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Lumea devine din ce in ce mai digitalizatd si schimbd complet marketingul
si v@nzdrile.

Astdzi, vnzdrile sunt conduse de clienti.

Dorintele si asteptdrile lor modeleazd modul in care facem afaceri.




Digitalizarea in vanzari - cum functioneaza?

Clientul examineazd si comparad ofertele si informatiile in mod independent pe
Internet, chiar inainte ca primul contact sa fie luat cu departamentul de vanzari.

Canalele traditionale de v@nzare nu mai sunt suficiente.

vVanzarea social& (social selling), marketingul pe retelele sociale (social media
marketing) si managementul clientului potential (lead management) sunt termenii
zilei, la fel ca si canalele de vanzari digitale care sunt intotdeauna disponibile si
conduc la rezultat intr-o manierd automata.




Cdat de bine Tmi
cunosc clientii?

Au crescut cererile din partea clientilor- atatin ceea ce
priveste produsele si serviciile, cat si asteptarile acestora -

Compania a abordat intens nevoile si cerintele mele? -
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Este vorba despre centrarea pe client, experienta cllentuluh
calatoria clientului si

evaluarea datelor despre clienti prlm -~
- analiza datelor si - >
- managementul datelor digitale.
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Sisteme digitale utilizate in cresterea vanzarilor

CRM si Customer
Experience
Systems

Customer

Customer Journey Experience
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Dacd companiile cunosc procesul de cumparare al clientilor lor, acesta poate fi
Imbunatatit sau scurtat si se deschid oportunitati de vanzare incrucisatd sau

upselling.
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CRM (gestionarea relatiilor cu clienti

Este un sistem util si important in care sunt colectate datele clientilor (istoricul achizitiilor,
comportamentul clientilor, canalele preferate etc.)

Ernst & Young a descoperit cd, atunci cdnd vine vorba de sistemele CRM, diferenta de
maturitate digitald intre companiile de succes si cele mai putin de succes este de 13,6%.

Sistemul CRM face parte din fundamentul strategic al companiei, motiv pentru care este
important sa va faceti timp sa studiati sau sa cumparati expertizd pentru a lua decizia
corectad privind sistemul CRM folosit.

Mai mult, un astfel de sistem nu existd singur, ci este interconectat cu zonele de vanzari,
marketing, suport precum si alte domenii, ceea ce creste din nou importanta lui in
organizatie.




Customer Experience (experienta clientului)

Un sistem CX (experienta clientului): exemple sunt solutiile RPA (Robotic Process
Automation) si sistemele inteligente de voce, precum si chatbot-urile, care rezolvd
intrebdrile tipice ale clientilor si problemele standard in mod automat si fard

asistentd umanad.

Avantajele sunt evidente -- In calitate de client, primiti ajutor 24/7, angajatii de
service sunt usurati si volumele de servicii pot fi crescute.




Vdanzare pe plaformele Social Media
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Numdr de utilizatori pe retele sociale la nivel mondial din 2017 pand
in 2025 (miliarde)

4.41

4 miliarde. O cifrd impresionantd a
numarului membrilor retelelor
sociale globale.

Mumber of users in billions
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Source Addtional Information:
Statista Worldwide; Statista; 2017 to 2020

@ Statista 2020



Digitalizarea proceselor de vanzare oferd o gama largd de beneficii si, de asemeneq,
creedzd noi oportunitati, precum si noi domenii de afaceri:

« Mai multe vanzari, profit si cifrd de afaceri printr-o ratd de conversie mai mare
« Achizitie eficientd si eficientd de clienti

« Produse mai bune

- Satisfactie mai mare a clientilor

« Vedere la 360 de grade asupra clientului si transparentd in cdldtoria clientului
« Economisirea resurselor

« Economisirea de timp prin eliminarea sarcinilor monotone

« Concentrarea asupra lucrurilor esentiale prin eliminarea sarcinilor enervante

« Noi domenii de afaceri (datele ca serviciu, datele ca produs)



O lume noud curajoasd. PAnd acum, in bine.

Cu toate acesteq, existd un lucru de luat in considerare - si multe companii rateazd
acest aspect important:

Viziunea holistica a transformarii digitale a intregii companii.
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