kjøpe, når de er klare

80 %

Erkjennelses-
fasen

16 %

Vurderings
fasen

4 %

Beslutnings-
fasen



Bud #2: Bruk sosiale medier strategisk riktig

• Led trafikk fra sosiale medier til din egen nettside eller blogg

• Du har kun kontroll over to ting

1. Din egen nettside

2. Kundedata (CRM-database)

• LinkedIn bestemmer hva som vises på LinkedIn, ikke du

Driv trafikk til din nettside/blogg (ikke motsatt)



Kort oppsummert: 

1. 
Kundene 

bruker 
LinkedIn til å 

søke 
informasjon

2. 
Bruk 

LinkedIn som 
trekkplaster

Til deg og til 
nettsiden



02 Hvordan bygge god 
tilstedeværelse på LinkedIn?



Din personlige tilstedeværelse



Å være på LinkedIn, 
er som en jobbmiddag



Hva er lurt på en 
jobbmiddag? 

1. Du velger antrekk

• En skikkelig brukerprofil

2. Du vurderer hvem du ønsker å snakke med

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

• Følg bedrifter og meld deg inn i grupper

3. Du lytter og bidrar til samtalen

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

4. Du lytter og tilfører mer verdi

• Vær nysgjerrig – still spørsmål, ikke selg

• Gi tilbake og del kunnskap



Velg antrekk
Lag en skikkelig brukerprofil

“Users with complete profiles are 40 
times more likely to receive 
opportunities through LinkedIn”.
- LinkedIn



Bannerbilde

Profilbilde

Overskrift/tittel

URL

Beskrivende headline



Utdanning

Sertifisering og kurs

Jobberfaring

Om deg



Tilknytt ferdigheter til jobber

Knytt minst 50 kontakter

Legg til minst 5 ferdigheter



Hvem vil du
snakke med?



Utvid nettverket ditt – knytt direkte kontakter!

Knytt kontakt, eller ‘følg’

• Kun for de som kjenner hverandre, eller? 

• Aldri møtt vedkommende før? 

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

• Ikke helt naturlig å knytte kontakt?

• Velg følg! 

• Utvid nettverket ditt – se forslag fra LinkedIn



Inkognito, eller ei? 

Settings & privacy

• Hvem skal se deg og aktiviteten din?



Samtalen: 
Lytt og bidra



Tilfør verdi



Del eget og andre sitt innhold

Tilfør verdi

• Ha et våkent blikk, og gi beskjed internt om det er noe 
som skjer, som er spennende å dele

• Dele aktivt og lenke til andres innhold (eller repost)

• Kommentér



Hva med bedriftssiden?
Ikke bare ‘ha’ den. Gjør noe med den!







Tenk på LinkedIn som 
verdens største B2B-messe.



Ville du latt din stand stå der, 
uten folk og uten innhold?



• Fang oppmerksomheten til potensielle kunder 

• Gi fremtidige kunder et innblikk i hvem dere er

• Vis frem bedriftskultur og arbeidsmiljøet

• Personlighet og identitet (Ja, også på bedriftssiden.

• Del godt innhold: Hvilken verdi skaper du for mottaker?

• Ikke bare «selg»

• Vær synlig for de som søker etter det din bedrift tilbyr

Hva kan du gjøre? 



Ja, du trenger en markedsførings-
strategi for LinkedIn. 



Kort oppsummert: 

1. 
Fullstendig 

profil

2. 
Kommuniser

Delta

3. 
Del aktivt

Skap verdi



Let’s get practical03



Oversikt

• Enda bedre LinkedIn profil

• Privat vs. Bedriftsprofil: Hvordan henger de sammen?
• Innhold, algoritmen og publiseringsfrekvens

• Daglig bruk av LinkedIn 
• Social selling Index (SSI) 

• Kundemøter 

• Hvordan bruke LinkedIn i salg og kundekontakt?



Bedre profil 

• Språk (engelsk primær, norsk sekundær...)

• Verifiser kontoen din for økt troverdighet

• Delta i collaborative articles (om du har noe vettug å si)

• Legg til services på profilen din

Tiltak for private profiler

Praktisk informasjon | LinkedIn for B2B bedrifter | Bygg en god tilstedeværelse | Praktiske tips



En enda bedre profil 

• Fremhevet (featured) innhold med relevante lenker

• Legg til Lead gen skjema på LinkedIn

• Følg med på innboksen

• Lag showcase sider for profilen din om du har relevante 
produkter eller undersider. 

Tiltak for bedriftsprofil

Praktisk informasjon | LinkedIn for B2B bedrifter | Bygg en god tilstedeværelse | Praktiske tips



Privat vs. bedriftsprofil 
– hvordan henger det sammen?



Få med de ansatte! 

Visste du at... 

Derfor må du få med de ansatte!

