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KOMPANIA PIWOWARSKA: DOSKONALENIE STt SPRZEDAZOWYCH CASE STUDY

Kompania Piwowarska: doskonalenie sit sprzedazowych
W 2006 roku management Kompanii Piwowarskiej podjgt decyzje o wdrozeniu programu, ktory miaf sie przyczynic

do doskonalenia sit sprzedazowych firmy. Od samego poczgtku planowano, aby program realizowany byt w taki sposéb, zeby
dba¢ o kumulowanie wiedzy w organizacji. Tak powstala idea programu Sales Excellence.

tekst: Robert Grzybek, GM Solutions

ompania Piwowarska jest najwigk-
I(szym przedsiebiorstwem piwowar-
skim w Polsce. Powstata w 1990 r.
w wyniku polaczenia Tyskich Browarow
Ksigzecych oraz Lech Browary Wielkopolski,
do ktérych w 2003 r. dotaczyt jeszcze Browar
Dojlidy w Bialymstoku. Do portfela marek
KP naleza miedzy innymi Tyskie — ulubione
piwo Polakéw, Zubr — druga marka w Polsce
pod wzgledem wielkosci sprzedazy, Lech,
Debowe Mocne, Redd’s, Wojak, a takze
miedzynarodowe marki premium, takie
jak Grolsch, Pilsner Urquell, Miller Genuine
Draft czy Peroni Nastro Azzurro.

Grupa projektowa

Program Sales Excellence powstat w wy-
niku pracy grupy projektowej, zlozonej
z pracownikéw Kompanii Piwowarskiej
wspieranych przez konsultantéw GM So-
lutions - firmy szkoleniowo-doradczej. GM
Solutions zostata zaproszona do udziatu
w tworzeniu i realizacji programu Sales
Excellence ze wzgledu na duze do$wiad-
czenie we wdrazaniu projektéw poprawy

efektywnosci dzialéw sprzedazy i bogaty
know-how w obszarze rozwoju sprzedazy.
Dla powodzenia projektu kluczowe byto
zaangazowanie sie kadry menedzerskiej
KP. Zgodnie z programem, kazdy poziom
menedzerski miat inne zadania do reali-
zacji. Inne dzialania wspierajace zostaty
przygotowane dla menedzeréw liniowych,
ainne dla menedzeréw wyzszego szczebla.
Bezposredni przetozeni mieli kaskadowa¢
wiedze i umiejetnosci do handlowcow bez-
posrednio kontaktujacych sie z klientami.

Zafozenia

Gléwnym zalozeniem programu Sales Excel-
lence bylo ujednolicenie standardéw sprze-
dazy w catym przedsiebiorstwie. Realizacja
stanowita ogromne wyzwanie ze wzgledu
na fakt, ze KP jako organizacja zatrudnia
ponad 2500 o0s6b, z czego niemal potowa,
1100 os6b, stanowi sity Dziatu Sales & Distri-
bution, do ktérych skierowany byt program
Sales Excellence. Struktura S&D podzielona
jest na 4 regiony, ktére dziataja niezaleznie
od siebie, a razem docieraja do ponad 60 000

punktéw sprzedazy na terenie calego kra-
ju. Przedstawiciele sit sprzedazowych KP,
do tej pory pracujacy w ramach dziatajacych
na zasadach duzej niezaleznosci regionow,
mieli zaczg¢ pracowac wedhug tych samych
standardéw. W obliczu zmieniajacego sie
rynku niezbedna byla zmiana kompeten-
¢ji sprzedawcow, wygenerowanie sposobu
na aktywniejsza sprzedaz — silniejsze skon-
centrowanie dziatu sprzedazy na roli sprze-
dawcy eksperta. Rdwnoczesnie konieczne
bylo wypracowanie nowej skutecznej drogi
dotarcia do klienta, z wykorzystaniem ujed-
noliconego dla calej organizacji standardu

sprzedazy.

