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LinkedInTM är världens största professionella kontaktnät på internet. Plattformen lanserades 2003 och arbetar för att länka samman yrkesverksamma individer med varandra för att göra dem mer produktiva och framgångsrika. Idag har LinkedIn mer än 200 miljoner medlemmar i 200 länder världen över. LinkedIns huvudkontor finner du i Mountain View, USA.


[image: image]

Använd världens största
professionella kontaktnät för att
gynna din karriär, öka din försäljning
och underhålla dina kontakter

Henrik Björklund


Förord

Jag var 22 år när jag för första gången reflekterade över relationernas betydelse för affärer och framgång. För första gången i mitt yrkesliv hade jag nämligen hamnat i en situation där jag skulle ägna mig åt försäljning. Min kollega Fredrik och jag hade fått ansvaret att sälja CAD-utbildningar på ingenjörsbyrån där vi jobbade, och det enda vi hade till hjälp var våra egna relativt nyfunna kunskaper i ämnet. Med glatt humör gav vi oss i kast med uppdraget. Vi tillverkade ett eget utskick och följde upp det med att ringa potentiella kunder för att boka in möten. CAD var vid den tidpunkten det hetaste ämnet i byggbranschen, och vi visste att vi hade något riktigt bra att erbjuda. Ändå märkte vi i samtalen tydligt en stor skillnad mellan de som visste vilka vi var, och de som inte visste något om oss. Visst fick vi in en hel del möten och visst sålde vi en del utbildning, men någon framgångssaga var det knappast.
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När jag nu tittar tillbaka på projektet blir det oerhört tydligt hur stor skillnad det är på då och nu vad gäller att intressera en ny kund. Klimatet idag är mycket tuffare, kunderna är mer avvaktande och de ifrågasätter varför just du som ringer möjligtvis skulle kunna ha något som intresserar dem. De flesta är även negativt inställda till säljsamtal och uppförsbacken till en mötesbokning har blivit mycket lång. I många organisationer svarar man därför med en ännu mer aggressiv försäljning, i andra satsar man på att utbilda sin säljpersonal. I alla sammanhang funderar vi som söker nya kunder på hur man bäst kan öka effektiviteten i sin kundbearbetning.

Idag är jag VD på kommunikationsbyrån Right Thing united, och vår största utmaning i det kundfokuserade arbetet ligger i att vi jobbar i en förtroendebransch. För att vi ska kunna göra vårt jobb rätt, och för att vår kund ska få bäst valuta för pengarna, måste det finnas ett ömsesidigt förtroende oss emellan. Förtroenden skapas mellan människor och växer fram. Det går inte att tvinga fram ett förtroende, inte heller att sälja in det. Och därför har företagets och de anställdas varumärke, rykte och det människor anser sig ”veta” om oss avgörande betydelse.

Mitt intresse i LinkedIn bottnar i hur plattformen skulle kunna underlätta mitt (och ditt) arbete med att hitta, vårda och stärka viktiga kontakter i affärslivet. Redan 2006 insåg jag verktygets potential, men min närvaro bestod mestadels av att just vara närvarande utan något egentligt engagemang. Det var inte förrän 2009 då jag hamnade i reklam- och kommunikationsbranschen som frågan om inte LinkedIn kunde underlätta arbetet med att hitta nya kunder aktualiserades. Nu när över 1 miljon yrkesverksamma svenskar har skapat en profil på LinkedIn, och 20 000 nya ansluter sig per månad, hoppas jag att fler personer är intresserade av att bygga sitt kontaktnät och ta del av de affärsmöjligheter som finns här.

Med hjälp av egna erfarenheter, litteratur, föreläsningar, bloggar och andra sociala mediainlägg samt annat tillgängligt material har jag målinriktat utvecklat en förståelse för den nytta plattformen kan ge. Jag har även konstaterat att det inte finns någon bok på svenska som enkelt beskriver hur man bäst använder sig av LinkedIn. Därför skrev jag en egen. Boken du håller i handen kombinerar arbetet att bygga ditt eget personliga rykte med att skapa och utveckla professionella relationer till nytta för dig och det företag där du är anställd. Boken innehåller också förklaringar, intervjuer och tips på vad du kan förvänta dig av en professionell profil och ett lika professionellt agerande på LinkedIn. Jag hoppas att den hjälper dig att nå ytterligare framgång, i din karriär och i din verksamhet.

