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Σύστηµα 
εκπαίδευσης 
στην 
εξυπηρέτηση 
και την 
πώληση, στην 
οργάνωση και 
τη διαχείριση 
των σχέσεων 
µε τους 
γιατρούς, το 
ιατρικό 
προσωπικό και 
τους 
οργανισµούς 
υγείας
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SYSTEMS

Η αγορά αλλάζει, εσείς; ...

ο χώρος της 
υγείας 
υφίσταται  
σαρωτικές 
αλλαγές. Οι 
πατέντες 
λήγουν η µία 
µετά την άλλη.

 Tα γενόσηµα 
εισβάλλουν 

δυναµικά στην 
αγορά  Οι αρχές  

αναπτύσσουν 
ευρύτατα µέτρα για να 

περιορίσουν το κόστος 
των συστηµάτων υγείας. 

Το τοπίο των πελατών 
γίνεται όλο και περισσότερο 

σύνθετο, συχνά γίνεται 
συγκεντρωτικό και έντονα 

δικτυακό. Αυτοί που τελικά 
πληρώνουν, θέλουν περισσότερα 

αποτελέσµατα και περισσότερη αξία, 
και µάλλον σε χαµηλότερες τιµές! Με 

άλλα λόγια ζητούν «Value for Money».

Όσο η πολυπλοκότητα της διαδικασίας 
αγοράς αυξάνει, τόσο θα πρέπει οι στρατηγικές 

και τακτικές των πωλήσεων να προσαρµόζονται.  
H νέα πραγµατικότητα αλλάζει τους όρους του 

παιχνιδιού επιβάλλοντας νέους κανόνες και εισάγοντας 
νέους παίκτες



H ανάπτυξη του Medical Sales Academy στηρίζεται στους εξής άξονες:

• Η ικανότητα του Ιατρικού Επισκέπτη να δίνει γρήγορα, κατάλληλες 
απαντήσεις και λύσεις, σύµφωνα µε την πολιτική και την εικόνα του  
Brand,  αποτελεί  ανταγωνιστικό πλεονέκτηµα.

• Γίνεται συστηµατική προσαρµογή και χρήση διεθνών πρακτικών και 
εργαλείων  από το χώρο των φαρµακευτικών εταιρειών τα οποία  είναι 
άµεσα εφαρµόσιµα.

• Η ανάπτυξη ικανοτήτων και γνώσεων δε µπορεί να περιοριστεί σε 
συγκεκριµένα εκπαιδευτικά γεγονότα αλλά είναι µια συνεχής 
διαδικασία µάθησης, κατά  τη διάρκεια της επαγγελµατικής ζωής.

Το  Medical Sales Academy είναι το µόνο πολυεπίπεδο εκπαιδευτικό 
πρόγραµµα για τον κλάδο του φάρµακου και των προϊόντων υγείας, που 
αναπτύσσει τις απαραίτητες ικανότητες, µέσα από ένα σύστηµα που 
ακολουθεί τον Ιατρικό Επισκέπτη σε όλη την επαγγελµατική καριέρα του. 

Έχουµε προσδιορίσει τρία επίπεδα εξέλιξης του επαγγελµατικού ρόλου του Ιατρικού Επισκέπτη, που καθένα χαρακτηρίζεται από 
ικανότητες µε αυξανόµενο επίπεδο πολυπλοκότητας.

Η PPP συµβάλλει στο να γίνει η εκπαίδευση ένα εργαλείο  ανταγωνιστικότητας, της εταιρείας και πάει πέρα από την περιστασιακή 
διεξαγωγή ενός σεµιναρίου, δηλαδή, σε ολοκληρωµένες διαδικασίες ανάπτυξης του ανθρώπινου δυναµικού.

Medical Sales Academy (MSA)

Μερικά από τα πολλαπλά οφέλη από την εφαρµογή του συστήµατος 
MSA είναι ότι οι συµµετέχοντες θα:

! Βελτιώσουν τη στρατηγική πωλήσεων, χρησιµοποιώντας προσεγγίσεις 
που επικεντρώνονται σε processes  και  εργαλεία  άµεσα  εφαρµόσιµα .

