Studium przypadku IMPULS S.A.

Z ostatnio prowadzong akcjg promocyjna, dyrekcja marketingowa i handlowa spotki telekomunikacyjnej
IMPULS S.A. wigzata ogromne nadzieje. Spétka chciata pozyska¢ ponad 30 tys. nowych klientéw z grupy
docelowej charakteryzujacej sie nastepujacymi cechami: wiek 20-35 lat, mieszkancy miast powyzej 50
tys. mieszkancéw, wyksztatcenie srednie i wyzsze, czynni zawodowo, o dochodach pomiedzy 2500 -
4000 zt miesiecznie.

Zgodnie z planem marketingu, taczne naktady na komunikacje (reklama, promocja, aktywizacja
sprzedazy...) wyniosty 7,5 min ziotych.

Od czasu rozpoczecia promocji, pracownicy firmy wchodzacy do biura spotki zaobserwowali, ze przed
salonem firmowym IMPULS S.A. nieustannie stoi ogromna kolejka. Z rozmoéw z niej dochodzacych,
mozna wywnioskowac, ze sredni czas oczekiwania w kolejce wynosi ponad godzine, za$ zatatwianie
formalnosci z doradcg klienta trwa $rednio 30 minut. Ponadto, wielu klientdw narzeka, ze model aparatu
telefonicznego reklamowany w prasie i telewizji byt juz trzeciego dnia promocji niedostepny.... Klienci z
ogromnga ulga opuszczajq salon firmowy z uczuciem petnego niedosytu....

Po pierwszym tygodniu promocji, dziat marketingu byt bardzo zadowolony. Wedtug zebranych informacji
sprzedaz byta bardzo wysoka, i istniata duza szansa, ze cele handlowe zostang osigqgniete. Uwzgledniajac
fakt, ze promocja bedzie trwata jeszcze tylko tydzien, nawet nizsza sprzedaz w drugim tygodniu dawata
szanse na realizacje celéw handlowych.

Na poczatku drugiego tygodnia promocji, pracownik dziatu administracji ustyszat odgtosy ktotni
dochodzace z salonu firmowego. Interesanci, bedacy dotychczasowymi klientami IMPULS S.A., domagali
sie od sprzedawcow, aby obstugiwali poza kolejnoscig tych, ktérzy zgtaszali sie z reklamacjami. Niestety,
okazato sie to niemozliwe... Coraz czesciej klienci opuszczali salon niezadowoleni, gdyz reklamowane
modele aparatow sg niedostepne, zas te ktore im oferowano, nie spetnialy ich oczekiwan.

Rowniez na poczatku drugiego tygodnia, do salonu zaczeli zgtaszac sie rozzaleni wiasciciele nowo
nabytych telefonéw, ze pomimo zapewnien sprzedawcéw co do terminéw aktywacji ich aparatéw, nie
nastgpita ona.

Sprzedawcy przekonywujgco ttumaczyli, ze brak aktywacji w terminie to wynik promocji i dziat
techniczny nie nadaza z podtagczaniem nowych komérek... Zalecali cierpliwos¢ i zapewniali, iz wkrotce ich
telefony zastang aktywowane.

Pomimo tego, iz drugi tydzien uptynat pod znakiem mniej aktywnej sprzedazy, dziat handlowy byt
przekonany, ze cele handlowe zostang zrealizowane.

Na poczatku trzeciego tygodnia, dyrektor dziatu marketingu otrzymat wstepne zestawienia dotyczace
dwutygodniowej promocji. Spétka IMPULS S.A. podpisata 32.000 nowych umow.

Jak ocenisz wyniki akcji promocyjnej sp6tki Impuls?



