CASE STUDY - pozyskiwanie nowych Klientéw

I. Opis Klienta
1. Branza - leasing
2. Grupa docelowa —Klienci biznesowi (baza Efekt PCM)

1. Krétki opis dziatan i wynikéw (przed dziataniami PCM)
1. Klient we wtasnym zakresie zajmowat sie pozyskiwaniem nowych Klientéw.
2. Brak danych dotyczgcych osigganych przez Klienta wynikéw

lll. Cel sprzedazowy.

1. Celem akcji byto wzbudzenie zainteresowania leasingiem potencjalnych Klientéw aw
konsekwenciji umodwienie sie na spotkanie handlowe, kontakt telefoniczny, wystanie oferty.

Oczekiwane efekty:
Oczekiwania Klienta byty na poziomie: minimum 10 % zainteresowanych Klientéw.

IV. Zaproponowane rozwiqgzania.
Zastosowane dziatania:

1. Do akcji wyselekcjonowany zostat zespdt Konsultantdw. Na poczgtek odbyty sie szkolenia
zakonhczone egzaminem. Szkolenia dotyczyty zaréwno produktu jak i umiejetnosci
negocjacyjnych, a zostaty przeprowadzone przez Managerdw z firmy Klienta oraz kadre
kierowniczg PCM.

2. Nastepnie Konsultanci nawigzywali kontakt telefoniczny z wtascicielem firmy celem
wstepnego zbadania potrzeb inwestycyjnych i zainteresowania ofertqg leasingowq Klienta.

3. Klient kazdego dnia otrzymywat raporty z wynikéw akcji, ktére byty na biezgco
analizowane. Konsultanci, w trakcie catej akcji byli wspierani przez Treneréw oraz
przedstawicieli Klienta, ktérzy pomagali im rozwigzywac wszelkie wgtpliwosci.

V. Osiggniete rezultaty.
1. Jakosciowe
Rozpoczecie procesu budowy bardzo dobrych relacji.
Pozyskanie na wiele lat lojalnych Klientow.

2. llosciowe.
Osiggnelismy skuteczno$¢ na poziomie prawie 20% (do przeprowadzonych
rozmow)potencjalnych Klientéw zainteresowanych ofertqg leasingowaq. Z czego az 29 %
chciato umoéwic sie na spotkanie z Przedstawicielem firmy leasingowe;.



