TWOUJE SIkY SPRZEDAZY

outsourcing sprzedazy sprzedaz i leasing zespotdw sprzedazowych merchandising
tajemniczy klient i audyt konsulting sprzedazowy akcje hostessowe



czas dojrzewajqcych

KORZYSCI



firmie

Jestedmy polskg firmg field marketingowa. Specjalizujemy sie w dostarczaniu gotowych zespotdw sprzedazowych
i merchandisingowych do realizacji zadan zleconych nam przez naszych klientow. PowstaliSmy w odpowiedzi na coraz
wieksze zapotrzebowanie polskich firm na ustugi outsourcingowe, z ktérych od dawna z powodzeniem korzystaty mie-
dzynarodowe koncerny.

Dzieki naszej doswiadczonej i wysoko wykwalifikowanej kadrze, ktéra swoje umiejetnosci nabywata zaréwno w kraju
jak i za granicq oraz sukcesom podczas realizacji kolejnych projektow szybko staliSmy sie rozpoznawalng markg na
rynku outsourcingu.

Oszczednosci, ktére wprowadziliSmy dzieki zastosowaniu innowacyjnych rozwigzan przetozyty sie na ceny i atrakcyj-
nos$¢ naszych ustug, dzieki czemu staliSmy sie firmg, ktdra przestata by¢ zarezerwowana tylko dla duzych firm. Grono
odbiorcéw naszych ustug stale sie powieksza, a referencje otrzymywane od naszych kolejnych partneréow $wiadcza
o zadowoleniu, atrakcyjnosci i fachowosci naszych dziatan.

Dziatamy na terenie catego kraju realizujac dla naszych klientéw projekty zaréwno krétko- jak i dtugoterminowe.

USLUGI
Jako nowoczesna firma w swoim portfolio posiadamy peten zakres ustug wsparcia sprzedazy. Nasza dziatalnosci obej-
muje miedzy innymi:

outsourcing sprzedazy

leasing zespotéw sprzedazowych
merchandising

merchandising extra

akcje hostessowe

audyt i badania marketingowe
ustugi ,tajemniczego klienta”

i wiele innych dziatan okoto sprzedazowych.
Ostatnie realizacje
W ramach réznych struktur wspotpracowalismy i wspétpracujemy z wieloma liderami z branzy FMCG, przemystowej

i innych, realizujac projekty sprzedazowe, wizerunkowe, merchandisingowe oraz akcje hostessowe. Grono naszych
klientow stale sie powieksza o nowych partneréw handlowych i biznesowych.

Lotte My stock  (mes)  CoBarlinek

ICP

(%] .
[BacPor] 00! ‘; ; < MARCOPOL

il PARTMER



dziatamy

Firma Sales Force realizuje r6zne projekty dla firm z wielu sektorow.
W celu przyblizenia panstwu ich specyfiki ponizej przykiady kilku réznych
realizacji.

BRANZA FMCG (kanat tradycyjny)

Klient naszej firmy nabyt prawa do produkcji i dystrybucji znanego napoju
energetycznego. Jego staty zespot handlowcdw nie byt w stanie zrealizowad
w dostatecznie szybkim czasie wizyt w kanale tradycyjnym. Celem akcji
byto wprowadzenie do jak najwiekszej liczby odbiorcéw nowego asorty-
mentu, dlatego tez poproszono Sales Force o pomoc.

e stworzyliSmy w ciagu 2 tygodni zespét Przedstawicieli Handlowych zarza-
dzanych przez naszych kierownikéw sprzedazy, ktérzy po przeszkoleniu
ruszyli w teren

e kazdy handlowiec wykonywat minimum 20 wizyt w PSD dziennie

e aby oming¢ problemy z dostawami od dystrybutoréw, nasi Przedstawi-
ciele posiadali rowniez towar na samochodach i sprzedawali go na faktu-
re VAT

e dotarlismy do wiekszosci punktdw spoza listy STOP przekazanej nam
przez naszegdo klienta, czyli statych odbiorcdw obstugiwanych przez eta-
towych przedstawicieli handlowych

e podczas pierwszych wizyt w terenie osiagneliSmy ponad 35% poziom
dystrybucji nowego produktu

e stworzyliSmy skategoryzowang baze odwiedzonych punktow, ktéra stata
sie w podzniejszym czasie cennym narzedziem dla etatowych handlowcéw
naszego klienta

e osiggnelismy wynik sprzedazowy poréwnywalny do dziatan naszego zle-
ceniodawcy u swoich statych, strategicznych odbiorcéw w tym samym
czasie

BRANZA ALKOHOLOWA

Klient naszej firmy promujac swéj nowy produkt wymyslit niekonwencjo-
nalny sposob komunikacji z konsumentem w punktach sprzedazy deta-
licznej. Wymagato to wprowadzenia standardow merchandisingowych oraz
materiatéw POS w 6000 PSD w ciqgu 1 miesigca.