! Μειώσουν το κόστος πωλήσεων µε την αποτελεσµατική χρήση των 
πόρων  και την  ελαχιστοποίηση  της  διαπραγµάτευσης  τιµής.

! Επεξεργαστούν στρατηγικές πωλήσεων σε οργανισµούς υγείας που  
θα  ενισχύουν  την  ανταγωνιστική  τους  θέση.

! Είναι σε θέση να µετασχηµατίσουν την κλασική προσέγγισή που 
προσανατολίζεται στο προϊόν σε µία προσέγγιση  που  
προσανατολίζεται  σε  µία ολοκληρωµένη λύση,  που  προσφέρει αξία.

! Κατανοήσουν τις αλλαγές από την παραδοσιακή προσέγγιση κάλυψης 
των ιατρών σε µία ολοκληρωµένη προσέγγιση, µε ένα µοντέλο µε 
πολλαπλούς «πελάτες», που εµπλέκει Account Management, 
διαγωνισµούς, ασφαλιστικά  ταµεία, ασφαλιστικές εταιρείες και κυβερνητικά στελέχη.

! Βελτιώσουν το ποσοστό νίκης σε διαγωνισµούς προµηθειών, θα συντοµεύσουν τον κύκλο πώλησης και θα µειώσουν τον κίνδυνο 
σύναψης  µη  κερδοφόρων  συµβάσεων  που  απορροφούν  πόρους  µε  ένταση.

Τα οφέλη

Σύστηµα και Εργαλεία

ÄÑÁÓÔÉÊÏÓ

ÅËÊÕÓÔÉÊÏÓ

ÁÍÁËÕÔÉÊÏÓ

ÖÉËÉÊÏÓ

Κάθε πρόγραµµα αποτελεί ένα σύστηµα, µία µεθοδολογία εργασίας που µπορεί να προσαρµοστεί, να διδαχθεί, να παρακολουθηθεί η 
εφαρµογή της και να αναπτυχθεί. Συνοδεύεται από µία σειρά εύκολα προσαρµόσιµων εργαλείων που καθιστούν την εφαρµογή του 
συστήµατος εφικτή  και  ουσιαστική. Εργαλεία που  αποτυπώνουν  στρατηγικές,  όπως :

Η πρώτη φάση προσδιορίζει τη 
συµβουλευτική προσέγγιση στην ιατρική 
ενηµέρωση  και αναπτύσσει τις ικανότητες 
που απαιτούνται σε όλες τις φάσεις της 
επίσκεψης από το “καλωσόρισµα” του 
ιατρού, µέχρι και την ολοκλήρωση της 
ενηµέρωσης, στο “επανειδείν”:

Effective Selling Skills (ESS)
Αναπτύσει τις απαραίτητες δεξιότητες για 
επισκέψεις υψηλής απόδοσης: 

Άνοιγµα. Ανάπτυξη προσωπικής σχέσης µε 
τον ιατρό και διερεύνηση της στάσης του 
απέναντι σας. 

∆ιερεύνηση. Ανακάλυψη  αναγκών και 
ευκαιριών, προσδιορισµός κινήτρων ,  
λόγων δέσµευσης και αναγνώριση τους.  

Υποστήριξη. Η  τεχνική της πειστικής 
παρουσίασης οφεληµάτων  και ο 
χειρισµός των αντιρρήσεων.

Κλείσιµο. Η τεχνική απόσπασης 
δέσµευσης από τον πελάτη.

Follow up.Η διαχείριση και η ενίσχυση της 
σχέσης µετά το κλείσιµο.

Η δεύτερη φάση είναι σχεδιασµένη για να 
αναπτύξει στον Ιατρικό Επισκέπτη 
απαραίτητες γνώσεις και δεξιότητες στην 
ανταγωνιστική προώθηση στο χώρο 
οργανωµένων δοµών περίθαλψης, όπως 
ιατρικά κέντρα,  κλινικές, νοσοκοµεία.

Competitive Selling Skills (CSS)
Σήµερα οι γιατροί είναι  ενηµερωµένοι και 
σας  συγκρίνουν µε τους ανταγωνιστές σας. 

