CASE STUDY pozyskiwanie nowych Klientéw dla branzy wydawniczej

I. Opis Klienta
1. Branza: wydawca publikacji prawniczych i biznesowych na rynku polskim,
w tym wydawca produktéw elektronicznych

2. Grupa docelowa
Klienci B2B, Ksiegowe, Dyrektorzy finansowi, Dyrektorzy finansowi

1. Krétki opis dziatan i wynikow ( przed dziataniami PCM)
1. Rodzaqj Dziatan
Sprzedaz jakq realizowat klient opierata sie jedynie na sprzedazy bezposredniej
tylko poprzez wtasny dziat sprzedazy wspierany poprzez wewnetrzne Call Ceter
2. Efekty przed wprowadzeniem zmian
Mata ilo§¢ Nowych Klientow

lll. Cel marketingowy
1. Pozyskanie Nowych Klientéw

1. Oczekiwane efekty
Sprzedaz 100 publikaciji w ciggu frzech miesiecy realizacji kampanii

IV. Zaproponowane rozwigzania
1. Dobdr najbardziej efektywnej grupy docelowej do realizaciji kampanii z
wykorzystaniem bazy danych EFEKT i baz brokerdw wspdtpracujgcych

z PCM

2. Sprzedaz w oparciu o efektywny skrypt rozmowy wspdlnie opracowany z
Klientem

3. Potozenie nacisku na przeprowadzenie przez Konsultantow duzej ilosci
prezentacji

4. Nacisk na skuteczne prezentowanie zalet produktu, oraz informacji najbardziej
interesujgcych Klienta podczas bezposredniej rozmowy
z Klientem

V. Osiggniete rezultaty
1. Jakosciowe
- Ldobyte zaufanie i budowa relacji nawet z Klientami ktérzy jeszcze nie
dokonali zakupu
- Umocnienie pozycji marki wérdd Klientow
- Uswiadomi¢ Klienta o zaletach produktu

2. llosciowe
Latozenie realizacji sprzedazy na poziomie 100 publikacji w ciggu trzech miesiecy
zostato zrealizowane w znacznie krotszym czasie niz zatozony.
Inaczne poszerzenie ilosci Nowych Klientdw z branz- segmentdw nie
pozyskiwanych przez sprzedawcodw Klienta.

Dzieki osiggnietym przez PCM wynikom Klient zdecydowat kontynuowac
wspotprace w ciggu catego roku.

Wspdtpraca trwa nadal. PCM sprzedaje inne publikacje elektroniczne tego
wydawnictwa.