Lycka till!
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Introduktion

Vi lever i en allt mer uppkopplad värld. En värld där all information i allt högre grad finns tillgänglig för alla, och Google endast är en knapptryckning bort. Det intressanta är att konsekvensen av att leva i den här tillgängliga världen blir att den muntliga kommunikationen samtidigt är allt viktigare.

Hur menar jag då? Jo, vem som helst kan visa upp en intressant, välansad och attraktiv fasad på internet. En snyggt designad webbshop kan till exempel tillhöra ett internationellt storbolag med långa leveranstider eller en enmansfirma med få kläder i lager. Vem ska vi då tro på? Vem ska vi lita på och vem ska vi våga handla av? Jo, av den webbshop din bror brukar använda när han behöver prisvärda märkesjeans snabbt. Men vilken restaurang ska du välja när du är på sommarsemester? Den med snyggast annons i turistguiden eller den din gamla skolkamrat som bor på orten säger att du absolut inte ska missa när du är där? Och vilken rekryterare ska hjälpa dig nästa gång du behöver anställa en ny receptionist? Jo, givetvis den du såg att din affärsbekanta använde sig av och sedan skrev en rekommendation om på LinkedIn.
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LinkedIn är ett digitalt kontaktnät med fokus på att skapa relationer med folk som på ett eller annat sätt kan hjälpa dig att utveckla din jobbsituation eller dina affärer. Det är också den webbplats i världen idag där, ur ett professionellt perspektiv, flest personer är medlemmar. På LinkedIn skapar du en profil där erfarenheter och utbildningar, anställningar och kompetenser redogörs för. Till stor del fungerar plattformen alltså som ett CV men tack vare möjligheten att diskutera, rekommendera och dela med dig av dina affärsbekanta levandegörs åstadkommanden och LinkedIn placeras istället i kategorin sociala media. I Sverige är vi idag över 1 miljon människor på LinkedIn, det vill säga nästan 20% av Sveriges arbetsföra befolkning. Och antalet växer hela tiden.

Men vad innebär det? De flesta medlemmar har enbart sin profil och några kontakter registrerade. Vilken nytta har de av det? Ja, inte så stor som de kunde är svaret. Det är en anledning till att jag har valt att skriva den här boken. LinkedIn är nämligen ett enastående verktyg när du vill ses som kunnig inom ditt arbetsområde, hitta eller bli erbjuden konsultuppdrag, för att inte tala om bli funnen av din framtida arbetsgivare. Du kan även använda verktyget för att kontrollera trovärdigheten hos leverantörer, kunder och potentiella anställda. Som medlem får du helt enkelt två sidor av samma mynt.

Men låt mig redan nu vara tydlig med följande – muntlig kommunikation bygger på relationer mellan människor. Relationer mellan människor skapas främst genom samtal och träffar, inte genom digitala system. Det där som vi svenskar tycker är så jobbigt, att ta kontakt med nya människor, det ersätter inte LinkedIn. Det kompletterar det dock. Som jag ser det är plattformen ett fantastiskt verktyg för att underhålla och bredda ditt kontaktnät, samt för att öka dina kontakters kunskap om dig och den verksamhet du bedriver. Kunskap om dig är också grundläggande för att du ska kunna bli korrekt funnen, rekommenderad och tipsad om. På LinkedIn såväl som i verkliga livet.

Vem borde läsa boken?

Boken är skriven för dig som vill lära dig att använda LinkedIn för att tydliggöra och kommunicera kunskaper om din professionella person, din kompetens och din expertis. Vare sig syftet är att få nya kunder, uppdrag eller jobberbjudanden kommer boken klargöra hur du bäst hanterar plattformen. Så är du säljare, konsult, frilansare, entreprenör eller i en korttidsanställningsbransch kan läsningen bli en ovärderlig hjälp till att göra ditt liv enklare men också mer lönsamt.

Bokens tips, råd och kunskaper funkar minst lika bra på dig som jobbar med en medveten karriärtutveckling. Du som förstår nyttan av att vara långsiktigt synlig för potentiella arbetsgivare, och inte minst rekryterare och headhunters, även om du i dagsläget inte söker nya uppdrag. Att tänka långsiktigt är nämligen viktigare än någonsin nu när allt du gör på internet är spårbart och går att finna för all framtid. Som vi säger till våra kunder på kommunikationsbyrån: ”Det går inte att ligga överst i sökresultaten på Google under en enstaka kampanjmånad. Antingen jobbar man kontinuerligt med att göra det möjligt att bli funnen, eller så kan man strunta i det”. Ditt mål behöver självklart inte vara att ligga överst i sökresultaten, men genom att läsa boken och sätta upp diverse mål kan du tydligt få reda på hur mycket jobb du behöver lägga ner för att nå dit du vill.

