Integrarea rolului departamentului de RU in social selling

Cum sprijina social selling departamentul de vanzari?

achizitii diferit fata de cum le
facea in urma cu cativa ani. O dintre clienti B2B
mare parte a calatoriei acestuia  preferd si efectueze

Clientul B2B din prezent face 680
70

o/ din contactele dintre furnizori si
(1] 0y clientivor
o /o trece la modul de operare online
din clienti B2B pana in 2025
nu doresc GARTNER, 2020

propria cautare online  sd contacteze vanzatorul

de cumparaturi are loc online. FORRESTER, 2017
in plus, departamentele de

vanzari se confrunta cu o criza

in ceea ce priveste increderea

clientilor. Multi ani in care 27%
vanzatorii folosesc tactici de
presiune au dus in prezent la o
preferinta de educare a
clientilor prin internet. cercetare online

Ce inseamna social selling?

social selling

pentru crearea de relatii cu clientii,
departamentele de vanzari si expertii
interni folosesc in principal un profil
personal pe LinkedIn

crearea unei marci de
consultant

publicarea de continut valoros
pentru clienti, oferirea de
sprijin pentru deciziile de
achizitie

crearea de relatii

implicarea in continutul publicat
de clienti, felicitarea cu ocazia
aniversarilor profesionale,
promotiilor si contactarii prin
mesaje private

FORRESTER, 2017

0y dintre clienti cauta
/o consultanti de incredere si nu
vanzatori

SALESFORCE, 2018

SOCIAL SELLING EXPERTS
ACADEMY
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prezenta pe consultant incredere

LinkedIn imagine
LinkedIn ofera vanzatorilor posibilitatea
de a-si crea imaginea de consultant si
reprezintd un canal pentru a crea relatii

Clientii cauta consultati, in cu clientii atunci cand intalnirile fata-in-

o, . .
6% e e e L fatd sunt limitate. Acesta este motivul

pentru influenteaza deciziile de

pentru care activitatile de social selling

O dintre clientii B2B, continutul achizitie Utilizarea de catre TR . .
@ /o este utilizat pentru a le sprijini [N ITNIENeC | [ Re L ) sprijind vanzatorii in obtinerea si

deciziilor de achizitie
DEMAND GEN REPORT, 2018
intalnire cu furnizorul

GARTNER, 2019

Social selling nu este un substituent pentru intregul
proces de vanzare B2B, ci:

1. inlocuieste/sustine primele etape ale
procesului,avand rolul de a coordona urmatoarea
etapa a procesului de vanzare
2. contribuie la imbunatatirea procesului de
vanzare al vanzatorului pe parcursul fiecarei etape

crearea unei retele de contacte

extinderea retelei cu persoane din
grupul tinta. Invitarea tuturor
persoanelor care influenteaza deciziile
de cumpdrare si sunt prezente pe
LinkedIn.

integrarea LinkedIn in
procesul de vanzare

planificarea urméatoarelor etape ale
procesului, LinkedIn, precum si e-mail
sau telefon

TR EN R ECELCENEM  pastrarea clientilor, precum si in
de Covid-19. protejarea marijelor.

procesul de vanzare traditional

in crearea marcii online in
procesul de vanzare modern
Diferentele dintre un proces de vanzare standard si unul
modern care include LinkedIn:
1.Cresterea numarului de canale si surse de acoperire,
astfel incat vanzatorii sa poata obtine contacte pe
parcursul procesului de vanzare.
2.Inclusiv etapa de ,ingrijire” a clientilor, pana cand
acestia sunt pregatiti pentru discutii (publicare pe
LinkedIn, furnizare de continut).
3.Includerea elementului de branding al vanzatorului pe
parcursul fiecarei etape a procesului.
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Beneficii pentru departamentul de RU

imaginea angajatorului

dezvoltarea angajatului

relatiile intre colegi

Competente in vanzari moderne B2B

abordare de consultanta

Un vanzator nu vinde produse, ci mai degraba ofera consultanta clientul cu
privire la cea mai buna solutie. Acest lucru se bazeaza pe cunostintele sale
de specialitate si pe analiza contextului mai larg al activitatii comerciale a
clientului. Vanzatorul poate pune la indoiald status quo-ul clientului prin
crearea de relatii de parteneriat.

empatie
Vanzatorul intelege ca in spatele fiecarui proces de cumparare se afla
oamenii. Vanzatorul poate manifesta empatie si poate intelege ca anumite

tactici ale vanzatorului pot fi agasante pentru client. Vanzatorul stie sa
contracareze frustrarea clientului.

utilizare crearii de continut

Vanzétorul face tot posibilul pentru a utiliza continutul in procesul de
vanzare si sd identifice continut interesant pe web, distribuind continutul
companiei si crednd continut precum articole, postari si participand la
discutii pe LinkedIn.

Rol departamentului de RU

recrutarea de noi angajati =~
care sa se potriveasca profilului de
competente

dezvoltarea constanta a angajatilor

abordare orientata spre client

Vanzatorul isi poate personaliza procesul de vanzare in functie de procesul de
cumpdrare al clientului. Acesta intelege provocdrile cu care se confrunta clientul
cu privire la specializarea sa si isi prezinta oferta in contextul solutiondrii
problemelor clientului

competente digitale

Vanzatorul face tot posibilul pentru a utiliza canale digitale pentru contactul
cu clientii, cum ar fi citirea semnalelor pe web, pe retelele sociale si
adaptarea comunicdrii. De asemenea, este obisnuit sa lucreze cu LinkedIn.

cooperarea cu departamentul de marketing

Vanzatorul face tot posibilul pentru a coopera cu departamentul de
marketing. Fiind deschis catre ideile departamentului de marketing si
participand la crearea de continut. Furnizarea informatiilor despre clienti
departamentului de marketing.




