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Trade Engine to wielopoziomowe innowacyjne narzedzie, ktore realnie przektada si¢ na wzrost sprzedazy i wszystkie
ogniwa, ktére maja na to bezposredni wptyw. To unikalny sposéb tworzenia innowacyjnych narzedzi, ktére
koncentruja si¢ na tym, aby produkt danej firmy sprzedawat si¢ stabilnie i dtugofalowo. To wyjscie poza ramy
tworzenia standardowych programéw lojalnosciowych i promocji sprzedazy. To niekoiczaca si¢ inwestycja podjeta
przez Peter Wild & Partners w narzedzia, nadajaca stowu sprzedaz innego znaczenia.

Usprawnienie dzialai nakierowanych na wzrost sprzedazy za pomoca narz¢dzia Trade Engine przebiega w trzech
etapach: Trade Engine Research, Trade Engine Tools i Trade Engine Filter. W ramach pierwszej fazy, rozbudowany,
kilkudziesigcioosobowy wtasny dziat badawczy Mobile Researchers oraz Field Force Researchers wyspecjalizowany w
prowadzeniu wywiadéw badawczych w obszarze Trade Marketingu weryfikuje doktadnie sytuacje produktu w
hurtowniach i sklepach w obrgbie catej Polski.

Sprawdzamy faktyczny stan produktu. Dowiadujemy si¢ dlaczego konkretne hurtownie i sklepy faworyzujq produkt
konkurencji, co moglibySmy zrobi¢, aby zmieni¢ ten stan rzeczy oraz jakie sa oczekiwania wzgledem producenta w
zakresie analizowanych przez niego obszar6w wspotpracy.

Przede wszystkim wnikamy w umysty kierownikéw hurtowni, przedstawicieli hurtowni, kierownikéw sklepéw i
sprzedawcéw, aby odkry¢ ukryte motywatory decydujace, o tym czy hurtownia lub sklep beda kupowaty i
rekomendowaty produkt naszego Klienta.

Prowadzimy wywiady z koficowymi uzytkownikami produktu, analizujemy zaproponowane dziatania wspierajace
sprzedaz i programy w kanatach dystrybucji, budujac w ten sposéb obraz postrzegania marki. Wazny jest fakt, ze
badacze Peter Wild & Partners majq staty, dwustronny kontakt z dystrybutorami / hurtowniami i detalistami. Pozwala
to na zacie$nienie relacji oraz stale nadzorowanie wszelkich szczegétéw zwigzanych z pozycjonowaniem produktéw w
punktach sprzedazy oraz monitorowaniem stanu magazynowego.

W drugim etapie, na postawie uzyskanych danych, opracowywana jest unikalna strategia i zestawienie najbardziej
efektywnych, autorskich narz¢dzi, aktywnie dziatajacych na kazde ogniwo sprzedazowe. OpracowaliSmy w ramach
Trade Engine m.in. takie narzedzia jak Mobile Field Force lub Trade Group System.

Trzecia faza polega na weryfikacji i przefiltrowaniu podjgtych dotychczas dziatai. Badacze ponownie przeprowadzaja
doglebne wywiady w hurtowniach i sklepach, oceniajac osiagnigte rezultaty i czynniki podlegajace modyfikacji.
Trade Engine swoja budowa przypomina nowoczesne smartfony. Samo urzadzenie zapewnia nieograniczone
mozliwosci i stuzy do szeroko pojgtego wzrostu sprzedazy. Natomiast prawdziwa innowacyjnos$¢ polega na
konsekwentnym tworzeniu skutecznych i potrzebnych ,,aplikacji”, ktérych uzycie umozliwia osiagnigcie
wyznaczonego celu.

Dzigki takiemu modelowi, pot¢znym atutem Trade Engine jest réwniez mozliwos¢ indywidualizowania zestawu
narzedzi / aplikacji dopasowanych do specyfiki sprzedazy danego segmentu.

Utrzymanie takiego modelu wymaga konsekwentnej obserwacji rynku, odnajdywania nisz oraz kierunkéw majacych
potencjal i nieustannych prac inwestycyjnych nad wprowadzaniem kolejnych narzedzi i udoskonalaniem
dotychczasowych.

Schemat zastosowania Trade Engine i innowacyjnych narzgdzi wchodzacych w jego sktad w petni nadzoruje oraz
pobudza proces zatowarowania i sprzedazy produktu we wszelkich mozliwych kanatach dystrybucji. Dodatkowo,
dzigki specyfice narzgdzia, tworzymy réwniez nowe, skuteczne kanaty dystrybucji. Przyktadowo, zastosowanie
jednego z narzedzi wchodzacych w skiad Trade Engine o nazwie Mobile Field Force bezposrednio przeklada sig na
wyniki sprzedazy firmy. Odpowiednio przeszkolona kadra w imieniu naszego Klienta bezposrednio generuje
zaméwienia na dany produkt z wyselekcjonowanej bazy sklepéw i przekazuje je do wtasciwych dystrybutoréw, po
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czym kontroluje terminowos$¢ dostaw. Tym samym tworzymy nowy standard dystrybucji produktéw.