Ο Ιατρικός Επισκέπτης µαθαίνει να 
διερευνά την  επαφή του ιατρού µε  τον 
ανταγωνισµό και  αναπτύσσει µια  
στρατηγική επιχειρηµατολογία που 
βασίζεται σε δύο κριτήρια: 

!  τις  αντιλήψεις και γνώσεις του ιατρού 
σχετικά µε τον ανταγωνιστή

!  τα  αντικειµενικά δυνατά και αδύνατα 
σηµεία του ανταγωνιστή .

Ο Ιατρικός Επισκέπτης είναι ικανός  να 
κατευθύνει τη διαδικασία  σύγκρισης και 
την απόφαση επιλογής του ιατρού.

Micromarketing (MMG)

οργανωµένη 
δοµή περίθαλψης, όπως:  ιατρικά κέντρα,  
κλινικές, νοσοκοµεία.

Direct Account Selling (DAS)

Το Micromarketing  περιέχει  τεχνικές και 
εργαλεία για την  ανάλυση µικρο-αγορών, 
το σχεδιασµό, την οργάνωση, τη διεξαγωγή  
ενεργειών  προώθησης,  µε  τα διαθέσιµα 
µέσα και  αξιολόγηση των αποτελεσµάτων,  
για την επίτευξη των στόχων.

Μία µικρο-αγορά είναι µια 

Το σύστηµα σας παρέχει  µία σειρά από 
εργαλεία, όπως : 

! Το ∆ικτύο  επαφών

! Χάρτης ∆υναµικότητας

! Forecast Funneling

! Pipelining Indexes

To DAS είναι µία δοµηµένη, επαναλήψιµη 
και προβλέψιµη µεθοδολογία πωλήσεων  
για περιβάλλον έντονα ανταγωνιστικό 
όπου οι απόφασεις αγοράς λαµβάνονται 
σε πολλά επίπεδα και έχουν σηµαντικές 
συνέπειες. 
Η µεθοδολογία DAS  βοηθά τους πωλητές  
να κερδίσουν περισσότερες πωλήσεις µε :
! Εστίαση στα σωστά ζητήµατα, µε τους 

σωστούς ανθρώπους, την σωστή στιγµή.
! Ανάπτυξη αποτελεσµατικών σχεδίων για 

εκστρατείες προώθησης πωλήσεων.
! Μεταφέροντας την προσοχή από θέµατα 

τακτικής  σε ζητήµατα στρατηγικής.
Περιλαµβάνει τις εξής ενότητες: 

! Αξιολόγηση Ευκαιρίας.

! Προσδιορισµός Ανταγωνιστικής 
Στρατηγικής.

! Προσδιορισµός των Κύριων Παικτών.

! Σχέδιο Ενεργειών Τακτικής.

Φάση 1

Primary Care Rep

Φάση 2

Hospital Rep

Selling Through Interpersonal 
Relationships (STIR)

Efficient Area Management (EAM)

Οι πωλήσεις εξαρτώνται από την 
ικανότητα  να δηµιουργούνται και να 
διατηρούνται  αποτελεσµατικές 
µακροχρόνιες σχέσεις εµπιστοσύνης  µε 
τους γιατρούς, το  ιατρικό και νοσηλευτικό 
προσωπικό . 
Με το σύστηµα αυτό οι συµµετέχοντες  
µαθαίνουν :

! τον τύπο κοινωνικής συµπεριφοράς που 
οι ίδιοι υιοθετούν. 

!  να αναγνωρίζουν τον τύπο 
συµπεριφοράς που χρησιµοποιεί ο 
συνοµιλητής τους. 

! να εφαρµόζουν  στρατηγικές 
προσαρµογής της συµπεριφοράς τους 
στον τύπο συµπεριφοράς του άλλου,  
ακόµα και κάτω από συνθήκες πίεσης. 

Έτσι διευκολύνουν την επικοινωνία και την 
καλύτερη δικτύωση, µε αποτέλεσµα  
προσέλκυση περισσότερων γιατρών, 
µεγαλύτερη διείσδυση των προϊόντων,  
αύξηση και επανάληψη  πωλήσεων.

