SILFRA

SUCCESS STORY
PHARMA

Kontekst biznesowy

W 2015 roku nasz Klient z branzy farmaceutycznej
zainicjowat zmiane modelu biznesowego, ktéra miata na
celu zbudowanie organizacji skoncentrowanej na
kliencie (Customer First), ktadac silny nacisk na lepsze
zrozumienie i zaspokojenie potrzeb edukacyjno -
informacyjnych klientéw, z wykorzystaniem nowych
technologii komunikacji, komplementarnych wzgledem
tradycyjnego kontaktu osobistego.

Celem biznesowym tych zmian byta obrona przychodow
oraz utrzymanie odpowiedniego poziomu kosztéw.
Zmiany te dotyczyty wszystkich pracownikow w Polsce,
w najwiekszym stopniu przedstawicieli medycznych.

Co wiecej, w wyniku przeprowadzonej restrukturyzacji
doszto do zredukowania zespotu przedstawicieli
medycznych o ok. 50%. Zmienit sie sktad zespotow
sprzedazowych, a takze tereny dziatania przedstawicieli.

Od czasu rozpoczecia prac nad nowym modelem zostato
uruchomionych kilkanascie inicjatyw i projektow, majacych
na celu wdrozenie docelowych rozwigzan. W ramach
konsolidacji projektow i inicjatyw zwigzanych z
wdrazaniem nowego modelu dziatania, kierownictwo w
Polsce podjeto decyzje, aby zaangazowac caty zespot w
proces zmian. Podjeta zostata decyzja o zaangazowaniu
firmy SILFRA (dawniej: BPI Polska) w proces
ustrukturyzowania podejscia do przeprowadzanej
transformacji uwzgledniajac aspekty zarzadzania
zmiana.
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Cel prowadzonych prac

1. Zapewnienie oczekiwanego poziomu wynikow biznesowych.

2. Zapewnienie oczekiwanego poziomu satysfakcji Klienta.

3. Wprowadzenie ustrukturyzowanego podejscia do zarzadzania projektami zintegrowanego z elementami
zarzadzania zmiana.

4. Zmiana kultury organizacyjnej, rozwoj kompetencji pracownikow.

Glowne wyzwania

1. Zapewnienie wynikow sprzedazy mimo zmniejszonego headcount zespotow sprzedazowych.

2. Zapewnienie przyswojenia nowego sposobu pracy przy uzyciu nowoczesnych technologii przez
pracownikow.

3. Zbudowanie silnej koalicji Sponsordéw wdrazanej zmiany.

Zakres prac

1. Przeprowadzenie analizy stanu obecnego i wypracowanie ksztattu docelowych rozwigzan obejmujacych
zmiany organizacyjne i procesowe.

2. Wsparcie wdrozeniowe wypracowanych rozwigzan PMO, CMO.

3. Catosciowe zarzadzanie zmiang w taki sposob, aby Program osiagat zatozone cele biznesowe - zbudowanie
silnej koalicji Sponsorow, zaplanowanie dziatan komunikacyjnych, zarzadzanie oporem.

4. Zarzadzanie komunikacja, w szczegolnosci przygotowanie i prowadzenie spotkan F2F dla wszystkich
pracownikow, przygotowanie komunikacji do catej organizacji nt. wdrazanych zmian, przeprowadzanie badan
pilotazowych nt. nastrojow pracownikow.

Projekt obejmowat x-funkcjonalny, 52 osobowy zespot, pracujacy w ramach ponizszych strategicznych
inicjatyw:

1. Zbieranie wiedzy o potrzebach i zachowaniach Klientow, Segmentacja i Targeting.

2. Pozyskiwanie i utrzymanie zgod na kontakt elektroniczny z Klientami zgodnie z obowigzujacymi
przepisami.

3. Kreacja i promocja contentu zgodnie z najlepszymi praktykami w zakresie Content Marketingu i
Customer Experience/Journey.

4. Pomiar efektywnosci zdefiniowanych procesow.

5. Rozwoj kompetencji pracownikow dziatu sprzedazy.

Co osiagnal Klient przy naszym wsparciu?

1. Realizacje planow sprzedazy przez okres trzech lat trwania projektu transformacyjnego.

2. Pozytywny wptyw na kulture organizacyjna - znaczaca poprawa wynikdw globalnego badania w zakresie
rozumienia strategii przez pracownikow (wzrost z 55% do 86%), przywodztwa, zaangazowania i
odpowiedzialnosci pracownikow (wzrost z 67% do 87%), srodowiska i kultury pracy (wzrost z 67% do 86%). Co
wiecej, juz w ciggu pierwszego roku liczba respondentow zwiekszyta sie z 61% do 79%.

3. Nie tylko wdrozenie, ale i efektywne stosowanie nowoczesnych technologii przez dziat sprzedazy m.in. na
przestrzeni dwoch pierwszych lat od uruchomienia projektu liczby wystanych przez Przedstawicieli tzw. post
calli zwiekszyta sie o ok. 328%.

Strona 2




