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Studium przypadku Tech Data
PRZEPROWADZENIE SZKOLEN

,» Projekt szkoleniowy, ktory prowadzilismy z AchieveGlobal zmienil moje podej-
Scie do rozwoju ludzi w firmie. Kiedy jestes dystrybutorem IT i sprzedajesz te
same produkty co konkurencja, musisz sie silnie wyrozniac. W moim odczuciu
przewaga jakg moze byc¢ wysokowyspecjalizowany dzial sprzedazy jest unikalna
i nie do podrobienia“.

Ireneusz Dabrowski
Dyrektor Zarzadzajacy Tech Data

Tech Data Polska postawita na szkolenie dziatu sprzedazy, majac przed soba
nie fatwe do osiagniecia cele. Zespdt sprzedazy podgalal zmianom, ktorych
celem bylo usprawnienie i zwigkszenie efektywnoSci procesu sprzedazy. Na
nowo okreslono role, zadania i kompetencje sprzedawcdw oraz zmiang spo-
sobu segmentacji klientow.

Wyzwaniem okazaly si¢ nastawienia sprzedawcdw, pelne obaw wobec zmian
iich efektow oraz tego, co zmiany strategii oznaczaja dla ich codziennej pracy
z klientami.

Twarde rezultaty

,,Po szkoleniach dla pierwszej grupy zauwazyliSmy zmiany, tak na poziomie
sposobu prowadzenia rozmowy z klientem i orientacji w rynku, jak i na pozio-
mie nastawienia do firmy. To co zaskoczyto nas najbardziej to fakt, ze sprze-
dawcy spojrzeli na zmiany jak na naturalny element swojej codziennej pracy*
- powiedziat Marek Jankowski, Dyrektor Sprzedazy.

Po I etapie szkolen Tech Data odnotowala silny wzrost sprzedazy, a Gtoéwni
Menedzerowie firmy nie maja watpliwosci, ze projekt szkoleniowy wptynat
na wyniki sprzedazy.

Tech Data to ciekawy przyktad zmiany podejscia Kierownictwa do inwestycji
w rozwQj pracownikow i potaczenie myslenia o twardych wynikach bizneso-
wych z podnoszeniem kompetencji pracownikow.

Zdiagnozowane potrzeby

Tech Data jako dystrybutor produktéw IT od zawsze stawiala na budowanie
swojej oferty w oparciu o warto$¢ dodana dla klienta - ustugi logistycznei
wsparcie finansowe. Z dnia na dziefi odczuwala jednak silne dziatania kon-
kurencji. Odczuwali je réwniez i sami sprzedawcy, coraz mocniej broniac si¢
przed presja klientow na zwigkszenie rabatow.

Brak formalnej $ciezki szkolen wida¢ bylo w sposobie podejscia do klienta,
braku spojnosci jezyka sprzedazy i obnizonej motywacji sprzedawcow. Oko-
licznosci te stanowily duze wyzwanie dla zarzadzajacych, tym bardziej, ze
fluktuacja w Tech Data byla bardzo niska i na doplyw §wiezej krwi nie mozna
bylo liczy¢.
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Przygotowanie gruntu

Justyna Tyborowska, Dyrektor ds. Personalnych, przeanalizowata rynek szko-
leniowy a po rekomendacji jednego z zaprzyjaznionych dyrektoréw HR tra-
fita na AchieveGlobal. Zanim zaprosita konsultantéw sprawdzita rzeczy dla
Tech Data najistotniejsze: mozliwo§¢ dopasowania dziatan szkoleniowych
AG do specyfiki firmy i podejScie do procesu sprzedazy. Po poprzednich
doswiadczeniach szkoleniowych wiedziala, ze bez autorytetu opartego na
tych dwoch czynnikach sprzedawcy nie przyjma zadnych sugestii od trenera.

Po kilku spotkaniach z konsultantami AG do grupy patronujacej projektowi
dotaczyt Dyrektor Zarzadzajacy Ireneusz Dabrowski. Jego obecnosé, cele i
oczekiwane rezultaty projektu a takze starania Dyrektora ds. Personalnych
nadaly projektowi strategiczne znaczenie dla organizacji.