Αξιοποίηση  του χρόνου και της ενέργειάς 
σας, οργάνωση των µέσων , έτσι ώστε να 
έρχεστε σε επαφή µε όσο το δυνατόν 
περισσότερους ιατρούς και συχνότερα µε 
τους σηµαντικότερους.

Λεπτοµερής ανάλυση επιµέρους θεµάτων 
που συνθέτουν µια αποτελεσµατική και 
ολοκληρωµένη διοίκηση της περιοχής: 

! Ανάλυση Πελατολογίου.

! Σχεδιασµός ανάπτυξης  περιοχής.

! Προγραµµατισµός Ενεργειών :    
Εκπαίδευση,  Ενηµέρωση, ∆ιεξαγωγή 
συγκεντρώσεων, Επικοινωνία, κλπ.

! Ανάλυση και εκτίµηση αποτελεσµάτων

Η τρίτη φάση δίνει τη δυνατότητα στην 
εταιρεία να αναπτύξει την στρατηγική του 
Account Management. 

Key Account Management (KAM)

To πρόγραµµα έρχεται σε δύο εκδόσεις:

Key Account Management (KAM-S) 
Έκδοση Στρατηγικής Πωλήσεων 
Sales Management Strategy  

Key Account Management (KAM-T)
 Έκδοση Τεχνικών Πωλήσεων 
(Sales Techniques & Tools)

Το KAM  :
! Ποιές είναι οι νέες απαιτήσεις που 

επιβάλλουν  οι µάκρο-τάσεις στην υγεία;
! Ποιές είναι οι συνέπειες για τις οµάδες 

πωλήσεων;
! Πώς οι νέοι παίκτες που εµπλέκονται στις 

αποφάσεις αλλάζουν το τοπίο;
! Tι σηµαίνει πραγµατικά; Πώς µπορεί να 

υλοποιηθεί µε τον καλύτερο τρόπο; Ποιά 
είναι τα εργαλεία του;
! O µετασχηµατισµός από το µοντέλο 

“παπιγιόν” στο µοντέλο “διαµάντι”, ποιές 
διαδικασίες και τι είδους εσωτερικό 
συντονισµό  απαιτεί µεταξύ  τµηµάτων 

!

!

δίνει  απαντήσεις στα ερωτήµατα

Φάση 3

Account Manager

Και περιλαµβανει τις εξής ενότητες:

1. Κύριες τάσεις στη φαρµακευτική 
αγορά:
! ∆ηµογραφικά Στοιχεία, τεχνολογία και 

οικονοµικά της υγείας.
! Πώς το τοπίο αλλάζει µε την εισαγωγή 

«νέων πελατών» και τη µεταφορά 
ισχύος προς αυτούς που πληρώνουν. 

2. Πρόσβαση στην Αγορά
! Κατανόηση των ρόλων και των αναγκών 

σε διαφορετικά επίπεδα. 
! Από το µοντέλο κάλυψης, στα µοντέλα 

Territory Management και Key Account 
Management.

3. Key Account Management
! Το προφίλ του key account manager
! Η δόµηση µίας σχέσης «∆ιαµάντι». 

4. Πώς θα διαχειριστείτε τον 
ανταγωνισµό
! Αξιολόγηση της  προσφοράς αξίας.
! Η λογική του µεγάλου λογαριασµού.  

5. Πώς θα λειτουργήσετε µε τους 
µεγάλους πελάτες σας
! Η δόµηση µίας σχέσης «∆ιαµάντι». 

! Προσαρµογή & δηµιουργία  Εργαλείων 
παρακολούθησης του λογαριασµού σε 
επίπεδο σχέσεων και αποτελεσµάτων.

6. Η πρόκληση του ΚΑΜ να συντονίσει 
χωρίς προστριβές 
! Εσωτερική ανάθεση εργασιών.
! Αποτελεσµατική συνεργασία µεταξύ 

τµηµάτων.
! Παρακολούθηση της προόδου και CRM.