ZatrudniliSmy zespét przedstawicieli handlowych, ktéory wykonat ponad
8000 wizyt handlowych uzyskujac ponad 6000 wprowadzonych standar-
dow, skutecznos¢ dziatania zespotu przekroczyta 80%.



BRANZA PRZEMYSLOWA (kanat tradycyjny)
Klient zlecit nam wprowadzenie na rynek polski unikalnej linii produktéw branzy budowlanej do punktow sprzedazy
detalicznej (hurtowni budowlanych, sklepéw narzedziowych, sklepédw przemystowych i metalowych).

o zrekrutowalismy i wyszkolili§my zespot 25 oséb

e przez 3 miesigce prowadzilimy poszukiwania potencjalnych odbiorcow

e zbudowaliémy baze 6000 PSD z czego ponad potowa obecnie jest obstugiwana cyklicznie przez nasza firme

e obroty naszego klienta na przestrzeni roku w tym kanale wzrosty o prawie 300%

StaliSmy sie statym supportem etatowych przedstawicieli handlowych naszego klienta, projekt przeksztatcit sie w diu-
goterminowe dziatanie i jest stale rozwijany poprzez wprowadzanie kolejnych, nowych produktéw w zbudowanej sieci
sprzedazy. Oszczednosci klienta w stosunku do zatrudnienia takiej samej struktury we wiasnym zakresie wynosza
ponad 40%.

BRANZA PRZEMYSLOWA (kanal nowoczesny)

Jeden z klientéw chciat w krétkim czasie powiekszy¢ przewage nad firmami konkurencyjnymi. W tym projekcie Sales
Force, dbat o wizerunek i statg dostepnos¢ jego produktéow w sieci marketow DIY. WprowadziliSmy ustuge merchan-
dising extra. ZatrudniliSmy 14 osdéb ktore wykonywaty prace merchendisiera i przedstawiciela handlowego. Podczas
cotygodniowych wizyt w marketach zastosowali§my ponizszy schemat:

rekrutacja, szkolenie i zatrudnienie merchandiseréw wykonujacych rowniez zadania przedstawiciela handlowego
cykliczne wizyty raz w tygodniu w marketach budowlanych w catej Polsce

egzekucja uzgodnien centralnych

wspoélne tworzenie wraz z kierownikami stoisk zamowien, uzupetnianie brakow towarowych na regatach, dbatos¢
0 jakos¢ ekspozycji

dbatosc¢ o estetyke utozenia produktow z zachowaniem zasad merchandisingu

zatatwianie w miare mozliwosci probleméw serwisowych

czuwanie nad stanem technicznym ekspozycji

dostarczenie, instalacja i opieka nad materiatami POS

raportowanie fotograficzne

Sales Force dzieki swoim dziataniom stat sie swoistego rodzaju pomostem miedzy klientem a halami, na ktérych terenie
pracuje. Dzieki nam obroty w sieciach zwigekszyty sie o ponad 30% w skali roku i nadal ten trend jest utrzymywany.

AUDYTY

Klient chciat sprawdzi¢ w 1000 wskazanych punktach w Polsce obecnos$¢ swojego nowego produktu i standardéw mer-
chandisingowych, wprowadzonych przez jego przedstawicieli handlowych. Dodatkowo poprosit o wizyte Tajemniczego
Klienta, ktéry miat zweryfikowa¢ aktywne uczestnictwo w programie lojalnosciowym firmy sprzedawcéw zatrudnionych
w PSD.

Sales Force w ciaqgu tygodnia odwiedzit w catej Polsce wszystkie punkty, raportujac w sposéb pisemny i elektroniczny
efekty swojej obserwacji. DostarczyliSmy réowniez klientowi materiat fotograficzny z przeprowadzonych wizyt, ktory stat
sie doskonatg analiza dziatan handlowych firmy.

