[ PREZENTACJE

Nowe technolo gle

poprawiaja efekty

Oferty bankow, ktdre
trafiajg do firm bez zdolnosci
kredytowej, generujg jedynie
niepotrzebne koszty.

We wstepnej selekcji
klientéw korporacyjnych
niezastapione moga okazac
sie zaawansowane systemy
wspierania sprzedazy.

—», roga do sfinalizowania umowy
D na sprzedaz produktow i usiug*

bankowych bywa diuga
i kreta. Pracownicy banku musza naj-
pierws zainteresowac klientow oferta,
a potem wystapic o udostepnienie
danych finansowych do zweryfikowa-
nia ich zdolnosci kredytowe]. Niestety,
tu czesto okazuje sie, ze klienci nie
spetniajg kryteriow, ktére okreslit bank.
W rezultacie do podpisania umowy nie
dochodzi.

Takie sytuacje obnizajg efektywnosé
doradcow, podnoszg koszty, moga tez
obnizac morale w zespole. Tym bardziej
ze o niekorzystnym wyniku weryfikacji
nalezy przeciez powiadomic niedosztych
klientéw.

Nie sg to przypadki odosobnione
— okazuje sie, ze érednio tylko co piata
firma (14-23 proc.) preechodzi wstep-
ng weryfikacje. Tak niewielka liczba
kwalifikowanych wnioskow powoduje
powstawanie niepotrzebnych kosztow po
stronie instytucji bankowe]. Na szczescie
dostepne sa narzedzia, ktore pozwalaja
zredukowac te niepotrzebne wydatki.
Zdolnos¢ kredytowa klienta mozna
sprawdzic jeszcze przed skontaktowa-
niem sie z nim.

— Doradcy finansowi, ktorzy ko-
rzystaja z dostepu online do naszego
serwisu, sa o wiele bardziej efektywni
= moéwi Adam Kniewski (na zdjeciu),
prezes zarzadu Info Veriti Polska Sp.

2 0.0. — Nasza baza obejmuje wszystkie
polskie przedsiebiorstwa. Wystarczy, ze
przed kontaktem z klientem, doradcy
sprawdza, czy firma spetnia stawiane
przez bank kryteria. Nie musza wiec
poswiecac czasu na kontakty, ktére
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nie przyniostyby efektu w postaci pod-
pisania umowy. Poprawia to rowniez
ich morale i pozwala im skupic sie na
docelowej grupie klientow.

DECYZJA W 15 MINUT

Polskie firmy mozemy podzieli¢
na spotki zarejestrowane w Krajo-
wym Rejestrze Sadowym oraz na
podmioty, ktdre zarejestrowane sg
w urzedach gminy (jednoosobowe
dziatalnosci gospodarcze oraz mate
spotki cywilne). W Krajowym Rejestrze
Sadowym zarejestrowano prawie 300

tys. podmiotéw, z czego aktywnych
spotek z ograniczona odpowiedzialno-
scig, spotek akcyjnych, spotek jawnych
i spoldzielni jest ponad 183 tys. Ponad
100 tys. firm sktada sprawozdania
finansowe, co pozwala na dokfadne
przyporzadkowanie ich do odpowied-
niej grupy docelowej. Jak ogarngé tyle
przedsiebiorstw?

— W catej Polsce posiadamy prawie
350 korespondentow, ktdrzy na biezaco
pozyskujg informagje z Krajowego
Rejestru Sadowego, w tym réwniez
sprawozdania finansowe — mowi prezes

Adam Kniewski. — W tej chwili mozemy
sie pochwali¢ najwieksza baza infor-
madji finansowej w Polsce. Posiadamy
informacje o ponad 100 tys. podmiotach
— dodaje.

Pofaczenie informacji z pozostatymi
informacjami z KRS oraz powigzaniami
kapitafowo-osobowymi pozwala na
kierowanie oferty do bardzo scisle okre-
slonych grup odbiorcow.

Dostep do hurtowni danych tego
typu moze byc bardzo przydatny w wy-
dawaniu szybkich decyzji kredytowych.
Przykladem moga byc systemy ofero-
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wane przez Info Veriti Polska Sp. z 0.0.,
ktore umozliwiajg otrzymanie informacji
pozwalajacych na podjecie wstepnej
decyzji kredytowej w ciggu kilkunastu
minut. Systemy zapewniajg bezposredni
dostep do baz danych, pochodzacych
z Krajowego Rejestru Sadowego, biur
informacji gospodarczych, baz opoz-
nionych pfatnosci i powiazan kapitalo-
wo-osobowych. Obejmuja tez ocene
mikroprzedsiebiorstw i spotek cywilnych.
Aby uzyskac raport w trybie online,
uzytkownikowi wystarczy nazwa zargje-
strowanego w KRS podmiotu, jego NIP
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i REGON, w przypadku pozostatych firm
pozyskanie informacji zajmuje kilkanascie
minut.

WPROST DO KLIENTA

Coraz wiecej zwolennikow zdo-
bywa tez w Polsce technologia Sales
Leads. Odwraca ona dotychczasowy
model dziatar marketingowych, pole-
gajacy na tym, ze instytucje finansowe,
przygotowujac akcje i kampanie rekla-
mowe, wyznaczaty tez ich ramy czaso-
we. Informacje o produktach i ustugach
trafialy wiec do klientow wtedy, gdy
chciaty tego banki, a nie wtedy, gey
naprawde potrzebowali ich klienci.

