Studium przypadku: Wprowadzanie produktu
w Europejskim Funduszu Leasingowym

Py.[ ON Europejski Fundusz Leasingowy zaprojektowat innowacyjny na polskim rynku
MANAGEMENT produkt — Leasing odnawialny. Oceniono, ze, aby skutecznie go sprzedawac,

konieczne jest przyswojenie sobie przez handlowcow duzej porcji wiedzy. Jednoczesnie plany
sprzedazowe zaktadaly szybkie wprowadzenie go na rynek przez sie¢ kilkudziesieciu
oddziatow. W firmie od roku funkcjonowat system zarzqdzania wiedzq PYTON. Podjeto zatem

decyzje, Ze najlepiej bedzie oprzeé catq akcje na tym narzedziu.

Europejski Fundusz Leasingowy jest liderem na rynku ustug leasingowych w Polsce. Firma
do niedawna notowana na warszawskiej gietdzie zostata na poczatku roku 2005 wykupiona w
catosci przez koncern Credit Agricole. EFL ma najwigkszy udziat w rynku leasingu pojazdéw
— 21% oraz maszyn i urzadzen — 11 %. W 2004 roku osiagnat 60 miliony zlotych zysku i 2
miliardy ztotych obrotéw. Sprzedaz prowadzi za posrednictwem ok. 50 oddzialéw i

przedstawicielstw w catej Polsce.

EFL oferuje kilkadziesiat produktéw finansowych, gtéwnie zwiazanych z leasingiem $rodkéw
trwatych. W 2003 roku uruchomiono w nim system zarzadzania wiedza PYTON, w ktérym
zarejestrowani sa wszyscy handlowcy, autoryzowani przedstawiciele i pracownicy centrali
odpowiedzialni za tworzenie i obstuge produktéw. Wdrozeniem systemu opiekuje si¢
Departament Obstugi Klienta. Funkcje koordynacji procesOw zarzadzania wiedza sa
realizowane w outsourcingu przez Centrum Monitoringu Wiedzy firmy Pyton Management.
W ciagu roku przez system PYTON przewinglo si¢ ponad 5000 pytan i kilkaset dokumentéw

zwiazanych ze sprzedaza i obstuga klienta.

Cel biznesowy

Zanim podjeto decyzje o uzyciu systemu zarzadzania wiedza, akcje introdukcji produktu
przeprowadzano tradycyjnymi metodami. Zapraszano sie¢ sprzedazy do centrali na
prezentacje lub wysylano poczta materialy informacyjne w formie papierowej lub na CD-

ROM.
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EFL potrzebowat rozwiazania, ktére w krétkim dostarczy i zmierzy poziom wiedzy
sprzedawcéw na temat nowego produktu — leasing odnawialny. Jako kryterium oceny
skutecznosci akcji przyjeto

e Krotki czas akcji wprowadzania produktu do sieci sprzedazy — 14 dni.

e  Wysokie kompetencje handlowcéw z nowego produktu — dwie trzecie handlowcow

zaliczy test wiedzy.

e Zebranie uwag o nowym produkcie.

Te elementy mialy wplyna¢ na skrécenie time-to-market leasingu odnawialnego i

wygenerowanie szybszych i wigkszych przychodéw.

Rozwigzanie

W systemie PYTON wykorzystywanym przez EFL znajdowala si¢ wiedza dotyczaca
wszystkich produktéw w postaci pytan i odpowiedzi, dokumentéw, lekcji i notek, a takze
wiedza ukryta w postaci opisanych kompetencji ekspertow. Jednak dotad wprowadzano ja
gléwnie na zadanie handlowcow, bez przeprowadzania systematycznej akcji transferu wiedzy.
Zaplanowano, ze w ciagu dwoch tygodni zostanie przekazana kompletna wiedza na temat
leasingu odnawialnego do ponad 30 oddzialow w catej Polsce. Na koniec zostanie
przeprowadzony test, ktéry zmierzy jej poziom. Akcja wprowadzania produktu do sieci
sprzedazy sktadata si¢ z etapow:
1. Przygotowanie materialéw informacyjnych na temat leasingu odnawialnego w postaci
dokumentdw, lekcji i prezentacji.
2. Udostepnienie ekspertow firmowych, ktérzy mieliby odpowiada¢ na nietypowe
pytania zwiazane z tym produktem.
3. Informowanie sieci sprzedazy o catej akcji.
4. Uczenie si¢ handlowcéw. Nowoscig byt precyzyjny pomiar postgpéw ksztalcenia sig
w rozbiciu na oddziaty i pojedynczych pracownikéw. Dzigki temu mozna bylo na
biezaco podejmowac interwencje i na przyktad korygowa¢ materiaty informacyjne.
5. Przeprowadzenie testu wiedzy.
6. Pomiar kompetencji i przekazanie raportu kierownictwu EFL.
Drzigki takiemu zdefiniowaniu akcji EFL mogt skréci¢ czas wprowadzania produktu i
kilkukrotnie zredukowa¢ koszty z tym zwiazane. Na przyklad handlowcy nie musieli

przyjezdzac na szkolenia do centrali we Wroctawiu.
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Sytuacja obecna

Natomiast po zakonczeniu akcji w bazie wiedzy znalazto si¢ kilkadziesiat odpowiedzi na
pytania dotyczace tego produktu. 96% handlowcow przeczytato lekcje, 85% pobrato
materialy informacyjne, 88% sposrod zdajacych zaliczylo test. Co ciekawe, dokonano
réwniez modyfikacji produktu w reakcji na uwagi handlowcéw, poniewaz w trakcie catej
akcji na biezaco system generowatl raportu i mozliwa byla natychmiastowa interwencja. Po jej
zakonczeniu Menadzer Produktu leasing odnawialny, Krzysztof Kot, stwierdzil, ze po raz
pierwszy uzyskat mozliwos¢ centralnego sterowania tak ztozonym procesem realizowanym w
tym samym czasie w calej Polsce.

Po sukcesie introdukcji leasingu odnawialnego, system zarzadzania wiedza PYTON uzyto do

wprowadzania kolejnych produktéw EFL i akcji promocyjnych.

Podsumowanie

Dzigki uzyciu systemu zarzadzania wiedza stalo si¢ mozliwe zdalne przekazanie wiedzy
kilkuset handlowcom rozproszonym w catej Polsce, zmierzenie skutecznos$ci tego transferu i
otrzymanie zwrotnej informacji na temat reakcji rynku na nowy produkt. Cata wiedza
zwigzana z procesem wprowadzania zostala zmagazynowana w bazie PYTON celem
wielokrotnego wykorzystania przy kolejnych produktach.

Akcja zakonczyla si¢ potwierdzeniem przez handlowcédw nabycia nowej wiedzy w
planowanym czasie ok. 2 tygodni.

Pyton Management jest tworca systemu zarzadzania wiedza PYTON i prowadzi jego
wdrozenia od etapu audytu wiedzy, przez przygotowanie organizacji, po przeprowadzenie

wdrozenia. Za kazdym razem system jest dostosowywany do konkretnych potrzeb firmy.

Wigcej informacji o firmie Pyton Management i systemie PYTON mozna uzyska¢ pod

adresem www.pyton.pl.

Wigcej informacji o Europejskim Funduszu Leasingowym mozna uzyska¢ pod adresem

www.efl.com.pl.
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