Case

I. Opis Klienta.
1. Branza.

Wydawnicza, publikacje prawnicze i biznesowe, publikacje on-line (internetowe), DVD.
Wydawnictwo specjalizujgce sie w praktycznych pomocach dydaktycznych z zakresu
interpretacii przepisdw prawnych.

2. Grupa docelowa.

Klienci B2B.

Specijalisci z réznych dziedzin: ksiegowi, osoby zajmujgce sie prawem i ochrong zdrowia,
ochrong srodowiska, a takze kadra wyzszego szczebla np.: Dyrektorzy.

1. Krotki opis dziatan.

1. Rodzaj Dziatan

A. Pozyskiwanie Klientéw przez telefon poprzez prezentacje programu przez internet (strone
WWW).

B. Wysytka informaciji potwierdzajgcych odbytg prezentacje programu, jak rowniez
pozyskane zamdwienie: e-mailem

C. Wystanie na adres e-mail: loginu i hasta dostepu do zakupionego programu w ciggu 2
dani.

lll. Cel sprzedazowy.

1. Rodzaj celu do osiggniecia
Zwiekszenie liczby Klientéw Wydawnictwa korzystajgcych z programow on-line w
wariantach kwartalnych, pétrocznych i rocznych.

IV. Zaproponowane rozwigzania.

1. Zastosowane dziatania

A. Sprzedaz produktdw wariantu rocznego w celu wygenerowania wiekszego przychodu
dla Klienta (bardziej wartosciowe produkty).

B. Mozliwos¢ realizaciji optat w dwdch ratach (dot. wartosciowych publikacii).

V. Osiggniete rezultaty.

1. llosciowe.

W krétkim okresie czasu pozyskalismy:
a. 1155Klientdw na prenumerate kwartalng
b. 175 Klientdw na prenumerate pdtroczng
c. 1418 Klientdw na prenumerate roczng

Skuteczno$¢ osiggnieta w akcji 3,75% w stosunku do rekorddw spetniajgcych zatozenia
akciji (73222 tys.).

2. Finansowe.

Pozyskano Klientdw generujgcych tgczny przychdd o wartosci ok. 720 tys. ztotych.
Sredni koszt pozyskania zamodwienia w akciji to 250,90 zt gdzie warto$¢ produktu
najwyzszego wariantu wynosi 480 zt. Zwrot poniesionych inwestycji nastgpit juz podczas
pierwszych dziatan telemarketingowych.