Läs så här

Det här avsnittet syftar till att ge dig en inblick i hur boken är upplagd och vad den innehåller. Du kan på så sätt planera din läsning som du vill. Vissa delar kanske du känner dig väl införstådd med redan och kan hoppa över, alternativt kan jag se lägen där du kan vilja läsa boken i annan ordning. Jag beskriver därför bokens innehåll, vad respektive kapitel syftar till att ge dig för kunskap och hur det hela hänger ihop. Allt för att du ska få en så effektiv läsning och därmed ett så bra resultat som möjligt.

 

Om LinkedIn

Omfattande läsning om LinkedIn finns på deras egen webbplats och på andra ställen. Jag vill ge dig mitt perspektiv på vad LinkedIn är, vad det syftar till och sidans styrkor och svagheter. Här finns också en liten bild över vad jag sannolikt kan se komma i framtiden. Det går givetvis inte att veta hur man planerar utvecklingen av LinkedIn. Tar man del av hur företagets affärsmodell är byggd, samt hur systemet används i till exempel USA, kan man dock dra några slutsatser och göra några gissningar.

 

Sätt mål

För att veta var du ska sikta – sätt ett mål. Titta sedan på var du står och utifrån det, lägg en plan för att komma dit du vill. Lätt att säga, svårare att genomföra. Kapitlet ger dig verktyg för att åstadkomma din plan. Och du, låt mig redan nu säga att din plan ska vara levande. För det enda vi vet säkert, det är att förutsättningarna för den kommer att förändras. Det kan göra att målet behöver förändras, vilket är helt okej. Så länge det är ett medvetet beslut, så länge du inte släpper ratten och låter omvärlden styra.

Skapa din profil

Din profil är grunden för framgång på LinkedIn. Den avgör förstås hur du uppfattas när folk tittar på den, men än viktigare är att den också avgör i vilken utsträckning du hittas. Den utgör vad som kan liknas vid din personliga sökordsoptimering för LinkedIn. Det här kapitlet hjälper dig att förstå vad du ska lägga fokus på när det gäller din personliga profil. Jag berör inte hur du praktiskt fyller i alla fält utan lär dig vad som är viktigt och hur du ska tänka. Hjälp med att fylla i profilen praktiskt finns det gott om på LinkedIn.

 

Vidareutveckla din profil

Förra kapitlet beskrev grunderna för din profils överlevnad, det här kapitlet bygger dess konkurrenskraft. Här hittar du råd och tips kring rekommendationer, grupper och applikationer. Rekommendationer ger din profil styrka och trovärdighet, har du inga idag ska du lägga energi på att få publicera andras goda ord om dig. Att medverka i grupper ger dig också ett antal olika fördelar. Vilka grupper du väljer är därför viktigt ur ett strategiskt perspektiv. Utifrån dina mål ska din profil kopplas ihop med grupper som tydligt visar vem du är, så lär dig mer om ditt intresse- eller arbetsområde och börja diskutera med andra medlemmar. Applikationer kan förenkla ditt liv på LinkedIn, i det här kapitlet finner du information om de appar som finns tillgängliga och hur de stärker din profil.

Skapa ditt kontaktnät

Dina kontakter är din kanal till att få sprida kunskapen om dig. Här blir du bekant med de olika vägar som finns för att bygga ett omfattande kontaktnät och lär dig förstå principerna bakom kontakter i första, andra och tredje led. Jag ger dig tips på alla kontaktskapande funktioner, och lär dig hitta nya i grupper och företag. Du får också tips och idéer på hur du ska tänka när du väljer att koppla ihop ditt eget mailsystem med LinkedIn. Dessutom ger jag dig kunskaper om Inmail, det interna mailsystemet som kostar pengar men garanterar framgång. Slutligen finns ett stycke med tips på hur du bör tänka och agera för att inkludera ditt digitala kontaktnät i dagliga möten.

