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“To ni bilo klasi¢no predavanje. V zivo smo lahko
spremljali, kako financne odlocCitve ustvarjajo
konkretne uCinke pred nasimi ocmi. Simulacija
Apples & Oranges nam je jasno pokazala, kako
lahko sprememba na enem delu podjetja sprozi
verizno - vcasih celo eksplozivno - reakcijo drugje
v podjetju.”

- Regionalni direktor prodaje ACL Bernie Macht

Pogovor o poslovnih financah s finan¢nimi : . :

strokovnjaki ACL Ser_wces, Ltd., \_/_odllm ng_baIm
ponudnik tehnologij za analitiko

Ko prodajas resitve za analitiko revizij in revizij, sodeluje z izijemnim krogom

podatkov financnim strokovnjakom v strank: s 70% podjetij s seznama
nekaterih vodilnih svetovnih podjetjih, je ~ Fortune 500, 75% podjetijs -
dobro razumevanje osnov poslovnih seznama Global 500, z vsemi 4

najvecjimirevizijskimi hiSami (Big
Four) in s stotinami lokalnih,
Tak primer je podjetje ACL Services, Ltd., regionalnih in nacionalnih javnih

financ nepogresljivo.

vodilni globalni ponudnik tehnologij za institucij.

analitiko revizij, ki se po.navéa zizjemno V pogovorih smo se osredotodili
bazo strank: s 70% podjetij s seznama predvsem na ga. Darnbrough, vodjo
Fortune 500, 75% podjetij s seznama ucenjainrazvojav podjetju ACL. Z
Global 500, z vsemi podjetji iz skupine njo smo razpravljali o tem, kako je
Big Four in s stotinami lokalnih, inovativna in prakticno zasnovana
regionalnih in drzavnih javnih ustanov. izkusnja Celemi Apples & Oranges

udelezence postavila pred izziv,da z
izvajanjem razlicnih financnih in
strateskih nalogizboljsajo financni
polozaj simuliranega podjetja.

Ceprav podjetje svoje resitve prodaja
neposredno financnim direktorjem,
strokovnjakom za skladnost poslovanja
in revizorjem, ¢lani ACL-jevega
globalnega prodajnega tima nimajo
vedno finan¢nega ozadja.

“Splosne povratne informacije s programa so
pokazale, da je simulacija Apples & Oranges
prodajnim timom ne le pomagala pri njihovem

delu, temvec jim je omogocila tudi bistveno .
boIJse razumevanje »jezika financ«. Prodajni
tim podjetja ACL je zahtevna skupina, katero je

tezko navdusiti, saj praviloma ni naklonjena
usposabljanjem Apples & Oranges pajim je
odkril veselje do uCenjain ji pomagal, daje na
usposabljanje zacela gledati zdrugacnimi
ocmi.

-Vodja uc¢enjainrazvoja ACL ga. Darnbrough
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Po besedah ga. Darnbrough, vodje
ucenjainrazvoja v podjetju ACL, so
bile v prodajnih timih prisotne
nekatere razsirjene napacne predstave
o financah. “Prodajniki se v¢asih
dojemajo zgolj kot ustvarjalci
prihodkov, ne pa tudi kot strosek
podjetja. Zato pogosto prehitro
posegajo po popustih priizdelkihin
storitvah. Klju¢no je bilo, da moj tim
jasno razume razliko med cenovno
usmerjeno prodajo in prodajo na
podlagi vrednosti - slednja pa nasim
strankam daje bistveno vec razlogov za
nakup nasih resitev.”

“Vedeli smo, da zZelijo spremeniti
miselnost prodajnega tima, kar je
zahtevna naloga,"” dodaja John
Edmondson iz podjetja JTe
Management, Inc.. "ACL je potreboval
nacin, kako ustvariti trajen vtis in
zagotoviti, da vsi jasno razumejo
razliko med cenovno usmerjeno
prodajo in prodajo na podlagi
vrednosti. Najbolj uc¢inkovit nacin za
spremembo miselnosti je osebna
izkusnja - in Celemi Apples & Oranges
je bil za to idealna resitev.”

- G. Edmondson, JTe Management, Inc
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Predlagana resitev in akcijski nacrt

Da bi odpravila zaznano vrzel, je ga.
Darnbrough raziskala razlicne
moznosti financnega usposabljanja,
pri Cemer se je zelela izogniti
klasic¢nim ucilniskim pristopom, ki
temeljijo na PowerPoint
diaprojekcijah. “To je skupina, ki jo je
tezko pritegniti,” pojasnjuje. "V
preteklosti so trenerji pogosto
opazali, da so prodajniki med
usposabljanji sprejemali klice ali
predcasno odhajalina ze
dogovorjena sreCanja s strankami.”

Resitev, za katero se je ACL na
koncu odlocil, jim je predstavil John
Edmondson. Pripravil je
predstavitev simulacije Celemi
Apples & Oranges - prakticne
izkusnje, ki udelezence izzove, da z
razlicnimifinancnimi in strateskimi
odlocitvami izboljsajo financni
polozaj simuliranega podjetja.
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Ga. Darnbrough je na simulacijo
povabila 28 izkusenih prodajnikov
podjetja ob zakljucku tridnevnega
globalnegaizobrazevalnega dogodka.
“To je bil odli¢en nacin za energic¢en
zakljucek dogodka Sales Kick Off in
hkrati zacetek ‘novega’ pristopa k
usposabljanju v podjetju ACL,” se
spominja.

