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CUSTOMER SUCCESS STORY

Nigel NG
Dyrektor Sprzedazy regionu Asia-Pacific
RSA Security

WPROWADZENIE

Nigela NG poznalismy w 2014 r,, kiedy petnit role Dyrektora Sprzedazy w firmie RSA (grupa EMC),
odpowiadajqc za sprzedaz zaawansowanych rozwiqzan z zakresu cyberbezpieczenstwa na
rynkach Azji i Japonii.

Nigel zarzqdzat zespotem bardzo doswiadczonych handlowcéw, ekspertdow w dziedzinie
cyberbezpieczenstwa, osobami czesto o wyksztatceniu technicznym, ktérzy od wielu lat dziatali
w sektorze nowych technologii. Jego zespodt przeszedt juz wiele szkolen sprzedazowych
i produktowych, doskonale znat i realizowat istniejgcy w firmie proces sprzedazowy.

WYZWANIA

Nigel szukat sposoboéw zwiekszania skutecznoéci dziatan sprzedazowych zespotu, ktdrym
zarzqdzat i zwiekszenia przychodow. Z niepokojem obserwowat, jak wpisane do prognoz
sprzedazowych cele przesuwaty sie na kolejne kwartaty. Dos¢ czesto zdarzaty sie sytuacje, ze
klienci w ostatniej chwili wybierali konkurencje. Prognozy stawaty sie mato adekwatne
i przewidywalne. Rodzito to frustracje i stres podczas rozmow z zarzqdem firmy.

Zauwazyt réowniez, ze procesy zakupowe klientéw wydtuzyty sie i coraz czesciej uczestniczyli
w nich réwniez ludzie ,z biznesu”, lub z zarzqdu, dla ktdrych jezyk technologii zaawansowanych
algorytmow uzywany przez doswiadczonych handlowcéw RSA byt niezrozumiaty. Rozmowy
z tzw. biznesem” w firmach klientéw staty sie nowym wyzwaniem, ale jednoczes$nie szansg
dotarcie do decydentoéw, pozyskanie nowych klientéw i wyprzedzenie konkurencji.

Dodatkowo, co roku w zespole Nigela pojawiali sie nowi handlowcy, ktérzy potrzebowali

wielomiesiecznego okresu wdrozenia, zanim byli w stanie ,wygenerowac pierwszq sprzedaz”. Dla
Nigel’a wazne byto ich szybkie i skuteczne przygotowanie do nowych wyzwan.
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PUNKT PRZELOMOWY
Nigel powiedziat nam, ze potrzebuje sposobu, by wesprzec¢ swoj zespdt sprzedazy w:

budowaniu jakosciowego pipeline nowych klientow, szczegdlnie z poziomu C-level,
poprzez rozmowy o biznesie klienta na poziomie generowania wartosci dodanej dla
biznesu klienta, a nie prezentacje produktowe (wypetnione technicznym zargonem)

rozwinieciu kompetencji spotecznych, szczegodlnie w zakresie budowania relagji
z klientami, pozyskiwaniu ich zaufania, zanim handlowcy zacznqg sprzedawad rozwigzania

zwiekszaniu adekwatnosci i przewidywalnosci lejka sprzedazowego, poprzez szybkg
ocene w jakim stopniu rozwigzania RSA sg odpowiedzig na wizje zakupowq (rozwoju)
klienta, bez koniecznosci inwestowania w kosztowny proces, tzw. Proof of Concept, czyli
testowego implementowania rozwigzan RSA do systemow IT klienta.

poprawie skutecznosci spotkan, tj. zwiekszeniu konwersji od 1-go do 2-go i kolejnego
spotkania

szybkim wdrozeniu nowych handlowcdéw, by jak najszybciej mogli prowadzic¢
wartosciowe rozmowy z klientami

ROZWIAZANIE

Konsultanci Story Seekers® pracowali z Nigelem i Wendy - osobq kierujqgcq programami rozwoju
kompetencji sprzedazowych, okreslanych w RSA terminem sales enablement, odpowiedzialng
takze za wdrazanie nowych handlowcow do firmy.

Wspolnie wypracowalismy scenariusze rozmow z réznymi personami zakupowymi w firmach
klientéw, na réznych etapach cyklu zakupowego - a nastepnie podczas cyklu szkolen handlowcy
¢wiczyli prowadzenie rozmdw handlowych z nowymi potencjalnymi klientami.

REZULTATY
Juz po kilku miesigcach od rozpoczecia wspoétpracy ze Story Seekes® w dziale sprzedazy
doszto do kilku spektakularnych wynikow

Nick Komonsuwan, Account Manager w Tajlandii, zdobyt i podpisat kontrakt z Tajskag
Agencjq Bezpieczenstwa Cyfrowego (ETDA), odpowiadajgcg za ponad 300 agend
publicznych w Tajlandii.

Przyspieszono proces wdrazania nowych handlowcow (standardowo trwa on od 6-9
miesiecy), z kompetencjami Story Seekers® konsultanci mogli prowadzi¢ rozmowy
handlowe juz w pierwszych miesigcach swojej pracy.

Zbudowano portfolio dobrych praktyk: historii klientow, ktorym pomoglismy, spdjnq dla
catego regionu oraz historie firmy RSA. Wspdlna praca nad tymi historiami
zaangazowata handlowcdéw, a jej rezultaty w postaci odpowiednich historii i narracji
pozwolity na spdjng komunikacje z klientami.

Rok 2015 Nigel zamkngt na poziomie 120% realizacji planu. Od stycznia 2016 Nigel NG petni
role wice prezesa RSA na Azje Pacyfik i Japonie. Wspétpraca z Nigelem i jego zespotem trwa
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od 4 lat. Dynamika wzrostu sprzedazy regionu Azji i Pacyfiku kierowanego przez Nigela za
ostatni rok byta najszybsza w grupie.

e Wzrost biznesu rok do roku 241% Y/Y

e Wzrost sprzedazy do sektoréw: Public + Infrastruktura krytyczna (169%)
e Wzrost w portfelu nowych klientéw

e Wzrost handlowcow realizujgcych 100% budzetu

REFERENCJE

e Nigel Ng, Vice President RSA APJ
https://youtu.be/jQabZzJ_KQQ

e Richard Booth, CISSP, Fraud&Risk Intelligence, RSA APJ
https://youtu.be/bYjzFXm4Vhg

e Antoine LeTard, General Manager ANZ RSA
https://youtu.be/GXZn5MIMJBE

e Ben Weldon, RSA Archer Business Manager
https://youtu.be/wVsxOc7Dohw

e Simon Perry, Sales Consultant
https://youtu.be/bVEeT4AgDdY

Chetnie odpowiemy na Twoje pytania.
Zadzwon +48 604 463 537 lub napisz do nas kontakt@storyseekers.pl
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