Lepsze zrozumienie potrzeb
naszych klientow, ocena
potencjatu rynku

i wyszukiwanie nowych
szans rynkowych — mozZliwe
dzieki wykorzystaniu SPSS
PredictiveMarketing —
pozwolito nam przescigngc
konkurencje zarowno

w dynamice rozwoju,

Jjak i w wysokosci
generowanego zysku
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optymalizacja dziatan marketingowych

Corona Direct

wyzwanie

Redukcja kosztéw prowadzonych kampanii marketingowych.

rozwiqzanie

Wdrozenie oprogramowania SPSS PredictiveMarketing umozliwiajgcego pracownikom dziatu

marketingu automatyczng identyfikacje docelowych grup klientéw, ktérzy z najwiekszym praw-

dopodobierstwem sq sktonni do zakupu produktéw Corona Direct.

korzysci

m Zwrot kosztéw prowadzonej kampanii marketingowej z przychodéw generowanych w pierw-

szym roku przez nowe polisy ubezpieczeniowe;

m Redukcja o 30% kosztéw prowadzonej kampanii;

m Zwigkszenie zysku z klientéw dtugoterminowych o 20%;

m Znaczqcy wzrost sprzedazy produktéw;

m Zwrot kosztéw wdrozenia juz po é miesigcach.

Zalozona w 1931 roku Corona Direct jest
drugq co do wielkosci belgijskq firmq ubez-
pieczeniowq, zatrudniajgcq 150 oséb. Jej
dochéd w 2002 roku wyniést 25,8 miliona

USD. Corona Direct, filia francusko-belgijskie-

go przedsiebiorstwa finansowo-ubezpiecze-
niowego DEXIA, oferuje swoim klientom ustugi
w zakresie ubezpieczen pojazdéw, mienia
oraz ubezpieczen od zdarzen losowych.

Corona Direct dociera do swoich potencjal-

nych i aktualnych klientéw przez cztery kana-

ty dystrybucyii:

= marketing bezposredni;

m call center;

m strona WWW;

m artykuly z zakresu problematyki ubezpie-
czeh.

Szybki zwrot kosztéw
prowadzonej kampanii
marketingowej

Corona Direct notuje szybkie tempo wzrostu.
Kluczowq w nim role odgrywa marketing
bezposredni, umozliwiajqcy pozyskanie
klientéw przez atrakcyjne cenowo produkty
ubezpieczeniowe. Utrzymanie obecnej ten-
dencji rozwojowej firmy zwiqzane jest

ze skutecznosciq kampanii majqgcych na celu

pozyskanie nowych klientéw. Oznacza to,
ze przychéd generowany w pierwszym roku
przez nowe polisy ubezpieczeniowe powi-
nien pokrywaé koszty kampanii marketingo-
wej.

Niestety w ubiegtych latach koszty ubezpie-
czenia nowych klientéw Corona Direct prze-
kroczyly przychody generowany przez nowe
polisy ubezpieczeniowe w pierwszym roku

o prawie 50%, co postawito pod znakiem
zapytania dotychczasowq strategie rozwoju
przedsiebiorstwa.

Redukcja o 30% kosztéw
prowadzonej kampanii

,Dwa lata temu wysylalismy rocznie 4 mi-
liony listéw, ktérych $redni koszt wynosit
0,5$ za list. Zdecydowali$my sie zastosowaé
strategie, ktéra pomogtaby nam wysytaé
mniejszq iloéé listdw, przy réwnoczesnym
utrzymaniu zatozonego poziomu odpowiedzi
na przesylane oferty. Szukaliémy oprogra-
mowania, ktére pozwolitoby nam osiggnqg¢
ten cel. Zastosowanie SPSS PredictiveMar-
keting umozliwia nam przygotowanie sper-
sonalizowanych kampanii marketingowych
dzieki czemu jeste$my w stanie zmniejszy¢
koszty marketingu bezposredniego przeciet-
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nie o 30%, utrzymujqc jednoczeénie zato-
zonq liczbe odpowiedzi.” — Philippe Neyt,
Commercial Director, Corona Direct.

Znaczqcy wzrost sprzedazy
produkiéw

,Produkt SPSS PredictiveMarketing przekro-
czyl nasze oczekiwania. Wyniki, ktére
uzyskali$my podczas badan pilotazowych

i w kolejnych kampaniach marketingowych
byty bardzo dobre. Dla Corona Direct

jest to dopiero poczqtek. Jesteémy przekona-
ni, ze sukces sprzedazy krzyzowej bedzie
znacznie wigkszy, a administratorzy baz
danych zdobedq do$wiadczenie w pracy

z oprogramowaniem analitycznym i bogat-
szq wiedze o potrzebach naszych klientéw.

Operujqc dodatkowymi informacjami o klien-

tach i sprzedazy krzyzowej oczekujemy
zwiekszenia efektywnosci dziatahn marketin-
gowych przynajmniej o 50%.” - Philippe
Neyt, Commercial Director, Corona Direct.

.Kluczem do sukcesu jest przewidywanie
potrzeb, preferencii i oczekiwan poszcze-
g6lnych klientéw. Planowanie rentownych
strategii pozyskiwania klientéw jest tylko
pierwszym krokiem Spodziewamy sig, ze
SPSS PredictiveMarketing umozliwi nam uzy-
skanie lepszych niz do tej pory wskaznikéw
skutecznoéci, wynoszqcych co najmniej 50%
dla ukierunkowanej sprzedazy krzyzowej

i programéw lojalnosciowych.”

Corona Direct ma zamiar wdrozyé réwniez
aplikacje SPsS PredictiveCallCenter w celu

zwiekszenia sprzedazy krzyzowej w obrebie
call centers i budowania skutecznych progra-

méw lojalnoéciowych zapobiegajacych mi-
gracji najbardziej wartoéciowych klientéw.

Planuje takze wykorzysta¢ aplikacje SPSS
PredictiveFraud. Dzieki analizowaniu i mo-
delowaniu danych historycznych oraz za-
stosowaniu analiz predykcyjnych, pozwala
ona na wykrywanie oszustw ubezpieczenio-
wych, zmniejszenie kosztéw generowanych
przez nieuprawnione wnioski o odszkodowa-
nie, a co za tym idzie — zwigkszenie zyskow.



