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CASE STUDY

MIEDZYNARODOWY KONCERN TYTONIOWY

Klient cheial poprawi¢ sprzedaz
w miastach obslugiwanych przez
hurtownikéw, ktérzy osiggali
znacznie slobsze wyniki niz jego
przedsiowiciele na pordwnywa-
Inym terenie. Zauwazono bowiem
Znaczne roéInice w poziomie dy-
sirybueji, dostepnodci, poziomie
zoposdw oraz ekspozycji. Klient
potrzebowal wiece] ludzi procu-
jqcych bezposrednio dla niego -
pilnie.

W ciggu 4 tygodni wprowadzi-
lismy 170 Doradcéw Handlowych
do pracy obok hurtownikdw,
Odwiedzano 51.000 sklepow
|detal), kazdy co dwa tygodnie.
Maszym zadaniem byla sprzedaz
ex-car, jok | egzekwowanie stan-
dardéw ekspozycyjnych oraz
rozmieszezanie malerialdw mar-

ketingowych.

MIEDZYNARODOWY PRODUCENT WYROBOW CZEKOLADOWYCH

Badania potwierdzily duzq moz-
liwedé no umieszczenie ekspo-
zytoréw w sklepach obslugi-
wanych przez podhurt klienta,

Rozwinglismy sily sprzedazy 30
Doradeéw  Handlowych, doko-
naligmy wizyt w 22.000 sklepéw
wokresie 9 tygodni,

DUZA POLSKA FIRMA Z BRANZY TRUSZCZOWE)

Przy wprowadzaniu na rynek
nowej margoryny klient cheiol
poprawié  dystrybucje produktu
tak, oby intensywna kampania
reklamowa bylo bardziej skute-
czna i aby konsumenci mieli fatey

dnsrgpdnpm-duklu.

W ciggu 12 tygodni akeji
adwiedziliémy 20.000 sklepdw -
kazdy z nich odwiedzony byt
dwukronie.

Marzedziem do budowania dys-
trybucji byly zaméwienia zhie-
rane na rzecz lokalnych dystry-
buteréw produktéw naszego
klienta.

ZuLtar

Udzial w rynku - odnalowany
przez AC Nielsen - zwigkszyl sie
o 1% w ciggu 3 miesigcy od
rozpoczecia dziolan,

Poziom dystrybucji podwoil sig
w przypadky dotychezosowych
produktéw. Newo wprowadzane
marki osiggnely poziom 77%
wmnie| niz 3 miesigee.
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Prazy efektywnoici (zaméwienie na
wizyte) ponad 60% umiesciliémy
ponad 13.000 nowych ekspo-
zytordw. Zwiekszylo to penetracje
materialéw ekspozycyjnych z 7%
sklepéw no wejsciu do ponad 70%
N wyjsciu,
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Osiggnelismy blisko 40% warost
dystrybucji  produktu  objetege
akejg, co miate bardzo duzy
wplyw no sukces produkiv oraz
udroznilismy zostale hurtowe
kanaty dystrybucji,

IQFM 5p. 1 0.0., ul. Pruszkowska 298, 02 - 119 Warszawa, tel, (0-22) 895 26 10, fox. (0-22) 8952411

W:

spolpraca:
W jezyhu angielskim: paul bailey@igim pl
W jpzyku polskim; robert. wagner@igim.pl

Informacje ogdime: igfm@igim.pl
Zatrudnienie; praca@ighm.pl

www.igfm.pl

w porsce Jest PoNAD 120 TYSIECY SKLEPOW
WIESZ DO ILU Z NICH DOCIERASZ?

TTig

LEASING SALES FORCE

MERCHANDISING SPECIALISTS

masz problem ze sprzedazq, dystrybucjq lub merchandisingiem?

SKONTAKTUJ SIE Z NAMI - POMOZEMY!
www.igfm.pl



IQFM jest angielsko-polskq firmq sprzedazowo-marketingowq specjalizujqeq sie

w field marketingu.

Dostarczamy klientom Zewnetrzne Zespoly Sprzedazowe,
ktére sq przez nas rekrutowane, szkolone oraz zarzqdzane i kontrolowane.

Field Marketing to swialowy przemys! - ogromny w Sta-
nach Zjednoczonych | w Europie zachodnie] (angielski
magazyn "Markefing” szacuje jego cbroty w UK na
przelomie lat 2003/2004 na ponad 700 milionéw
dolardw). IGFM jest gléwng silg prayczyniojqeq sie do
gwaltownego rozwoju te] branizy na Polskim rynku,

K3FM dostarcza kontraktowe [zewnetrzne] zespoly ludzi
do prmvudzeniu 5pmeduiy i dyslrybucii w o imieniu
klienta.

