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Σύστηµα  
επανασχεδιασµού 
του τρόπου 
πώλησης για να 
προσαρµοστεί 
στις µεταβολές 
του τρόπου µε τον 
οποίο αγοράζει ο 
πελάτης

LEARNING

SYSTEMS

Ο πελάτης άλλαξε!... Εσείς; ...

Ο µετασχηµατισµός 
των πωλήσεων 
είναι µια διαδικασία 

έξι σταδίων που 
αναπτύχθηκε από την 

PPP Learn. Αποτελεί 
απάντηση στην ανάγκη 

για σηµαντικές και 
απαραίτητες αλλαγές των 

πρακτικών πωλήσεων µε 
στόχο την προσαρµογή στις 

αλλαγές που συµβαίνουν 
στον τρόπο που αγοράζουν οι 

πελάτες. Οι αλλαγές στις 
αγοραστικές συµπεριφορές 

εµφανίζονται κυρίως λόγω των 
αλλαγών στις συνθήκες της αγοράς 

αλλά και λόγω των δυνατοτήτων που 
παρέχουν οι νέες τεχνολογίες στον πελάτη. 

Ο πελάτης είναι ενηµερωµένος, εξετάζει 
περισσότερες επιλογές και αποκτά ισχυρή 

διαπραγµατευτική δύναµη. Ακόµη και, ο πιο ικανός 
πωλητής δεν είναι πλεόν χρήσιµος εάν δεν  µπορεί να 

ακολουθήσει τον πελάτη στο ταξίδι αγοράς του από τα 
πρώτα µόλις, βήµατά του.



 Why change

Φάση 4
Sales automation tools

Φάση 4
Sales automation tools

Φάση 5
Developing new talents

Φάση 5
Developing new talents

ΣΤΟΧΟΣ:
Η τέχνη του να επινοείς ιστορίες αποτελεί 
ένα άριστο εργαλείο επικοινωνίας για τον 
σύγχρονο manager, για να µπορέσει να 
εµπνεύσει, να επικοινωνήσει το όραµά 
του, και να παρακινήσει τους ανθρώπους 
του, ειδικά σε συνθήκες αλλαγής.

Στο βιωµατικό σεµινάριο θα δείξουµε πώς 
o εκπαιδευτής, ο πωλητής, ο marketeer, o 
manager και o ηγέτης, υιοθετώντας και 
αφηγούµενος ιστορίες µπορεί να  
πυροδοτησει την ενέργεια και να π

Το σεµινάριο περιλαµβάνει τις εξής 
ενότητες :

1) Αρχές και τεχνικές του storytelling
! Τι είναι το business storytelling  
! Story telling και θεωρίες µάθησης
! Τα  9 στάδια του storytelling   

2) Storytelling in Vitro
! Mύθοι από την παράδοση 
! 6 είδη προσωπικών ιστοριών
! Ιστορίες: leadership, sales, 

motivating, teaching

ΣΤΟΧΟΣ:
Η τέχνη του να επινοείς ιστορίες αποτελεί 
ένα άριστο εργαλείο επικοινωνίας για τον 
σύγχρονο manager, για να µπορέσει να 
εµπνεύσει, να επικοινωνήσει το όραµά 
του, και να παρακινήσει τους ανθρώπους 
του, ειδικά σε συνθήκες αλλαγής.

Στο βιωµατικό σεµινάριο θα δείξουµε πώς 
o εκπαιδευτής, ο πωλητής, ο marketeer, o 
manager και o ηγέτης, υιοθετώντας και 
αφηγούµενος ιστορίες µπορεί να  
πυροδοτησει την ενέργεια και να π

Τι είναι το business storytelling  
Story telling και θεωρίες µάθησης
Τα  9 στάδια του storytelling   

Mύθοι από την παράδοση 
6 είδη προσωπικών ιστοριών
Ιστορίες: leadership, sales, 
motivating, teaching