Odpowiedzialnos¢

Zakoordynacje i realizacje programu Sales
Excellence wewnatrz Kompanii Piwowar-
skiej odpowiedzialny byt Dziat Learning &
Development. Przed pracownikami tego
dziatu staty najtrudniejsze, w ramach wpro-
wadzania procesu zmiany, zadania. Pierw-
szym z nich bylo wpojenie pozytywnego
nastawienia do zmiany oraz przekazywa-
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» nie, jak zarzadzac zmiang. Ponadto dbanie

o to, by liderzy, menedzerowie wyzszego
szczebla koncentrowali si¢ na rozwijaniu
umiejetnosci podwladnych i wspierali przy-
spieszony rozwoj osob o wysokim poten-
cjale. Zakorzenienie zasad przywodztwa
w firmie mialo na celu stworzenie kultury
organizacyjnej nastawionej na dziatanie
i podejmujacej stanowcze dzialania.

Standardy
Ujednolicenie standardow sprzedazy w ra-

ﬁé
ety

mach programu Sales Excellence realizo-

wane bylo poprzez wprowadzenie takie-
go samego mechanizmu krokéw wizyty
handlowej we wszystkich kanatach sprze-
dazy z wykorzystaniem ,,Perswazyjnego
formatu sprzedazy”. Z programem Sales
Excellence zapozna¢ musieli si¢ wszyscy
pracownicy dziatu Sales & Distribution.
A zatem menedzerowie dzialu sprzedazy
we wszystkich regionach zapoznawali sig
z zaproponowanym na potrzeby programu
Perswazyjnym Formatem Sprzedazy, uczyli
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si¢ przygotowanego standardu sprzedazy
oraz standardu pracy coachingowej, bo
to na ich barkach spoczywal obowigzek
rzekazywania wiedzy na temat formatu
przedstawicielom handlowym. Podczas
warsztatow otrzymywali wskazowki, jak
efektywnie uczy¢ wszystkich elementéw
standardu i, co bylo bardzo istotne, po-
znawali korzysci bezposrednio wplywajace
na ich prace, a wynikajace z wdrozenia
nowego standardu sprzedazy. Dla samych
przedstawicieli handlowych przygotowa-
no warsztaty, w ramach ktérych uczyli sie
Perswazyjnego Formatu Sprzedazy oraz
standardéw obstugi klienta, a takze roz-
wijali umiejetnosci sprzedazy niezbedne
do realizacji zakladanych celéw. Grupy
przedstawicieli handlowych, podobnie jak
menedzerowie, poznawaly korzysci bezpo-
$rednio wplywajace na ich prace, wynikaja-
ce z wdrozenia standardéw sprzedazy.
Realizacja kolejnych elementéw wdroze-
nia odbywata sie dwuetapowo. Pierwszym
etapem byla implementacja nowego sposo-
bu dziatania poprzez kaskadowanie wiedzy.
Ta czgéc realizowana byla przede wszystkim
przez wewnetrzne sity Kompanii Piwowar-
skiej ze wsparciem ze strony GM Solutions
- zewnetrznej firmy doradczej. Drugi etap
polegat na wzmocnieniu wdrozenia poprzez
szkolenia dla kierownikéw liniowych oraz
przedstawicieli handlowych. Realizacja tej
czesci zajely sie sity zewnetrzne.
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W ramach programu Sales Excellence
zrealizowane zostaly nastepujace zada-
nia:
> stworzenie nowych standardéw pracy,

nowych standardéw wizyty handlowej

oraz nowych standardéw komunikacji

z klientem,
= wyprodukowanie narzedzi niezbed-

nych do realizacji wdrozenia,

»  przygotowanie wstepnie wyselekcjo-
nowanej grupy menedzeréw do pro-
wadzenia szkolen dla podwtadnych,

» organizacja konferencji polaczonej
z warsztatem dla top managementu,
podczas ktérej przedstawiono zatoze-
nia dotyczace wprowadzanej zmiany
i przedyskutowano wszelkie pojawia-
jace sie wnioski i obiekgje,

~ organizacja cyklu konferencji pofaczo-
nych z warsztatami dla menedzeréw
liniowych,

»  organizacja cyklu warsztatow dla przed-
stawicieli handlowych prowadzonych
przez menedzeréw liniowych.

