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Learn the keys to ﬁ
social selling success [ Mercuri
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L'’Agenda di oggi prevede:
15.00: Inizio workshop

Digital Transformation in atto
Come allineare il social selling a livello individuale e

Mercuri aziendale

INTERNATIONAL Le competenze necessarie per avere successo nel
social selling
Compilazione del “Social Selling Health Check” di
Mercuri International e condivisione dei risultati globali in
plenaria

Ore 17: Conclusioni
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Sales Solutions

Mercuri

INTERNATIONAL APPROVED
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Alessandro Lorenzano

Consultant Sales Trainer presso Mercuri International Italia

Mercuri International Italia « Universita degli Studi di Milano-Bicocca

Milano, Italia = 436 88

Il mio profilo oggi € commerciale e manageriale, orientato alla creazione di valore nei campi delle
relazioni, della formazione e della vendita.
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Mercuri

https://www.linkedin.com/sales/ssi




Mercuri

INTERNATIONAL

Alessandro Lorenzano Primo 4 o Primo 29 .

I'
I .
Consultant Sales presso Mercuri
. . P Classifica 35I| del ssttore Classifica S5I della rets
International ltalia

Social Selling Index — Oggi

Il tuo Social Sslling Index (S51) misura la tua efficacia a stabilire il tuo brand professionals, trovare le persone giuste, interagire con informazioni
rilevanti e costruirs relazioni. Si aggiorna quotidianaments. Per sapermne di pil

. Creare il brand professionale
5 2 Trovare le persone giuste

Interagire con informazioni rilevanti

Costruire relazioni
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Mercuri

INTERNATIONAL

EIL

EVOI?  vOSTRO
TEAM?
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Information is everywhere_ _

#Digitalization -
#Globalization
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Q"9 DLH MANAGEMENT | Presentarsi con attenzione sui social ha un effetto diretto sul nostro lavoro o 372 ’j:; @

Presentarsi con attenzione sui social ha un
effetto diretto sul nostro lavoro

—di Consuelo Sironi *

Il futura & nelle tue mani

Sei pronto?

f You [T TV “ﬂ | .1




Le conversazioni informali
sul sono oggi

piu credibili delle campagne
pubblicitarie mirate.

Philip Kotler, Hermawan Kartajaya, Iwan Setiawan




The change in buying behavior 2

Mercuri

o dei processi di acquisto B2B sono eseguiti
70 Y0  senzalil coinvolgimento di un rappresentante di
Ve n d i.ta Source: Customerthink

8 80/0 dei decisori inizia il loro viaggio di acquisto nel web

Source: Google

5 OO/O delle offerte sono vinte dal venditore che
identifica PRIMA il segnale di acquisto
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™ coiLizia Source Capgemini
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Le nuove tecnologie hanno

rivoluzionato

l'accesso alle
informaziont

Ma da entrambe le parti...




Mercuri

3 million company pages....238 }
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processo di acquusto




Mercuri's Social Selling Buying Process

Bisogno . Ricerca . Valutazione . Decisione ’ Acquisto

8 80/0 dei decisori inizia il loro viaggio di acquisto nel web

Source: Google




# Social Selling

Cos'e secondo voi?




Digital Selling

L'intero processo
aziendale di
marketing e vendita

Social Selling digitale

Tu & Cliente




S . 4

Mercuri's view on Social Selling ey Sl Méfcur
o/ Y 7

Personal Branding e Social Network per Sre S(,{/IO > A

effettuare connessioni, raccogliere intuizioni, 4 SO . Op 8

quindi utilizzare tale intelligenza per scoprire ‘Qf~

nuove opportunita, vendere, e fare affari.

FARSITROVARE TROVARE COSA DARE
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QUANTI
VENDITORI SONO
IN <MOVIMENTO»
DIGITALE?
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Come lo abbiamo fatto
fino ad ora?