Το σεµινάριο περιλαµβάνει τις εξής 
ενότητες :

1) Αρχές και τεχνικές του storytelling

2) Story elling in Vitro
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Φάση 3
Sales content management

Φάση 3
Sales content management

Ένα πρόγραµµα µετασχηµατισµού πωλήσεων που υλοποιείται µε σύστηµα, εξασφαλίζει την ανάπτυξη, την 
κερδοφορία και την αφοσίωση των πελατών. Επί πλέον, ο µετασχηµατισµός των πωλήσεων οδηγεί σε 
βελτιωµένη διαφάνεια και διευκολύνει τη διοίκηση (κυβερνησιµότητα) και τη πρόβλεψη (προβλεψιµότητα).
4Θα ανακαλύψετε νέες και περισσότερες ευκαιρίες για βελτίωση της παραγωγικότητας

Υπάρχουν αναξιοποίητες ευκαιρίες για αύξηση της αποδοτικότητας και της αποτελεσµατικότητας 
των πωλήσεων. Η επίλυση βασικών στρατηγικών, επιχειρησιακών και οργανωτικών ζητηµάτων 
πωλήσεων, βοηθά τις επιχειρήσεις να ευδοκιµήσουν σε δύσκολα περιβάλλοντα.

4Θα αυξήσετε την κερδοφορία και την απόδοση των επενδύσεων 
Οι εταιρείες επενδύουν σηµαντικό µερίδιο των εσόδων στις πωλήσεις. Η βελτίωση της 
αποτελεσµατικότητας των πωλήσεων µεταφράζεται άµεσα σε πρόσθετα, διαθέσιµα έσοδα. 
Επίσης, ελευθερώνει πόρους που µπορούν να χρησιµοποιηθούν για τη δηµιουργία αξίας σε άλλα 
µέρη της επιχείρησης.

4Θα βελτιώσετε την ευελιξία και το χρόνο απόδοσης στον πελάτη
Η λειτουργία πωλήσεων συνδέεται στενά µε άλλες λειτουργίες της εταιρείας, όπως το 
µάρκετινγκ και την εξυπηρέτηση. Ο πραγµατικός µετασχηµατισµός των πωλήσεων απαιτεί 
αλλαγές συµπεριφοράς των προϊσταµένων και του προσωπικού σε αυτούς τους τοµείς. 
Η µείωση της πολυπλοκότητας σε ολόκληρο τον οργανισµό, οδηγεί σε σηµαντική ανάπτυξη.

Φάση 2
Sales process engineering

Φάση 2
Sales process engineering

ΣΤΟΧΟΣ:
Το εργαστήριο είναι ενα βιωµατικό ταξίδι 
που σας οδηγεί να ανακαλύψετε το 
δυναµικό σας, όσον αφορά την σύνδεσή 
σας µε το χώρο, το σώµα σας, τη φωνή σας, 
τις προθέσεις σας και το ακροατήριο σας, 
κάθε στιγµή, χωρίς την υποστήριξη 
οπτικών, ακουστικών ή άλλων ειδικά 
σχεδιασµένων βοηθηµάτων. 

Η ∆ΟΜΗ ΤΟΥ ΣΕΜΙΝΑΡΙΟΥ

Ένα ενδεικτικό πρόγραµµα small group 
coaching περιλαµβάνει:

1) Σκηνική παρουσία

! Κίνηση και ακινησία στον χώρο

! Αξιοποίηση σκηνικών αντικειµένων 

! Σχεδιασµός χωροκίνησης

! Τα 13 σηµεία όψης  

2) Σωµατική έκφραση

! Απεύθυνση 

! Σώµα και µήνυµα, 

! Σώµα και συναίσθηµα

Το εργαστήριο είναι ενα βιωµατικό ταξίδι 
που σας οδηγεί να ανακαλύψετε το 
δυναµικό σας, όσον αφορά την σύνδεσή 
σας µε το χώρο, το σώµα σας, τη φωνή σας, 
τις προθέσεις σας και το ακροατήριο σας, 
κάθε στιγµή, χωρίς την υποστήριξη 
οπτικών, ακουστικών ή άλλων ειδικά 
σχεδιασµένων βοηθηµάτων. 

