Etapy budowania wartosci firmy z branzy OZE

Dla Uczestnikow Targdw greenPOWER —
Miedzynarodowe Targi w Poznaniu
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l. Rozwd) OZE w Polsce.

1. tgczna ilos¢ instalacji PV w Polsce. 2. Nowe instalacje PV w Polsce wg lat.
Rok 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 = 2022
loS¢ PV| 574 4217 14492 27752 55224 162055 458675 855189 1211238 534 3643 10275 13260 27472 106831 296620 396514 356049
2022/2021 = 20%
tgcznailos¢ instalacji PV Nowe ilosciinstalaciji PV w roku
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l. Rozwdj OZE w Polsce.

3. tgczna moc z PV zainstalowana w Polsce. 4. Nowa zainstalowana moc z PV w roku.
2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022
27 108 187 287 566 1551 3970 7670 11805 25 81 79 100 279 985 2419 3700 4135
tgczna moc z PV zainstalowanaw Polsce Nowa zainstalowana moc PV w roku
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Wedtug Urzedu Regulacji Energetyki na 31.12.2022 r. do sieci elekifroenergetycznych przytgczonych byto ponad 1,2 min mikroinstalacii.
tgczna moc zainstalowana wyniosta ponad 9,3 GW, przy czym 99 procent z nich to instalacje fotowoltaiczne (PV).

Instalacje prosumenckie obejmujg 96 proc. ogdtu mocy zainstalowanej w mikroinstalacjach.

W 2022 r. mikroinstalacje wprowadzity do sieci dystrybucyjnych prawie 5,8 TWh energii, 1j. o 109 proc. wiecej niz w 2021 roku.
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l. Rozwdj OZE w Polsce.

5. Nowe instalacje PV w 1Q 2023 roku.

Styczen 36 621 14 670 40%
Luty 45120 14 354 30%
Marzec 73 289 17 263 24%
’j‘écz"'e 155 030 46 287 30%

llos¢ nowych instalacji PV
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Whnioski:
1. W 1Q 2023 zainstalowano 30% instalacji PV do 1Q 2022.
2. W marcu 2023 zainstalowano PV wiecej niz w styczniu i lutym.
3. Fazaintensywnego wzrostu instalacji PV jest za nami.
Teraz wchodzimy w kolejng faze rozwoju projektu PV.
4. Przyjmujgc ilosciinstalacji z marca mozna zaktadac,
ze w 2023 roku zainstalowanych bedzie ok 200 tys. instalacji PV.
5. Oznacza to, ze nie dla wszystkich wystarczy miejsca na rynku PV.
6. Potwierdzajqg to prognozy z 2020 roku:

Kraje Europy z najwiekszym przyrostem mocy Kraje z nojwickszq ilosciq etatowych miejsc pracy
2PV w 2020 roku w MW w sekiorze energetyld stonecznej w 2020 roku

1 Niemcy 4736
2 Holondia 3036
3 Hiszponic 2812
4 Polska 2443
5 Francje 929
é Wiochy 729
7 Portugalic 124

}
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l. Rozwdj OZE w Polsce.
6. Liczba budynkdw i instalaciji PV w latach 2017-2022.

Rodzaj budynkow 2017 2018 2019 2020 2021 2022

lloS¢ budynkdw zamieszkatych 5953886 6020669 6088155 6156352 6225269 6294906
Liczba domow jednorodz. zamieszkatych 5429271 5498091 5567700 5638105 5709322 5781342
Liczba domow jedn. zamieszk. z instalacjg PV 27 752 55 224 162 055 458 675 855189 1211238
% domow jedn. zamieszkatych z instalacjg PV 0,5% 1,0% 2,9% 8.1% 15,0% 21,0%
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Il. Fazy rozwoju Projekiu.

Poréwnanie rozwoju OZE w Polsce do rozwoju innych projektow.

Fazy posrednie
(jedna lub wiecej)

Faza koncowa
Faza wstepna

Poziom wykorzystania zasobow

Czas

Wykres z Encyklopedii Zarzgdzania
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lll. Okres zycia firmy.