AKCJE HOSTESSOWE

Dla wiodacej firmy z branzy gier losowych wykonujemy cykliczne akcje promocyjne zatrudniajac wykwalifikowane
i przeszkolone hostessy i hostow, ktorych funkcja daleko wybiega poza role prezentera. Nasza kadra aktywnie sprzedaje
produkty firmy w newralgicznych punktach duzych miast, powodujac niejednokrotnie wzrost obrotéw danego punktu na
produkcie o blisko 400% w stosunku do dni bez wsparcia sprzedazowego.

Prowadzimy réwniez animacje, samplingi, oraz prezentacje zaréwno w plenerze jak i w sieciach sklepéw wielkopo-
wierzchniowych. Nasz personel to fachowcy posiadajacy wszelkie kwalifikacje oraz niezbedne badania do wykonywania
zleconych czynnosci.



korzysci

Obnizenie kosztow statych w przedsiebiorstwie (pracownicy, powierzch-
nia biurowa, urzadzenia).

Gwarantowana pomoc doswiadczonych specjalistéw bez koniecznosci ich
zatrudniania.

Dostep do najnowszych zastosowan teleinformatycznych.
Zwiekszenie efektywnosci i wydajnosci.
Niezawodny i bezpieczny system danych.

Odciagzenie firmy i mozliwo$¢ wykonywania przez nig wytacznie kluczo-
wych zadan.

Koszty obejmujg wytacznie ustuge bez koniecznosci inwestowania w in-
frastrukture, oraz natychmiastowego i trwatego angazowania kapitatu
firmy w sfere obstugiwang przez outsourcing.

Umowa z firmg outsourcingowg to wiecej niz zatrudnienie pojedyncze-
go fachowca. Specjalista skierowany do wspotpracy z przedsiebiorstwem
korzysta z catej wiedzy zgromadzonej w firmie doradczej, z firmowych
baz danych oraz z porad innych ekspertow.

Efektywne wykorzystanie czasu pracy. W przeciwienstwie do pracownika
zatrudnionego na etacie firma w ramach outsourcingu pracuje wtedy,
gdy jest co$ do zrobienia. Nie liczy godzin nadliczbowych, a jesli istnieje
taka potrzeba pracuje rowniez w soboty i niedziele.

Realizacja procesu rekrutacji na podstawie wiasnej, rozbudowanej bazy
kandydatéw oraz przy pomocy zasobow zewnetrznych.

Przejecie petnej odpowiedzialnosci za sprawy kadrowo-ptacowe zespo-
tow sprzedazowych.

Obstuga systemow zbierania i przetwarzania danych w oparciu o reczne
i mobilne metody raportowania.

Kompleksowe zarzadzanie flotg samochodowg, komputerami przenosny-
mi i telefonami (palmtopami).

Zastosowanie sprawdzonych i efektywnych metod rozwoju umiejetnosci
sprzedazowych i menedzerskich zespotu obstugujacego projekt.



Outsourcing. Otworz sie na nowe mozliwosci.

GWARANCIJA SUKCESU

e dotarcie do wiekszej ilosci punktow e wieksza dystrybucja

e lepsza wizualizacja produktow w punkcie e szerszy zakres dziatan promocyjnych
® nizszy koszt osiagniecia efektu koncowego

o wieksze zaufanie i zaangazowanie detalistow
REALIZACJA

OPRACOWANIE STRATEGII

WYBOR WLASCIWEGO PARTNERA

OKRESLENIE POTRZEB

USWIADOMIENIE POTRZEBY WSPARCIA WLASNYCH DZIALAN SILAMI ZEWNETRZNYMI

Dlaczego taniej?
Ile mozesz zaoszczedzi¢, korzystajac z ustug zewnetrznych sit sprzedazowych.

KOSZTY POSREDNIE
koszty administracyjne, koszty
rozliczen pracownikéw (pay roll),
koszty zarzadzania takie jak
rekrutacja, szkolenia,

biuro gtéwne raportowanie

KOSZTY BEZPOSREDNIE
wynagrodzenie brutto
przedstawiciela handlowego

40%

oszczednosci

wynagrodzenie

premie lil':.
KOSZTY BEZPOSREDNIE samochéd KOSZTY POSREDNIE 5
koszty pozostate telefon bezposrednie i posrednie -
przedstawiciela handlowego: inne koszty struktury dziatu r
paliwo, samochéd, handlowego L
-‘“""-:é

premie, telefon



¢ ] ales forse

) 661 016 666
biuro@sales-force.pl

www.sales-force.pl