Ένα ενδεικτικό πρόγραµµα 
περιλαµβάνει:

Η ∆ΟΜΗ ΤΟΥ ΣΕΜΙΝΑΡΙΟΥ

small group 
coaching 

1) Σκηνική παρουσία

2) Σωµατική έκφραση

!

!

!

!

!

!

!

Κίνηση και ακινησία στον χώρο

Αξιοποίηση σκηνικών αντικειµένων 

Σχεδιασµός χωροκίνησης

Τα 13 σηµεία όψης  

Απεύθυνση 

Σώµα και µήνυµα, 

Σώµα και συναίσθηµα

Τάσεις στην αγορά
Εδώ είναι µερικοί από τις βασικές τάσεις που σπρώχνουν την αγορά και καθιστούν αναγκαίο τον 
µετασχηµατισµό της διαδικασίας πωλήσεων.
Θεµελιακές αλλαγές στην αγοραστική ΣΥΜΠΕΡΙΦΟΡΑ
Το ∆ιαδίκτυο και η νέα τεχνολογία έχουν θεµελιώδη σηµασία στις αλλαγές του τρόπου µε τον οποίο οι 
άνθρωποι αγοράζουν, καθώς έχει δηµιουργήσει ενηµερωµένους και αυτόνοµους πελάτες. Στο παρελθόν, οι 
πελάτες ήταν πολύ περισσότερο εξαρτηµένοι από τους ανθρώπους των πωλήσεων για να πραγµατοποιήσουν 
τις αγορές τους. Σήµερα, τόσο οι επιχειρήσεις όσο και οι τελικοί καταναλωτές έχουν την δυνατότητα να 
ολοκληρώσουν την διαδικασία αγοράς µόνοι. Αυτό είναι δυνατό γιατί το διαδίκτυο διαθέτει εκτεταµένες 
πληροφορίες και φιλικούς όσο και διαφανείς τρόπους σύγκρισης των χαρακτηριστικών και της ποιότητας 
προϊόντων ή υπηρεσιών. Ένα αίτηµα για οικονοµική προσφορά ή απλά για µια τιµή σήµερα, συχνά σηµαίνει ότι 
ο δυνητικός πελάτης έχει ήδη πολύ σαφή ιδέα του τι θέλει και τι χρειάζεται.
Η πώληση είναι κάτι που συνεχώς συµβαίνει όλο και πιο πολύ µέσω παραδοσιακών πλατφόρµων και οι 
πρακτικές πωλήσεων που χρησιµοποιούνται σήµερα γίνονται όλο και περισσότερο πιο ξεπερασµένες. 
Αύξηση του ανταγωνισµού και της πίεσης των τιµών 
Οι περισσότερες εταιρείες βιώνουν πολύ έντονα τη συνεχή άνοδο του ανταγωνισµού στην αγορά. Η προώθηση 
της µοναδικότητας είναι δύσκολη, αλλά σήµερα είναι πιο σηµαντική από ποτέ. Υπάρχουν περισσότερες 
προσφορές διαθέσιµες, ενώ οι αγοραστές έχουν συνήθως αυστηρότερους προϋπολογισµούς και λιγότερη 
εξουσία για έγκριση δαπανών. Αυτό απαιτεί µια νέα προσέγγιση για τις οµάδες πωλήσεων, που θα πρέπει να 
κάνουν χρήση ισχυρών και πειστικών τεχνικών πώλησης, ενώ να φροντίζουν να δηµιουργούν ταυτόχρονα 
ισχυρές, µακροχρόνιες σχέσεις.
Το πιο σηµαντικό, οι πωλητές πρέπει να µπορούν να απευθυνθούν στον πελάτη µε ακριβώς τις σωστές λύσεις 
ακριβώς τη σωστή στιγµή.
Πολιτικές προµηθειών
Πολλές µεγάλες εταιρείες, δηµόσιοι ή ιδιωτικοί οργανισµοί έχουν ολοένα πιο αυστηρές πολιτικές προµηθειών. 
Για παράδειγµα, ζητήµατα περιβάλλοντος και βιωσιµότητας έχουν γίνει γρήγορα σηµαντικοί παράγοντες της 
διαδικασίας αγοράς, οι οποίοι ασκούν πίεση σε οποιονδήποτε πωλητή να αναλύσει τις ανάγκες και τους 
περιορισµούς του αγοραστή. Οι πωλητές πρέπει να είναι πολύ πιο µορφωµένοι και να έχουν κάνει καλή 
έρευνα.
Οι έρευνες δείχνουν σαφώς ότι οι διαδικασίες αγορών καθίστανται πιο πολύπλοκες και αυτό συνεπάγεται την 
εµπλοκή περισσότερων επαγγελµατικών ρόλων και υψηλότερες απαιτήσεις από τους πωλητές.