 

Vidareutveckla ditt kontaktnät

Jag får ofta frågan, ”Hur många kontakter ska man ha?”. I det här kapitlet får du min syn på hur du ska tänka för att komma fram till det utifrån dina egna syften och mål, jag kan dock avslöja att kvalitet före kvantitet är en bra riktlinje. Det gäller att identifiera vilka personer du vill ha i ditt kontaktnät men också hitta vägar att kontakta dem på så att de även vill vara en del av ditt. Ömsesidig nytta är nyckelordet. Förutom hjälp med att skapa en strategi för hur du ska planera ditt kontaktnät får du praktiska tips på hur du genomför det du planerat.

Utveckla ditt professionella rykte

I det här kapitlet får du kunskap om hur du ska tänka och agera när du är verksam på LinkedIn. Jag presenterar min tes om att omgivningens bild av dig tydligt består av två delar (Person och Prestation), och förklarar varför det är viktigt att ge en trovärdig och solid bild av dig, din kompetens och din erfarenhet. Jag berättar också om det som många kallar netikett, uppförandekoder i sociala medier generellt och på LinkedIn specifikt. Jag går sedan också in och pratar om omvärldsbevakning och hur du kan använda det för att lyfta och säkra din egen position och ditt rykte.

 

LinkedIn som säljverktyg

Affärer görs inte mellan företag utan mellan människor. Det gör att LinkedIn är ett utmärkt verktyg för att skapa och utveckla affärsmöjligheter. I det här kapitlet ger jag dig råd om hur du konkret ska tänka, bete dig och praktiskt göra för att nå framgång som säljare på LinkedIn. Kapitlet avslutas med tips på hur en företagssida ska vara uppbyggd samt förklaringen till varför en företagssida också är en viktig del för att uppnå framgång.

 

Nu när du har skapat dig en förståelse för LinkedIn och vet hur boken är uppbyggd hoppas jag att du är sugen på att nå framgång. För att uppmärksamma sidans ”genvägar” finns det i många kapitel tipsrutor som sammanfattar och påpekar viktiga lärdomar jag själv stött på. Läs dem för att undvika snedsteg och snabbt komma igång.
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Om LinkedIn

LinkedIn är ett digitalt kontaktnät där du samlar och vårdar dina professionella relationer. Vare sig det är släktingar, vänner, arbetskollegor, klasskamrater, affärskompanjoner, leverantörer, kunder eller andra bekantskaper som utgör ditt kontaktnät så finns det en poäng med att samla dem alla på samma ställe. Har du dem samlade är det nämligen enklare att överblicka vad de arbetar med, vilka erfarenheter de har, hur du kontaktar dem och på vilket sätt de möjligtvis skulle kunna hjälpa dig klättra på karriärstegen. Du har en plattform för att, enkelt och utan kostnad, nå hela ditt kontaktnät och berätta vad du gör, vad du kan och vad du vill. Du har också ett verktyg som inte bara bidrar till din egen utveckling utan andras eftersom ni på ett flertal olika sätt kan stötta varandra med tips, ideer och råd om karriärutveckling eller potentiella kunder till exempel.

Som medlem på LinkedIn har du inte bara tillgång till dina egna kontakter utan kan ta del av dina kontakters kontakter, samt deras kontakter. Det betyder att du i tre led kan kommunicera med yrkesverksamma individer som på ett eller annat sätt kan förändra din jobbsituation. Du kan även ge och få rekommendationer som stärker din trovärdighet, bli medlem i grupper och skapa engagerande diskussioner som snabbt sprider sig till nyckelpersoner i ditt valda arbetsområde.

En av mina kontakter i andra led utförde i höstas ett experiment just kring i vilken omfattning dina kontakter läser det du skriver. Han har senare själv kommenterat utvecklingen experimentet fick vilket varit oerhört spännande att följa. Med 496 kontakter i sitt nätverk skrev han ett inlägg och bad alla som läst inlägget att gilla det för att för honom, och alla andra, visa hur många som nåtts av budskapet. Idag, 22 dagar senare, har han fått 616 gillamarkeringar. Budskapet har alltså nått ytterligare 120 personer, och det har det gjort eftersom varje gång någon av hans egna kontakter gillar så sprids det vidare till nästa led. Det var så jag fick reda på experimentet från början. Och det visar tydligt på det digitala kontaktnätets kraft såväl som på möjligheten att få hävstångseffekt i din kommunikation genom att andra gillar eller kommenterar de budskap du väljer att dela med dig av.