Narzedzia

W ramach ,,pomocy naukowych” i na-
rzedzi na potrzeby realizacji wdrozenia
przygotowane zostaty filmy, ktére prezen-
towaly zasady pracy area sales managerow
z przedstawicielami handlowymi, manuale
dla przedstawicieli handlowych powstate
na podstawie wypracowanych standardéw
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sprzedazy oraz zadania przygotowane we-
dtug standardu wizyty handlowej. Szczegol-
ny nacisk ktadziony byl na prace rozwojowa
area sales manageréw z przedstawiciela-
mi handlowymi w terenie, na prace co-
achingowg, a nie kontrolng oraz szkolenia
z coachingu. Na potrzeby pracy z przed-
stawicielami handlowymi przygotowano
specjalne komiksy, filmy instruktazowe
z udzialem profesjonalnych aktoréw, standy
imitujace wnetrze sklepow, podreczniki,
manuale, ¢wiczenia na produktach i pro-

mocje Kompanii Piwowarskie;.
Realizacja programu wdrozeniowego,
zakrojona na tak szerokg skale i skiero-
wana do pracownikéw Dzialu Sprzedazy
z terenu calej Polski, wymagata ogromnych
inwestycji, dlatego Kompania Piwowar-
ska przedstawila zalozenia programu Sales
Excellence we wniosku o dofinansowanie
ze srodkéw UE. Udalo si¢ skutecznie pozy-
skac. Przeprowadzenie tego typu wdrozenia
na tak licznej grupie wymaga réwniez duzo

czasu, dlatego dziatania zwigzane z Sales
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licenie standardu sprzedazy na terenie
calego kraju, bez wzgledu na region.
Usprawniony zostal proces adaptacji
pracownikéw do struktury organizacyj-
nej Kompanii Piwowarskiej. Area sales
managerowie majg wigksze szanse i lep-
: L sze mozliwoéci dbania o utrzymywanie
~ALE NiE MOGE - ) o wiedzy i umiejetnosci przedstawicieli
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jako profesjonalni sprzedawcy - doradcy
biznesowi, co powoduje, ze maja wiekszy
A T wplyw na generowanie zamowien. Dzig-
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ciele handlowi dostrzegaja wiecej szans
biznesowych niz przed wdrozeniem.
Zarzadzanie wiedzg oraz wdrozenie
systemowego projektu rozwojowego to
dla kazdej duzej organizacji ogromne
wyzwanie. W procesie realizacji tego
typu dzialania osiggniecie sukcesu wy-
maga zaangazowania si¢ kierownikéw
liniowych oraz managementu wyzszego
szczebla. Wspolpraca z zewnetrzna,
profesjonalng firma szkoleniowo-do-
radczg pomaga wypracowac niezbed-
ne standardy dzialan, pozwalajgc ob-

ja¢ programem tak szerokg — ponad
tysigcosobows, jak w przypadku KP
- grupe pracownikow Dziatu Sprzedazy.
» Excellence sa obecnie w KP kontynuowane ~ Rezultaty Program Sales Excellence rozwija si¢
w ramach budzetu pozyskanego ze §rod- ~ Widoczne rezultaty z przeprowadzenia ~ w Kompanii Piwowarskiej nieprzerwa-
kéw unijnych. szkolenia to przede wszystkim ujedno-  nie od ponad 3 lat. [
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Kompania Piwowarska:
doskonalenie sit
sprzedazowych
Management Kompanii
Piwowarskiej podjat decyzje
o wdrozeniu programu,
ktéry miat sie przyczynic

do doskonalenia sit sprzeda-
zowych firmy. Program re-
alizowany byt w taki sposéb,
zeby dbac o kumulowanie
wiedzy w organizacji.
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