Po glebokiej analizie stanu obecnego, ktdra obejmowata nagrywanie i anali-
z¢ rozméw telefonicznych z klientami, wizyty w terenie, wywiady z bezpo-
§rednimi przelozonymi uczestnikdw szkolen a takze badanie nastawienia
uczestnikéw projektu wobec firmy, przetozonych i nowych zadan, kluczowi
menedzerowie wraz z konsultantami AG sformufowali cele i oczekiwane
rezultaty projektu.

,»Wzrost zaangazowania w konieczny proces zmian, zmiany na poziomie
zachowan w obszarze prowadzenia rozméw z klientami i budowania rentow-
nej relacji a takze radzenie sobie z presja cenowa - to gléwne cele projektu.
W dalszej perspektywie liczyliSmy oczywiScie na wzrosty sprzedazy” - to ocze-
kiwania Dyrektora Sprzedazy.

»Szukamy sukcesorow na kazdym poziomie firmy. Rozumienie biznesu i spo-
sobu funkcjonowania Tech Daty musi przetozy¢ si¢ na wyniki sprzedawcow*
- tak przedstawial swoja wizj¢ Dyrektor Zarzadzajacy".

,Polaczenie rozwoju ludzi z wynikami biznesowymi, ocenami i motywacja to
dobry sposob na wsparcie unikalnej kultury organizacyjnej Tech Data“ - tak
swoja perspektywe przedstawita Dyrektor ds. HR.

Szkolenia i nastepne kroki

Sprzedawcy odpowiedzialni za budowanie relacji z klientem przeszli przez
szkolenia ,,Profesjonalne Metody Sprzedazy‘. Sprzedawcy, ktérych rola jest
rozwijanie relacji i codzienny kontakt z klientem przez telefon, odbyli szko-
lenia ,,Od obstugi do sprzedazy‘. Po 2 miesiagcach wszyscy handlowcy spotka-
li si¢ na warsztacie po§wigconym analizie konkurencji i przygotowaniu stra-
tegii pracy na trudnym rynku. Menadzerowie odpowiedzialni za sprzedaw-
coéw obok tych samych szkoleni co ich podwtadni poznali proces coachingu
umiejetnosci sprzedazy. Dodatkowo prowadzili samodzielnie, jako cztonko-
wie grupy zarzadzajacej projektem samodzielne dziatania wdrozeniowe.
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»Pierwszy raz bytem na szkoleniu, na ktérym trener buduje znakomitg atmos-
fere i luz, a z drugiej strony to ciagle ciezka praca“, moéwi jeden ze sprzedaw-
cow.

,» Ie szkolenia pouktadamy mi kolejno$¢ rozmowy, daly mi pewno$¢, ze wiem
co robi¢ i jakie sa konsekwencje moich dziataf. Nie bylo tatwo, zwlaszcza
z wieloletnimi klientami.®

»Praca z trenerami AG to praca ze sprzedawcami - oni robia to co my i o to
chodzi.”

,»AG chciato pozna¢ nasza firme i zrozumiec¢ proces kontaktu z klientem oraz
nasze podejScie do robienia biznesu. Byli gotowi reagowaé na nasze zmienia-
jace si¢ potrzeby ale nie pozwoli nam przerzuci¢ na nich prowadzenia i pod-
trzymywania projektu w organizacji.“ - powiedzial Dyrektor Zarzadzajacy.

Po zakonczeniu szkolenia sprzedazy w Tech Data rozpoczely si¢ kolejne pro-
jekty rozwojowe, skierowane do reszty dzialu sprzedazy oraz menedzerdw
kolejnych dziatéw: sprzedazy, marketingu i back ofice. Projekty te wdrazaja
jednolite standardy przywddcze na réznych poziomach organizacji.

Po 3 miesigcach od zakonczenia projektu poproszono jego uczestnikow
0 ocen¢ programu w kategoriach przydatnosci w pracy. 89% respondentow
uznato umiejetnoSci za niezbedne w osiggnigciu sukcesu. Badania pokazaly
rowniez wzrost identyfikacji z firma, jej celami i wykonywanymi zadaniami.

Kluczowi menedzerowie w firmie nie maja rowniez watpliwosci, ze szkolenia
bezposrednio przyczynily si¢ do wzrostu sprzedazy i jej profitowosci. Po szko-
leniach bowiem zaoobserwowano 37% wzrost sprzedazy, przy niezmienio-
nym skfadzie zespolu, co pozwala uznaé, iz podniosta sie jego efektywnosc.
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