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Ingersoll Rand obtine o abordare consecventa a
dezvoltarii vanzarilor in mai multe tari, beneficiind in
acelasi timp de livrare in limba locala si de traineri
relevanti din punct de vedere cultural.
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Echipele de vanzari isi dezvoltda competente practice
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pentru a lucra mai eficient cu distribuitorii, tratati ca

CRESTE PERFORMANTA IN
VANZARI PRIN LEARNING
& DEVELOPMENT LA NIVEL
GLOBAL

Ingersoll Rand.

DESPRE INGERSOLL RAND

Ingersoll Rand este un producator si distribuitor global de solutii de
aer comprimat, piese, accesorii si servicii pentru o gama larga de
industrii si aplicatii. Cu peste 160 de ani de expertiza in domeniul
compresoarelor de aer, compania a fuzionat cu Gardner Denver in
2020.

Cu peste 21.000 de angajati si o retea extinsa de distribuitori, Ingersoll
Rand livreaza cele peste 80 de branduri ale sale prin produse si solutii
de Tnalta performanta, in medii dificile si complexe, la nivel global.

PROVOCAREA

Ingersoll Rand avea obiective
ambitioase de crestere si trebuia sa
obtina o abordare consecventa si
structurata a dezvoltarii vanzarilor.
Performanta varia considerabil intre
echipe, iar dezvoltarea
competentelor de vanzare evoluase
in timp in mod neuniform, echipele
invatand in principal din practica,
ceea ce a dus la inconsecvente, la
potentialul aparitiei unor obiceiuri
depasite si la o aliniere limitata la
bunele practici.

Fiind o companie globala care vinde
atat prin distribuitori, cat si prin
vanzare directd, Ingersoll Rand avea
nevoie, de asemenea, sa consolideze
modul in care echipele de vanzari
gestionau relatiile cu distribuitorii,
nu doar din perspectiva comercialg,
ci si ca parteneri pe termen lung si
extensie a propriei forte de vanzari.

Colin Mander, Director Distributie
Europa si Orientul Mijlociu, Ingersoll
Rand, spune:

parteneri reali, imbunatatind atat relatiile, cat si
executia de zi cu zi.

. Compania pune bazele unei cresteri sustenabile a
vanzarilor pe termen lung, sustinuta de un nivel
ridicat de implicare si de feedback constant pozitiv
privind dezvoltarea competentelor de vanzare in
diferite regiuni.

‘ Vanzarea prin distribuitori este
complexa, pentru ca fiecare

partener opereaza diferit. Pentru a ne
sustine ambitiile de crestere de doua
cifre, trebuia sa investim in echipele
noastre de vanzari si sa le oferim
instrumentele necesare pentru a
avea succes. Trecuse mult timp de
cand beneficiasera de un sprijin
formal de dezvoltare, asa ca era vorba
despre reimprospatarea
competentelor de baza si crearea
unei abordari consecvente, comune,
la nivelul intregii companii. ’ ’



SOLUTIA

Ingersoll Rand a ales Tack TMI ca
partener global de learning and
development datorita prezentei sale
internationale, livrarii in limbi locale si
costurilor competitive. Impreuna, au
livrat un program personalizat, Selling
Through Distributors, axat pe
imbunatatirea capabilitatii de
vanzare, a implicarii distribuitorilor si
a consecventei intre piete. Programul
de dezvoltare s-a bazat pe filosofia de
vanzari Tack TMI, PRO-PAYBACK
Selling®.

Programul, practic si interactiv, i-a
ajutat pe oamenii de vanzari sa
inteleaga cum sa vanda prin
distribuitori si a abordat teme precum
gestionarea lead-urilor, tratarea
obiectiilor in vanzare, intelegerea
marjelor si sprijinirea succesului
distribuitorilor. Programul a fost
pilotat in Marea Britanie, rafinat si apoi
extins in toata Europa, cu traineri
locali care au adaptat continutul la
contextul cultural si comercial al
fiecarei piete.