ESS EAM STIR

GP- Primary Care Reps

CSS MMG DAS

Hospital Reps

KAM- S KAM- T

Account Manager

Product Product - Service Solution

Person selling to person
Person selling 

to Organization
Organization selling 

to Organization
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επίσκεψης από το “καλωσόρισµα” του 
ιατρού, µέχρι και την ολοκλήρωση της 
ενηµέρωσης, στο “επανειδείν”:

Effective Selling Skills (ESS)
Αναπτύσει τις απαραίτητες δεξιότητες για 
επισκέψεις υψηλής απόδοσης: 

Άνοιγµα. Ανάπτυξη προσωπικής σχέσης µε 
τον ιατρό και διερεύνηση της στάσης του 
απέναντι σας. 

∆ιερεύνηση. Ανακάλυψη  αναγκών και 
ευκαιριών, προσδιορισµός κινήτρων ,  
λόγων δέσµευσης και αναγνώριση τους.  

Υποστήριξη. Η  τεχνική της πειστικής 
παρουσίασης οφεληµάτων  και ο 
χειρισµός των αντιρρήσεων.

Κλείσιµο. Η τεχνική απόσπασης 
δέσµευσης από τον πελάτη.

Follow up.Η διαχείριση και η ενίσχυση της 
σχέσης µετά το κλείσιµο.

Η δεύτερη φάση είναι σχεδιασµένη για να 
αναπτύξει στον Ιατρικό Επισκέπτη 
απαραίτητες γνώσεις και δεξιότητες στην 
ανταγωνιστική προώθηση στο χώρο 
οργανωµένων δοµών περίθαλψης, όπως 
ιατρικά κέντρα,  κλινικές, νοσοκοµεία.

Competitive Selling Skills (CSS)
Σήµερα οι γιατροί είναι  ενηµερωµένοι και 
σας  συγκρίνουν µε τους ανταγωνιστές σας. 

Ο Ιατρικός Επισκέπτης µαθαίνει να 
διερευνά την  επαφή του ιατρού µε  τον 
ανταγωνισµό και  αναπτύσσει µια  
στρατηγική επιχειρηµατολογία που 
βασίζεται σε δύο κριτήρια: 

!  τις  αντιλήψεις και γνώσεις του ιατρού 
σχετικά µε τον ανταγωνιστή

!  τα  αντικειµενικά δυνατά και αδύνατα 
σηµεία του ανταγωνιστή .

Ο Ιατρικός Επισκέπτης είναι ικανός  να 
κατευθύνει τη διαδικασία  σύγκρισης και 
την απόφαση επιλογής του ιατρού.

Micromarketing (MMG)

οργανωµένη 
δοµή περίθαλψης, όπως:  ιατρικά κέντρα,  
κλινικές, νοσοκοµεία.

Direct Account Selling (DAS)

Το Micromarketing  περιέχει  τεχνικές και 
εργαλεία για την  ανάλυση µικρο-αγορών, 
το σχεδιασµό, την οργάνωση, τη διεξαγωγή  
ενεργειών  προώθησης,  µε  τα διαθέσιµα 
µέσα και  αξιολόγηση των αποτελεσµάτων,  
για την επίτευξη των στόχων.

Μία µικρο-αγορά είναι µια 

Το σύστηµα σας παρέχει  µία σειρά από 
εργαλεία, όπως : 

! Το ∆ικτύο  επαφών

! Χάρτης ∆υναµικότητας

! Forecast Funneling

! Pipelining Indexes

To DAS είναι µία δοµηµένη, επαναλήψιµη 
και προβλέψιµη µεθοδολογία πωλήσεων  
για περιβάλλον έντονα ανταγωνιστικό 
όπου οι απόφασεις αγοράς λαµβάνονται 
σε πολλά επίπεδα και έχουν σηµαντικές 
συνέπειες. 
Η µεθοδολογία DAS  βοηθά τους πωλητές  
να κερδίσουν περισσότερες πωλήσεις µε :
! Εστίαση στα σωστά ζητήµατα, µε τους 

σωστούς ανθρώπους, την σωστή στιγµή.
! Ανάπτυξη αποτελεσµατικών σχεδίων για 

εκστρατείες προώθησης πωλήσεων.
! Μεταφέροντας την προσοχή από θέµατα 

τακτικής  σε ζητήµατα στρατηγικής.
Περιλαµβάνει τις εξής ενότητες: 

! Αξιολόγηση Ευκαιρίας.

