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Wprowadzenie



Charakterystyka branzy
fotowoltaicznej




Rynek fotowoltaiczny
w Polsce

Rynek systemodw fotowoltaicznych w Polsce przezywa prawdziwy
rozkwit. W roku 2019 w naszym kraju przybyto 1 GW nowych
instalacji, z czego 75% z nich wykonano u prosumentow

indywidualnych.

Tak duze zapotrzebowanie skutkuje powstawaniem nowych firm,
ktére Swiadczqg ustugi montazu, konfiguracji i utrzymania paneli
solarnych. Coraz czesciej tez duze podmioty na rynku

energetycznym rozszerzajq swoje portfolio o ten zakres ustug.

Jednak trend zwiqzany z czystq energiq w Polsce dopiero sie
zaczyna. Wedtug zatozen Polityki Energetycznej Polski do 2040 roku
w kraju bedqg dziataty instalacje fotowoltaiczne o tgcznej mocy

ponad 20,2 GW. Krajowy plan na rzecz energii i klimatu do 2030

roku przewiduje wzrost mocy paneli solarnych do poziomu 15,7 GW.

Taka charakterystyka rynku owocuje powstawaniem wielu nowych
firm, ktére pomagajg prosumentom w montazu instalacji
fotowoltaicznych. Do Polski weszty rédwniez zagraniczne podmioty
specjalizujqce sie w tym zakresie, a duze spdtki zajmujgce sie
dostarczaniem energii zbudowaty swoje dedykowane dziaty

odpowiedzialne za PV.
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Problemy organizacyjne

Sam proces sprzedazy instalacji fotowoltaicznych nie nalezy
jednak do najtatwiejszych. Doradca musi odwiedzi¢ klienta,
zebra¢ na miejscu wszystkie niezbedne informacje na temat
budynku i jego bliskiego otoczenia, wyliczy¢ i pokazac
prosumentowi korzysci wynikajgce z inwestycji, zaproponowac

odpowiednie finansowanie i podpisac umowe.

Bez ujednoliconej platformy, ktéra pozwalataby na sprawne
wyttumaczenie klientowi wszystkich zawitosci zwigzanych

z instalacjq, obliczenie korzysci finansowych czy tez
zgromadzenie w jednym miejscu wszystkich parametrow
miejsca montazowego, firmy od PV sq skazane na chaos.
Dziatania dorazne powodujg zmnigjszenie skutecznosci

sprzedazowej i znaczgce wydtuzenie catego procesu.

Dostawcy PV prébujg ten problem zazwyczaj rozwigzac
tradycyjnymi metodami. Sprzedawca ma ze sobq ulotki, zdjecia
budynku robi telefonem komdrkowym, a dane zebrane

w wywiadzie zapisuje do arkusza kalkulacyjnego. Wszystkie dane
po spotkaniu wysyta e-mailem do odpowiednich oséb w firmie.

Ale czy takie podejscie na pewno jest efektywne?
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Czym sq aplikacje typu
Sales Acceleration




Czym jest Sales Acceleration?

Jeszcze do niedawna proces sprzedazy zawsze
prezentowat sie tak samo: sprzedawca umawiat sie na
spotkanie, zabierat ze sobg broszury informacyjne

i podczas rozmowy probowat przekonac potencjalnego
klienta do zakupu. Co sprytniejsi przedstawiciele byli

w stanie umowic sie w miejscu, gdzie mozna byto
zorganizowac jakgs prezentacje medialng, ale nie

nalezato to do kanonu podstawowych narzedzi.

Sales Acceleration wszystko zmienia. To grupa narzedzi,
ktére sprzedawca moze mie¢ zawsze przy sobie — np. na
tablecie — a ktére pozwalajg mu na zaprezentowanie
oferty firmy w zupetnie nowym kontekscie. Majgc do
dyspozycji tablet i odpowiedniq aplikacje, sprzedawca

moze:

® wyswietli¢ dowolng prezentacje multimedialng,
ktéra zawiera slajdy, wideo i materiaty graficzne,
® skorzystac z konfiguratordw, kalkulatorow
i suggesterow, ktore pomogg mu w dostosowaniu

produktu do potrzeb klientq,
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® zapisywad na biezgco uwagi i sugestie klienta,
® zaprezentowacd klientowi wszelkie materiaty
dodatkowe oraz umowy i inne formalne dokumenty,
® zarejestrowacl czas potrzebny na cate spotkanie,
a takze na poszczegdlne jego moduty,

® podpisac z klientem umowe w wersiji elektronicznej,

umowic z klientem kolejne kroki,

® wystac klientowi podsumowanie spotkania, ktére
bedzie zawierato: prezentacje, wyniki kalkulacji
I propozycje umowy,

® monitorowac proces posprzedazowy, np. to, czy

klient otworzyt e-mail i ktére materiaty przeglgdat.

W ten sposéb sprzedawca otrzymuje ponadprzecietne
narzedzie, ktére pomaga mu w codziennych zadaniach

i czyni caty proces niesamowicie efektywnym. Wedtug
badan narzedzia typu Sales Acceleration pozwalajg

W sposOb znaczqgcy ograniczyC czas, jaki handlowcy
poswiecajq na przygotowanie sie do spotkania, a finalnie

zwiekszajq sprzedaz Srednio o0 27%.




Menedzer, ktory rozumie
proces sprzedazy

Ale to nie wszystko, bo narzedzia typu Sales Acceleration pomagajqg takze
szefom sprzedazy, gtdwnie poprzez swoje mozliwosci analityczne. Po raz
pierwszy w historii menedzerowie dostajg szanse, by dowiedzie sie czego$
wiecej o samym procesie sprzedazy, niz wynika to z deklaratywnych danych

gromadzonych w CRM.

Co wiec odkryjemy, obserwujgc dane pochodzqgce z takiego systemu?

Gdzie, kiedy i jak dtugo trwajg spotkania sprzedazowe naszego zespotu.
Ktore materiaty budzqg najwieksze zainteresowanie klientéw, nad ktorymi
elementami procesu sprzedawca spedza najwiecej czasu.

Jakie sq uwagi klientéw i najczesciej zadawane pytania.

Czy klienci zapoznajq sie z ofertg i umowami.

Jak sprzedajq najlepsi sprzedawcy.

Jaka Sciezka sprzedazy jest najbardziej optymalna.

Co wiecej, aplikacje typu Sales Acceleration pozwalajg na ustandaryzowanie
procesu sprzedazowedgo. Poprzez scentralizowany charakter aplikacji stuzqcej
do zarzqgdzania procesem, pozwalajg na dostarczanie catej sieci
przedstawicieli najnowszych materiatow sprzedazowych oraz prowadzenie

szkolen, ktdre przystosujq ich do innowacyjnych strategii.
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