Studium przypadku 2.

Firma z branzy FMCG. Nowy Przedstawiciel Handlowy w firmie opowiada przy piwie
kumplowi:

»,M0j szef, Jarek wykorzystat fakt, ze jestem nowy, na kazdym kroku mi o tym przypominat,
testowat moja wiedze, przepytywat z nazw towaréw. Faktycznie, na branzy sie nie znam, ale
szybko sie ucze, poza tym znam sie dobrze na sprzedazy, przeciez do cholery sprzedawanie
pamperséw nie rézni sie od sprzedazy kosmetykéw dla dzieci - mam tych samych kierownikéw
w sklepach, ktérzy mnie znajg - nie jestem zéttodziobem. Przy rekrutacji Jarek wydawat sie
takim fajnym gosciem, méwit, Ze moim zadaniem bedzie pouktadanie spraw po poprzednim
sprzedawcy, ktory sie nie sprawdzit. Wprowadzenie pewnych zasad i pouktadanie wszystkiego
od nowa - to miatem zrobi¢. Ale od samego poczatku miatem wrazenie, Ze moéj przetoZzony
traktowal mnie jak rywala. Deptat mi po pietach, pilnowat kazdego spo6Znienia, wypytywat
klientéw, na site szukat btedéw, powymieniat mi merchandiseréw w zespole, bo za dobrze sobie
radziliSmy - stary to jaki§ wariat. W koncu nie wytrzymatem i poszedtem do Marcina -
Kierownika Zespotu Sprzedazy. M6j Area Sales Manager otrzymat kopa w dupe - wreczono mu
upomnienie. Ale od tej pory traktuje mnie jak powietrze, stwierdzitem, Ze juz nikomu o tym nie
bede moéwi¢, boje sie, ze strace prace po okresie probnym - za 3 dni koncze okres probny.
Weczoraj zadzwonita do mnie asystentka Dyrektora Sprzedazy i poprosita mnie na rozmowe z
nim. Moim rozméwca byl sam Dyrektor Sprzedazy, jarzysz facio? Wystuchat mnie,
powiedziatem mu jak jest - w koficu co mi tam. Ale nie wiem co zrobi dalej... powiedziat, ze
sytuacja jest klarowna i dosy¢ prosta. Po 16:00 znowu zadzwonita jego asystentka i mam sie
stawi¢ u niego jutro rano o 9:00. Marta - wiesz ta Przedstawicielka z Ursynowa moéwita, ze jak
on prosi Przedstawiciela Handlowego to tylko po to, aby z nim sie rozsta¢. Wiesz co, nawet jak
mnie zwolni, to moze i lepiej, wydaje mi sie, Ze ja nie pasuje do tej firmy”.

Wariant A - cze$¢ oso6b:

1) Jeste§ Dyrektorem Sprzedazy w tej sytuacji. Jest 9:00 rano - wchodzi nowy
Przedstawiciel. Oznajmij mu swoje decyzje.

2) Czy zachowanie ASM pasuje do ktérego$ z podstawowych btedow managerskich w
procesie adaptacji?

Wariant B druga czes$¢ osob:

1) Woczesniej poprosites swa asystentke o umdwienie spotkania z Jarkiem na 8:00. Jarek
wchodzi do Twego pokoju. Zanim wypowiadasz pierwsze stowo, Jarek zaczyna ptakaé i
mowi, ze rozumie, iz postepowal wobec nowego PH bez sensu, ale jest dobrym
kierownikiem, co udowodnit przez 4 lata pracy. Dwa razy byt najlepszym ASM w firmie,
ale ostatnio jest tylu nowych i on juz tej presji nie wytrzymuje. Jarek wybiega z pokoju.
Jest 9:00 - wchodzi nowy Przedstawiciel. Oznajmij mu swoje decyzje.

2) Czy zachowanie ASM pasuje do ktérego$ z podstawowych btedéw managerskich w
procesie adaptacji?