Ανάµεσα στις πιο γνωστές αιτίες που πυροδοτούν το µετασχηµατισµό των πωλήσεων  περιλαµβάνονται η 
εµπορευµατοποίηση της κύριας επιχειρηµατικής δραστηριότητας και η εµφάνιση νέων ανταγωνιστών. Η πρώτη έχει 

σαν συνέπεια να µειώνεται η κερδοφορία του κλάδου και η δεύτερη να 
διαταράσσεται η ισορροπία στην υπάρχουσα κατάσταση της αγοράς.

Ορίζουµε Μετασχηµατισµό πωλήσεων το σύνολο των ενεργειών που 
είναι αναγκαίες για να αναπτυχθούν ικανότητες πωλήσεων που να 
καθιστούν δυνατή την διαχείριση των ευκαιριών πώλησης σε όλο το 
εύρος των τµηµάτων της εταιρείας. Έτσι θα είναι σε θέση να 
ανταποκριθεί στις αλλαγές και να πετύχει τους στρατηγικούς στόχους 
της.  

Ο µετασχηµατισµός των πωλήσεων πρέπει να καλύπτει τα πάντα από 
τη στρατηγική πωλήσεων και το σχεδιασµό, τη διοίκηση της οµάδων 

πωλήσεων, τις διαδικασίες πωλήσεων, τους ανθρώπους & τις δεξιότητες µέχρι την τεχνολογία & τα εργαλεία. 

Όλες οι κύριες επιχειρηµατικές µονάδες της πρώτης γραµµής, τα τµήµατα υποστήριξης και η ανώτατη διοίκηση θα 
πρέπει να συµµετέχουν στην εργασία µετασχηµατισµού, προκειµένου να υλοποιηθούν οι απαραίτητες επιχειρησιακές 
δυνατότητες και οι παράγοντες ενεργοποίησης, για τον µετασχηµατισµό των πωλήσεων.

 What are the benefits
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Φάση 6
Performance management

Φάση 6
Performance management

Φάση 1
The multi Buying process

Φάση 1
The multi Buying process

Management

ΣΤΟΧΟΣ:
Χρήσιµο και ενηµερωτικό περιεχόµενο θα 
οδηγήσει ψηλά τις πωλήσεις σας και την 
εταιρεία σας. Χωρίς ένα αποτελεσµατικό 
σύστηµα διαχείρισης περιεχοµένου  
σπαταλάτε  πολύτιµες ευκαιρίες για ανάπτυξη. 

Η ∆ΟΜΗ ΤΩΝ ΥΠΗΡΕΣΙΩΝ
Οι υπηρεσίες εκτείνονται στους εξής άξονες:

1) Message to market Generator

! ∆ηµιουργία στρατηγικών µηνυµάτων 
πώλησης µε την εµπλοκή όλων των 
τµηµάτων, µελέτη των τάσεων της 
αγοράς και δηµιουργία χαρτών 
συζητήσεων.