‘ Cand vinzi prin distribuitori,
acestia sunt, in fapt,
o extensie a fortei tale de vanzari. Un
singur om de vanzari poate fi
responsabil de o tara si de
gestionarea a 10 sau 12 distribuitori,
toti cu niveluri foarte diferite de
capabilitate. Programul de
dezvoltare in vanzari ne-a ajutat sa
ne asiguram ca echipele noastre
inteleg cu adevarat fundamentele
comerciale, precum marjele, si cum
sa lucreze cu distribuitorii pentru a-i
face mai de succes. El adauga
»Obiectivul nu a fost sa ii facem pe
toti identici, ci sa ii facem pe toti sa
lucreze in acelasi mod si sa fie aliniati
in jurul unei abordari de vanzare
consecvente.

Feedback pozitiv

Desi programul este inca intr-o
etapa relativ timpurie, feedbackul
din primele implementari a fost
foarte bun, iar primele concluzii

indica un nivel ridicat de implicare.

Echipa de distributie din Italia a
descris programul de learning and
development ca pe o oportunitate
valoroasa de a se alinia in jurul
rolului si responsabilitatilor
Distribution Managerului.
Formatul interactiv i-a incurajat pe
participantii din Italia sa se
provoace,
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sa reflecteze la situatii reale de
business si sa aplice imediat
invatarea In activitatea lor de zi cu
zi. Experienta solida a trainerului si
abordarea sa practica au fost
apreciate in mod special, exemplele
din viata reala, simularile si jocurile
de rol ajutand echipa sa navigheze
provocarile unei piete extrem de
competitive. Programul a adus mai
multa claritate asupra
competentelor-cheie, a consolidat
capabilitatile comerciale si de
management al relatiilor si a ajutat
la identificarea unor noi
oportunitati de business.

Am fost incantati sa
‘ ‘ aflam ca dezvoltarea in
vanzari a fost perceputa ca
fiind atat captivanta, cat si cu
impact, existand un interes
puternic pentru continuarea
parcursului de invatare prin
sesiuni suplimentare, care sa
dezvolte in continuare
capabilitatea, performanta si
coeziunea echipei. Asteptam
cu interes si mai mult feedback
in saptamanile urmatoare. ’ ’



Ce urmeaza

Ingersoll Rand intentioneaza sa isi
continue parteneriatul cu Tack TMI,
extinzand colaborarea catre teme
suplimentare de vanzari, precum
negocierea, dar si catre programe de
reimprospatare continua a
competentelor. Sunt planificate si
implementari in alte tari, sustinand
obiectivul pe termen lung al Ingersoll
Rand de a construi o organizatie
globala de vanzari performanta si
aliniata. Colin subliniaza:
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‘ Lucram cu Tack TMI pentru a
dezvolta un program de

negociere de o zi pentru anul

viitor. Una dintre cele mai mari

provocari ale noastre a fost

limba, iar abilitatea demonstrata

a Tack TMI de a livra learning

and development in limbile

locale necesare, din Marea

Britanie, Italia, Spania, Franta si

Polonia pana in India, este un

diferentiator major.” ’ ’

office@qualians.com

BENEFICII

O abordare mai
consecventa a vanzarilor
Echipele de vanzari au
acum un cadru comun
pentru vanzarea prin
distribuitori, aplicat in toate
regiunile, care sustine o
capabilitate comerciald mai
puternica prin instrumente
si tehnici practice.

Echipe de vanzari mai
motivate si mai implicate
Oamenii de vanzari se simt
sustinuti, apreciati si
considerati o investitie
importanta de catre
organizatie.

www.qualians.com
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Relatii mai puternice cu
distribuitorii

Instrumentele imbunatatite si
dezvoltarea competentelor permit
o colaborare mai stransa cu
distribuitorii, ca parteneri si
extensie a fortei de vanzari.

Pregatire mai buna pentru
cresterea viitoare

Echipele de vanzari sunt aliniate si
pregatite sa sustina obiectivele de
crestere de doua cifre pana in 2026.

Livrare globala eficienta, cu
impact local

Programele livrate in limbi locale
sunt adaptate nevoilor culturale si
de piata, mentinand in acelasi timp
consecventa la nivel global.

DESPRE COLABORAREA CU
TACK TMI

‘ Am ales Tack TMI pentru
capacitatea lor dovedita

de a livra atat la nivel global, cat si
local, lucru pe care putine
companii il pot face. Ne-au oferit
agilitatea, consecventa si
amploarea de care aveam nevoie
in 50 de tari si 8 limbi. ’ ’

Colin Mander, Director Distributie
Europa si Orientul Mijlociu,
Ingersoll Rand
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