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Inledning

Idag pratas det mycket om vikten av att ha ett starkt
personligt varumérke. Men i vilken &nde ska man bér-

ja? Hur aktiv ska man vara pa LinkedIn?

| det héar caset beréttar Séljarnas medlem Christoffer
Williamson om hur han utvecklade sitt personliga va-

rumérke, bade online och offline!



Christoffer Williamson har varit medlem hos Séljarnas
under tva ars tid och sitter idag aven med i den lokala
styrelsen. Han valde att bli medlem eftersom han sjalv
arbetar med férséljning och sag stort varde i att ha ett
fackférbund som specialiserar sig pa just séljare.

Villkor och avtal runt provisionsbaserad 16n ar ofta kom-
plexa — vilket manga ganger kraver ett par extra granskan-
de 6gon. Foér Christoffer har Saljarnas haft den rollen, de
har bland annat hjalpt honom granska anstéliningsavtal
och férhandla om villkor med arbetsgivare. Idag jobbar
Christoffer med IT-systeml&sningar, som affarsutvecklare
pa Pdb Datasystem. Han ar dessutom mycket aktiv i soci-
ala medier, framférallt LinkedIn, och har ett starkt person-
ligt varumarke.

Som séljare blir det allt viktigare att ha en stadig digital
narvaro, det galler att synas bade online och offline. Dar-
for bad vi Christoffer beratta om resan han gjort med sitt
personliga varuméarke och hur han utvecklat det till vad
det &r idag!

Sé jobbar du med ditt personliga varumérke — online och offline



Transparent Social Selling

Christoffer anser att en av de viktigaste aspekterna
nar det kommer till Social Selling &r verklighetsfor-
ankring. Det behoéver vara autentiskt! Du kan inte
skapa en persona pa till exempel LinkedIn som inte
Overensstammer med verkligheten. S& valj inte en
klatschig titel som “séljninja” om du inte kan iden-
tifiera dig som exakt det. Christoffer pratar mycket
om vikten av att vara sig sjélv, hela vagen igenom.

“Det du skapar digitalt ska
du uppfylla analogt.”

/ Christoffer Williamson

Visst kan det vara en bra riktlinje att jobba efter att
uppna en hog Social Selling Index (Christoffers lig-
ger pa 91 %!), men det géller att inte haka upp sig
endast pa det. Fokusera istéllet pa att dela relevan-
ta saker inom ditt yrkesspecifika omrade — och goér
det kontinuerligt.

Christoffer gor i regel dagliga uppdateringar pa Lin-
kedIn, utdver det ar han aven nagorlunda aktiv pa
Facebook, Twitter och Instagram. Det &r LinkedIn
han fokuserar mest pa och dar han bygger storre
delen av sitt personliga varumarke. Utdver att dela
relevant information ser han &ven till att vara aktiv i
diskussioner och kommentarsfélt — bade sina egna
och andras.

Sa jobbar du med ditt personliga varumérke — online och offline



Allt bérjade nar Christoffer borjade pa affarshégsko- " |
lan under 2013, da var LinkedIn inte lika stort som
det &r idag, utan mer av ett digitalt CV. Det fanns
dessutom intressegrupper, dar Christoffer snabbt
upptackte styrkan i att dela sin kunskap, sina tankar
och fragestéllningar. Han deltog aktivt i diskussio-
ner om férséljning, affarsutveckling och féretagan-
de. Tre amnen som ligger honom varmt om hjartat.
Idag handlar diskussionerna dven mycket om digital
transformation, trender inom tech och digitala 16s-
ningar for framtiden.

Christoffer berattar om sitt intresse for just teknik och
hur han ser utvecklingen som en mdjlighet snarare
an ett hot. Manga &ar idag radda for till exempel arti-
ficiell intelligens och ténker att robotarna kommer ta
Over vara jobb. Istallet for att tanka att vi kan anvan-
da den nya tekniken och bygga ett samhélle som &r
annu battre &n det vi har idag. Detta &r &ven ett &mne
Christoffer tycker om att diskutera pa sociala medier
och det vacker ofta intresse.

For att avgora vilka inlagg som gar bast &r han noga
med att utvardera sitt fléde och utfallet. | regel bru-
kar inlaggen som ar mer personliga och till exempel
handlar om nagot han sjélv har upplevt fa storst sprid-
ning. Kanske for att ménniskor kéanner av transparen-
sen och relaterar. Inlaggen som handlar uteslutande
om foretaget eller det specifika jobbet far ofta mindre
spridning, kanske for att det riktas mot en snévare
malgrupp dar farre kan relatera.

Sa jobbar du med ditt personliga varumérke — online och offline



Det som hander online ska
synas offline

Ett personligt varumarke handlar séklart inte bara
om vad som hander pé& LinkedIn — det behdver aven
starkas upp med en stark narvaro offline. Eftersom
Christoffer delar sina personliga intressen pa sociala
medier, blir det naturligt att han pratar om det aven
offline. Hos vénner, pa middagar och pa natverkstraf-
far. Han understryker att det &r viktigt att alltid vara
sig sjélv och inte satta upp nagon fasad. D& blir det
en krock nar personer traffar dig i verkligheten.

Christoffer berattar att han kommit i kontakt med fle-
ra personer via LinkedIn och darefter traffat pd dem
personligen pa till exempel event. D& far han ofta
hora att det redan kdnns som att de kdnner varandra,
eftersom de foljt varandra och haft diskussioner pa
sociala medier. “Om jag hade visat mig vara helt an-
norlunda i verkligheten hade det inte gatt i linje med
det varumérke jag byggt upp online” menar Christof-
fer.

Som sista tips tycker han att det ar en bra riktlinje att
dela mer an du férvantar dig fa tillbaka — bade online
och offline. Det kommer alltid 16na sig langre fram!
Lyft blicken for att se var du kan skapa varde med din
kunskap och dina tankar.

Sé jobbar du med ditt personliga varumérke — online och offline




Mer lasning

Det finns mycket att tdnka pa innan du skriver pa anstall-
ningsavtalet. Nar provisionen anses intjanad, vilka villkor
som gaéller fér bonus och om det finns konkurrensklausu-
ler att ta hansyn till - &r bara nagra av dem. | blogginlag-
get “3 vanliga fallgropar i anstéllningsavtalet” gar vi
igenom 3 klassiska fallgropar att se upp for i
anstallningsavtalet!
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