Om du redan är bekant med begreppet six degrees of separation kanske du har listat ut hur både kontakter och kommunikation sprids på LinkedIn. Men om du inte har hört talas om den nätverksteorin kan det vara bra att veta att teorin bygger på idén om att alla människor på jorden kan länkas ihop med en annan människa genom en kedja av bekanta. Denna kedja i sin tur är aldrig längre än fem mellanhänder så vill du ha kontakt med OS-medaljören Usain Bolt till exempel finns det alltid någon i din närhet som känner någon, som jobbat med någon, som har en kund som representerar ett sportbolag och därmed känner Usain personligen. LinkedIn fungerar på samma sätt. Och genom att flitigt arbeta med ditt kontaktnät finner du både jobb och möjligheter som annars inte hade varit tillgängliga.

Informationsutbyte, produktivitet och framgång är ledorden som genomsyrar LinkedIn och all kommunikation som förs på plattformen syftar till att stärka dig och den professionella yrkesprofil du skapar. En stor del av att vara framgångsrik idag handlar om att vara uppdaterad i händelser runt omkring dig och dela med dig av information till andra. Därför har LinkedIn gjort det enkelt att gilla, kommentera, dela och debattera innehåll som publiceras. Förutom att fungera som en värdefull informationskälla bidrar det öppna kommunikationsklimatet till att bygga relationer, och ju fler samtal du inleder desto större chans har du att träffa på den där personen som kan hjälpa dig att nå dina mål.
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Om du kontinuerligt riktar in dig på att dela innehåll som täcker in ditt arbetsområde och använder LinkedIn som utgångspunkt för all din professionella kommunikation krävs det inte längre något annat verktyg för att särskilja dig på marknaden.

Den bakomliggande idén

Grundaren av LinkedIn, Reid Hoffman, hade länge varit intresserad av hur vår värld ständigt förändras, i vilken takt den förändras och hur människor anpassar sig till förändringarna. Han var också intresserad av hur människor hävdade sig i ett samhälle där ingen hade tid att stanna upp och ville skapa en plattform där vi kunde särskilja oss själva.

Svaret blev att skapa en digital mötesplats där yrkesverksamma personer både kunde presentera sig själva och bli presenterade för andra. År 2002 föddes idén om LinkedIn i Hoffmans vardagsrum, och den femte maj 2003 lanserades plattformen till omvärlden. Efter bara en månad var 4500 aktiva medlemmar registrerade.

Behovet av att enkelt kommunicera med sina kontakter, gamla som nya, har gjort att LinkedIn idag är världens största professionella kontaktnät med mer än 200 miljoner medlemmar i 200 länder. Och likt många andra sociala media är det just kommunikationen medlemmar emellan som har lett till sidans framgång. Kulturen skiljer sig dock mycket från andra sociala media då tyngdpunkten ligger på att utveckla gynnsamma affärskontakter. LinkedIn är därför inte en plats där du ska samla tusentals följare, utöva olika säljknep eller sända opersonliga massmail.

Framtidsutsikterna

För närvarande ansluter sig två medlemmar i sekunden till LinkedIn så det finns stor chans för dig att hitta den där speciella personen som kan hjälpa dig utvecklas yrkesmässigt. Och i takt med att plattformen växer kommer även medlemsantalet att bli högre och möjligheterna att hitta rätt affärskompanjon bli fler. Reid Hoffman förutspår själv att en fjärdedel av jordens befolkning slutligen kommer att vara registrerade på LinkedIn.

Störst framgång har plattformen haft i USA och där är det numera en självklarhet att ha en yrkesprofil på LinkedIn för att inte vara utdaterad. Sverige kommer i takt med medlemsantalet se en markant förändring på arbetsmarknaden och vår förståelse till att aktivt arbeta med våra kontaktnät i allmänhet kommer att öka. Vi svenskar måste tänka om och inte var rädda för att ta kontakt med nya människor på arbetsplatser och i privatlivet. Vi kanske till och med måste lära oss att kallprata på ett säljande sätt.

För dig som läser den här boken betyder det att du borde vara med nu och hjälpa till att föra utvecklingen framåt samt dra nytta av de möjligheter som finns i startgroparna.

LinkedIns betydelse i Sverige kommer med säkerhet att öka. Det är därför du som läser den här boken ska göra det mesta utav LinkedIn idag, inte imorgon. Här ger jag dig verktyg för att nå framgång på LinkedIn. Ta chansen och använd dem, jag är övertygad om att du inte kommer att ångra dig.
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