En bedriftsprofil når kanskje 5% av sine følgere



Inviter til å følge bedriftsside
Inviter nettverket ditt

Pro-tip: Få selgerne dine til å 
invitere sitt nettverk (inkludert 
kunder).



Hvordan lage godt innhold?

• Først: Hvem skal du snakke til? (Personas & Idealkunde) 

• Så: Innhold som gir noe tilbake. 

• Lag, og følg, en innholdsplan.



• Tenk at innholdet skal oppnå en av følgende...

• Innholdet skal lære andre hvordan de kan løse et 
problem

• Innholdet kan komme med forslag til hvordan de 
kan gjøre jobben sin bedre eller enklere (les. Spare 
tid, spare kostnad, mer bærekraftig)

• Få mottakeren til å reflektere 

• Inspirere mottaker mot nye ideer.

• Vær obs på...

• På LinkedIn er et mindre akseptert med ordinært 
«push» salg.

• Sammenlignet med andre sosiale medier, så består 
LinkedIn av et helt annet publikum.

• Dette publikummet ønsker en annen tilnærming for 
å bli overbevist om dine produkter eller tjenenester.

Innhold + verdi = sant 

Tips: Du trenger ikke nødvendigvis 
være så formelt. Personlighet og 
identitet skaper høyere engasjement.



Algoritmen 

• Test og varier ulike post-typer. Hold deg oppdatert på 
algoritmen, og hva LinkedIn promoterer. 

• Bilder og video: I følge LinkedIn får innlegg med 
bilder opp mot 100 % flere kommentarer enn de 
uten.

• Tiltalende visuelle elementer er viktig, men du 
trenger ikke å være fotograf/videograf.

• En god hook i de første 2-3 sekundene/150 tegn

Sim salabim, ser du innlegget mitt nå?



Tagging da? 

Tagge bedrift

Tagge person



Publiseringsfrekvens 

Hvor ofte (og når) bør du publisere på LinkedIn?

Hver dag?

Hver uke?

Hver måned?



Hva med AI? 

• Se opptak fra webinar om AI og innholdsproduksjon. 

• Viktig å huske på når du lager innhold med AI er å alltid 
fakta- og kontrollsjekke. 

• Vær varmsom på «typiske» ord, fraser og formattering 
som kommer fra f.eks ChatGPT. 

AI og innholdsproduksjon



Huskeregler 

1. Reshare fremfor å dele med egne tanker. Skal du dele 
med egne tanker, er det greit at innlegget er noen dager 
gammelt. 

2. Lik og kommenter, det hjelper!

3. Test, test, test

4. Tagg med måte.

5. Det viktigste er ikke hvor ofte du publiserer, men at 
innholdet er bra.

6. Bruker du AI, husk å kvalitetssjekke (fakta, formattering, 
ordbruk, også videre). 

Abra kadabra, ser du innlegget mitt nå?



Daglig bruk av LinkedIn: Er det 
bortkastet tid? 



Utfordring: 
Sett deg et mål om å bruke 
LinkedIn minst 15 minutter hver dag



Salg og kundekontakt
på LinkedIn



Social Selling Index (SSI Score)

• Bygge ditt personlige varemerke

• Skape relasjoner 

• Finne de riktige personene

• Engasjere med innsikt

Hvor flink du er til å:

Sjekk din egen 
SSI score 

https://www.linkedin.com/sales/ssi
https://www.linkedin.com/sales/ssi


Daglig bruk av LinkedIn 
(for selgeren)
Eksempel:

Øyvind driver med «social selling»..

Kunden er i sentrum. 

Han bidrar med verdi. 

Det er egentlig ikke noe nytt.

Forskjellen er bare at nå bruker han sin 

salgsteknikk på en digital arena.



Hva kan du gjøre? 

1. Vær deg selv

2. Lytt til hva kundene egentlig sier

3. Hjelp kunden (ikke selg!)

Prøv!



Kundemøtet 
Send en personlig melding når du knytter 
kontakt



Kort sagt: 

Personlig profil + bedriftsprofil (*gjort riktig) = vekst 

Du må kjenne målgruppen din for å skape godt innhold

Det viktigste i salg med sosiale medier er..

… å bygge relasjoner som kan føre til et salg på et senere tidspunkt.

1 

2

3



Oppsummering



Bonus #1
• https://www.leadify.no/kunnskap

• AI for salg

• Nettsider

• Synlighet på nett

• AI for markedsføring

• AI for innhold

Dagens

https://www.leadify.no/kunnskap


Bonus #2
• Empati og aktiv lytting er nøklene til vellykket forhandling

• Bruk taktikker som speiling og kalibrerte spørsmål for å 
styre samtalen

• Aldri kompromiss – finn kreative løsninger som møter 
begge parters behov.

Forhandlinger



Si din mening
... så du kan få enda bedre webinarer!



Takk for oss! 
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