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Zaméreno na prodej




Potrebujeme zisk, co budeme prodavat? PROFINIT

new frontier group




Ten nas je nejlepsi PROFINIT

new frontier group




Produkt musi byt vidét! PROFINIT

new frontier group




Jaka je vase business strategie? PROFINIT

new frontier group

PRODUCT  CUSTOMER
CENTRIC ~  CENTRIC
COMPANY  COMPANY

STRATEGIE
RESENi PROBLEMU

STRATEGIE ) .
ZAKAZNIKA

VYTVARET TO NEJLEPSI

KULTURA KULTURA
NOVE PRODUKTY USPOKOJIT + MOTIVOVAT
PROCESY ‘ PROCESY
VYVOJ NOVYCH y - ZISKANI PREHLEDU
PRODUKTU /N + MANAGEMENT ZKUSENOSTI




Zameéreno na zakaznika







Profil klienta u finanénich instituci PROFINIT

new frontier group
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Jak z dat ziskat informace?




Plnéni klientského modelu PROFINIT

new froncier group
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Monitoring klienta PROFINIT

new frontier group
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Zivotni cyklus klienta:
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Automatizace nabidky PROFINIT

new froncier group

Aktualni déni u klienta:
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Aktualni potreby klienta:

) Konsolidace splatek / del$i splatnost
) Kreditni karta

) Snizeni poplatku, uroku

) Pojisténi schopnosti splacet



Komunikace nabidky klientovi PROFINIT

new froncier group
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Komunikace nabidky klientovi
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PROFINIT
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Riziko

Zadluzenost

Distribuce:

Internet Banking
Direct mail

Call centrum
Mobilni push-up
Media
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Zména konceptu oslovovani diky datiim PROFINIT

new frontier group

1. PULL strategie - vyuzijte aktualni prilezitosti
— Klient sam ma potfebu

> Neni tfeba ho tlacit akEnimi nabidkami
»  Komunikujeme feSeni na konkrétni potrebu

2. RETENCNI strategie - neobt&zovani
— Vyhneme se obtézovani klienta relevantni nabidkou

3. PUSH - Cilené vyvolame potfebu
— Zacileni na relevantni skupiny zakaznikt s konkrétni nabidkou

» Posun od kobercovych naletl k cilenym mikrokampanim
— VySSi konverze
— Niz&i naklady
— VySSi spokojenost
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Kontakt management PROFINIT
osloveni spravnym kanalem ve spravnou dobu
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Kontakt management PROFINIT
osloveni spravnym kanalem ve spravnou dobu