: , . Zakonczona | Pozostate
Rodzaj aktywnosci dziatalnos¢ | dziatajgce
19
Lp [Status firmy |lee |[eNe
1 [Nowe firmy 0 100
2 |po 1 roku 20 80
3 |po 2roku 50 50
4  |po 5roku 90 10
Okres zycia nowopowstatych firm
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Co zrobié, aby znalez¢ sie wérdd 10% firm?
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V. Modele dziatan. 1. Tradycyjny jeden produkt, podstawowe dziatania.
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IV. Modele dziatan. 2. Efektywny — A. Poszerzanie portfolio ustug OZE.

- .
-~
e

Ytadowarki

Dlaczego warto rozszerzy¢ oferte?

Koszt dosprzedazy nowego produktu jest
nizszy od kosztu pozyskania nowego klienta!l

Magazyn

i

Ubgézpie-
.czenia
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V. Modele dziatan. 2. Efektywny — B. Poszerzanie dodatkowych efektywnych dziatan.

Cross selling
Zewn.

Cross selling
wewn.

Badanie
Satysfakciji
Klientow

Badanie
Tajemniczego
Klienta
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V. Utrzymanie i rozwoju firmy. 3. Podjecie efektywnych dziatan - przyktady.

Przyktad 1 - Pozyskania nowego klienta: Przyktad 2 - Dosprzedaz do obecnego klienta:
Koszt zakupu 100 spotkan: 100x 1K =100K Koszt umowienia 100 spotkan: 100 x K/5= 20K
Koszt odbycia 100 spotkan: 100 x 2 K =200 K Koszt odbycia spotkan: 100 x 2 K =200 K
tgczne koszty: =300 K tgczne koszty: =220 K
Efektywnosc: = 15% Efektywnosc: = 30%
llo$C klientow: = 15kl llo$C klientow: = 30kl.
Koszt pozyskania 1 nowego klienta: = 20K 20/7.3 Koszt dosprzedazy kolejnej ustugi: = 73K

Koszt pozyskania klienta w czasie =27 Koszt dosprzedazy ustug w czasie
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V. Badanie satysfakcji klientdw i Badanie TK. 1. Case study - auto.

Branza: motoryzacyjna.

Klient: Emil Frey Sp. z 0.0. - dealer samochodowy.
Produkty: sprzedaz marek premium i klasy Sredniej.

Cel: badanie jakosci obstugi klienta: 3 Spotki, 11 salondw.

Okres wspotpracy: 2 lata.

Badamy: wizyty w salonach, komunikacje telefoniczng i mailowq.

Zakres ustug:

A. Analiza dziatan handlowych i obstugi klienta.

B. Identyfikacja mocnych stron i obszarow do poprawy.
C. Rekomendacje do dalszych dziatan.

Efekty:

A. Zwiekszenie jakosci pozyskiwania i obstugi klientow.

B. Zmniejszenie negatywnych opinii klientow.

C. Zwiekszenie sprzedazy naszego Klienta o 5,76 proc. 2022 / 2021r.

Czy inwestycja w dobre, rzetelne badania optaca sie?

Samochody uzywane
dostepne od reki

SELECT
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V. Badanie satysfakcji klientdw i Badanie TK. - Case study - auto.

9. Rynek motoryzacyjny w 2022 r: spadek o 7,4% r/r. Sprzedaz nowych aut 481 987(2022) i 520 573 (2021)
10. Efekty naszego Klienta:
A.Zwiekszenie jakosci pozyskiwania i obstugi klientow.
B. Zwiekszenie sprzedazy naszego Klienta o 5,76 proc. 2022 / 2021r.
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VI. Badania Tajemniczego Klienta - Case study Klienta z branzy OZE.

Branza: odnawialne zrodta energii. , ,
Przed badaniem zauwazalny

Klient: Wiodgcy wykonawca instalacji OZE z kapitatem miedzynarodowym. spadek zwtaszcza rentownosci
Cel: badanie poziomu jakosci pozyskiwania klientow
Obszar: 7 wybranych regionach w Polsce.

Czas: 1 miesigc. \
llos¢ umowionych Spotkan Handlowych: 46.

Badalismy: wizyty stacjonarne, komunikacja telefoniczna i mailowaq. ‘
Zakres ustug: Prevchody netto 2= spradaty W8 Zysk o Grata nets) - Rentannasd neta
A. Analiza procesu dziatan handlowych.