“Odpuscensil”

Zadnje jutro so bili prodajniki
razporejeniv 6 mednarodnih timov.
Skupaj so delali ob Celemi Work Mat™
- velikiigralni podlagi v obliki plakata,
ki vizualno prikazuje tok denarja skozi
podjetje. Njihov izziv je bil jasen: v 3
simuliranih obdobjih oz. “letih”
povecati produktivnostin
dobickonosnost podjetja.

Udelezenci so se hitro naucili presojati
razlicne poslovne priloznosti,
sprejemati strateske odlocCitve in v
vsakem simuliranem letu pripraviti
izkaz poslovnega izida, obracunati
davke, uravnoteziti bilanco ter
spremljati lastniski kapital.

Ga. Darnbrough se spominja trenutka,
ko je eden od udelezencey,
popolnoma zatopljen v simulacijo,
vzkliknil: “Odpuscen sil Spet nisi
uravnotezil bilance!” “Tako zelo so se
vziveliv vodenje svojega podjetja, da
so v Sali zeleli celo ‘odpustiti’ ¢lana
svojega tima,” dodaja.

G. Macht pojasnjuje, da so onin njegov
prodajni tim zaceli jezik simulacije
uporabljati tudi v pogovorih s
strankami. “Ko svoje storitve
predstavimo skozi prizmo pozitivhega
financnega vpliva na poslovanje
stranke, v njih prepoznajo bistveno
vecjo vrednost.”

“Zmagali smo”

Ga. Darnbrough poudarja, da je
simulacija Celemi Apples & Oranges
vsem udelezencem omogocila novo
razumevanje prodaje na podlagi
vrednostiin hkrati obcutno okrepila
njihovo financ¢no pismenost.

“To je bilo prvi¢, da smo v podjetju ACL
uporabili u¢no metodologijo, ki temelji
naigri, in izkusnja je bila izjemno
uspesna,” se spominja. Eden od timov
je celo odnesel Work Mat v svojo
regionalno pisarno, da bi jo lahko Se
naprej uporabljal in znanje delil z
drugimi.
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Eden od udelezencev je simulacijo opisal kot “petrijevko” za raziskovanje
finan¢nih konceptov. “To ni bilo predavanje. Imeli smo priloznost v Zzivo opazovati
ucinke finan¢nih odlocitev,” je poudaril Bernie Macht. “Simulacija nam je jasno
pokazala, kako lahko sprememba na enem delu podjetja sprozi verizne - ali celo

eksplozivne - u€inke drugje.”
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“Zmagali smo”

Ga. Darnbrough poudarja, da je
Celemi Apples & Oranges
udelezencem omogocil novo
razumevanje prodaje na podlagi
vrednostiin hkrati pomembno
prispeval kizboljSanju njihove financne
pismenosti.

“To je bilo prvi¢, da smo v podjetju ACL
uporabiliu¢no metodologijo, ki temelji
naigri, inizkusnja je bila izjemno
uspesna,” se spominja. Eden od timov
je celo odnesel Work Mat v svojo
regionalno pisarno, da bijo lahko Se
naprej uporabljal in znanje delil z
drugimi.

“SploSne povratne informacije z
delavnice," dodaja, "so pokazale, da
Apples & Oranges prodajnim timom ni
pomagal le prinjihovem delu, temvec
jim je omogocil tudi bistveno boljse
razumevanje ‘jezika financ’. Prodajni
tim podjetja ACL je zahtevna skupina,
katero je tezko navdusiti, saj praviloma
ni naklonjena usposabljanjem. Apples
& Oranges paji je predstavil veselje do
ucenjainjipomagal, dajena
usposabljanje zacela gledati drugace.”

Kaj je Apples & Oranges? Celemi Apples &
Oranges je ena najbolj priljubljenih poslovnih
simulacij na svetu. Prevedena je bilav 18
jezikov in jo uporabljajo proizvodna, storitvena,
na znanju temeljeca ter distribucijska podjetja,
da bizaposlenim pomagala razumeti osnove
poslovnih financ in nacine ustvarjanja ve¢je
vrednosti za podjetje. Gre za dinamic¢noin
interaktivho enodnevno izkusnjo, v kateri
udelezenci sprejemajo odlocitve znamenom
doseganja ¢im vecje produktivnostiin
dobickonosnosti simuliranega podjetja. Pri
tem spremljajo denarni tok, pripravljajo izkaze
poslovnega izida in bilance stanja ter presojajo,
kako najucinkoviteje uporabiti razpolozljive
vire - ob hkratnih pritiskih dobaviteljev, strank
in konkurence.

international
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“Pravzaprav sem vedela, da smo
doseglizmago, ko je postalo jasno, da
so prodajni timi ostali do konca
celotne delavnice in da med
usposabljanjem ni zazvonil nitien
telefon,” poudarija.

- Vodja u€enjainrazvoja ACL ga. Darnbrough

Ob pogledu na 6 mesecey, ki so minili
od prve izvedbe simulacije Apples &
Oranges v podjetju ACL, ga.
Darnbrough pravi, da je ta izkusnja
odprla vrata uvajanju drugih kreativnih
in interaktivnih u¢nih metod v podjetju.
“Za podrocje u€enjain razvojaje to
izjemno razburljivo obdobje, Apples &
Oranges pa je ktemu pomembno in
pozitivno prispeval,” zakljuci.
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Razvijajte svoje ljudi
Razvijajte svoj posel
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