1. Cel akgiji:

BRANZA UBEZPIECZENIOWA | BANKOWA - PROJEKT CROSS SELLINGOWY

Kampania wychodzaca, ktérej celem rozmowy byta sprzedaz Klientom Banku X ochrony
ubezpieczeniowej Y w ramach programu Z.

Zaktadana skutecznosc¢ do rozmow — 15% (cel sprzedazowy).

2. Zastosowane dziatania:

A. Walidacja bazy przed akcjg — odrzucenie nieaktualnych numeréw telefonéw.
B. Podziat bazy danych na wspotwtascicieli i whascicieli rachunkéw ROR.

C. Wysytka e-maili w trakcie trwania akcji z oferta.

D. Podziat bazy na Klientéw urodzinowych i nie urodzinowych.

E. Badania efektywnych godzin pracy - dodzwanialno$ci i efektywnosc¢

sprzedazy w podziale godzinowym pracy konsultantéw w obstudze projektu
i ustalenie najlepszych godzin realizacji projektu.

F. Analiza pracy poszczegolnych osob - wybdr najlepszego zespotu, odsuniecia
0s6b nie spetniajgcych zatozen, pozostawienie najmocniejszych osob.

Rekrutacja do projektu lideréw z innych zespotéw.

G. Stworzenie materiatu argumentéw do podniesienia efektywnej sprzedazy.

H. Wprowadzenie systemdw motywacyjnych - konkursy tygodniowe.

l. Motywowanie konsultantéw do osiggniecia wyniku — konkursy zespotowe.

3. Woyniki akcji a zatozenia Klienta:

Parametr Zalozenia Realizacja % realizacji
Sprzedaz - I|O§C dekl_araCJl 900 1255 139%
zakupu ubezpieczenia

Dodzwanialnos¢ 60% 75,23% 125%
Skutecznos$¢ do rozmow 15% 16,58% 111%
Skutecznos¢ do rekordow 9% 12.47% 139%
wykorzystanych

$rednia sktadka miesieczna 35 zt 37,73 zt 108%

4. Wnhioski i Korzysci dla Klienta:

Klient pozyskat 1255 nowych lojalnych klientéw, cho¢ zaktadat, ze pozyska ich 900

Uzyskanie wyzszego wyniku niz zaktadany we wspétpracy z PCM pozwolito firmie
ubezpieczeniowej wygra¢ konkurs na ubezpieczyciela dla Banku, zorganizowany przez Bank.

PCM uzyskato o kilka procent wyzsze wyniki niz inne call center pracujace z innym

ubezpieczycielem.

Planowana jest w chwili obecnej stata wspotpraca