2) Demand generating  tools: 

! Αναπτύσσουµε µορφές περιεχοµένου 
(Infographics, E-books, Videos) που 
εµπλέκουν τους πελάτες σε διάλογο 
και έτσι δηµιουργουν µια 
αλληλεπιδραστική σχέση εγείροντας 
ενδιαφέρον σχετικό µε ότι ζητά ο 
πελάτης

3) Sales enablement tools: 

! Παρέχουµε στην οµάδα πωλήσεων, 
µε την βοήθεια της τεχνολογίας: 
εργαλεία επικοινωνίας, ελέγχου των 
διαδικασιών πώλησης, παροχής 
γνώσης και περιεχόµενου (Playbooks 
& Storybooks) που απαιτούνται στη 
συγκεκριµένη επαφή µε τον πελάτη 
για να είναι αποτελεσµατικότερη και 
ταχύτερη.

Χρήσιµο και ενηµερωτικό περιεχόµενο θα 
οδηγήσει ψηλά τις πωλήσεις σας και την 
εταιρεία σας. Χωρίς ένα αποτελεσµατικό 
σύστηµα διαχείρισης περιεχοµένου  
σπαταλάτε  πολύτιµες ευκαιρίες για ανάπτυξη. 

Οι υπηρεσίες εκτείνονται στους εξής άξονες:

∆ηµιουργία στρατηγικών µηνυµάτων 
πώλησης µε την εµπλοκή όλων των 
τµηµάτων, µελέτη των τάσεων της 
αγοράς και δηµιουργία χαρτών 
συζητήσεων.

Infographics, E-books, Videos)
εµπλέκουν τους πελάτες σε διάλογο 
και έτσι δηµιουργουν µια 
αλληλεπιδραστική σχέση εγείροντας 
ενδιαφέρον σχετικό µε ότι ζητά ο 
πελάτης

βοήθεια της τεχνολογίας: 
εργαλεία επικοινωνίας, ελέγχου των 
διαδικασιών πώλησης, παροχής 
γνώσης και περιεχόµενου (

που απαιτούνται στη 
συγκεκριµένη επαφή µε τον πελάτη 
για να είναι αποτελεσµατικότερη και 
ταχύτερη.

Η ∆ΟΜΗ ΤΩΝ ΥΠΗΡΕΣΙΩΝ

1) Message to market Generator

2) Demand generating  tools: 

Αναπτύσσουµε µορφές περιεχοµένου 
(  που 

3) Sales enablement tools: 

Παρέχουµε στην οµάδα πωλήσεων, 
µε την 

Playbooks 
& Storybooks) 

!

!

!

ΣΤΟΧΟΣ:

1) Performance coaching
!

Sales funnel/pipeline. 

 
2) Sales manager coaching
!

performance management

3) Leading with Dashboards
! Η διοίκηση µαθαίνει να χρησιµοποιεί 

τους δείκτες απόδοσης του sales 
process για να στοχοθετεί, να 
παρακολουθεί την πρόοδο και να 
προβλέπει την µελλοντική απόδοση του 
τµήµατος.

Το performance management είναι ένας τρόπος  
διοίκησης της οµάδας πωλήσεων που 
δηµιουργεί ένα εργασιακό περιβάλλον που 
παρακινεί τους ανθρώπους να αξιοποιήσουν το 
καλύτερο δυναµικό τους. Το performance 
management είναι ένα σύστηµα εργασίας 
προσαρµοσµένο πλήρως στο δικό σας Sales 
processs. 

