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Systemowe rozwijanie kompetencji kluczem do sukcesu zespotow sprzeda zowych

"Umiejetnos¢ uczenia sie szybciej niz Twoi konkurenci moze by¢ jedyng trwatg przewagg nad
konkurencjq".
Arie de Geus

Systemowe podejscie do zarzadzania organizacjg jest w ostatnich latach dominujagcym trendem w
zarzadzaniu. Takie podejscie stosowatl w swojej pracy menedzera Arie de Geus przez wiele lat
zarzadzajacy w Royal Dutch Shell. Podejscie systemowe proponuje Peter Senge w swojej ksigzce ,Pigta
Dyscyplina”. Ta pozycja zmienita spojrzenie na  zarzgdzanie, wprowadzajac pojecia myslenia
systemowego i uczacej sie organizacji. Systemowe podejscie do zarzadzania zaklada patrzenie na
organizacje z szerszej perspektywy, wyjscie poza ramy linearnego myslenia, uchwycenie zwigzkoéw i
wzajemnego wpltywu na siebie réznych elementéw wewnatrz i na zewnatrz organizacji. Jest odpowiedzig
na ciggte zmiany otoczenia konkurencyjnego, ktére charakteryzujg wspotczesng sytuacje biznesowa.

Jak zatem stosowaé zarzadzanie systemowe w odniesieniu do zespotow sprzedazowych? Jak w sposéb
systemowy podchodzi¢ do rozwoju kompetenc;ji?

Systemowe podej scie do rozwoju kompetenciji

Systemowe podejscie do kompetencji wymusza spojrzenie na zespot i jego kompetencje jako na system
wymagajacy uwzglednienia zaleznosci pomiedzy jego wewnetrznymi i zewnetrznymi elementami. ldee
systemowego rozwoju kompetencji pozwalajg zdiagnozowac¢ i rozwingé drzemigcy w pracownikach
potencjat zgodnie z ich umiejscowieniem w strukturze sytemu i celami strategicznymi organizaciji.

W podejsciu systemowym istotna jest wtasciwa diagnoza potencjatu i poziomu kompetencji. W przypadku
zespotu sprzedazowego wazne jest whkasciwe okreslenie poziomu kluczowych kompetencji jakie powinni
posiadaé sprzedawcy a takze kierownicy sprzedazy. W odniesieniu do zadan przez nich wykonywanych, a
takze poziomu podejmowanych przez nich decyzji. Metodologia HPI (Human Performance Improvement)
wspiera systemowe podejscie do rozwoju kompetencji. Najwazniejszymi elementami tej metodologii sa:
ustalenie wymaganego do efektywnej realizacji zalozonej strategii biznesowej poziomu kluczowych
kompetencji, nastepnie diagnoza Iluk w kompetencjach o0séb odpowiedzialnych za realizacje
poszczegblnych elementow strategii i zaprojektowanie wiasciwych programéw rozwojowych
zapewniajgcych eliminacje luk kompetencyjnych. Wazna jest cykliczna ewaluacja postepdéw i osiggniec.
Istotne jest rowniez stale monitorowanie otoczenia biznesowego, ktérego oczekiwania wymuszajg
dostosowanie wymagan stawianych pracownikom.

Jak dokona¢ tego w praktyce?

Case study — Dom Szkole n i Doradztwa

Przyktadem systemowego podejscia do rozwoju kompetencji sprzedazowych jest projekt szkolen otwartych
zrealizowany przez firme Dom_Szkoleh i Doradztwa z Krakowa. Jest to projekt o nazwie Akademia
Kompetencji Sprzedazowych wspoffinansowany przez Unie Europejska w ramach Europejskiego Funduszu
Spotecznego.

Aleksandra Mykowska — wtascicielka firmy Dom Szkolen i Doradztwa oraz trener biznesu tak ujmuje istote
funkcjonowania swojej firmy: - Od poczatku swojego istnienia Dom Szkolen i Doradztwa nastawiony jest na
systemowe rozwigzania wspierajace realizacje strategii naszych klientéw. Pracujgc z klientami doradzamy
jak ksztaltowaé strategie zarzadzania i jak projektowaé efektywne i skuteczne systemy rozwoju
pracownikdéw. Tworzymy projekty szkoleniowe diagnozujac luki kompetencyjne, a takze potencjat
rozwojowy zespotow. Badajac potrzeby rozwojowe stosujemy autorskie narzedzia Assessment i
Development Center oraz uznane metody psychometryczne, takie jak Extended DISC. Zastosowanie
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szerokiego wachlarza metod zapewnia obiektywnosc¢ i rzetelnos¢ uzyskanych danych. W konsekwencji
pozwala to projektowa¢ nam systemy rozwojowe odpowiadajgce faktycznym potrzebom organizaciji.
Realizujac szkolenia wykorzystujemy nowoczesne metody pracy warsztatowej, posiadamy autorskie,
opracowane przez Dom Szkolen i Doradztwa gry i symulacje szkoleniowe. Do wspierania efektow szkolen
tradycyjnych wykorzystujemy wilasng platforme e-learnigowg stworzong specjalnie na potrzeby naszych
klientow.