Ten "leasing sil sprzedazowych” gwarantuje klientom
elastycznois, elektywnoié oroz pewncié dobrze
zainwestowanych pieniedzy,

Lewnetrzne zespn|y hondlowcéw dostarczane przez
IGFM wykonujg proce na fokim samym  wysokim
poziomie jok wlasne sity sprzedazy klienta, ale jed-
noczednie przy nizszych kosztach.

Produkty naszych klientéw meino znolezé w ponaod
120.000 sklepéw w kanale tradycyjrym.

Ogromne naklody zwigzane z utrzymaniem wlasne
struktury sprzedazowe| (koszt staly) powodujg, ze
pokrycie przez wlasnych Przedstawicieli Handlowych
calego rynku nigdy nie bedzie ekonomicznie uvzo-
sadnione. Dlatego producenci wspélpracujg z IGFM
zaréwno przy dlugoterminowych projektach, jok i krét-
koterminowych akcjach sprzedazowe dystrybucyinych -
mozemy dotrzeé do takiej liczby sklepéw, joka jest
wymogana do realizacji celéw sprzedazowych czy
marketingowych kazdego producenta.

Jestedmy specjdlistami w dziataniach sprzedazowych na
rynku tradycyjnym, ale nosze bogote doswiadczenie
i wiedza no temal sprzedozy pozwalojg nom na
wprowadzanie nowych rozwigzon merchandisin-
gowych, réwniez w rynku nowoczesnym.

W kanale nowoczesnym duzq trudnoéé sprawia
producentom egzekucjo warunkéw wspdlpracy wyne-
gacjowanych z sieciami supermarketdw tzn. co innego
kontrakt i planegram, a co innego prawdziwa syfuacja
na péfce w supermarkecie.
Dlatego firmy decydujg sie na wynajmowanie calych
armii merchandiseréw. Ale czy pracownik zatrudniony
na “godzing®, kéry keofczae wykladad jogurly prze-
chodzi na kosmetyki, jest na pewno hym, kidry moze
zrealizowad cele stawione przez producenta? Wedlug
IQFM merchandising jest przystowiowg "kropkg nod i*
wige bedgc dopelnieniem procesu sprzedazy nie
wystepuje samodzielnie.
Dlotego w nasze| ofercie znajduje sie usluga

us ™ gdzie zadaniem mer-
chandisera jest dbanie o prawidlowg ekspozycie
produkiéw naszego klienta na réwni z generowaniem
zoméwien, rozszerzaniem osortymenty w ramach
kontrakiéw z sieciomi oroz organizacja dodatkowych
ekspozycji i edukacja personelu sklepu.
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Lista naszych klientéw, znajduje sie rdwniez
na nasze| stronie infernetowe|.
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BRITISH AMERICAN TOBACCO
Sales & Marketing Director - Robert Dunham:

Jesteémy dumni, ze przez ponad dwa lofo
nosza wipdtproca z IGFM ukladala sig tok wspaniale.
Dzigki niej umocniliimy naszq pozycje rynkowq.
Wprowadzenie papieroséw Pall Mall | Golden American
20s jest niewgtpliwie efektem wysitky i zoangazowania
calego zespolu IGFM,

PILLSBURY POLSKA
General Manager - Tom Hunter:

W jedynie 3 krétkie miesigee, dzieki wsparciu
IGFM, naszo sprzedaz podwoilo sig. Bez wohania
polecam ich ze wzgledu na ich profesjonalizm, szybkoé
reagowania i elastycznodé.

FERRERO POLSKA,
Marketing Director - Luc Poniewiera:

Zatrudnilismy IQFM do odwiedzenia 25,000
nowych sklepéw, kidre nie byly dotychezas odwiedzane
ani przez naszych handlowcow, ani przez naszych
autoryzowanych dystrybutoréw. Z sukcesem osiggngli
narzucone przez nos cele dystrybucyjne - realizujge
robigey wrazenie poziom 70% - | generalnie podobato
nam sie ich podejécie do biznesu. Planujemy dalszq
wspdlproce.

ANIMEX S A,
Member of the Board - Michal Dominik:

IQFM zrekrutowalo zespél, kitrego zadaniem
bylo wyszukanie, rozpoznanie i wyselekcjonowanie do
obslugi sklepéw o duzym potencjale. Przeprowadzony
wedlug wysokich standardéw oudyt punktéw
detalicznych zokoficzyl sig sukcesem. IGFM soybko
odpowiedzialo no nasze zopotrzebowanie, pomoglo
stworzy¢ kwestionariusz badan, zatrudnile debrych ludzi
Ldast:lt‘lrczyla bardzo dobry raport kofcowy oraz baze

anych.




