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Rolul conduceri

in integrarea social selling

SOCIAL SELLING EXPERTS
ACADEMY

Clientul B2B din prezent

face achizitii diferit

fata de cum le facea in urma cu
cétiva ani.

O mare parte a calatoriei acestuia
de cumparaturi are loc online.

68%

dintre clientii B2B
preferd sd efectueze
cercetare online
FORRESTER, 2017

60%

dintre clientii B2B
nu doresc
sa contacteze vanzatorul
FORRESTER, 2017

80%
718%

pentru

65%

timpul pe pa;tél;‘riszlixtligrocesului de
in plus, departamentele de vanzari

se confrunta cu o criza in ceea ce

priveste increderea clientilor. Multi
ani in care vanzatorii folosesc
tactici de presiune au dus in
prezent la o preferintd de educare
a clientilor prin internet.

6%

27%

intalnire cu furnizorul

GARTNER, 2019

cercetare online

Cum contribuie social selling la cresterea veniturilor companiilor?

profil personal pe LinkedIn

crearea unei marci de consultant

din contactele dintre furnizori si
clienti vor trece la modul de
operare online pand in 2025
GARTNER, 2020

incredere

consultant

prezenta
imagine

pe LinkedIn

dintre clienti cautd
consultanti de fincredere si nu
vanzatori

SALESFORCE, 2018

LinkedIn ofera vanzatorilor posibilitatea

de a-si crea imaginea de consultant

si reprezinta un canal pentru a crea relatii
cu clientii atunci cand intalnirile fata-in-fata
sunt limitate. Acesta este motivul pentru
care activitatile de social selling sprijina
vanzatorii in obtinerea si pastrarea
clientilor, precum si in protejarea marjelor.

Clientii cauta

consultati, in timp ce continutul
influenteaza deciziile de
achizitie Utilizarea de catre
clienti a canalelor digitale a fost
amplificatda de pandemia de
Covid-19.

dintre clientii B2B, continutul
este utilizat pentru a le sprijini
deciziilor de achizitie

DEMAND GEN REPORT, 2018

Care sunt elementele necesare pentru implementarea eficienta a acestei strategii?

seful departamentului
de vanzari

trebuie sd inteleaga
mecanismele de social

schimbare in conceptie

potentialul online inteles de
organizatie schimba

& X A

social selling

reprezinta utilizarea retelelor speciale
folosite in general de departamentele
de vanzari si de catre expertii interni
pentru crearea relatiilor

cu clientii

abordarea de la ,vand” la
. sconsiliez”
crearea unei retele de contacte

crearea relatiilor pe LinkedIn marketing
responsabil pentru crearea si
co-crearea de continut si
lucreaza indeaproape cu
departamentul de vanzari

integrarea LinkedIn in procesul
de vanzare

selling si trebuie sa sprijine
echipa pe parcursul acestei
transformari

RU

Rolul departamentului de RU este
de a-si asuma rdspunderea pentru
recrutarea si dezvoltarea
angajatilor in concordanta cu

Liderii ar trebui_sa comunice companiei faptul ca social
selling reprezintd un element al strategiei companiei

includerea social selling in intalnirile cu sefii departamentelor de vanzari

prezenta pe LinkedIn pentru a reprezenta un bun
exemplu
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competentele moderne de
vanzari.

Care este rolul consiliului de administratie si al liderilor companiei?

social selling presupune schimbarea conceptiei, deci cel mai
important aspect al acestui aspect este conducerea
companiei. Este important ca liderii sa fie ambasadori ai
acestei schimbari.




