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((( Flash )))

»Increase Retail
Sales through
Linking Brand
Expectations”

este cel mai recent
webinar AchieveGlobal
pe care va invitam sa-|
vizionati pe site-ul
nostru.

Pornind de la premisa ca
experientele unice sunt
cele care fac ca oamenii
sa fie loiali unui brand,
webinarul defineste ce
este un brand, ce
reprezinta el pentru o
organizatie si pentru
clientii sai, discuta
strategii de consolidare a
brandului si de creare de
experiente legate de
brand si propune pasi
pentru implementarea de
succes a acestor
strategii.

Daca doriti mai multe
informati click aici

((( Flash )))

Incepand cu data de
6.11.2006,
AchieveGlobal a
demarat Proiectul
IBIS-Internship initiat
de Asociatia Studentilor
la Psihologie si Stiintele
Educatiei din Romania.
Prin intermediul acestui
proiect, AchieveGlobal
Romania ofera unui
grup de patru studenti -
pentru inceput -
posibilitatea de a asista
si desfasura activitati
specifice profilului
companiei noastre,
valorificand astfel
oportunitatea de a
contribui activ la
dezvoltarea studentilor
din Romania.

N\ cereetase

AchieveGlobal
International
Studii si cercetari

»Train Your Sales Team
- Priortize Your Way to
Success!”

este cel mai recent
studiu de vanzari realizat
de AchieveGlobal
International in luna
octombrie a acestui an.
Studiul de fata va
propune 12 pasi de
succes pe care ii puteti
aplica in cadrul unei
intalniri cu echipa
dumneavoastra de
vanzari pentru a
identifica o strategie
optima de prioritizare a
activitatilor de zi cu zi
astfel incat organizatia
dumneavoastra sa-si
poata atinge cu usurinta
obiectivele de vanzari.

Pentru a vizualiza acest

articol N
click aici

N\ cereetire

»Tendinte in training
si dezvoltare”

este rezultatul celei de-a
doua cercetari
desfasurate de
AchieveGlobal pe piata
de training din Romania.
Aici veti afla ultimele
tendinte in afaceri cu
impact asupra dezvoltarii
resurselor umane si veti
obtine o perspectiva
detaliata asupra
asteptarilor si nevoilor
companiilor din diferite
sectoare cu privire la
training si dezvoltare
organizationala.

Pentru mai multe detalii
despre acest articol de

cercetare . -
click aici

De la servicii

la vanzare

Tranzitia de la
centre suport la
centre de profit.

Mediul competitiv in
continua evolutie
determina companiile sa
caute noi solutii de
crestere a profitabilitatii.
Una dintre solutii este de
a imbunatati raportul
cost/eficienta al centrelor
de suport pentru clienti,
prin trecerea de la servicii
la vanzare: furnizorii de
servicii sunt cei care pot
deveni si agenti de
vanzare.

Succesul acestei
abordari in Statele Unite
este demonstrat de
McKinsey (“Using Call
Centers to boost
revenues” - McKinsey
Quartery - May 2006):

« In cazul companiilor
de Carti de Credit, Call
Center-ele realizeaza
25% din venitul nou
generat.

Tn cazul companiilor
din industria de
telecomunicatii, Call
Center-ele realizeaza
60% din venitul nou
generat iar in 50% din
interactiunile de
servicii, agentii
exploreaza nevoile
clientului si incearca
sa genereze vanzari
corespunzatoare
acestor nevoi.

Tn cazul Retail
Banking-ului,
FIECARE 5 AGENTI
de call center care
receptioneaza apeluri
pot genera venitul pe
care il genereaza o
agentie bancara bine
pozitionata.

Pentru a veni in sprijinul
clientilor nostri care Tsi
doresc transformarea
centrelor de suport in
centre de profit,
AchieveGlobal aduce in
Romania programul
“Extinderea relatiei cu
clientii”.

