CASE STUDY (strategia)

I. Opis Klienta
1. Branza
Producent dobr luksusowych ( wysokiej klasy sprzet AGD )
2. Grupa docelowa
Klient B2C

1. Krétki opis dziatan i wynikéw ( przed dziataniami PCM)
1. Rodzaj Dziatan

Sprzedaz jakq realizowat klient opierata sie jedynie na sklepie internetowym (zamowienie online), wielkiej sieci sprzedazy bezposredniej —
sprzedawcy terenowi.

2. Efekty przed wprowadzeniem zmian
Brak — kreacja oraz wdrozenie strategii sprzedazy, ktéra nie byta dotgd realizowana

lll.Cel marketingowy
1. Wdrozenie nowej strategii sprzedazy
2. Oczekiwane efekty
Koszt prowadzonych przez PCM dziatah nie powinien przekroczy¢ potowy wartosci obrotu ze sprzedazy (z umdwionych przez PCM
prezentacji).

IV. Zaproponowane rozwigzania
1. Wdrozenie nowej strategii i modelu biznesowego w oparciu o MarketingMix: telemarketingu, dziat wysytek pocztowych i logistyki
PCM, a takze sieci sprzedazy bezposredniej Klienta
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Dobdr grupy docelowej

Okreslenie potencjatu bazodanowego i wykorzystanie zasobdw bazodanowych PCM

Sprzedaz w oparciu i 5 etapdw/dziatan prowadzgcych do efektu

Potozenie nacisku na monitoring jako$ci kazdego z procesdw oraz terminowosci doreczania przesytek — monitoring pracy operatoréw

oW



pocztowych

Nacisk na monitoring jakosci sieci sprzedazy bezposredniej Klienta
Nowy innowacyjny model sprzedazowy

8. Dziatania relacyjne

No

V. Osiggniete rezultaty
1. Jakosciowe
- Duzo zdobytej wiedzy na temat mozliwosci jeszcze lepszej poprawy dotychczas dziatajgcych proceséw biznesowych w sieci
sprzedazy Klienta
- Staty monitoring jakosci kazdego etapu prowadzgcego do sprzedazy i pozyskania Klienta
- Ldobyte zaufanie i budowa relacji nawet z Klientami ktérzy jeszcze nie dokonali zakupu — umocnienie pozycji marki w
Swiadomosci spoteczenstwa, co wzmacnia pozytywny PR realizowany przez naturalny marketing szeptany.
2. llosciowe
Osiggniety obrét ze sprzedazy z umodwionych przez PCM prezentacji wynidst 5 x wiecej niz catkowity koszt projektu



