Taking Sales to a Higher Level g :
Mercuri

INTERNATIONAL

Program Mercuri Social Selling bo poglobil vase razumevanje, kako izboljsati
uspeh vasega podjetja priprodaji s pomocjo druzbenih omrezij

# Social Selling




Program Mercuri Socia! ?ellivng
vam bo pomagal okrepitt vase
vegtine prodaje s pomocjo
druzbenih omrezij in jo

Spoznajte kljuc do uspeha v Social Sellingu

Social Selling ni zgolj muha enodnevnica. Raziskave so namrec pokazale, da prodajniki, ki
uporabljajo druzbena omrezja, izvedejo 51% vec poslovnih srecanj in imajo vecje moznosti
za uspeh. Razvojni program Mercuri Social Selling lahko vaSemu podjetju pomaga integrirati

uporabo druzbenih omreZij v vaSe prodajne procese in izkoristiti priloZnosti, ki jih le ti ponujajo.

Po podatkih se kar 90% potencialnih strank ne odziva na
nenapovedane klice (“cold calling"). 75% nabavnikov pravi,
da sipriodlocanju pomagajo z druzbenimi omreZzji. To ima
velikanske posledice za prodajne strategije podjetij. A
niso vsa podjetja uspesna pri prilagajanju tem trendom. Po
nekaterih ugotovitvah kar 68% prodajnikov verjame, da se
prodajni procesi spreminjajo hitreje, kot se podjetja na te
spremembe prilagajajo. Razvojni program Mercuri Social

NAKUPNI

56%

1 Predstavitev: Vzpostavitev kontakta in usmerjanje
2 Diagnoza: Ocena prodajne situacije

3 Odkritja in ugotovitve: Razumevanje stranke in
vpliv na transformacijo njenih potreb v priloZnosti

Selling obravnava vprasanja, kdaj in prikaterih prodajnih
aktivnostih, od akvizicije novih strank do upravljanja kupcev,
je smiselno uporabiti druzbena omreZja in kako. Poleg tega
pokaZe tudi kakSen je ustrezen pogled narazli¢ne druzbene
platforme, kiso v rabi- LinkedIn, Twitter in druge, kot so Xing,
Conrad Pro ... Program je namenjen poglobitvi razumevanja,
kaj je sploh potrebno za zagotavljanje uspeha pri prodajis
pomocjo druzbenih omreZij na ravni podjetja in kaj to pomenti

POSTOPEK

4 NavduZevanje: Navdusiti in prepri¢ati stranko, da je va%a
ponudba zanjo najboljSa

5 Zaklju€evanje: Doset, da stranka sledi vagim
predlogom in usmeritvam

Ker vse vec strank informacije o tem, kar Zelijo kupiti, i5¢e na spletu, so druZzbena omreZja postala nova in Zivahna trznica. Druzbeni mediji
predstavljajo mesto, kjer si nabavniki ustvarijo prvo mnenje o prodajnikih, njihovih podjetjih in njihovih izdelkih ali storitvah. Po raziskavi podjetij
Google in CEB, stranke prvih 56% svoje nakupne poti opravijo na spletu, Se pred prvim resnejsim srec¢anjem s prodajnikom. Kaj nam to pove?




za posameznega prodajnika, gledano s stalis¢a razvoja
njegovih vestin.

Program v zacetku ponuja pregled razli¢nih druzbenih
omrezij, ki so v uporabi in raziskavo odnosov do prodaje s
pomocjo druzbenih omreZij. Interaktiven, delavnisko naravnan
pristop udeleZencem pomaga kriti¢no pretehtati aktualne
prodajne procese, s prakti¢nim delom na dejanskih situacijah
udeleZencev in primerih iz realnega Zivljenja parazvija in
krepivescine, potrebne za povetanje prodajne uspesnosti z
uporabo druzbenih omreZij.

V sklopu podelavniskih aktivnosti program predlaga nacrt
aktivnosti, ki jih moraizpeljati prodajni manager s svojo
prodajno ekipo, da biizboljSal prodajo s pomo¢jo druzbenih
omreZij. Za management je vklju¢ena tudi moZnost coachinga
/ virtualnega coachinga ter sledenje napredka uporabe
Mercuri Social Selling (“Health Check”).