Pentru a afla mai multe

despre acest program
click aici
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Ecuatia Performantei AchieveGlobal
Diana Rosetka - Sales Manager

O componenta esentiala in atingerea diferitelor obiective
de schimbare ale organizatiilor o reprezinta
comportamentul angajatilor. Acesta ar trebui modelat in
sensul completarii si Imbunatatirii abilitatilor necesare
indeplinirii noilor obiective, pentru atingerea
performantelor pe care le impune evolutia companiei in
directia dorita.

Pentru ca o organizatie sa creeze si sa implementeze o
cultura organizationala bazata pe eficienta, pentru ca o
schimbare de abordare sau directie sa fie executata cu
succes, exista cativa factori extrem de importanti pe care
i-am conceptualizat in ceea ce AchieveGlobal numeste
,Ecuatia performantei”.

@ achieveglobal
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Motivul clar pentru schimbare: orice initiativa de schimbare trebuie sa fie direct
legata de obiectivele de afaceri, iar angajatilor trebuie sa le fie cat mai clar
comunicat modul in care directia sau abordarea noua poate sustine atingerea
acestora.
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schimbare

Angajamentul
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Angajamentul clar al liderilor: o initiativa de schimbare va avea succes atunci_
cand managerii de pe orice nivel se vor implica direct in sustinerea acesteia. In
plus, ei trebuie sa fie primii care aplica noile cunostinte, atitudini si abilitati,
pentru ca vor fi un model pentru ceilalti angajati ai organizatiei. Numai astfel se
pot astepta ca ceilalti sa se schimbe.

Beneficii personale: toti cei implicati trebuie sa cunoasca care vor fi la final
beneficiile pentru ei, pentru organizatie si pentru clienti.

Plan concret de implementare: un plan de implementare cat mai detaliat, care
sa cuprinda pasii procesului si termenele limita pentru fiecare etapa si care
trebuie comunicat tuturor celor implicati.

Exista cunostinte si abilitati: cunostintele si abilitatile care vor sustine
schimbarea sunt cele care le vor fi furnizate prin intermediul programelor de
training.

Follow-up: pentru ca schimbarea sa se produca, aceasta trebuie sustinuta in
timp prin: discutii de coaching, evaluari ale performantei si o monitorizare
atenta a executiei planului de actiune stabilit.

in cazul in care unul dintre aceste lucruri nu este complet asimilat si eficient
executat, orice Incercare de schimbare va esua asa cum se poate observa in
modelul de mai sus.

Importanta implicarii managementului in toate etapele procesului de schimbare
a fost demonstrata si de alte cercetari AchieveGlobal.

lata mai jos cateva concluzii ale unui studiu Broad & Newstrom - Transfer de
Training - privind rolul pe care managerii participantilor il au in asigurarea
transpunerii n practica a cunostintelor si abilitatilor dobandite prin training.

n tabelul de mai jos este ilustrata, pe o scara de la 1 1a 9 (1 cea mai mare, 9
cea mai mica), influenta pe care o au in diversele etape managerii, trainerul si
participantii.

Inainte de curs In timpul cursului Dupa curs
Manager 1 8 5]
Trainer 4 2 9
Participant 7 5 6

Cu alte cuvinte:

Managerii rol esential Tnaite si dupa curs prin felul in care se asigura de
existenta celor 3 factori ai ecuatiei performantei: | KNOW, |

CARE, | CAN.

rol important nainte de curs prin intelegerea nevoilor si
provocarilor viitorilor participanti si rol esential in timpul
cursului, pentru facilitarea transferului de cunostinte si
abilitati.

rol important Tn timpul cursului prin deschiderea si implicarea
n procesul de invatare.

