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Først det kedelige



Dagens vigtigste spørgsmål 

Hvad vil du opnå med 
din Company Page?  

Hvem taler du til på 
din Company Page?



Lær af os …

… af det det gode … og af det knap så gode



1. De klassiske fodfejl, som vi (og mange andre) begår.
2. Texta-casen: Hvad der skete, hvad vi gjorde og hvordan.
3. Hvad vi har lært – som vi kan give videre til dig.
4. Inspiration til dit videre arbejde.
5. Hvad du skal gå hjem og gøre nu.

Vi skal igennem



1. Hvordan du sparer tid og kræfter på din Company 
Page-strategi (og får en).

2. Hvordan du skaber relevant og interagerende indhold.
3. Hvordan du skræddersyr din strategi til LinkedIn.
4. Hvad du skal gå hjem og gøre med det samme.
5. Et comeback, når kollegaen spørger: 

“Hvad nytter det der LinkeDing overhovedet?”.

Det får du med dig hjem



Du får ikke 100.000 organiske visninger fra den ene dag 
til den anden. Det er vores rekord og bedste måned. 

Og det er heller ikke et succeskriterium for alle, der 
sidder her i dag. Inden du hopper i arbejdstøjet, skal du 
stille dig selv de to meget vigtige spørgsmål …

Husk nu det her (for pokker)



Hvad vil du opnå med 
din Company Page?  



1. Salg
2. Branding
3. Rekruttering
4. Fastholdelse
5. Thought leadership
6. Relationsopbygning
7. Netværk
8. Partnerskaber
9. Leverandører

10. Vidensdeling

Hvorfor?



Hvem vil du tale til på 
din Company Page?



1. Beslutningstageren
2. Brugeren
3. Indkøberen
4. Eksperten
5. Nybegynderen
6. Den fremtidige kollega
7. Den nuværende kollega
8. Den tidligere kollega
9. Meningsdannerne

10. Lovgiverne.

Hvem?



Vores svar på de vigtige spørgsmål: 

Brandkendskab, fastholdelse
Dark Social og top funnel

Marketing, kommunikation
og branding



Problemet
Hvorfor er Company Pages så dødkedelige?



Du kender dem helt sikkert



Humble bragging 



Eksempel #1: 
“Vi har fået en ny kunde”



“Vi hygger”



Eksempel #2: 
“Så var der lige kage 
på kontoret”



“Vi er gode mennesker”



Eksempel #3: 
“Fodboldtrøjefredag” 



“Her går det godt”



Eksempel #4: 
“Happy Workplace Award”



“Jytte fra Regnskab har 
jubilæum/fødselsdag”



Eksempel #5: 
“Ja, den har vi ikke 
lige lavet”



Hvad er problemet med de 
opslags- og indholdstyper?



1. “What’s in it for me?!”.
2. Indholdet drukner i mængden.
3. Tomt, værdiløst engagement og reach.
4. De flytter ikke rigtig noget.
5. Hvem er uenig i de ting, du siger?

Der er mange problemer …



Selvfølgelig har den slags 
opslag og indhold også en plads



Hvem skal lytte efter?
Spids blyanten, hvis du kan genkende dig selv 



Alle Det korte svar:



Stadig alle 
Det lidt længere svar? 



Kilde: Richard van der Blom



Husk de vigtigste spørgsmål 

Hvad vil du opnå med 
din Company Page?  

Hvem taler du til på 
din Company Page?



1. Er dine kandidater på LinkedIn? 
2. Er dine potentielle kunder?
3. Er dine nuværende kunder?
4. Får stakeholders viden på LinkedIn?
5. Har du ingen Key Opinion Leader?
6. Er din målgruppe lille og snæver?
7. Er kunde- eller kandidatrejsen lang?
8. Er beslutningen typisk fragmenteret?
9. Er du udsat for vilkårssårbarhed?