Η ∆ΟΜΗ ΤΩΝ ΥΠΗΡΕΣΙΩΝ
Οι υπηρεσίες εκτείνονται στους εξής άξονες:

Οι σύµβουλοι της ΡΡΡ συζητούν µε τα 
µέλη της οµάδας πωλήσεων για κάθε 
στάδιο στην διαδικασία πωλήσεων, 

Ακολουθώντας 
την µεθοδολογία του Performance 
management κάνουν κάθε συζήτηση µε 
έναν εργαζόµενο ευκαιρία για µάθηση 

Οι σύµβουλοι της ΡΡΡ εκπαιδεύουν και 
καθοδηγούν τη διοίκηση πωλήσεων να 
κάνει το  
τρόπο διοίκησης της οµάδας.

ΣΤΟΧΟΣ:
Το performance management είναι ένας τρόπος  
διοίκησης της οµάδας πωλήσεων που 
δηµιουργεί ένα εργασιακό περιβάλλον που 
παρακινεί τους ανθρώπους να αξιοποιήσουν το 
καλύτερο δυναµικό τους. Το performance 
management είναι ένα σύστηµα εργασίας 
προσαρµοσµένο πλήρως στο δικό σας Sales 
processs. 

3
Η διοίκηση µαθαίνει να χρησιµοποιεί 
τους δείκτες απόδοσης του sales 
process για να στοχοθετεί, να 
παρακολουθεί την πρόοδο και να 
προβλέπει την µελλοντική απόδοση του 
τµήµατος.

Η ∆ΟΜΗ ΤΩΝ ΥΠΗΡΕΣΙΩΝ
Οι υπηρεσίες εκτείνονται στους εξής άξονες:
1) Performance coaching

2) Sales manager coaching

) Leading with Dashboards

! Οι σύµβουλοι της ΡΡΡ συζητούν µε τα 
µέλη της οµάδας πωλήσεων για κάθε 
στάδιο στην διαδικασία πωλήσεων, 

Ακολουθώντας 
την µεθοδολογία του Performance 
management κάνουν κάθε συζήτηση µε 
έναν εργαζόµενο ευκαιρία για µάθηση  

! Οι σύµβουλοι της ΡΡΡ εκπαιδεύουν και 
καθοδηγούν τη διοίκηση πωλήσεων να 
κάνει το  
τρόπο διοίκησης της οµάδας.

!

Sales funnel/pipeline. 

performance management

ΣΤΟΧΟΣ:
Το sales automation software αναλαµβάνει να 

κάνει αυτόµατα τις χρονοβόρες ενέργειες 
πωλητών και προϊσταµένων. Ανεβάζει στα ύψη 
την παραγωγικότητα και βελτιώνει την ακρίβεια 

και την ταχύτητα του Sales process.

Η ∆ΟΜΗ ΤΩΝ ΥΠΗΡΕΣΙΩΝ
Οι υπηρεσίες εκτείνονται στους εξής άξονες:

1) Intelligent CRM

! Πρόγραµµα διαχείρισης leads, 
opportunities/pipeline, εταιρειών, 
επαφών, ενεργειών, εκδηλώσεων, 
καµπάνιας, προϊόντων, αιτηµάτων 
εξυπηρέτησης. 

! Επίσης, περιλαµβάνει ενσωµάτωση µε 
άλλες εφαρµογές, cloud based data, 
mobile εφαρµογές κλπ.

2)  Inbound marketing

! Εφαρµογές που προσελκύουν πελάτες 
προσφέροντας ενδιαφέρον και χρήσιµο 
περιεχόµενο και προσθέτουν αξία σε 
όλα τα στάδια της διαδροµής αγοράς, 
εκπαιδεύοντας και διαφωτίζοντας.

3) Business Analytics

! Εφαρµογές που δίνουν την δυνατότητα 
να κατηγοριοποιήσουµε τους πελάτες, 
να ανακαλύψουµε νέα patterns και 
σχέσεις, να κάνουµε προβλέψεις, να 
κάνουµε ανάλυση κερδοφορίας και 
αξίας κάθε πελάτη, προσωποποίηση, 
καθώς και να αξιολογήσουµε τις 
υπηρεσίες.