Trainerul

Participantii

De cele mai multe ori, punctul nevralgic in implementarea proiectelor de
training il reprezinta etapa de follow-up, din punct de vedere al felului in care
cunostintele si abilitatile invatate sunt integrate Tn activitatile zilnice. Lipsa de
sustinere a participantilor de catre manageri in aceasta etapa importanta a
procesului de invatare, etapa de cristalizare si internalizare a noilor cunostinte,
face ca rezultatele asteptate la inceputul initiativelor de acest fel sa nu apara
iar obiectivele schimbarii sa nu fie atinse.

Integrarea noilor abilitati in interactiunile de lucru de zi cu zi cere, In primul
rand, determinare. Daca aceasta exista, AchieveGlobal ii sprijina pe manageri
prin diferite metode si instrumente prin care acestia fi pot ajuta pe participanti
sa Inteleaga clar modul in care trebuie sa aplice cunostintele si abilitatile
invatate in activitatea lor. Testele de evaluare a cunostintelor, diagrama de
coaching, seturile de aplicatii si exercitii pentru fixarea diferitelor tipuri de
abilitati sunt doar cateva dintre ele.

ROMANIA si ETICA in BUSINESS

Dan Berteanu - General Manager AchieveGlobal
1 ianuarie 2007 - Sansa unui nou inceput

Daca analizam dezvoltarea economica si
mediul de afaceri din Roméania ultimilor ani,
putem observa multe “povesti de succes” in
domenii de activitate diverse. Vom observa
companii multinationale care si-au facut
intrarea pe piata romaneasca sau altele
care si-au consolidat business-ul. Putem
observa de asemenea companii romanesti
cu o puternica cultura antreprenoriala care
au crescut n dimensiuni si putere
financiara, astazi explorand modalitati de
extindere regionala.

Toata aceasta transformare a condus, asa cum era de asteptat, la o dezvoltare
accelerata si a pietei de training si consultanta. Putem observa si aici intrarea
pe piata romaneasca a unor jucatori importanti la nivel international fie prin
deschiderea de reprezentante, fie prin achizitia unor companii de training cu
capital romanesc, fie prin achizitionarea know-how-ului acestora, in sistem de
franciza, de catre companii romanesti.

Tn aceeasi masura asistam la o crestere semnificativd a numarului micilor
companii de training. De cele mai multe ori, aceste companii sunt create de
fosti angajati din cadrul unor companii multinationale cu o puternica cultura de
dezvoltare a personalului. Experienta de business, expunerea la programe
profesioniste de training si nevoia de independenta sunt argumente care, de
cele mai multe ori, stau la baza unei astfel de initiative. Cu siguranta e un fapt
fmbucurator ca astfel de oameni se gandesc sa impartaseasca din experientele
si trairile lor si astfel sa ajute la dezvoltarea altora.

Ceea ce este ingrijorator este ca mult prea des dreptul de autor sau dreptul de
proprietate intelectuala nu este respectat. Pentru ca in multe dintre aceste
companii multinationale au fost implementate training-uri AchieveGlobal, am
aflat de multe ori ca exista in piatd companii de training care folosesc
conceptele noastre in materialele pe care le pun la dispozitia participantilor. Din
nefericire, doar intr-un singur caz am reusit sa obtinem si o dovada concreta.

Pentru ca, din punctul nostru de vedere, aceasta practica reprezinta, inainte de
toate, o grava incalcare a eticii in business, am declansat imediat procedura de
chemare in instanta si solicitarea de daune materiale. Instrumentarea cazului
este Tn desfasurare.

Credem ca avem datoria de a sanctiona extrem de dur aceste practici. Credem
ca avem datoria nu numai de a dovedi “toleranta zero” fata de nerespectarea
dreptului de proprietate intelectualda a AchieveGlobal, dar si informarea
competitorilor nostri asupra situatiilor similare in care concepte detinute de ei
au fost sau sunt folosite, fara acordul lor.

Este modul nostru de a ne respecta valorile organizationale afirmate si de a
incerca sa contribuim la construirea unui mediu de afaceri etic in Romania. Din
aceasta perspectiva, mult asteptata integrare a Romaniei in Uniunea
Europeana poate reprezenta sansa unui nou inceput. Sa nu o ratam!

