CASE STUDY - Firma Leasingowa

I. Opis Klienta

1. Branza — cztonek grupy finansowej najwiekszej organizacji finansowej

na $wiecie, oferty dla Klientdw takich branz jak: transport, metal, plastik, poligrafia.
2. Grupa docelowa — sektor B2B, firmy planujgce zakupy maszyn, sprzetédw;
podziat na 4 regiony: centralno-wschodni, zachodni, pdtnocny, potudniowy

I. Krétki opis dziatan i wynikéw (przed dziataniami PCM)
Samodzielne pozyskiwanie klientdéw przez handlowcdw.
Przygotowywanie oferty wg wytycznych Klienta.
Spotkanie z Klientem i finalizacja umowy.
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. Cel sprzedazowy.
Utatwienie i usprawnienie pracy handlowcdw.
2. Iwiekszenie wydajnosciich pracy.
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IV. Zaproponowane rozwiqgzania.

Zastosowane dziatania:
1. Selekcja bazy przez specjalnie przeszkolonych konsultantow.
2. Badanie potrzeb danej firmy dot. planéw zakupdw, wielkosci inwestyciji.
3. Przygotowanie bazy pod oferte handlowaq.
4. Umodwienie spotkania z handlowcem oraz nadanie im statuséw waznosci.
5. Weryfikacja umdwionych spotkan.

V. Osiggniete rezultaty.
1. Jakosciowe.
Codzienne, czytelne informacije tylko o Klientach zainteresowanych ofertq.

2. llosciowe.
Skuteczno$¢ osiggnieta w akcji to 30% do przeprowadzonych rozmdéw i 15% do rekorddw
wszystkich rekorddw.

3. Dodatkowe korzysci.

«  Pozyskiwanie wiekszosci niezbednych danych do oferty na poziomie PCM, handlowiec
kontaktowat sie z Klientem bazujgc juz na konkretnych wyliczeniach co stanowito duzg
oszczednos¢ czasu.

« Osiggnieta skuteczno$¢ akcji przyczynita sie do poszerzenia struktury handlowcodw firmy.

« Badanie rynku pod kgtem potrzeb inwestycyjnych.

« Prognozai podtoze do kolejnych kampanii.



