CASE STUDY - cross - selling

l. Opis Klienta
1. Branza - finansowo - ubezpieczeniowa
2. Grupa docelowa - Klienci indywidualni (klienci Banku)

1. Krétki opis dziatan i wynikéw (przed dziataniami PCM)

1. Bank wysytat przesytki do grupy swoich Klientéw zawierajgce karty kredytowe z prosbg o ich
aktywacije.

2. Nie byto zadnego dodatkowego kontaktu z Klientami w tej sprawie (przez 5 miesiecy).

lll. Cel sprzedazowy.

1. Aktywacja kart kredytowych
2. Sprzedaz ubezpieczeh do tych kart.

Oczekiwane efekty:

Oczekiwania Klienta byty na poziomie; 20 % aktywacija karty, 10 % sprzedaz ubezpieczeh do
kart.

IV. Zaproponowane rozwiqgzania.
Zastosowane dziatania:

1. Do akcji wyselekcjonowany zostat zespdt 26 Konsultantéw. Na poczgtek odbyty sie
szkolenia zakonczone egzaminem. Szkolenia dotyczyty zardwno produktu jak i
umiejetnosci negocjacyjnych, a zostaty przeprowadzone przez Managerdw z firmy
Klienta oraz kadre kierowniczg PCM.

2. Nastepnie przez 2 miesigce Konsultanci nawigzywali kontakt telefoniczny z Klientami
naszego Partnera. Oferowali pomoc przy aktywacii karty i proponowali dodatkowe
ubezpieczenie. Klienci banku bardzo pozytywnie reagowali na otrzymywane telefony
(byli zadowoleni, ze nie muszg sami aktywowac kart), chetnie rozmawiali z naszymi
Konsultantami.

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

V. Osiggniete rezultaty.
1. Jakosciowe
Rozpoczecie procesu budowy bardzo dobrych relacii.
Pozyskanie na wiele lat lojalnych Klientow.
2. llosciowe.
Osiggnelismy skuteczno$¢ na poziomie prawie 40 % aktywacija kart, ponad 20 % sprzedaz
ubezpieczen.