Zespot wyspecjalizowanych w obstudze danego segmentu dedykowanych konsultantéw jest w stanie wygenerowaé
zasieg do 3000 punktéw na osobg miesig¢cznie.

Budujemy relacje z kierownikami sklepéw i przedstawicielami hurtowni, zbieramy zaméwienia oraz weryfikujemy ich
realizacje. Dodatkowo, na co dzien zbieramy informacje np. na temat ktopotéw ze sprzedaza danego produktu w
okreslonym regionie. To z kolei daje nam mozliwo$¢ natychmiastowej reakcji np. poprzez zaplanowanie strategii
pobudzenia danego regionu/punktu za pomocg dedykowanych promocji na okreslone produkty (réwniez zestawy
produktéw jesli naleza one do jednego producenta).

Przedstawiciele handlowi nawet najwigkszych marek nie sa w stanie dotrze¢ do wszystkich sklepéw i dystrybutoréw,
chociazby ze wzgledu na efektywno$¢ kosztowa przedsigwzigcia. Dzigki Trade Engine mozliwe jest zatem znaczne
zwigkszenie skutecznosci dotarcia do potencjalnych i aktualnych nabywcéw danego produktu, a wszystko to w
przeliczeniu na jedna zaangazowang osobg (koszt pracy przedstawiciela handlowego a koszt pracy specjalisty Mobile
Field Force) pozwala na zmaksymalizowanie wynikow sprzedazy, bez ponoszenia horrendalnych naktadéw
finansowych.

Wezmy przyktadowo rynek FMCG. Wigkszo$¢ producentdw jest w stanie dotrze¢ za pomoca wlasnych przedstawicieli
handlowych do okoto 20 tys. sklepéw (wliczajac najwigksze sieci sprzedazowe, na ktérych zazwyczaj skupiaja si¢
handlowcy). Natomiast sklepéw spozywczych w Polsce mamy znacznie powyzej 100 tys. To znaczy, ze z 80% sklepow
nie ma zbudowanej zadnej bezposredniej relacji, ani kontroli nad tym co sklep zamawia, rekomenduje i eksponuje.

Na tym przyktadzie jasno widaé, ze najwiekszg sila Trade Engine jest budowa statych, migdzyludzkich relacji i wigzi
migdzy dedykowanym konsultantem a pracownikiem hurtowni lub sklepu w kazdym miejscu Polski. Dzigki statym
kontaktom z koficowymi sprzedawcami, w sktad ktérych wchodza nawet najmniejsze sklepy, dystrybutorzy maja
zagwarantowany zbyt zaméwionych produktéw. W sktad wykorzystywanych narzedzi wchodza np. specjalne promocje
sprzedazowe lub programy lojalnosciowe. Dzigki autorskiemu systemowi CRM Sales System specjalisci Peter Wild &
Partners koordynuja réwniez kwestie zwigzane z zamowieniami skladanymi zaréwno przez hurtownikéw, jak i
detalistéw. Management Klienta ma mozliwos¢ sprawdzania na biezaco stanéw zatowarowania obu najwazniejszych
ogniw generujacych wysokos¢ sprzedazy.

W punktach, do ktérych dotad nikt nie docierat, generujemy sprzedaz i utrzymujemy stale relacje z kierownikami,
kazdego miesiaca pozyskujac w ten sposéb tysiace nowych zaméwien. Wazny jest fakt, iz Trade Engine nie ingeruje w
dotychczasowa strukture sprzedazy Klienta i stanowi swojego rodzaju ,,TOP ON” dla dotychczasowej kadry. Jest
wsparciem dla Dyrektor6w Handlowych i Regionalnych Kierownikéw Sprzedazy w ich realizacji biezacych targetow.

W ramach optymalizacji procesu sprzedazy produktéw naszych Klientéw, narzedzie Trade Engine wyposazone jest w
zespot wlasnego Field Force na terenie catej Polski. Starannie dobrani specjalisci wspieraja Mobile Field Force w
terenie. Zajmuja si¢ tymi zagadnieniami, ktore cigzko jest obstuzy¢ i wspomdc za pomocg kontaktéw telefonicznych.
Interweniujq oni tam gdzie wymagane sa negocjacje lub konieczny jest bezposredni pierwszy kontakt z
wlascicielem/kierownikiem danego punktu.

W hurtowniach, gdzie czesto realizujemy strategi¢ osobistej prezentacji i wprowadzenia narzedzia Trade Engine,
wsparcie PW&P Field Force jest nieocenione.