10. Vil du mindske risikoen for 
nøglemedarbejdere, som skifter job?

Tjekliste 



1. er aldrig syg eller på ferie
2. har ikke noget liv udover sit arbejde
3. brokker sig aldrig
4. kan stå inde for alt det, du vil poste
5. skifter ikke job
6. skal ikke på et dyrt EA-kursus
7. har ikke en skæv tone of voice
8. har ikke ejerskab over indhold
9. er nem at planlægge med og ud fra

10. har samme mål som virksomheden.

Den “perfekte medarbejder”



How did we get here?
De klassiske fodfejl vi (og måske også du) har lavet



De klassiske fejl kan koges ned 
til 3 typiske eksempler: 



 Den døde og den støvede



Den sælgende



Hygge-nygge-opslag



Der er mange årsager, men du kan 
sikkert genkende dem her:

Mangel på tid, kreativitet overblik

budget sparring
feedback

kaffe

data

mere tid …



Selvfølgelig sat på spidsen!



Marketing er den 
afdeling, allerflest 
har en holdning til  

Fordi: 



CEO
Salg
Jura
Produkt
HR
Moster Lis

Kan du ikke lige gøre os til thought leader?

Lav noget, der giver leads, tak. 

Vi er ikke sikre på, at I må skrive sådan der. 

Du mangler noget?
Hvad med nogle flere hyggelige opslag?

Den illustration er da lidt grim?



Der vil ske fejl
Du er nødt til at turde kaste dig ud i det 



Casen
Nå. Hvad gjorde vi så? Hvorfor? Og hvordan?



I skal med på vores rejse om:
Hvordan vi gjorde før.

Hvad der blev vores turning point, og hvad vi lærte.

Hvordan vi så gør nu.



Strategien i starten:
Der var ingen.



Skriv content 

“Hvad vil vi have 
 folk til at læse”

Omskriv content 
til LinkedIn-opslag

Post



 Turning point



 Skriv content 

“Hvad vil vi have 
 folk til at læse”

Omskriv content 
til LinkedIn-opslag

Post



 

“Hvad vil vores kunder 
rent faktisk læse”

Research/
opsøg/

udspørg
Post

Skriv opslag



1. Post (stort set) hver dag – også i weekender.

Vores 3 grundprincipper

2. Inddeling af indhold på 60/20/20.

3. Sæt ansigt på det ansigtsløse.



Hvad blev resultatet?



Besøgende



Engagement



Nye følgere



Den omvendte case





Hvad har vi lært?
Og hvad kan du lære af det? 



Det er ikke helt ligegyldigt, 
hvornår og hvilke dage du poster. 

Dage: Hverdage har generelt 
bedre reach end weekender. 

Tidspunkter: Om morgenen (7-9), lige 
før eller efter frokost eller efter 19.

#1 Tidspunkter og datoer



Gennemsnitlige daglige visninger
(Company Page)



Det er ikke helt ligegyldigt, hvad du 
poster, og hvilke emner du taler om. 

1. Faglighed
2. Aktualitet
3. “Show me you know me”
4. Erfaringer, holdninger og indsigter
5. “Tør’ at spørg’”.

#2 Emner



Det er ikke helt ligegyldigt, hvilke 
indholdsformater du bruger. 

1. Text
2. Document
3. Polls
4. Picture
5. Video.

#3 Formater



Det er ikke helt dumt at bekende 
kulør og have det sjovt. 

En virksomhedsside må gerne have 
en holdning og stå ved den. 

Man må også gerne dele memes, 
kaste sig selv under bussen og joke.

#4 Holdning & humor



Det er ikke helt underordnet, om du 
bruger penge eller ej på LinkedIn. 

Spor 1: Post Ads = betalt distribution 
af organiske opslag. 

Spor 2: Follower Ads = remarketing 
mod Company Page Visits mv. 

#5 Pay to Play



Det er ikke helt ligegyldigt, om du er 
med på de nye LinkedIn-noder. 