Je vaSe podjetje pripravljeno na
Social Selling?

Prodaja s pomogjo druzbenih omreZij (Social Selling) bo najver-
jetneje spodletela, ¢e bo prepuscena kreativnosti in predanosti
vsakega posameznika. Podobno kot pri drugih prodajnih strate-
gijah, tudi pri Social Sellingu obstaja niz temeljnih pogojev, ki
jihmoramo izpolniti, da bomo dosegli uspeh. Kot Ze opisano,
prodajne aktivnosti s pomocjo druzbenih omreZij ne bi smele
biti redkost, ampak bi morale predstavljati ustaljen del nacrto-
vanja aktivnosti prodajnikov. Stevilke, kot so &tevilo kontaktov,
vSeckov ob posameznih objavah, komentarjih, “twittih” itd. je
potrebno vkljuciti v sistem merjenja uspesnosti podjetja.

Spodaj navedene kontrolne totke vam bodo
pomagale dolociti, v kolikSni meri je vaSe pod-
jetje pripravljeno na uspesno prodajo s pomo¢jo
druzbenih medijev:

* Podjetje ima strategijo za Social Selling

* Prodajna ekipa ima know-how za uspesno izvajanje Social
Sellinga

* Podjetje ima definirane klju¢ne kazalnike uspesnosti (KPI) za
merjenje aktivnosti Social Sellinga

* Drugi oddelki (posebej marketing) poznajo strategijo in know-
-how za Social Selling, da lahko zagotovijo optimalno podporo

* Prodajni managerji zaposlene trenirajo in usposabljajo za
Social Selling

* Social Selling predstavlja del rednih ocen prodajne uspesnosti

* Social Selling je predmet razprave na prodajnih sestankih v
podjetju

Pregled programa
Mercuri Social Selling

© Aktivnosti pred pri¢etkom delavnice

# Pregledin ocena druzbenih omreZij, kot poti, ki jih
uporabljavase podjetje.
# Raziskavaodnosado Social Sellinga.

# "Health Check"” druzbenih omreZzij.

© Pristop na delavnici

# Interaktiven, delavnisko naravnan pristop; pregledain
obravnava aktualne prodajne procese in razvija vescine, ki
so potrebne za uspesno izvajanje Social Sellinga.

# PraktiCen pristop, podprt z dejanskimi situacijamiin
primeriizrealnega Zivljenja.

© Aktivnosti po delavnici

# Nacrt aktivnosti, kijih moraizpeljati prodajni manager
s svojo prodajno ekipo, da biizboljSal prodajo s pomocjo
druzbenih omreZij.

# MoZnost coachinga / virtualnega coaching.
# Ponovnaraziskava odnosa do Social Sellinga.

# Sledenje napredka uporabe Mercuri Social Sellinga
("Health Check").

© Vsebina
# Kje je prodaja s pomocjo druzbenih omreZij smiselna?

# Kajje prodajas pomocjo druzbenih omrezij- elementi,
akterji.

# Kajmorate obvladati-naravni podjetja in na individualni
ravni.

© Rezultati
# Ustvarjanje osebne znamke.

Upravljanje vsebin.

#
# Razumevanje vasih kupcev.
#

BoljSe razumevanje kako vam bo ustvarjanje osebne
znamke, prisotnost s tehtnimi mneniji in utrjevanje odnosov
doprineslo k uspesni prodaji s pomocjo druzbenih omreZzij.

Nacrt aktivnostizarazvojprodaje s pomocjo druzbenih
omrezij.




# Social Selling

Za podrobnejse informacije obis¢ite www.mercurisocialselling.si ali nam pisite na: info@mercuri-int.si

Mercuri

INTERNATIONAL

MercuriInternational je eno najvecjih svetovalnih podjetij na podrocju prodajne uspesnostina svetu.
Z vet kot 50-letnimi izkuSnjami podjetjem po celem svetu pomagamo uresnicevatinjihove
prodajne strategije in izboljSati njihove prodajne rezultate.

www.mercuri-int.si * www.mercurisocialselling.si