! Προσδιορισµός Ανταγωνιστικής 
Στρατηγικής.

! Προσδιορισµός των Κύριων Παικτών.

! Σχέδιο Ενεργειών Τακτικής.

Φάση 1

Primary Care Rep

Φάση 2

Hospital Rep

Selling Through Interpersonal 
Relationships (STIR)

Efficient Area Management (EAM)

Οι πωλήσεις εξαρτώνται από την 
ικανότητα  να δηµιουργούνται και να 
διατηρούνται  αποτελεσµατικές 
µακροχρόνιες σχέσεις εµπιστοσύνης  µε 
τους γιατρούς, το  ιατρικό και νοσηλευτικό 
προσωπικό . 
Με το σύστηµα αυτό οι συµµετέχοντες  
µαθαίνουν :

! τον τύπο κοινωνικής συµπεριφοράς που 
οι ίδιοι υιοθετούν. 

!  να αναγνωρίζουν τον τύπο 
συµπεριφοράς που χρησιµοποιεί ο 
συνοµιλητής τους. 

! να εφαρµόζουν  στρατηγικές 
προσαρµογής της συµπεριφοράς τους 
στον τύπο συµπεριφοράς του άλλου,  
ακόµα και κάτω από συνθήκες πίεσης. 

Έτσι διευκολύνουν την επικοινωνία και την 
καλύτερη δικτύωση, µε αποτέλεσµα  
προσέλκυση περισσότερων γιατρών, 
µεγαλύτερη διείσδυση των προϊόντων,  
αύξηση και επανάληψη  πωλήσεων.

Αξιοποίηση  του χρόνου και της ενέργειάς 
σας, οργάνωση των µέσων , έτσι ώστε να 
έρχεστε σε επαφή µε όσο το δυνατόν 
περισσότερους ιατρούς και συχνότερα µε 
τους σηµαντικότερους.

Λεπτοµερής ανάλυση επιµέρους θεµάτων 
που συνθέτουν µια αποτελεσµατική και 
ολοκληρωµένη διοίκηση της περιοχής: 

! Ανάλυση Πελατολογίου.

! Σχεδιασµός ανάπτυξης  περιοχής.

! Προγραµµατισµός Ενεργειών :    
Εκπαίδευση,  Ενηµέρωση, ∆ιεξαγωγή 
συγκεντρώσεων, Επικοινωνία, κλπ.

! Ανάλυση και εκτίµηση αποτελεσµάτων

Η τρίτη φάση δίνει τη δυνατότητα στην 
εταιρεία να αναπτύξει την στρατηγική του 
Account Management. 

Key Account Management (KAM)

To πρόγραµµα έρχεται σε δύο εκδόσεις:

Key Account Management (KAM-S) 
Έκδοση Στρατηγικής Πωλήσεων 
Sales Management Strategy  

Key Account Management (KAM-T)
 Έκδοση Τεχνικών Πωλήσεων 
(Sales Techniques & Tools)

Το KAM  :
! Ποιές είναι οι νέες απαιτήσεις που 

επιβάλλουν  οι µάκρο-τάσεις στην υγεία;
! Ποιές είναι οι συνέπειες για τις οµάδες 

πωλήσεων;
! Πώς οι νέοι παίκτες που εµπλέκονται στις 

αποφάσεις αλλάζουν το τοπίο;
! Tι σηµαίνει πραγµατικά; Πώς µπορεί να 

υλοποιηθεί µε τον καλύτερο τρόπο; Ποιά 
είναι τα εργαλεία του;
! O µετασχηµατισµός από το µοντέλο 

“παπιγιόν” στο µοντέλο “διαµάντι”, ποιές 
διαδικασίες και τι είδους εσωτερικό 
συντονισµό  απαιτεί µεταξύ  τµηµάτων 

!

!