LinkedIn favoriserer nye funktioner:

1. LinkedIn Live
2. Document/Carousel Posts/Ads 
3. (snart) Thought Leader Ads

#6 Trends



Ø-

Det er ikke helt ligegyldigt, om 
kollegaerne/netværket støtter.

Vi gør en masse for at skubbe på: 

1. Intern kommunikation om opslag.
2. Tag af kollegaer og 

samarbejdspartnere (and what 
not), når det giver mening.

3. Selvstændigt målepunkt.

#7 Engagement



Det er ikke helt ligegyldigt, om du 
genbruger dit og andres indhold.

Genbrug kan ske på flere måder: 

1. Personlig profil
2. Blogpost
3. Gated content.

#8 Genbrug



Det er ikke helt ligegyldigt med de 
der åndssvage algoritme-tricks. 

Du kender dem sikkert:

1. Links i kommentarerne
2. #hashtags
3. Tagging.

#9 Lavpraktik



Det er ikke helt ligegyldigt at sætte 
ansigt på det ansigtsløse. 

Du skal være opmærksom på:

1. tone of voice
2. holdninger
3. brandkarakter.

#10 Personlighed



Gem dem. 

Husk dem. 

Brug dem som rettesnor.

Så kan det ikke gå helt galt.

Det var 10 hurtige til penalhuset



Tid
Hvordan du skaffer mere og udnytter den bedst 



Processen
Planlæg
Strukturer
Lav content-planer
Eksekver i bulk.

Vores hemmelige våben: at lytte og altid have noter klar.



Genbrug



Divide & Conquer
Det handler om at udnytte det, den enkelte er god til. 

 



Hav et budget for, hvordan din 
tid skal bruges.

Takeaways

Hav et mål for, hvordan din 
content-plan skal se ud.

Manage your team, så du kan 
drifte bedst muligt. 



Kreativitet
Hittepåsomhed, og hvordan I bliver bedste venner



Hvad vi startede med:

“Sig til, når I har noget, der kunne
 være fedt til marketing”





De 5 S’er

BONUS S 
Skiderikkerne

Vores hellige gral



Kommercielt
Hvornår ved du, at det går godt? Hvad skal du måle på? 



SØGNINGER

FØLGERE AF HASHTAG

ANBEFALINGER I DM

REACH

COMMUNITY

WEB VISITS

LIKES

FØLGERE

TILMELDINGER
DELINGER
TAGS

KOMMENTARER



1. Følgere
2. Reach
3. Engagement
4. Content Consumption
5. Benchmarks.

Mikrokonverteringer





1. Klik til Web
2. Eventtilmeldinger
3. Leads
4. Touchpoints
5. Self-reported attribution.

Makrokonverteringer





1. Brandsøgninger på Google
2. Direct Traffic
3. Brandsøgninger på LinkedIn
4. Company Page-besøg
5. Mentions.

Brandkonverteringer



Inspiration
Brands, der gør det godt. Og helt uden bureauer 























Hvad så nu?
Din Company Page bliver ikke bygget på én dag



Tag en 
puster!



1. 101 slides

Du klarede dig igennem …

2. én case baseret på et helt år
3. én fuldtidsstilling + en assistent.



Det gør du ikke på en formiddag.
Og det er ikke noget, du kan have 
oppe at køre på mandag.



Hvad er det, du så faktisk skal 
gøre på mandag? 



Kan du huske de to spørgsmål?

Hvad vil du opnå med din 
Company Page?  

Hvem taler du til på din 
Company Page?



Brug de rammer, der giver mening 
i din kontekst. 

Sæt nogle realistiske mål. 

Team up med de 5 S’er. 

Skriv det første opslag.

Køb nogle gode ørepropper. 



Vi deler løbende nyt om LinkedIn, 
content og inbound marketing 
generelt. Du er velkommen til at 
connecte med os på LinkedIn. 

Tilmeld dig #RespektForDinIndbakke, 
vores nyhedsbrev, hvis du vil have 
dugfrisk viden om marketing, 
kommunikation og branding. 

Skal vi dele netværk? 


