CASE STUDY umawianie spotkan handlowych dla branzy IT

I. Opis Klienta

1. Branza: informatyczna, firma oferujgca systemy informatyczne do zarzgdzania
przedsiebiorstwem

2. Grupa docelowa

Firmy Srednie i duzy, dziatajgce na terenie Warszawy i okolic, wybrane branze
Osoby decyzyjne

1. Krétki opis dziatan i wynikéw ( przed dziataniami PCM)
1. Rodzqj dziatan
Sprzedaz jakq realizowat Klient opierata sie jedynie na sprzedazy bezposredniej tylko
poprzez pracownikdw firmy
2. Efekty przed wprowadzeniem zmian
Mata ilo§¢ obstugiwanych Klientéw

lll. Cel marketingowy

1. Pozyskanie Nowych Klientéw: przekazywanie kontaktéw do firm zainteresowanych
spotkaniem z Przedstawicielem Handlowym

IV. Zaproponowane rozwigzania

1. Dobdr najbardziej efektywnej grupy docelowej do realizacji kampanii
z wykorzystaniem bazy danych EFEKT

2. Opracowanie strategii rozmdw z Klientami

3. Sprzedaz w oparciu o efektywny skrypt rozmowy wspdlnie opracowany z
Klientem

4. Nacisk na skuteczne prezentowanie zalet i funkcjonalnosci produktu

5. Przekazywanie Klientowi dodatkowych informaciji o produkcie

i oczekiwaniach Klienta

V. Osiggniete rezultaty
1. JakoSciowe
- Zdobycie zaufaniaibudowa relacji z Klientami
- Umocnienie pozyciji marki wirdd Klientow
- USwiadomic¢ Klienta o zaletach produktu
- Pozyskanie cennych informacji ma temat produktu, oczekiwan i potrzeb
Klienta

2. llosciowe

- Wysoka skuteczno$¢ na poziomie: 11 %
Przekazanie duzejilosci kontaktédw do firm zainteresowanych spotkaniem
Pozyskanie dodatkowych informacji na temat oczekiwan i potrzeb Klientéw
- Inaczna optymalizacja kosztow
Rozbudowy dziatu handlowego Klienta