B. Zarzgdzanie pracy Dziatu telemarketingu.

C. Umawianie Spotkan Handlowych

D. Odbywanie i finalizacja kontraktow.
Po badaniu i wdrozeniu zmian

Efekty: Znaczna poprawa wynikow,
A. Rekomendacje do wdrozeniu dla Zespotu Handlowcdw w catym zespole. W tym renfownosci
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B. Znaczna poprawa wynikdw na wielu obszarach, w tym przy pozyskiwaniu klientow.




VIl. Co Klient uzyskuje dzieki badaniome

Korzysci z Badan Satysfakcji Klientow - Badanie WSK© i Badan TK.

1. Informacje dla Zarzgdu: o ngjlepszych dziataniach w firmie.
Poprawa procesu generowania leadow sprzedazowych.
Poprawa procesu umawiania spotkan handlowych.
Iwiekszenie efektow zawierania umow.

Iwiekszenie satysfakciji klientow.

Wieksza ilosC pozyskiwaniu polecen.

Wieksza ilos¢ pozyskanych referenciji i pozytywnych opinii.

Informacja o konkurencii.

A I A A S

Obnizenie kosztow dziatalnosci firmy.
10.Zwiekszenie przychodow.

11.Zwiekszenie rentownosci.

12.Budowa wizerunku i wartosci marki.
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VIIl. Fuzje i przejecia.
Cele fuzji:
1. Wzrostu organizacii.
Uzyskania dodatkowych przewag konkurencyjnych.
Rozszerzenia asortymentu produktow lub ustug.

Poszerzenia rynku. P /// M\ 3 5¢
%

A d S ss s

/wiekszenia sieci dystrybucii. i

Optymalizacja kosztow dziatalnosci.

Obnizenie ryzyka dziatalnosci firmy.

© N o O~ WD

Pozyskanie know-how.
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IX. Nasi Partnerzy
g TOP-OZE'PL Q Szukaj Patronat

EMERGIA ODNAWIALNA

TOP Wykonawcy Rankingi Raporty Dotacje OZE Kalendarium Praca Wiedza i pomoc Kontakt

WYBIERZ KATEGORIE: FOTOWOLTAIKA / POMPY CIEPLA / MAGAZYNY ENERGII / ELEKTROMOBILNOSC / OZE

o e Jak zapewni€ sobie spokdj, kiedy uzytkujemy instalacje OZE? Jak zabezpieczy¢
® Ad m | n |S1TO TO rzy b CIZ sie przed dodatkowymi kosztami, ktérych nie mogliSmy przewidzie¢? Rynek

ubezpieczeri odpowiada na potrzeby klientéw, ktérzy wybieraja alternatywne
Zrddta energii

« Portale do generowania leaddw

QUoty. MOTT I3 Zamenbowat 3anchs RASWULIK DN | PPy CHPAL, 0LITMUIG bOmPRALOAYIN roTalgain Jarbans prvadtit Owestors jak | Neny COgthe Si0ianciag
Ao nwestycie, ORecnit predubty Frm WBeipecIenoayih 0Spomaiag ne Potrzety Miettiw 1 branty Odnawtoysh Jroded Lrergt [OZLL

« Call Center
« Systemy IT do rozwoju firm

« Ubezpieczenia PZU

* Fuzje i Przejecia
« Mediq, portale periodyki i
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X. Podstawowe zatozenia jakie warto okreslac przysytajgc zapytanie do nas.

1. Celstrategiczny:

Potrzeby:

Ustugi / produkty i przewagi konkurencyjne:
Grupa docelowa:

Obszar dziatan:

o O O D

Harmonogram:

Przy dobrej, partnerskiej wspotpracy w duchu wzajemnego zaufania,

gwarantujemy naszym Klientom poprawe wynikow w wielu obszarach!

MARKETING
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Kontakt do mnie:

W dniach 16-18 maja br. mozna porozmawiac
ze mng na MTP w Poznaniu, na naszym

stoisku nr 8A, pawilon 7A.

Jan Zatecki - Wiceprezes Zarzgdu
tel. +48 885 485 251

jan.zalecki@marketingrelaciji.com

https://www.linkedin.com/in/jan-zalecki

Marketing Relacji Sp. z o.0.

https://marketingrelaciji.com *

hitps://top-oze.pl
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