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Przyjaciele Klienta kontynuują swoją misję.

W grudniu 2008 miała miejsce inaugurująca projekt Przyjaciele Klienta konferencja.  Wzięło w niej udział ponad 250 uczestników – przedstawicieli zarządów dużych firm. Potwierdzeniem dużego sukcesu konferencji były niezwykle pochlebne opinie i owacje na stojąco. 

Już 10-12 lutego 2009 odbędzie się seminarium poświęcone marketingowi relacji. Eksperci przedstawią studia przypadków, strategie i techniki marketingowe zwiększające wartość klienta. Obędą się również praktyczne ćwiczenia nowych rozwiązań.
Zainteresowanie inicjatywą Przyjaciele Klienta rośnie. Grudniowa konferencja inaugurująca projekt miała rekordową wręcz jak na czas recesji i cięć budżetowych frekwencję. Dużym zainteresowaniem cieszy się też kameralne seminarium Przyjaciele Klienta, które również obędzie się w hotelu Marriott w Warszawie. 

W obecnym czasie dokonuje się przemiana marketingu bezpośredniego w marketing relacji.                  W Anglii, Niemczech i innych krajach Europy Zachodniej zmiany te rozpoczęły się już 10 lat temu. Zdaniem F.F.Reichhelda obniżenie odpływu klientów o zaledwie 5% może spowodować wzrost zysków od 25% do aż 85% i wzrost uśrednionej wartości klienta o ponad 125%. W czasie kryzysu ekonomicznego firmy nie mogą pozwolić sobie na utratę istniejących klientów, a jednocześnie powinny poczynić działania zwiększające rentowność. 
O tym jakie miejsce w strategii firm winna mieć relacja z klientami mówi Ewa Dąbrowska –  Członek Zarządu AXA: „Nie możemy myśleć jedynie w kategoriach obsługi klienta, to jest decyzja firmy                         i decyzja wszystkich pracowników danej firmy, że w taki sposób będziemy podchodzić do naszych klientów, tak chcemy budować z nimi relację". 
To, jakie przełożenie na wzrost rentowności firmy ma relacja i jak poprzez nią budować przewagę konkurencyjną – to tematy seminarium Przyjaciele Klienta. Seminarium poprowadzą takie autorytety jak dr Artur Olczak z Katedry Integracji Europejskiej i Marketingu Międzynarodowego Politechniki Łódzkiej, Piotr Cejnóg - Prezes Zarządu SAZ Dialog Agentur Warszawa, Alicja Tomaszewski z Optivo GmbH i Jan Załęcki – Prezes Zarządu PCM, inicjator Projektu. 
Komentując dokonującą się ewolucję marketingu Jan Załecki – jeden z prekursorów marketingu bezpośredniego w Polsce, ekspert marketingu relacji powiedział: „Warto porozmawiać na ten temat aby zmienić działanie w Polsce. Jest to historyczna chwila, marketing w Polsce będzie inny”. Mnie osobiście przekonują badania przeprowadzone przekrojowo na różnych branżach Europy Zachodniej pokazujące, iż działania oparte na marketingu relacji aż kilkakrotnie zwiększają zysk           z klienta w całym okresie tak zwanego życia klienta. 
Polskie Centrum Marketingowe (PCM) od 1994 r. ekspert w usługach nowoczesnego marketingu,  opartych na wykorzystaniu komunikacji bezpośredniej. Jest jedną  z najbardziej innowacyjnych i doświadczonych firm w branży, inicjatorem nowych trendów marketingu. Obecnie Spółka rozszerzyła usługi i pomaga liderom w zakresie Strategii Zarządzania Klientami i obsługi Klientów. Usługi PCM związane są z budowaniem relacji,  zmniejszaniem zjawiska churn, wydłużaniem życia Klienta, co                  w konsekwencji skutkuje zwiększeniem rentowności. PCM oferuje:  dobór i dostarczanie baz,  segmentację Klientów, telemarketing i wysyłki. Firma świadczy usługi w zakresie wsparcia sprzedaży i pozyskiwania Klientów, analiz i monitoringu całego procesu pozyskiwania, obsługi i budowania relacji z Klientami, prowadzi na zlecenie Biura Obsługi Klienta. 
Spółka posiada certyfikaty ISO 9001:2000 – Zarządzanie Jakością ; ISO/IEC 27001:2005 – Bezpieczeństwo Informacji.

W grudniu 2008 roku PCM była organizatorem konferencji z udziałem międzynarodowych Ekspertów „Przyjaciele Klienta”, zakończonej dużym sukcesem. Spółka kontynuuje swoją misję wytyczania nowych kierunków marketingu i edukacji rynku               w zakresie odejścia od modelu pozyskiwania Klientów i sprzedaży w stronę budowania trwałych, osobistych relacji z Klientami.
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