Το sales automation software αναλαµβάνει να 

κάνει αυτόµατα τις χρονοβόρες ενέργειες 
πωλητών και προϊσταµένων. Ανεβάζει στα ύψη 
την παραγωγικότητα και βελτιώνει την ακρίβεια 

και την ταχύτητα του Sales process.

Οι υπηρεσίες εκτείνονται στους εξής άξονες:

Η ∆ΟΜΗ ΤΩΝ ΥΠΗΡΕΣΙΩΝ

1) Intelligent CRM

2)  Inbound marketing

3) Business Analytics

!

!

!

!

Πρόγραµµα διαχείρισης leads, 
opportunities/pipeline, εταιρειών, 
επαφών, ενεργειών, εκδηλώσεων, 
καµπάνιας, προϊόντων, αιτηµάτων 
εξυπηρέτησης. 

Επίσης, περιλαµβάνει ενσωµάτωση µε 
άλλες εφαρµογές, 
mobile εφαρµογές κλπ.

Εφαρµογές που προσελκύουν πελάτες 
προσφέροντας ενδιαφέρον και χρήσιµο 
περιεχόµενο και προσθέτουν αξία σε 
όλα τα στάδια της διαδροµής αγοράς, 
εκπαιδεύοντας και διαφωτίζοντας.

Εφαρµογές που δίνουν την δυνατότητα 
να κατηγοριοποιήσουµε τους πελάτες, 
να ανακαλύψουµε νέα patterns και 
σχέσεις, να κάνουµε προβλέψεις, να 
κάνουµε ανάλυση κερδοφορίας και 
αξίας κάθε πελάτη, προσωποποίηση, 
καθώς και να αξιολογήσουµε τις 
υπηρεσίες.

cloud based data, 

ΣΤΟΧΟΣ:
∆ηµιουργία στρατηγικών εύρεσης και 
καλλιέργειας ταλέντων, χρήση µαθησιακών 
µοντέλων για την ανάπτυξη δεξιοτήτων που θα 
υποστηρίξουν την αλλαγή, δηµιουργώντας  
ευελιξία, ταχύτητα, και ισχυρότερη 
ενσωµάτωση των τµηµάτων.

Η ∆ΟΜΗ ΤΩΝ ΥΠΗΡΕΣΙΩΝ
Οι υπηρεσίες εκτείνονται στους εξής άξονες:

1) Selection & recruitment
! Προσδιορίστε το DNA των πωλητών 

υψηλής απόδοσης και µετά 
επανεξετάστε το recruiting, το 
retention και την εκπαίδευση.

! Μειώστε τον χρόνο που οι νέοι 
πωλητές θα γίνουν αποδοτικοί 
διεξάγοντας πιο στοχευµένο  recruiting 
και αρχική εκπαίδευση.

2) Ongoing training & e-learning
! Αυξάνουµε την παραγωνικότητα µε 

αποτελεσµατικό και συνεχές coaching, 
on the work flow learning και 
αποτελεσµατική αρχική εκπαίδευση.  

3) Restructuring the bonus system
! Ευθυγραµµίστε τα ενδιαφέροντα των 

εργαζοµένων σας µε τους στόχους της 
επιχείρησης, δώστε ανταγωνιστικά 
οφέλη, ανταµείψτε κατάλληλα, 
σύµφωνα µε τα KPI’s της νέας 
διαδικασίας, οδηγώντας τις νέες 
συµπεριφορές να γίνουν συνήθειες.

! Βελτιώστε το χρόνο παραµονής των 
πωλητών µε στοχευµένες ενέργειες.

ΣΤΟΧΟΣ:
∆ηµιουργία στρατηγικών εύρεσης και 
καλλιέργειας ταλέντων, χρήση µαθησιακών 
µοντέλων για την ανάπτυξη δεξιοτήτων που θα 
υποστηρίξουν την αλλαγή, δηµιουργώντας  
ευελιξία, ταχύτητα, και ισχυρότερη 
ενσωµάτωση των τµηµάτων.