Innym innowacyjnym elementem Trade Engine jest utworzenie dedykowanego hurtowniom systemu aukcyjnego o
nazwie Sales Group System. Dotychczas powstate systemy grupowych zakup6éw jak np. Grupon.pl obstuguja wytacznie
zakupy pojedyncze i finalnych dostawcéw. W celu zapewnienia dotarcia do wszelkich mozliwych dystrybutoréw oraz
zagwarantowania producentowi statych zakupéw z najwigkszej liczby hurtowni, wprowadziliSmy platforme, dzigki
ktérej dystrybutorzy grupowo mogag zamawia¢ produkty na jeszcze lepszych warunkach. Widzimy w tym elemencie
Trade Engine duzy potencjat oraz potezna luke na rynku. Dotaczenie platformy Sales Group System do narzedzi
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znajdujacych si¢ w sktadzie Trade Engine uzupetnito dotychczasowy brak bezposredniego wplywu na czgstotliwosé,
czas 1 wielko§¢ zatowarowania hurtowni.

Za procesem tworzenia Trade Engine stoja wybitni ludzie bedacy specjalistami w wielu dziedzinach. W jednym
miejscu taczymy wiedze z zakresu sprzedazy, marketingu, psychologii, programowania i nowoczesnych technologii.
Dzigki temu powstaja w Peter Wild & Partners tak oryginalne i skuteczne narzedzia.

Przyktadowy schemat dziatania Trade Engine prezentujemy w oddzielnym dokumencie.

Trade Engine nie posiada bezposredniej konkurencji, poniewaz inne firmy proponuja wytacznie wycinek autorskiego
rozwiazania jakim jest Trade Engine. Wiele firm posiada np. Call Center, ale wykorzystywane jest ono zazwyczaj do
celéw telemarketingowych, a nie do bezposredniego wsparcia sprzedazy. Ponadto, schemat naszego dziatania jest
zupetnie inny. Wigkszos¢ firm poszukuje rozwiazania dopiero wtedy, kiedy otrzyma brief od Klienta. My obserwujemy
rynek, rozwijamy nowe narzg¢dzia w obszarze Trade Engine i wchodzimy do firm przez tzw. ,,0kno”. Nasze
rozwigzanie pomaga mniejszym naktadem kosztéw, zwigkszyé w widoczny sposéb nacisk na
hurtownie/sklepy/pracownikéw, aby produkt byt zamawiany, lepiej pozycjonowany i rekomendowany klientom
koficowym przez sprzedawcow. Z tego wzgledu Trade Engine fizycznie wptywa na wzrost sprzedazy produktow i
ushug Klienta.

Duze marki, za posrednictwem przedstawicieli handlowych, docieraja ze swoimi produktami z sektora FMCG do ok.
20% najwigkszych dystrybutoréw/sklepéw. Dzigki Trade Engine mozliwe jest dotarcie do ogromnego obszaru
pozostatych podmiotéw, do ktérych, ze wzgledu na ograniczenia ekonomiczne, kadrowe i czasowe, handlowcy nie
docieraja bezposrednio lub z bardzo niska czestotliwoscia. W konsekwencji pozwala to na zmaksymalizowanie wyniku
sprzedazowego i rozwoj dotad zaniedbanych punktéw.

Zawsze istnieje mozliwos¢ zwigkszenia efektywnos$ci Trade Engine, dlatego na biezaco prowadzona jest weryfikacja
podjetych dziatan, dla osiagnigcia jak najwyzszej skutecznosci. W ramach Trade Engine Filter weryfikujemy dostgpne
bazy, pracujemy we wszystkich regionach Polski z r6zng intensywnoscia, analizujemy rozmowy, weryfikujemy wyniki
przeprowadzonych audytow, przedstawiamy wyniki sprzedazy w poszczegdlnych segmentach w postaci
wielowymiarowych wykreséw, analizujemy efektywnos$¢ budowanych relacji i programéw lojalnosciowych i w chwili
zaistnienia obszaréw do poprawy, natychmiast interweniujemy, wciaz majac przed sobg cel, jakim jest wzrost
sprzedazy. Petna transparentnos¢ systemu umozliwia jego biezaca analiz¢ na kazdym poziomie zarzadzania projektem,
co dodatkowo wplywa na efektywnos¢ podejmowanych dziatan.

Innowacyjnos¢ narzedzia Trade Engine pozwala na rozwinigcie wielu waznych aspektéw. Szczegdlnie w obszarze
dzielenia si¢ informacja o podjetych decyzjach strategicznych, zmianach w strukturach regionéw i efektach dziatan
poszczegdlnych strategii sprzedazowych. W wigkszosci decyzje o zastosowaniu narz¢dzia podejmowane sa na
najwyzszych szczeblach u Klienta, proponowane taktyki dziatan sa na tyle innowacyjne, ze Klienci nie decyduja si¢ na
tworzenie na ich podstawie case study. Zastosowane przez nas mechanizmy pozostaja w tajemnicy przedsigbiorstwa,
ktére obstugujemy.

Najlepszym dowodem na skutecznos¢ i innowacyjnos¢ rozwiazan Trade Engine sg state umowy jakie Peter Wild &
Partners podpisuje z najwiekszymi liderami rynku FMCG, telekomunikacyjnego oraz farmaceutycznego.

Piotr Lukasiak, Prezes & Partner Peter Wild & Partners.

strona 3/ 3



