
Gina Matei
Masterclass

Investește în viitorul tău. 
Digitalizarea nu mai este doar o opțiune!

Digitalizarea în vânzări



Lumea devine din ce în ce mai digitalizată și schimbă complet marketingul 
și vânzările.

Astăzi, vânzările sunt conduse de clienți.

Dorințele și așteptările lor modelează modul în care facem afaceri. 



Clientul examinează și compară ofertele și informațiile în mod independent pe 
Internet, chiar înainte ca primul contact să fie luat cu departamentul de vânzări. 

Canalele tradiționale de vânzare nu mai sunt suficiente. 

Vânzarea socială (social selling), marketingul pe rețelele sociale (social media 
marketing) și managementul clientului potențial (lead management) sunt termenii
zilei, la fel ca și canalele de vânzări digitale care sunt întotdeauna disponibile și
conduc la rezultat într-o manieră automată.

Digitalizarea în vânzări - cum funcționează?



Au crescut cererile din partea clienților- atât în ceea ce 
privește produsele și serviciile, cât și așteptările acestora –

Compania a abordat intens nevoile și cerințele mele? 

Este vorba despre centrarea pe client, experiența clientului, 
călătoria clientului și 

evaluarea datelor despre clienți prin:
• analiza datelor și 
• managementul datelor digitale.

Cât de bine îmi 
cunosc clienții?



Data Analytics Data Mining Process Mining
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Actual Viitor Creștere

76% dintre companii 
efectuează o analiză 
regulată a datelor

Date generale 
de afaceri

Datele 
tranzacției

Jurnalul de date din 
sistemul IT

Date extrene Date din 
rețelele sociale

Datele 
senzorului

Studiu realizat de Deutsche Telekom în 2020



Customer Journey
Customer
Experience

CRM și Customer
Experience

Systems

Dacă companiile cunosc procesul de cumpărare al clienților lor, acesta poate fi 
îmbunătățit sau scurtat și se deschid oportunități de vânzare încrucișată sau 
upselling.

Sisteme digitale utilizate în creșterea vânzărilor



Este un sistem util și important în care sunt colectate datele clienților (istoricul achizițiilor, 
comportamentul clienților, canalele preferate etc.)

Ernst & Young a descoperit că, atunci când vine vorba de sistemele CRM, diferența de 
maturitate digitală între companiile de succes și cele mai puțin de succes este de 13,6%. 

Sistemul CRM face parte din fundamentul strategic al companiei, motiv pentru care este 
important să vă faceți timp să studiați sau să cumpărați expertiză pentru a lua decizia 
corectă privind sistemul CRM folosit.

Mai mult, un astfel de sistem nu există singur, ci este interconectat cu zonele de vânzări, 
marketing, suport precum și alte domenii, ceea ce crește din nou importanța lui în 
organizație.

CRM (gestionarea relațiilor cu clienții)



Un sistem CX (experiența clientului): exemple sunt soluțiile RPA (Robotic Process
Automation) și sistemele inteligente de voce, precum și chatbot-urile, care rezolvă 
întrebările tipice ale clienților și problemele standard în mod automat și fără 
asistență umană. 

Avantajele sunt evidente -- În calitate de client, primiți ajutor 24/7, angajații de 
service sunt ușurați și volumele de servicii pot fi crescute.

Customer Experience (experiența clientului)



4 miliarde. O cifră impresionantă a 
numărului membrilor rețelelor 
sociale globale.

Vânzare pe plaformele Social Media

Număr de utilizatori pe rețele sociale la nivel mondial din 2017 până 
in 2025 (miliarde)



Digitalizarea proceselor de vânzare oferă o gamă largă de beneficii și, de asemenea, 
creează noi oportunități, precum și noi domenii de afaceri:

• Mai multe vânzări, profit și cifră de afaceri printr-o rată de conversie mai mare
• Achiziție eficientă și eficientă de clienți
• Produse mai bune
• Satisfacție mai mare a clienților
• Vedere la 360 de grade asupra clientului și transparență în călătoria clientului
• Economisirea resurselor
• Economisirea de timp prin eliminarea sarcinilor monotone
• Concentrarea asupra lucrurilor esențiale prin eliminarea sarcinilor enervante
• Noi domenii de afaceri (datele ca serviciu, datele ca produs)

Concluzie



O lume nouă curajoasă. Până acum, în bine. 

Cu toate acestea, există un lucru de luat în considerare - și multe companii ratează 
acest aspect important:

Viziunea holistică a transformării digitale a întregii companii.

Concluzie
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