Nasza siła tkwi w naszych ludziach.

Szkolenia dla pracowników Gourmet Foods Sp. z o.o.– wyłącznego dystrybutora herbaty Dilmah w Polsce.


Wybitny guru światowego marketingu – profesor Philips Kotler – twierdzi, że „jedyną szansą na wyłamanie się z wyniszczającej wojny cenowej, jaka dotyka wszystkie rynki, jest ucieczka do przodu czyli tworzenie kolejnych, nowych produktów lub innowacyjne ulepszanie już istniejących”
. Ale ucieczka do przodu nie uda się bez sprawnego, kompetentnego zespołu  handlowców, którzy nowości i innowacje muszą wprowadzić na trudny i konkurencyjny rynek. Dlatego też z punktu widzenia przewagi konkurencyjnej jednym z kluczowych elementów jest inwestowanie w ludzi, którzy tworzą firmę. „Liderzy rynkowi pytani o receptę na sukces rynkowy podają trzy najważniejsze rzeczy: bycie ponadprzeciętnie dobrym na każdym odcinku swojej działalności, sprawne korzystanie z narzędzi architektury zarządczej oraz najważniejsze – ludzie
.
Przeświadczenie o kluczowej roli ludzi zatrudnionych w firmie stało się podstawą rozpoczęcia rozmów Zarządu Gourmet Foods  z firmą szkoleniową REDWOODS, która zaproponowała realizację projektu szkoleniowo-doradczego współfinansowanego ze środków Unii Europejskiej w ramach Europejskiego Funduszu Społecznego i realizowanego pod nadzorem Polskiej Agencji Rozwoju Przedsiębiorczości. 
Po przeprowadzeniu badania potrzeb szkoleniowych i długich miesiącach przygotowań od stycznia 2006 rozpoczął się projekt szkoleniowo-doradczy pt.: „Wzrost konkurencyjności firmy Gourmet Foods przez inwestycje w kwalifikacje kadry” (nr projektu SPORZL/2.3a/2/14/0374) Projekt był realizowany w okresie od stycznia do lipca 2006 r. przez konsorcjum firm szkoleniowych, w skład którego wchodziła firma szkoleniowa REDWOODS oraz Centrum Szkoleniowo-Konsultingowe „koncept”.
Strategia sprzedaży Gourmet Foods opiera się na odpowiadaniu na  potrzeby klienta oraz strategii informowania klienta o właściwościach markowej herbaty. Realizacja tej specyficznej strategii obsługi klienta wymaga od Przedstawicieli Handlowych szczególnych kompetencji umożliwiających przekazanie klientom swojej własnej wiedzy o herbacie. Stąd też szczególny nacisk w trakcie szkoleń położono na umiejętności osobiste Przedstawicieli Handlowych. 

W projekcie przeszkolono wszystkich pracowników Gourmet Foods – w tym  49 osób zostało przeszkolonych w zakresach kompetencji sprzedażowych: „Komunikacja interpersonalna z klientem”, „Sprzedaż i negocjacje handlowe” oraz 69 osób z tematu „Budowanie efektywnego zespołu”. Pierwsze dwa bloki szkoleniowe były przygotowane dla działu sprzedaży, natomiast w ostatnim bloku brali udział wszyscy pracownicy firmy. Uwieńczeniem projektu były konsultacje dla kadry zarządzającej firmy z zakresu „Zarządzanie zespołem sprzedażowym”. W wyniku szkoleń i osiągniętych wyższych kompetencji pracownicy zyskali (zaobserwowane już w trakcie szkoleń) zwiększenie samooceny powodujące zwiększenie szans na rynku. Z licznych rozmów trenerów z uczestnikami szkoleń można wywnioskować zmianę i utrwalenie nastawienia uczących się do wartości kształcenia ustawicznego.
Komunikatywność i umiejętność rozmowy z klientem to kompetencje handlowca, które decydują o jego sukcesie. Dlatego cykl szkoleniowy zaczął się właśnie od takiego tematu. Umiejętność słuchania klienta, zadawanie pytań, by poznać jego potrzeby, stosowanie informacji zwrotnej to zagadnienia, jakie były poruszane na tym szkoleniu. Uczestnicy mieli okazję zmierzyć się z trudnymi sytuacjami w komunikacji z klientem, odgrywając scenki inspirowane doświadczeniami i poszukując najlepszych rozwiązań dla takich kryzysów.

Umiejętność prezentacji swojej oferty w oparciu o korzyści dla klienta oraz znajomość technik negocjacji handlowych z klientem były osią drugiego cyklu szkoleń „Sprzedaż i negocjacje handlowe”. Jednym z ćwiczeń, które wywoływało najwięcej emocji, były  autoprezentacje przed pozostałymi  uczestnikami szkolenia i kamerą. Ale tylko trening i eliminowania zdiagnozowanych niedoskonałości pozwala dobremu sprzedawcy doskonalić swój warsztat.


Ostatnim etapem projektu było szkolenie mające za zadanie poprawę efektywności pracy zespołowej i współpracy pomiędzy osobami zatrudnionymi w terenie a pracownikami centrali firmy. W trakcie szkolenia z każdym ćwiczeniem uczestnicy rozumieli się coraz lepiej i coraz lepiej i sprawniej wykonywali powierzone im zadania. To pozwala mieć nadzieję, że również w swojej codziennej pracy będą wykorzystywać zdobytą wiedzę do poprawy swojej efektywności  i sprawności działania, bo jak napisaliśmy na początku, naszym celem jest ucieczka do przodu.
Zapytana o widoczne efekty szkoleń Grażyna Maliszewska – Dyrektor sprzedaży Gourmet Foods  powiedziała nam, że trudno jest ocenić bezpośredni wpływ szkoleń na zmianę postaw, ale na pewno uczestnicy szkoleń byli z nich bardzo zadowoleni. Miło wspominali zwłaszcza szkolenia z „budowania zespołu”. W przyszłości takie szkolenia powinny być kontynuowane, z jeszcze większym nastawieniem na praktykę. Scenki sprzedażowe nakręcane na kamerę i potem analizowane, case study wraz z ich omówieniem to metody, które zaangażują cały zespół do pracy i  sprawią, że szkolenia będą jeszcze bardziej efektywne.   
W trakcie  przygotowania projektu, nastawiano się na osiągnięcie długotrwałego efektu szkoleniowego. Efekty półrocznego projektu, który zrealizowaliśmy, będą zatem widoczne w dłuższym okresie czasu i z pewnością przyczynią się do lepszej współpracy Gourmet Foods z klientem i konsumentem. Ale pierwsze rezultaty są już widoczne w pracy handlowców: – lepsza organizacja czasu pracy, poprawa efektywności dzięki lepszej komunikacji i poprawa komunikacji pomiędzy „regionem” a „centralą”. Ale jako że w dobie globalizacji wiedza bardzo szybko się zmienia i dezaktualizuje, konieczne jest dalsze inwestowanie w kompetencje zespołu Gourmet Foods. W coraz większym stopniu rozwój organizacji jest oparty o rozwój wiedzy, a skuteczne zarządzanie wiedzą staje się kluczem do rynkowego sukcesu firmy. Rozmowy o kontynuacji szkoleń już trwają.

Projekt był współfinansowany ze środków Unii Europejskiej w ramach Europejskiego Funduszu Społecznego  realizowany pod nadzorem Polskiej Agencji Rozwoju Przedsiębiorczości.
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