Ustugi typu Sales Leads pozwa-
laja przekazywac dane do dziatow
sprzedazy bankéw natychmiast po
tym, gdy okaze sie, Ze firma moze by¢
zainteresowana okreslona oferts. Jezeli
wiec spotka rozpoczyna dziatalnosc
transportows, to jest duza szansa,
ze bedzie chciata pozyskaé pieniadze
na samochody. Taka informacja trafia
do odpowiedniego dziatu w banku,
ktary przygotowuje oferte. Oczywiscie
po wstepnym sprawdzeniu zdolno-
sci kredytowej przedsiebiorstwa,
chod i w tym wypadku technologia
Sales Leads moze okaza¢ sie bardzo
pozyteczna. Jesli wezedniej firma nie
spetniafa warunkéw stawianych przez
bank, a udato sie jej poprawic wyniki
finansowe, to by¢ moze warto teraz
zachecic ja do skarzystania z oferty
kredytowej?

Po zaobserwowaniu takiej pozytyw-
nej zmiany system wysyla na wskazany
adres poczty elektronicznej wiadomosc.
Zawiera ona podstawowe informacje
o kliencie, najswiezsze dane i kontakty do
giéwnych osob w danej firmie.

~ Wykorzystanie technologii Sales
Leads jest mozliwe, dzigki dziatalnosci
duzych hurtowni danych gospodarczych
— przekonuje Adam Kniewski.

— Taka hurtownia danych rejestruje
kazdego dnia okoto czterech tysiecy
nowych informacji. 53 to zmiany w KRS,
sprawozdania finansowe, artykuty pra-
sowe oraz wiele innych informacji. Po-
zwala to naszym klientom na osigganie

istotrie] przewagi, wedle zasady ,badz
u klienta wtedy, kiedy on cie potrzebu-
je" — potwierdza Adam Kniewski, szef
Info Veriti Polska.

Konfigurowaniem systemow typu
Sales Leads zajmuja sie te firmy, ktdre
z nich korzystaja. Same okreélaja typ
zmiennych, jakimi sa zainteresowani.
Moze to by¢ miedzy innymi przekrocze-
nie okreslonego poziomu przychoddw,
odsetek, zmiana profilu dziafalnosci, jak
rowniez kilkaset innych parametrow.
Po skonfigurowaniu system codziennie
wy‘syia powiadomienia na wskazany

Ustugi typu
Sales Leads
pozwalajg
przekazywac
dane do dziatow
sprzedazy
bankéw
natychmiast
po tym,
gdy okaze sie,
ze firma
moze by¢
zainteresowana
okreslong
oferta.

adres e-mail z informacja o firmach,
ktore spetnity warunki. Jesli firma
zgtosi do KRS, Ze rozpoczyna produkcje
opakowan kartonowych, a uzytkow-
nik systemu chciat by¢ informowany

o takich podmiotach, to system Sales
Leads przesle do uzytkownika e-maila
z tg informacja.

SYSTEMY WCZESNEGO
OSTRZEGANIA
Technologie, podobne do Sales
Leads, moga by¢ tez wykorzystywane
w dziatach jako Early Warning Systems

(systemy wczesnego ostrzegania).

W przypadku zarejestrowania nieko-
rzystnego zjawiska lub tez sytuacji,
ktora powinna zostac zweryfikowana,
system wysyla odpowiednie powiado-
mienie wraz ze wskazaniem rodzaju
zmiany jaka zostata odnotowana. Po-
zwala to na podjecie szybkich dziatan
weryfikujacych. Podobnie jak Sales
Leads systemy te umozliwiajg bardzo
precyzyjne okreslenie sytuacji, o kté-
rych maja byc informowane instytucje
finansowe. O zaawansowaniu takich
systernow moze Swiadezy¢ fakt, ze

informuja one nawet o zmianach perso-
nalnych w zarzadach monitorowanych
firm. Wiadomosé¢ e-mail z ostrzezeniem
moze zostac wystana, gdy do zarzadu
wejdzie osoba, ktéra w przesziosci kie-
rowata spdtka, ktdra oglosita upadiasc.
— Masi klienci, oprécz zmian w KRS
czy tez w standingu finansowym swoich
obecnych lub potencjalnych klientow,
sledza tez informacje prasowe, jakie
pojawiajq sig o tych firmach — wyja-
snia Adam Kniewski, prezes Info Veriti
Polska. - Kazda informacja prasowa
jest scorowana (zgodnie z waga danej
wiadomosci), wiec nasz klient nie musi
zapoznawac sie ze wszystkimi — dodaje.
Bazy danych takich systemdw weze-
snego ostrzegania zawierajg informacje
o wszystkich osobach, ktore kiedykol-
wiek wystepowaly w organach danego
podmiotu. Figuruja tam wiec czionkowie
zarzaddw, udziatowcy, prokurend, czton-
kowie rad nadzorczych, wspolnicy itd. Nie
dos¢ na tym; oprécz imion i nazwisk, sg
tam tez odnotowane numery PESEL, co
umozliwia bardzo precyzyjne tworzenie
siatek powigzan kapitatowo-osobowych.
Whykorzystanie nowoczesnych syste-
méw wspartych hurtowniami danych moze
doprowadzic do przyspieszenia procesow
sprzedazy przy jednoczesnym obnizeniu
kosztdw. Prowadzi rowniez do zmniejszenia
ryzyka na posiadanych portfelach przedsig-
biorstw. ]
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