δίνει  απαντήσεις στα ερωτήµατα

Φάση 3

Account Manager

Και περιλαµβανει τις εξής ενότητες:

1. Κύριες τάσεις στη φαρµακευτική 
αγορά:
! ∆ηµογραφικά Στοιχεία, τεχνολογία και 

οικονοµικά της υγείας.
! Πώς το τοπίο αλλάζει µε την εισαγωγή 

«νέων πελατών» και τη µεταφορά 
ισχύος προς αυτούς που πληρώνουν. 

2. Πρόσβαση στην Αγορά
! Κατανόηση των ρόλων και των αναγκών 

σε διαφορετικά επίπεδα. 
! Από το µοντέλο κάλυψης, στα µοντέλα 

Territory Management και Key Account 
Management.

3. Key Account Management
! Το προφίλ του key account manager
! Η δόµηση µίας σχέσης «∆ιαµάντι». 

4. Πώς θα διαχειριστείτε τον 
ανταγωνισµό
! Αξιολόγηση της  προσφοράς αξίας.
! Η λογική του µεγάλου λογαριασµού.  

5. Πώς θα λειτουργήσετε µε τους 
µεγάλους πελάτες σας
! Η δόµηση µίας σχέσης «∆ιαµάντι». 

! Προσαρµογή & δηµιουργία  Εργαλείων 
παρακολούθησης του λογαριασµού σε 
επίπεδο σχέσεων και αποτελεσµάτων.

6. Η πρόκληση του ΚΑΜ να συντονίσει 
χωρίς προστριβές 
! Εσωτερική ανάθεση εργασιών.
! Αποτελεσµατική συνεργασία µεταξύ 

τµηµάτων.
! Παρακολούθηση της προόδου και CRM.

ESS EAM STIR

GP- Primary Care Reps

CSS MMG DAS

Hospital Reps

KAM- S KAM- T

Account Manager
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Παρέχουµε πλήρη, προσαρµοσµένα και εξειδικευµένα προγράµµατα για διδασκαλία στην αίθουσα, on-the-job εκπαίδευση, follow-
up, στο χώρο σας, αλλά και διδασκαλία µε τη χρήση των νέων τεχνολογιών, e-learning.

Το σύστηµα  Medical Sales Academy  συµπληρώνεται από µία σειρά άλλων υποστηρικτικών προγραµµάτων και υπηρεσιών, όπως:

Executive Communication Suite (ECS)

Ο Ιατρικός επισκέπτης θα πρέπει να είναι ικανός να κάνει παρουσιάσεις κάτω  από ποικιλόµορφεςς συνθήκες , πετυχαίνοντας να είναι 
ταυτόχρονα αποτελεσµατικός στην προώθηση του µηνύµατος αλλά και ευχάριστος, ενδιαφέρων για την ενίσχυση της σχέσης. Το 
σύστηµα ECS  ανάγει την Ιατρική Ενηµέρωση σε τέχνη που καλύπτει διαφορετικά format συζητήσεων, επικοινωνιακά στυλ, 
διεισδυτική επιχειρηµατολογία  και καλή χρήση όλων των εργαλείων επικοινωνίας που επιτρέπουν  ο χρόνος και οι συνθήκες.

Managing Sales Performance (MSP)

Consulting

Παρέχουµε συµβουλευτικές υπηρεσίες σε κάθε έναν από τους παρακάτω  τοµείς:

Ανάπτυξη του ανθρώπινου δυναµικού

Σχεδιασµός και διεξαγωγή  ερευνών  αγοράς

Μακροχρόνια προγράµµατα συντήρησης και 
υποστήριξης της ανάπτυξης  πωλήσεων

Προγράµµατα  αξιολόγησης και προγράµµατα κινήτρων

Προγράµµατα Coaching

 Οι περισσότεροι υπεύθυνοι πωλήσεων πιέζονται συνεχώς και έντονα, για να φέρουν αποτελέσµατα, για να πετύχουν στόχους, και τους 
µένει πολύ λίγος χρόνος να σταµατήσουν και να αναλογιστούν γύρω από τον τρόπο που διοικούν και συµπεριφέρονται. Το σύστηµα 
αυτό  δίνει ακριβώς αυτή την  δυνατότητα να συζητήσετε µε έµπειρα στελέχη πωλήσεων, να ανταλλάξετε απόψεις και να βρείτε λύσεις 
σε θέµατα που θα σας οδηγήσουν στο να δηµιουργήσετε µια οµάδα πωλήσεων υψηλής απόδοσης. Το σύστηµα σας βοηθά όχι µόνο να 
απελευθερώσετε το δυναµικό της οµάδας των πωλήσεων, αλλά και να το αναπτύξετε, να το µεγιστοποιήσετε.