Jedng z bardziej interesujacych metod stosowanych podczas projektu szkoleniowego Akademia
Kompetencji Sprzedazowych byla gra negocjacyjna: ,Nieruchomosci pod Wawelem”, ktéra w sposéb
niestandardowy uczy technik negocjacyjnych. Interesujgca fabuta gry, podczas, ktorej uczestnicy wcielajg
sie w role kupujacych i sprzedajacych nieruchomosci sprawia, ze uzyskane w trakcie jej trwania informacje
na dlugo zapadajg w pamie¢. Symulacja to jedyna metoda, dzieki ktérej uczestnicy mogg podejmowaé
decyzje i od razu poznawac ich skutki. Sukcesy i porazki uczestnikdw sg omawiane po zakonczeniu gry, a
to obniza ryzyko popetnienia btedu w przypadku realnych sytuacji zawodowych. Formuta gry sprawia, ze
uczestnicy mocno angazujg sie w dziatania, co dodatkowo podnosi walor edukacyjny przedsiewziecia.
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Realizujgc projekty szkoleniowe skupiamy sie nie tylko na przedsiebiorstwach, aktywnie wspieramy
rowniez rozwoj indywidualny oséb zainteresowanych podnoszeniem swoich kwalifikacji — mowi Justyna
Batorek kierownik merytoryczny projektu Akademia Kompetencji Sprzedazowych. Projekt ten pozwala
rolnikom i osobom pracujgcym (a chcacym rozpoczaé kariere w zawodzie handlowca) rozwing¢ niezbedne
w tej pracy kompetencje. Justyna Batorek — zapytana o historie przedsiewziecia odpowiada tak: - Projekt
powstat w odpowiedzi na potrzebe rozwijania profesjonalnych sit sprzedazy dla firm. Pracodawcy oczekujg
od kandydatow wykazania sie odpowiednimi kwalifikacjami merytorycznymi. Handlowiec to zespoét
kompetencji, umiejetnosci merytorycznych, a takze cech osobowosci, ktore decydujg o sukcesie w tym
zawodzie. Dlatego juz na etapie projektowania zaplanowane zostaly dziatania rozwijajgce zaréwno
umiejetnosci merytoryczne zwigzane z zawodem handlowca, jak i umiejetnosci miekkie, a takze doradztwo
wspierajgce indywidualne potrzeby uczestnikdw projektu.

Projekt Akademia Kompetencji Sprzedazowych sktadat sie z 7 modutéw szkoleniowych nastawionych na
ksztalcenie kluczowych kompetencji sprzedazowych i osobistych. Zawarto§¢ modutdw szkoleniowych
odpowiada na potrzeby rynku zwigzane z kompetencjami handlowcow i najczesciej diagnozowanymi
lukami w umiejetnosciach zwigzanych ze sprzedazg. Systemowe podejscie do rozwoju kompetencji w
projekcie zaktada réwnowage pomiedzy ksztalceniem umiejetnosci merytorycznych i umiejetnosci miekkich
niezbednych w zawodzie handlowca. Umiejetnosci merytoryczne rozwijane byly podczas zaje¢ z
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negocjacji, zarzadzania rynkiem, prezentacji i rozmowy handlowej. Umiejetnosci osobiste na spotkaniach
dotyczacych automotywacji, planowania i organizacji pracy, a takze zarzgdzania stresem.

Uczestnikami projektu byty osoby z terenu wojewddztwa s$laskiego, ktére bedac zatrudnione na podstawie
umowy o prace planowaly przekwalifikowanie lub zmiane zawodu (w szczegoélnosci narazone na utrate
pracy w zwigzku ze zmianami spoleczno-gospodarczymi i trudnosciami ekonomicznymi stojgcymi przed ich
zaktadem pracy) oraz osoby zwigzane z dziatalnoscig rolniczg (rolnicy i ich domownicy), ktére zamierzaty
podja¢ zatrudnienie w obszarach nie zwigzanych z dzialalnoscig rolniczg lub podja¢ pozarolniczg
dziatalnos¢ gospodarcza.

Uczestnicy Akademii Kompetencji Sprzedazowych juz w trakcie trwania projektu, a takze po jego
zakonczeniu deklarowali wysokag satysfakcje z udzialu. Co wiecej, po uplywie tego czasu dostrzegali
dodatkowe (obok wzrostu poziomu wiedzy, Swiadomosci nabycia nowych umiejetnosci czy wzrostu
pewnosci siebie) korzysci ptynace z udzialu w projekcie, na ktore wskazywali podczas przeprowadzonych
wywiadow. Byly to miedzy innymi: pozytywne podejscie do pracy handlowca, planowanie wlasnej kariery i
realizacja celéw. W miejscu na uwagi — w ankietach przeprowadzonych po zajeciach oraz wywiadzie
podsumowujacym — najczesciej padaty odpowiedzi wskazujgce na duze zadowolenie uczestnikow (np.
.pbardzo dobre szkolenie”, ,nie mam uwag, super szkolenie”, ,dobrze wykorzystany czas”).

Nie wiem
PO CO Mi
wiece]j piasku...

...ale interesy z Panem to czysta
przyjemnosc!

Absolwent
Akademii Kompetencji Sprzedazowych
potrafi sprzedac¢ nawet piasek na pustyni!

Dostepnos$¢ wsparcia finansowego ze srodkow Unii Europejskiej dla projektow rozwojowych dodatkowo
utatwia skorzystanie z takich programéw osobom zainteresowanym rozwijaniem swoich kompetencji, a
dobrze opracowany i przeprowadzony projekt odpowiada na potrzeby uczestnikbw oraz pracodawcow
zainteresowanych posiadaniem wykwalifikowanych sit sprzedazy.

KarolinaMolenda
Dom Szkolen i Doradztwa
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