Learn. Perform. Grow
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“Accelerating Team
Productivity”

»Cresterea
productivitatii
echipei”

este cel mai recent
program pe care
AchieveGlobal Romania
|-a adaugat in curricula sa
de Leadership.

Pentru ca a avea succes
in mediul de afaceri de
astazi presupune abilitati
precum rapiditate,
flexibilitate, adaptabilitate
si productivitate, noul
program AchieveGlobal,
structurat pe patru
module:

* Dezvoltarea echipei -
Rol si apartenenta,

* Dezvoltarea agilitatii
echipei,

* Rezolvarea conflictelor
in cadrul echipei si

* Negocierea resurselor

pentru echipa
urmareste sa ajute
managerii sa-si dezvolte
echipele, directionand
eforturile pe obtinerea
rezultatelor si realizarea
obiectivelor dorite Tn
timpul cel mai scurt.
Stabilirea unui climat de
colaborare in cadrul
echipei, identificarea
strategiilor ce trebuie
implementate, generarea
de idei pentru indeplinirea
obiectivelor, stabilirea
limitelor si a unor reguli de
baza in desfagurarea
activitatii, identificarea
nevoilor, analizarea
optiunilor si depasirea
conflictelor din cadrul
echipei sunt cateva din
punctele cheie ale acestui
program.

Daca doriti sa aflati mai multe
detalii si specificatii tehnice
despre acest program, va
rugam

click aici

Tehnici
profesionale

in vanzari -
Dezvoltarea
abilitatilor

Un instrument util pentru
Managerii de vanzari ale
caror echipe au participat
la Tehnici profesionale in
vanzari.

Una dintre principalele
preocupari AchieveGlobal
este de a se asigura ca
seminariile sustinute sunt
mai mult decat un
eveniment punctual. Cum
putem face acest lucru?

Pentru a asigura impactul
maxim al trainigului,
implicarea persoanelor
potrivite Thainte, in timpul
si dupa sustinerea cursului
este esentiala. Cercetarile
au demonstrat ca
managerii participantilor au
rolul cel mai important in
asigurarea transpunerii in
practica a cunostintelor si
abilitatilor dobandite in
timpul cursului.
AchieveGlobal fsi propune
sa sprijine managerii in
activitatea lor de dinainte
si dupa curs prin
furnizarea de instrumente
utile. In acest sens,
majoritatea cursurilor
AchieveGlobal includ
exercitii de aplicatii ale
conceptelor discutate si
ghiduri pentru manageri.

Tehnici profesionale in
vanzari - Dezvoltarea
abilitatilor este un astfel de
instrument. Odata insusite
abilitatile de vanzare care
ajuta la obtinerea celor mai
bune performante,
managerii de vanzari au
nevoie de instrumente si
tehnici pentru a mentine si
mai ales imbunatati aceste
abilitati.

Tehnici profesionale in
vanzari - Dezvoltarea
abilitatilor cuprinde doua
sectiuni: Ghidul
managerului si Exercitii de
dezvoltare a abilitatilor.

Sectiunea de Exercitii de
dezvoltare a abilitatilor
contine 15 aplicatii ale
conceptelor discutate in
cursul Tehnici profesionale
in vanzari, fiecare avand
durata de 45-90 minute, ce
pot fi aplicate atat in mini
sesiuni cu echipa, cat si in
sesiunile de coaching
individuale.

Scopul Ghidului
managerului este de a
ajuta in selectarea
instrumentelor potrivite, in
crearea unei curricule de
dezvoltare permanenta a
abilitatilor echipei de
vanzari si in revizuirea
unor abilitati cheie de
facilitare.

Pentru mai multe informatii
privind Tehnici profesionale in
vanzari - Dezvoltarea
abilitatilor, vizitati site-ul nostru

click aici
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