•
•
•

•
•
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Ολοκληρωµένη Μεθοδοδολογία Εφαρµογής

Manager Preparation Session

Αυτή η δίωρη συνάντηση εξοικειώνει τους προϊσταµένους 
πωλήσεων µε τα κύρια στοιχεία του προγράµµατος και 
περιγράφει το ρόλο τους,  πριν,  κατά και µετά το 
πρόγραµµα MSA. Αυτή η συνάντηση γίνεται περίπου δύο  
εβδοµάδες πριν το κυρίως πρόγραµµα.

MSA Coaching Workshop

Αυτή η κρίσιµη συνάντηση, διάρκειας µισής µέρας, 
προσφέρει στους προϊσταµένους πωλήσεων τα εργαλεία 
που απαιτούνται για να καθοδηγήσουν ενεργά και να 
υποστηρίξουν τις οµάδες πωλήσεων στην εφαρµογή των 
εργαλείων και τεχνικών του συστήµατος MSA. Αυτή η 
συνάντηση επικεντρώνεται κυρίως στην ανάλυση της 
στρατηγικής πωλήσεων και του τρόπου που  οι 
προϊστάµενοι µπορούν να εργαστούν µε τους άµεσα 
υφισταµένους τους για να βελτιώσουν τις στρατηγικές 
πωλήσεων.

Ενίσχυση - Sales Performance Coaching

Οι στρατηγικές που δηµιουργούνται στο πρόγραµµα 
εφαρµόζονται στην αγορά σύντοµα µετά το τέλος του 
προγράµµατος. Για την εξασφάλιση της επιτυχούς 
εφαρµογής των στρατηγικών, οι εισηγητές είναι διαθέσιµοι 
για συνεχή καθοδήγηση και συµβουλές.

Ολοκληρωµένη Λύση

Η Ακαδηµία πλαισιώνεται από σειρά υποστηρικτικών 
µεθοδολογιών για την καλύτερη προσαρµογή, αφοµοίωση 
και εφαρµογή των τεχνικών και εργαλείων στην καθηµερή 
εργασία:

Executive Engagement Session

Η απόφαση µίας εταιρείας να εφαρµόσει την MSA, 
σηµατοδοτεί µία αλλαγή προσέγγισης στην διαδικασία ή στο 
µοντέλο πώλησης. Η συνάντηση Executive Engagement 
εξασφαλίζει ότι όλα τα επίπεδα του οργανισµού έχουν µία 
κοινή κατανόηση της πρόθεσης και των οφεληµάτων  της 
εφαρµογής της MSA, καθώς και µίας ευθυγράµµισης  της 
ηγεσίας που απαιτείται για να επιτευχθούν τα επιθυµητά 
αποτελέσµατα.

Business Context Configuration

H αποδοχή  κάθε ευκαιρίας για µάθηση από την οµάδα 
πωλήσεων, εξαρτάται από την επιτυχή προσέγγιση και 
αναπαραγωγή του  περιβάλλοντος που εργάζεται µέσα στην 
αίθουσα. Για να αναπτυχθεί µία σηµαντική σύνδεση µεταξύ 
της εφαρµογής της MSA και των συγκεκριµένων θεµάτων 
τακτικής και στρατηγικής, η ΡΡΡ θα διεξάγει διαγνωστική 
έρευνα και θα χρησιµοποιήσει τις πληροφορίες για να 
προσαρµόσει τις συζητήσεις, τις ασκήσεις, τα case studies και 
το υλικό παρουσίασης.


