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Att lyckas pa
LinkedIn - en
ledningsfraga?

Har ditt foretag en aktiv roll pa Linkedin? Ja, manga tror att
de har det. Marknadsavdelningen skapar jattefint content
som laggs pa foretagssidan, och sedan ber kollegorna att
ga in och dela det. Far det mycket spridning? Nej, det ar

helt fel satt att géra det pa.

”Detblir lite som att g pa
enforsta-dejtoch personen
du triiffar bara pratar om
sig sjilv - blir det nigon
andra-dejtdi? Nej.”

"TID OCH PENGAR | SJON”

Att jobba med LinkedIn pa det séttet dr
tid och pengar i sjon, enligt Alexander
Johansson pa Marketmatch, som bland
annat hyr ut marknadskonsulter, men
dven utbildar och coachar B2B-bolag, i
LinkedIn.

”Det handlar om att fa igang fler perso-
ner pa plattformen, &tminstone alla som
har ndgon form av kundkontakt. Men att
dven kunna fa igang en chefsingenjor eller
motsvarande roll, ger extra tyngd”, menar
Alexander.

Marknad kan inte, och ska inte driva pa
detta sjilva. Det méaste komma uppifran.
Det krivs ett strategiskt beslut pa hur vi
ska fa in LinkedIn som en naturlig del av
var vardag. Sedan ska marknad sa klart
vara stottande i framtagande av content,
men det handlar om enskilda individers
aktivitet som blir nyckeln i detta.

“OM MAN TROR ATT LINKEDIN
FORTFARANDE BARA AR EN
CV-DATABAS, SA AR MAN HELT
OFFSIDE"

LinkedIn &r idag vérldens storsta

affarsnitverk. Men manga ser det

fortfarande som “mitt CV pa nitet, som
jag anvénder nar jag ska s6ka jobb”. Ja,

sa anvinds det ocksa men mojligheterna
idag dr sa mycket stérre. Skapa och
underhalla relationer, ligga grunden for
affarer, bygga sitt personliga och bolagets
varumairke, och inte minst ur employer
branding-perspektiv att bygga den interna
stoltheten och att visa sig som en attraktiv
arbetsgivare. Det finns manga virden i
LinkedIn - bara man gér det pa ritt sitt.

“ATT BARA PRATA VI, VI, VI AR NEJ,
NEJ NEJ”
”Nu har vi sldppt den hér produkten”. ”Nu
ar vi pa den hiar méssan”. ”Nu gor vi det
hir”. Snark - saé trakigt. Det blir lite som
att ga pa en forsta-dejt och personen du
tréffar bara pratar om sig sjélv - blir det
nagon andra-dejt da? Nej. Istillet bjud
pa er kunskap, lyft fragor som era kunder
fragar om, visa era insikter i hur kunden
har det och for dialog och diskussioner
inom ert omrade. D4 kommer ni fa
engagemang och ett intresse fran ritt
potentiella kunder, samarbetspartners
och nya kollegor.

Ar det nagon gang ni far prata *vi”, sa
ar det nér vi pratar om virderingar. Vilka
Ar vi, vad star vi for, vad vill vi astadkom-
ma, varfor finns vi. Och da inte ”vi finns
till for att sélja kvalitetsprodukter med
bésta service till bésta pris for att tjaina en
massa pengar sa vi kan képa en ny Porsche
och envillaiSpanien”. Men det visste du
juredan...

Alex bista tips:

v Fa igang fler personer

v Lagga inte allt krut pa féretagssidan
v Prata inte for mycket vi, vi, vi

v Connecta med befintliga och
potentiellt nya kunder

v Satt ett "redaktionellt koncept”
- brinn fér nagot

v Var aktiv varje dag (Fa in LinkedIn
som en naturlig del av din vardag)

v Tank pa att allt kommunicerar
(dalig kvalitet pa bilder och videos ar
no no, om det nu inte ar det ni
vill kommunicera)

v Var hjalpande med din kompetens
(visa dig som expert)

v Var hjalpande med ditt natverk

v Forsta att du ar ditt "affarsjag” pa
LinkedIn

v Det du inte kan siga pa ett méte,
sag det inte pa LinkedIn

v Satt en plan med strategi och mal,
och folj upp!

v Ta hjalp om du koér fast eller om
jobbet inte blir gjort

30



