Case

I. Opis Klienta

1. Branza

Wydawnicza

2. Grupa docelowa

Produkty skierowane do grup prawniczych, oraz Specjalistow ds. Kadr w firmach zatrudniajgcych
powyzej 50 oséb

IIl. Krétki opis dziatan i wynikéw ( przed dziataniami PCM)
1. Rodzaj Dziatan
Brak dziatan — nowy produkt. Produkty podobne byty sprzedawane poprzez strone internetowq

2. Efekty przed wprowadzeniem zmian
Brak danych — nowy produkt

lll.Cel marketingowy
1. Rodzaj celu do osiggniecia
Sprzedaz produktdédw hard o wartosci ok. 500 zt jeden.

2. Oczekiwane efekty

Przychdd ze sprzedazy powinien przynajmniej pokryé koszt ustugi telemarketingowe;.

Klienta zadowala sytuacija, gdy koszt pozyskania klienta i przychdd z klienta bedg na poziomie
rownym.

IV. Zaproponowane rozwigzania
1. Zastosowane dziatania.

Ustuga felemarketingowa w zakresie pozyskiwania klientow hard :

| etap kontakt telefoniczny i prezentacja oferty

Il Etap klient wyraza zgode na zakup

Il Etap przesytamy do klienta zamdwienie wypetnione w trakcie rozmowy z konsultantem
IV Klient odsyta faksem podpisane zamodwienie( HARD)

V. Osiggniete rezultaty

1. Jakosciowe
- Ponad 70% odestanych zamdwieh w stosunku do zgdd telefonicznych
- Pozyskanie ok. 1000 adreséw email do osdb docelowych
- Budowanie dobrych relacji z potencjalnymi klientami

2. llosciowe
Osiggniete wyniki przekroczyty zatozenia klienta. Przychdd byt wyzszy o ok. 5% niz koszty ustugi
telemarketingowe.

3. Dodatkowe korzysci

Szybka realizacja akciji
Ptynna sprzedaz hard 2 produktéw wechodzgcych na rynek



