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Trendy ksztattujgce doswiadczenia

Zmiany stylu pracy
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Fra klienta

Zainigowana przez eksplozje technologii spotecznosciowych i mobilnych
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Skupienie sie na kliencie przynosi etekty
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Zmienit sie sposob, w jaki ludzie kupuja

Rrzecietnie na rynku B2B Szansa
=7 na decyzje zakupowa telesprzedawcy/
wptyw ma telemarketera na 9 Z 1 o
dotarcie do
potencjalnego Klienta |
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o na zakup

-IDG Enterprise

Klienci kontaktuja sie,
gdy przesdli juz

Doswiadczenie zdobyte
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/Zmiana sposobu sprzedazy

Tylko 3 %

niezapowiedzianych rozmow
telefonicznych (tzw. ,cold call")
prowadzi do osobistego
kontaktu...

.. natomiast takim spotkaniem
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spotecznosciowych ma lepsze wyniki niz di,
ktdrzy ich nie wykorzystujg

-A Sales Guy Consulting

kontaktow z polecenia
wspdlnego znajomego
w serwisie LinkedIn

-Microsoft
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Skuteczna sprzedaz z nowymi mozliwosciami

Srodowisko uzytkownika / Whbudowane narzedzia do Praca zespotowa w
stworzone z myslg o zaawansowanych analiz sprzedazy, gdziekolwiek jeste$
osigganiu wynikow, Co sprzyja danych biznesowych i
akceptadji tego rozwigzania spofecznosciowych
Orzez sprzedavvcovv
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SPOsOb sprzedawania musi sie zmienic
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Szybcie) zdobywaj klientow

Tworz osobiste, ukierunkowane relacje

Sprzedawcy stojg przed sporym wyzwaniem.
Muszg stosowa¢ nowe metody, bo klienci nie E A
chcg juz, zeby im po prostu sprzedawano. & 80/
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Sprzedawcy potrzebujg szybkiego dostepu wiecej zdobytych klientow,
do ogromnych zasoboéw informadji (danych ¢ jesli przedstawiciele
korporacyjnych, jak i zewnetrznych) ‘ handlowi majg dostep
z wielu zrodet. ' ;

A AT e = | . do danych wewnetrznych
| zewnetrznych

Najwazniejsze informacje musza by¢ tfatwo
-CSO Insights

dostepne, zeby sprzedawcy mogli ustalac
priorytety w swojej pracy




Dlaczego klienci wybierajg Microsoft

Bezpieczne rozwigzania w

Bezkonkurencyjna wartose chmurze Klasy biznesowe

Swiatowej klasy produktywnosé -
| praca grupowa i Narzedzia analityczne dla Srodowisko Uzytkownika, ktora

| kazdego przynosi wyniki biznesowe
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