Jak zwiekszy¢ sprzedaz
ustug energetycznych”?

Kazda firma dziatajaca w sektorze energetycznym
wie, ze chociaz ma w rekach produkt wazny
zarowno dla biznesu, jak i przecietnego
Kowalskiego, to sam proces jego sprzedazy juz
wcale tatwy nie jest. Przedsiebiorcy dziatajacy
w tej branzy sa postrzegani jako ,,dostawcy
energii”, a wiec dobra powszechnego, ktére

nie jest tatwo opakowaé w zaskakujaca
promocje czy metke innowacyjnosci. A jednak,
na polskim rynku istnieja podmioty, ktére dzieki
odpowiedniej strategii i narzedziom w 2018 .
poprawity swoje wyniki nawet trzykrotnie.

Maciej Gtowacki, CTO & Co-founder, Salesbook

Faktycznie, w koncowce drugiej dekady XXI wieku wiekszo$é
z nas jest gotowa mysle¢ o energii dostarczanej do firm i go-
spodarstw domowych jak o czyms$ naturalnym i powszechnym.
Zjawisko to w ekonomii nazywamy fachowo komodytyzacja
(ang. commoditization) i opisuje ono sytuacje, w ktérej dostep
do danego produktu czy ustugi jest ustandaryzowany, dla
wszystkich i po transparentnych cenach ustalonych np. przez
gietde lub regulatora.

Jak dziata Salesbook
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Przygotuj materiaty
sprzedazowe:
prezentacje, cenniki,
argumentery, zdjecia
i filmy

Zaimportuj przygotowane
materiaty do Salesbooka
przez panel WWW
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Informacja zwrotna dla kadry
zarzgdzajqce;j:

- dyrektor sprzedazy

- marketing

- wsparcie sprzedazy

- dziat szkolen

g5
Analiza procesu
sprzedazy
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Na rynku, ktéry jest skomodytyzowany, trudno jest walczy¢ duzo
nizszg marza, poniewaz marza ta od dawna jest juz niewielka. Klienci
nie oczekuja tez od firm zmiany w samym produkcie, bo w wigkszo-
$ci wypadkow spetnia on ich oczekiwania.

Cos wiecej niz energia?

Jedna z najskuteczniejszych strategii rozwoju na tak zdefiniowa-
nym rynku jest wykorzystanie potencjatu cross-sellingu. Metoda
ta polega na akceptacji niskiej marzy zwigzanej z produktem
gtéwnym, np. pragdem lub gazem, i jednoczesnym rozwoju portfolio
w kierunku wysokomarzowych ustug dodatkowych.

Swietnym przyktadem podejscia cross-sellingowego jest Grupa
Energa. W swojej ofercie obok klasycznych propozyciji zwigza-
nych z dostawa energii elektrycznej i gazu spoétka zawarta catg
game ustug dodanych, np. mozliwo$¢ montazu stacji tadowania
samochoddw elektrycznych, ustugi audytéw energetycznych,
modernizacji infrastruktury i budowa stacji abonenckich. Innym
duzym podmiotem, ktéry rozbudowat swoje portfolio, jest Grupa
PGE. Tutaj catkowicie innowacyjnym rozwigzaniem, byto otwo-
rzenie sklepu internetowego, w ramach ktérego klienci moga
nabywa¢ m.in. wyposazenie domu i ogrodu, sprzet AGD czy
ustugi ubezpieczeniowe. innogy Polska oferuje zas systemy
specjalistycznego oswietlenia lub systemy monitorujgce biezace
zuzycie mediéw.

Zaimportowane tresci sq

natychmiast dostepne dla
wszystkich sprzedawcéw Salesbook generuje 27%
wzrostu sprzedazy dzieki

zrozumieniu produktu

Planuj dalsze kroki,
korzystajgc z kalendarza

Automatyczna wysytka
oferty dla klienta

i automatyczne
zasilenie danymi CRM
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oprzedaz to wtasciwa strategia i narzedzia

Zadajmy sobie pytanie, co oprocz bycia na tym samym rynku

i budowania oferty cross-sellingowej taczy wszystkie te firmy?

Odpowiedzi narzucajg sie same:

e wszystkie te podmioty sg dobre w sprzedawaniu,

e wiedzg, ze w centrum wszystkich swoich proceséw bizneso-
wych powinny umiescic klienta,

¢ potrafig szybko przekazac klientowi gtéwna idee, zakres oferty
i argumentacje poprzez pracownikow BOK i dziat sprzedazy,

® majg ustandaryzowany proces sprzedazy i odpowiednie pro-
cedury jej kontroli,

e a takze rozumieja, ze do skutecznej sprzedazy nalezy dzi$
wykorzysta¢ odpowiednie narzedzia.

Moze dla kogos to bedzie zaskoczeniem, a moze dla innych byto

to oczywiste od samego poczatku, ale wszystkie firmy, ktére

pojawity sie w tym materiale, wdrozyty strategie sprzedazowg

wykorzystujaca narzedzia 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 przekonaé

potencjalnego klienta do zakupu. Co sprytniejsi przedstawiciele

byli w stanie umoéwi¢ sie w miejscu, gdzie mozna byto zorganizowaé

jakas prezentacje medialna.

