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Wdrozenie platformy Salesbook
dla firmy Edison Energia

Case study




»Zielona Polska bez wegla i smogu.
Dzieki doswiadczeniu i pasji
realizujemy misje zapewnienia
hiezaleznosci energetycznej
polskim rodzinom i firmom”

— Kamil Sankowski, CSO, Edison Energia

O Edison Energia

Edison Energia to firma
zdjmujgca sie montazem
instalacji fotowoltaicznych,
pomp ciepta oraz farm
stonecznych zaréwno dla
klientow indywidualnych, jak
| przedsiebiorstw.

Jest to jeden z najwiekszych

| najszybciej rozwijajgcych sie
na polskim rynku podmiotow
tego typu.

-irma zatrudnia ponad 1500
oracownikow, w tym 700
orofesjonalnych instalatorow
| okoto 400 sprzedawcow.

Do wrzesnia 2020 roku Edison

Energia zrealizowato instalacje

PV o mocy ponad 17 MW.
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W Edison Energia

WiedzieliSmy, ze sam CRM nie
wystarczy. PotrzebowalisSmy
czegos, co rozszerzy funkcje
takiego systemu na caty proces,
czegos$, coO wzmocni sprzedawce
| zapewni ponadprzecietne
doswiadczenie naszym klientom”

— Kamil Sankowski, CSO, Edison Energia

Wyzwanie

Szybkie tempo rozwoju firmy sprawito,

ze od samego poczqgtku Edison Energia byta
nastawiona na wspieranie procesow

z wykorzystaniem nowoczesnych narzedzi
informatycznych. Firma chciata zastosowad

to podejscie takze w dziale sprzedazy, ktérego
funkcjonowanie w duzej mierze opiera sie na
prowadzeniu bezposrednich spotkan z klientami,
podczas ktérych sprzedawca musi budowad
zaufanie poprzez pokazanie swojej historii,
osiggniec i zrealizowanych projektow.

Musi tez by¢ w stanie wyjasnic¢, czym jest
fotowoltaika i jakie korzysci mozna dzieki nigj
osiggnqgc. Niezwykle wazne jest rowniez uzyskanie
informacji o miejscu instalacji i obliczenie w czasie
rzeczywistym zaréwno kosztu systemu PV, jak

| przysztych oszczednosci.

Przedstawiciel handlowy musi tez mieC mozliwos¢
podpisania umowy, zgtoszenia spotkania

W systemie oraz poinformowania dziatu montazu
o nowym kliencie.

Wiedzielismy, ze sam CRM nie wystarczy.
PotrzebowaliSmy czegos, co rozszerzy funkcje
takiego systemu na caty proces, co wzmocni
sprzedawce i zapewni ponadprzecietne
doswiadczenie naszym potencjalnym

klientom” — Kamil Sankowski, CSO, Edison Energia.

Po przeanalizowaniu rynku i dostepnych narzedzi
na jej podstawie firma zdecydowata sie na
wdrozenie rozwigzania wspierajgcego sprzedaz —
Salesbook PV.
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,NAsza aplikacja daje handlowcom
przewage podczas spotkania
Sprzedazowego — pozwala
zaangazowac klienta

w interaktywny proces tworzenia
oferty i szybko obllczyc
najwazniejsze korzysci”

— Kamil Sankowski, CSO, Edison Energia

Rozwiqgzanie

Salesbook PV to prekonfigurowana wersja
Salesbooka dedykowana firmom
sprzedajgcym odnawialne zrédta energii
(OZE).

Salesbook PV obejmuje caty proces
sprzedazowy, w tym: prezentacje
sprzedazowq, analize potrzeb i generowanie
ofert wraz z wizualizacjg paneli
fotowoltaicznych, podpisywanie umow,
raporty efektywnosci sprzedazy dla
menedzerdw, modut call center, planowanie
I CRM, ustugi finansowania, a takze nadzor
nad procesami montazowymi i serwis.

Aplikacje mozna wykorzysta¢ zarowno do
sprzedazy bezposredniegj, jak i do sprzedazy
zdalnej, a samo wdrozenie mozna podzielic
na trzy gtowne etapy.

Pierwszym z nich byto wgranie do systemu
wszystkich firmowych materiatow
sprzedazowych oraz dostosowanie wyglgdu
aplikacji do wymagan Edison Energia.

W kolejnym kroku kalkulator ofert nalezato
skonfigurowac tak, aby odzwierciedlat
strategie produktowq i cenowqg oraz wgrano
szablon umowy, ktérg sprzedawca moze
podpisac z klientem na tablecie lub zdalnie.

Ostatecznie, gdy aplikacja byta gotowa do
pracy, odbyt sie cykl szkolen dla zespotu
sprzedazowego i menadzerdw, pozwalajgcych
na optymalne przygotowanie catego zespotu
do pracy z nowym narzedziem.
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@ Solesbook‘

,Przy tak dynamicznym rozwoju firmy
bardzo waznym elementem strategii

sg narzedzia automatyzujgce nasze
dziatanias Salesbook nie tylko
optymalizuje sprzedaz, ale takze
pozwala na szybkie wdrazanie nowych
pracownikow. Mysle, ze skréciliSmy czas
potrzebny na onboarding sprzedawcy
O €O hajmniej 50%"

— Kamil Sankowski, CSO, Edison Energia

Korzysci

/ platformy Salesbook PV w zespole Edison
Energia korzysta obecnie ponad 400
handlowcow, ktorzy kazdego miesigca
przeprowadzajq okoto 8000 spotkan

z klientami. Dzieki osadzonemu w aplikacji
procesowi, ktory zapewnia realizacje
okreslonych krokdéw, procent zakonczonych
spotkan znacznie sie powiekszyt.

/ danych analitycznych wynika, ze

az 95% spotkan konczy sie przejsciem
petnej procedury sprzedazowej z klientem,
a tylko 5% jest przerywanych lub
odraczanych. Menedzerowie sprzedazy
mogqg rowniez sprawdzic, ile czasu
handlowcy spedzajg z aplikacjg i kazdym
modutem. Doktadne dane analityczne
przektadajq sie na lepsze decyzje zarzqdcze
zwigzane z optymalizacjq biezqcych
dziatan.

Salesbook PV zapewnit rowniez mozliwosc
szybkiego skalowania dziatu sprzedazy.
Nowi sprzedawcy otrzymujq jedno
narzedzie, w ktorym majg wszystkie
niezbedne materiaty i narzedzia, aby moc
z sukcesem zamknqc sprzedaz.

Po stosunkowo szybkim szkoleniu wstepnym
sg od razu gotowi do pracy z klientem.
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