CASE STUDY (cross-sell)

I. Opis Klienta
1. Branza
Motoryzacja - dealer samochodowy, w projekcie gtéwny nacisk na modele
samochoddéw o wartoséci 90 000 zt netto.
2. Grupa docelowa
Klient B2C/B2B — baza danych Klientéw biznesowych oraz indywidualnych , ktérzy
zakupili samochdéd - jeden z dwdch wybranych modeli.

1. Krétki opis dziatan i wynikéw ( przed dziataniami PCM)
1. RodzajDziatah
Jedynymi dziataniami bezposrednimi byty katalogi wysytane periodycznie celem
informowania nowych samochodach dostepnych w ofercie.
2. Efekty przed wprowadzeniem zmian
Niskie — trudno odnie$¢ skutecznos$c dziatan wysytkowych do zaproponowanego i
wdrozonego modelu cross sellingu

lll. Cel marketingowy

1. Wdrozenie nowej strategii sprzedazy
2. Oczekiwane efekty
Okoto pbét procenta sprzedanych ,,hard”

IV. Zaproponowane rozwigzania
1. Wdrozenie nowej strategii i modelu biznesowego w oparciu o:
A. Dziatania relacyjne
B. Telemarketing
C. Wzbudzeniu oraz weryfikacji poziomu zainteresowania ofertq
2. W projekcie zaproponowalismy by z wybrang grupg docelowq Klientéw,
kontaktowac sie telefonicznie — w rozmowie przedstawienie oferty tuningu do

kupionego samochodu po promocyjnej cenie, przedstawienie korzysci, weryfikacja
poziomu zainteresowania. Klientéw zainteresowanych przypisywalismy konkretnym

przedstawicielom handlowym, ktérych celem byta finalizacja sprzedazy.

V. Osiggniete rezultaty
1. Jakosciowe
- Zdobyte zaufanie i budowa relaciji z Klientami ktdrzy jeszcze nie mieli okazji by
Dealer kontaktowat sie z nimi telefonicznie celem przedstawienia oferty
( dotychczasowe dziatania oparte jedynie o wysytke katalogoéw).
2. llosciowe

Przekazalismy ponad 30% (ok. 390 z catej dedykowanej do projektu bazy danych ktéra

liczyta ok. 1300 rekorddw) oséb, ktdre wyraznie wyrazity zainteresowanie produktem
oraz chec spotkania z przedstawicielem celem domdwienia szczegdtdw finalizacji
fransakcii.

Jako, iz akcja dopiero co sie zakonhczyta (ostatni tydzieh stycznia), brak jeszcze
informaciji na temat sprzedazy Hard, jednakze Klient jest bardzo zadowolony z ilosci
przekazanych kontaktdéw bowiem przy tak duzej liczbie oséb zainteresowanych,
uzyskanie wyniku finalnego nie powinno by¢ najmniejszym problemem.



