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» Caso de Exito

La fuerza de ventas de Lexmark
preparados para el e-learning

EN BREVE

LEXMA\RK

» Para afrontar cambios fundamentales en
el mercado de impresion, Lexmark decidié
adoptar una nueva estrategia de ventas,
focalizandose primordialmente en los
servicios de asesoramiento a sus clientes.
Esto conlleva potenciar el conjunto de
habilidades de |la fuerza de ventas, una tarea
que la compaidia llevé a cabo mediante un
innovador programa de formacion.

esde principios del siglo

XXI, el mercado de la

impresion en el segmento

de las grandes cuentas
se enfrentd a cambios muy impor-
tantes: hundimiento de los precios
de las impresoras, saturacion del
mercado, y esta constantemente
orientandose a nuevas gamas
mientras los limites competitivos
se amplian con la introduccion de
fotocopiadoras digitales y productos
multifuncion.

Para responder a esta nueva
situacion, Lexmark puso en marcha
el método PMM “Print, Move &
Manage”. Se trataba de hacer
evolucionar el posicionamiento de
la marca, pasando de una oferta
de “productos” a una oferta de
“soluciones”.

Lexmark propone trabajar mas
cerca de los clientes, ayudandoles
en la racionalizacion del circuito de
impresion y les ayuda a transmitir
las informaciones de una forma
mas segura y mas rapida, asi como

a gestionar mejor los gastos vy las
infraestructuras. La compania ofrece
asistencia tanto para un proceso en
concreto como para una optimi-
zacion completa de los medios vy
procesos de impresion a nivel de la
empresa.

Un programa de
formacién sobre el terreno
en linea con los objetivos
de la empresa

Consciente de la situacion, Artur
Marcinkiewicz, “Education Manager”
para la zona de Europa, Oriente
Medio y Africa de Lexmark, decidio
en 2006 llevar a cabo un programa
de formacién muy operacional que
combinaba la formacién a distancia
con talleres de trabajo en el aula.

Los objetivos propuestos eran los

siguientes:

m Acelerar la adquisicion de las
técnicas, gracias al establecimiento
de un itinerario de formaciéon a
distancia, dirigido a los managers.




“Gracias a CrossKnowledge, hemos implantado un programa de formacion innovador que nos ha permitido
mostrar la nueva estrategia de Lexmark a nuestro equipo de ventas y en un tiempo récord.”

Artur Marcinkiewicz,
“Education Manager’’ para Europa, Oriente Medio y Africa

|

m Poner a los participantes en un
marco de aprendizaje dinamico vy
estimulante mediante programas
individualizados.

El programa, dirigido a 250 managers
y comerciales de la zona de Europa,
ha permitido ya una rapida adhesion
de todos los equipos comerciales
a la estrategia PMM, garantizando
de este modo la ampliacion de sus
competencias.

Se desarrollé un programa especifico
para los managers en torno a la
gestion de los cambios — en linea
con los objetivos de la empresa —
incluyendo la direccion de equipos,
la preparacion y la motivacion de los
colaboradores.

En cuanto al programa dirigido a los
comerciales, se dio especial impor-
tancia a temas como la eficacia
personal, la gestion de proyectos,
el don de gentes, la capacidad
de negociacion y el conocimiento
detallado de los mecanismos finan-
cieros de la empresa.

Al final de las sesiones de formacion
a distancia, se organizaron talleres
de trabajo presenciales en el pais y el
idioma del colaborador. Con grupos
homogeneizados segun lo aprendido
gracias al programa de formacion a
distancia, en estos talleres se trabajo
especialmente con juegos de rol
filmados y puestas en escena de casos
reales de clientes. Después de estos
gjercicios practicos, se propuso a los
comerciales un seguimiento individua-

lizado para perfeccionar el programa.
Con una reduccion del tiempo de
inmovilizacion de los comerciales,
la individualizacion de las forma-
ciones, el aumento de su eficacia si
se mantiene en el tiempo y la demos-
tracion del ROI (retorno de la inversion)
valorando los progresos, Artur Marcin-
kiewicz esta mas que satisfecho con
los excelentes resultados obtenidos.
En efecto, el equipo de ventas realizd
de media 10 sesiones de formacion a
distancia, con una tasa de conexion
del 94% vy un indice de finalizacion
de las sesiones de formacion casi
equivalente.

Gestionar el cambio
constante

Alentado por una voluntad de
desarrollo permanente de las compe-

tencias, Lexmark prevé continuar su
programa de formacion a distancia
durante varios anos, con el fin de
profundizar en los conocimientos y
las practicas.

El objetivo es armonizar y unificar
las competencias de los colabo-
radores en todos los paises en los
cuales Lexmark esta presente, para
alinear las practicas y para una mejor
ejecucion de la estrategia global de
la empresa.

Un programa a medida, una impor-
tante implicacion de los managers
y un seguimiento los mas cercano
posible de los equipos formados
demuestran que la consolidacion
de las competencias sigue siendo la
apuesta de Lexmark. o
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