Sales Acceleration wszystko zmienia. To grupa narzedzi, ktore

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 odpowiednig

aplikacje, sprzedawca moze:

1. wyswietli¢ dowolng prezentacje multimedialna, ktéra zawiera
slajdy, wideo i materiaty graficzne,

2. skorzystac z konfiguratoréow, kalkulatorow i suggesterow, ktore
pomoga mu w dostosowaniu produktu do potrzeb klienta,

3. zapisywac na biezgco uwagi i sugestie klienta,

4. zaprezentowac¢ klientowi wszelkie materiaty dodatkowe oraz
umowy i inne formalne dokumenty,

5. zarejestrowac czas potrzebny na cate spotkanie, a takze na po-
szczegolne jego moduty,

6. umowic z klientem kolejne kroki,

7. wystac klientowi podsumowanie spotkania, ktére bedzie zawie-
rato: prezentacje, wyniki kalkulacji i propozycje umowy,

8. monitorowac proces posprzedazowy, np. to, czy klient otworzyt
e-mail i ktére materiaty przegladat.

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 pozwalaja w sposéb znaczacy ograniczy¢ czas,

jaki handlowcy poswiecaja na przygotowanie sie do spotkania,

a finalnie zwiekszajg sprzedaz srednio o 27 proc.

Menedzer, ktory rozumie proces sprzedazy

Ale to nie wszystko, bo narzedzia typu Sales Acceleration pomagaja
takze szefom sprzedazy, gtéwnie poprzez swoje mozliwosci ana-
lityczne. Po raz pierwszy w historii menedzerowie dostajg szanse,

Smart Grids Polska 2/2019 (22)

Wymiary dachu
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by dowiedzie¢ sie czegos wiecej o samym procesie sprzedazy, niz

wynika to z deklaratywnych danych gromadzonych w CRM. Co wiec

odkryjemy, obserwujac dane pochodzace z takiego systemu?

e (Gdzie, kiedy i jak dtugo trwaja spotkania sprzedazowe naszego
zespotu.

e Ktére materiaty budza najwigksze zainteresowanie klientéw,
nad ktérymi elementami procesu sprzedawca spedza najwiecej
czasu.

e Jakie sg uwagi klientdw i najczesciej zadawane pytania.
e Czy klienci zapoznaja sie ofertg i umowami.
Co wigcej, aplikacje typu Sales Acceleration pozwalajg na ustan-
daryzowanie procesu sprzedazowego. Poprzez scentralizowany
charakter aplikacji stuzacej do zarzgdzania procesem, pozwalajg
na dostarczanie cafej sieci przedstawicieli najnowszych materiatéw
sprzedazowych oraz prowadzenie szkolen, ktdre przystosujg ich
do innowacyjnych strategii.

Sales Acceleration w sprzedazy fotowoltaiki

Jak sprzedawaé z wykorzystaniem narzedzi Sales Acceleration,
widaé dobrze w obszarze instalacji fotowoltaicznych, ktére zdo-
bywaja coraz wieksza popularno$¢ na polskim rynku. Sprzedawca
wyposazony w tablet z odpowiednio skonfigurowang aplikacja
udaje sie do klienta, ktéremu moze w tatwy sposoéb zaprezento-
wac game urzadzen, poréwnac ich parametry, albo tatwo obliczy¢
oszczednos$ci na zuzyciu energii w czasie.

Co wiecej, urzadzenie pozwala takze na zebranie wszystkich infor-
macji technicznych zwigzanych z ewentualng instalacja w jednym
miejscu, a nawet wykonaé zdjecia dachu lub najblizszej okolicy
budynku, co pozwoli na precyzyjne okreslenie warunkéw montazu.
Po takim spotkaniu, wszystkie dane trafiajg do systemu, do ktérego
majg dostep juz kolejni pracownicy, np. biuro projektowe, magazyn
lub osoby odpowiedzialne za logistyke.

Gdzie szuka¢ dostawcow Sales Acceleration?

W Polsce nie ma zbyt wiele firm, ktére pomagaja branzy energe-
tycznej w sprawnym dotarciu do klienta i zarzgdzaniu procesem
sprzedazy bezposredniej. Wszystkie wymienione w tym artykule
podmioty wykorzystuja aplikacje Salesbook, wytwarzang przez
rzeszowski start-up o tej samej nazwie.

Aplikacja ta znalazta uznanie nie tylko w oczach branzy energe-
tycznej, ale takze finansowej, ubezpieczeniowej i motoryzacyijne;j.
Zdobyta takze liczne nagrody, m.in. European Startup Days Chal-
lenge oraz Wolves Summit Startup Challenge. Aby dowiedzie¢ sie
wigcej, odwiedz strone: https://salesbook-app.com.
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