Mercuri




Mercuri Sales Excellence Survey £

Mercuri
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Responses by Industry

m Manufacturing, Industry

M Other
23% '
® Consumer Goods, Retail

u Software, Information technology

026 companies

20 countries

® Pharma, Medical devices and diagnostic

= Construction
M Logistic and automot ive

m Bank, finance, insurance

Destinatari: CEO, General
Manager, Sales Managers

B Chemical
m Utilities
B Telecommunication

ﬁl m Media

= Raw material

July / August 2016

# Social Selling
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Mercuri Sales Excellence Survey Mercuri

Social Media

4.33

3.2 | Social media plays an important role in
communication with your prospects and customers

9.30
4.95

3.3 | Social media will be very important for your 477

future communication to customers

# Social Selling
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Mercuri

INTERNATIONAL

0%

/century
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INTERNATION

2%

/ century

George]Horine aviergSotomayor
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Mercuri

INTERNATIONAL
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Mercuri

Performance

Trasformazione dei Uso delle mo_derne
Comportamenti di vendita tecnologia
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Solo strumenti???




TECNOLOGIA

RISULTATI




TECNOLOGIA
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Mercuri

# Social Selling Objectives ~~~~~~~~~~~~~

Allineare i
processi di Training
vendita Strumento

Training
Comportamenti

aziendali al Social Media della Rete di
Social Selling Vendita
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TECNOLOGIA
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Social
Selling
Strategy

# Social Selling Health Check

Organizational Management of
Structure Sales Effectiveness

Sales Support & Tools

Sales
Approach

Sales Process
Sales Goals

.O.@.0.0.
Strategies

Customer
data

Sales Competencies & Behavior Sales Leadership &
Management
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Social

Selling

Sales
Results



The buyer & seller - on Social Media

5
Post

Sustain| [Showcase
the| | your
Purchase relationship| | expertise

4
- SEXER SELLER
Decision ,
Share fiSearch
Evaluat- engaging Hlout key
ion 3

insights peopie
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Storytelling

Sales Planning
& Productivity

Selling with
Tablets

Presentation
Skills

Remote Selling

Social Selling

tiated
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Assertive
Selling

Competitive
Selling

Consultative
Selling

Negotiations.

Expertise
Selling




# Sacial Selling }

Mercuri
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Mercuri's 45's for Social Selling success

Bisogno Ricerca Valutazione Decisione Acquisto

MOSTRARE la tua esperienza

CERCA persone chiave

CONDIVIDI approfondimenti accattivanti

SOSTIENI la relazione
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# Social Selling

Showcase your expertise
Fairisaltare la tua expertise)

op Tips:

Rivedi la tua immagine (Foto
professionali)

Crea un riepilogo studiato e condividilo
(LinkedIn, Xing etc.)

Usa diversi tipi media (videos)
. Renditi trovabile (Google, Youtube...)

Crea un network di qualita e valore
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# Social Selling

Search out key people
(Trova persone chiave)
3 Top Tips

1. Partecipa ai gruppi in cui sono presenti i

tuoi clienti

2. Chiedi ai tuoi clienti riguardo alla loro
presenza social

3. Creaunarete di molteplici contatti




# Social Selling

Share original content
(condividt contenuti originali)

5 Top Tips

1. Nonlasciare i tuoiclienti da soli
Rispondi velocemente quando sono attivi
Sii autorevole nelle risposte

. Sii costante nella tua attivita di Social
Selling

Il tuo networking deve essere sempre
attivo
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ﬁ Social Selling
are original content =~
(condividi contenuti originali)

Creare ingaggio con “insight” non e
solo condividere contenuti, articoli,
tweet o post. E'anche usare un
social media insight per portare la

discussione a un nuovo livello.

Copyright © Mercuri Internat
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# Social Selling

Share consistently
5 Top Tips

Siirealistico. Sii discreto. Pubbllca/condIVldl
contenuti con regolarita, sii costante.

. Trova latuanicchiae allinea il tuo brand
Non deridere i commenti negativi

. Daiqualcosa in cambio al tuo network

5. Commenta e accredita le idee degli altri quando
sono buone
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LA CURVA DEL CAMBIAMENTO

Negazione

Livello di adesione

\o

Rassegnazione

/ \ Resistenza /
Accettazione o

Tempo



TECNOLOGIA

RISULTATI







Thank You

Copyright © Mercuri International



