CASE STUDY

I. Opis Klienta.
1. Branza.

Wydawnicza, publikacje wymienno-kartkowe, ksigzki, e-lettery, newslettery.
Wydawnictwo specjalizujgce w publikacii tatwych do zastosowania i praktycznych porad
ekspertéw i fachowcow.

2. Grupa docelowa.

Klienci B2B i B2C (mata skala).

Specjalisci z réznych dziedzin, osoby zarzgdzajgce firma.

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

1. Rodzaj Dziatan

A. Pozyskiwanie Klientow przez telefon (hard).

B. Wysytka informaciji potwierdzajgcych rozmowe: e-mailem, faksem bgdz listem w
zaleznosci od preferencji Klienta.

C. Wysytka publikacji pocztq.

2. Efekty przed wprowadzeniem zmian

llo§¢ osdb ktdre dokonywaty zakupdw w stosunku do catkowitej ilosci bazy wynosita 3%.

lll. Cel sprzedazowy.

1. Rodzaj celu do osiggniecia

Iwiekszenie ilosci osdb, ktdre dokonujg decyzji zakupowej z jednoczesng redukcjq
dotychczas ponoszonych kosztdw o co najmniej 10%.

2. Oczekiwane efekty.

Klienta satysfakcjonowat kazdy mozliwy wzrost skutecznosci, chocby o 10%, w stosunku do
osiggnietego dotychczasowego poziomu.

IV. Zaproponowane rozwigzania.
1. Zastosowane dziatania
PCM zaproponowat dodatkowe dziatania bezposrednie.
A. Skierowanie dziatan sprzedazowych do aktualnych Klientéw posiadajgcych inne
produkty lub ustugi Wydawnictwa.
B. Dobdriwyszkolenie specjalnej grupy konsultantdw o wyzszych kompetencjach.
C. Imiane skryptu rozmowy i podejscia do Klienta.
V. Osiggniete rezultaty.
1. llosciowe.
A. W wyniku wprowadzonych zmian $rednia skuteczno$¢ wzrosta nawet trzykrotnie.
2. Finansowe.
A. Przed wprowadzeniem dodatkowych dziatah wprowadzonych przed PCM koszt
pozyskania jednego zainteresowanego Klienta publikacjg wynosit 66 zt.
B. Po wprowadzeniu zmian koszt pozyskania zainteresowanego Klienta zmalat do 31,5 zi.
C. Dodatkowe korzysci dla Klienta.
Nasze dziatania przyczynity sie do:
¢ Umacniania marki Wydawnictwa na rynku
o Zwiekszenia Swiadomosci potrzeb Klienta
e  Wzmocnienia wiezi z Klientem
e Zwiekszenie wartosci aktualnych klientow
e Poznanie przyczyn ewentualnych rezygnacji i przeciwdziatanie (np. usprawnienia
produktu czy jakosci komunikacii ze swoimi Klientami)
¢ Klient dokonat znacznej redukciji kosztéw pozwalajgcych wzmocnié swojq pozycje i
znalez¢ sie w pierwszej 10-ce lideréow ze swojej branzy




