Case - praca nad churnem

I. Opis Klienta

1.

2.

Branza
Telekomunikacja
Grupa docelowa
Klient B2C

Il. Krétki opis dziatan i wynikéw ( przed dziataniami PCM)

1.

2.

Rodzaj Dziatan

Odzyskiwanie Klientdw ktdrzy ztozyli rezygnacje z $wiadczonych ustug
Efekty przed wprowadzeniem zmian

3.4%

lll.Cel marketingowy

1.

2.

rodzaj celu do osiggniecia
Zmniejszenie ilosci utraconych Klientow
Oczekiwane efekty

10%

IV. Zaproponowane rozwigzania

Zoptymalizowanie procesu generacji baz

Segmentacja klientéw rezygnacyjnych

Dobdr produktdw utrzymanosciowych pod konkretng grupe klientow
Segmentacja konsultantéw obstugujacych poszczegdinych klientéw
Ciekawy system motywacyjny - za odzyskanego kliental

Zmiana sposobu rozliczania akcji - dawat wiecej swobody partherom w
modyfikowaniu dziatan tak aby byty one optacalne dla obydwu stron

ok~ -

V. Osiggniete rezultaty

1.

2.

Jakosciowe
- wyzsza dodzwanialno$é
- wieksza efektywnosc¢
- partnerskie rozmowy z klientami
- stata obsada projektu od 2 laf!
lloSciowe
30%
Dodatkowe korzysci
Duza wiedza na temat — dlaczego klienci odchodzg? (badanie ich pofrzeb).

Szybkie informacje o dziataniach konkurencji i jak te dziatania sg postrzegane przez

Klientow.