Αυξάνουµε την παραγωνικότητα µε 
αποτελεσµατικό και συνεχές , 

και 
αποτελεσµατική αρχική εκπαίδευση. 

Βελτιώστε το χρόνο παραµονής των 
πωλητών µε στοχευµένες ενέργειες.

Η ∆ΟΜΗ ΤΩΝ ΥΠΗΡΕΣΙΩΝ
Οι υπηρεσίες εκτείνονται στους εξής άξονες:

1) Selection & recruitment

2) Ongoing training & e-learning

!

!

!

!

!

Προσδιορίστε το DNA των πωλητών 
υψηλής απόδοσης και µετά 
επανεξετάστε το recruiting, το 
retention και την εκπαίδευση.
Μειώστε τον χρόνο που οι νέοι 
πωλητές θα γίνουν αποδοτικοί 
διεξάγοντας πιο στοχευµένο  recruiting 
και αρχική εκπαίδευση.

 

Ευθυγραµµίστε τα ενδιαφέροντα των 
εργαζοµένων σας µε τους στόχους της 
επιχείρησης, δώστε ανταγωνιστικά 
οφέλη, ανταµείψτε κατάλληλα, 
σύµφωνα µε τα της νέας 
διαδικασίας, οδηγώντας τις νέες 
συµπεριφορές να γίνουν συνήθειες.

coaching
on the work flow learning 

3) Restructuring the bonus system

KPI’s 

ΣΤΟΧΟΣ:
Οι χάρτες διαδροµής είναι διαγράµµατα που 
απεικονίζουν τις πράξεις, τις σκέψεις και τα 
συναισθήµατα του πελάτη στην πορεία του 
χρόνου, καθώς  έρχεται σε επαφή µε την 
µάρκα. Χρησιµοποιούµε τους χάρτες για:

! Κατανόηση και διάγνωση της εµπειρίας 
του πελάτη

! Σχεδιασµό εµπειρι

Η ∆ΟΜΗ ΤΩΝ ΥΠΗΡΕΣΙΩΝ
Οι υπηρεσίες εκτείνονται στους εξής άξονες:

1) Mapping the buying Process

! Workshop µε συµµετοχή όλων των 
εµπλεκοµένων τµηµάτων     

2) Touchpoints & MOTs

! Workshop  µε στόχο των 
προσδιορισµό της εµπειρίας που 
θέλουµε να έχει ο πελάτης όταν 
έρχεται σε επαφή µε την εταιρεία 
(φυσικά & ψηφιακά).

ών για να επηρεάσουµε 
σκέψεις και συναισθήµατα 
(επανασχεδιασµό των υπαρχόντων, 
δηµιουργία νέων)

! Αναπλαισίωση και επανεξέταση των 
εµπειριών

! Υλοποίηση εµπειριών – Εγχειρίδια 
οδηγιών

! Αξιοποίηση των χαρτών για σύνδεση, 
συνεργασία και ευθυγράµµιση των 
οµάδων

! Επικοινωνία (ευθυγράµµιση, εκπαίδευση, 
προσανατολισµό)

Οι χάρτες διαδροµής είναι διαγράµµατα που 
απεικονίζουν τις πράξεις, τις σκέψεις και τα 
συναισθήµατα του πελάτη στην πορεία του 
χρόνου, καθώς  έρχεται σε επαφή µε την 
µάρκα. Χρησιµοποιούµε τους χάρτες για:

Κατανόηση και διάγνωση της εµπειρίας 
του πελάτη

Σχεδιασµό εµπειριών για να επηρεάσουµε 
σκέψεις και συναισθήµατα 
(επανασχεδιασµό των υπαρχόντων, 
δηµιουργία νέων)

Αναπλαισίωση και επανεξέταση των 
εµπειριών

Υλοποίηση εµπειριών – Εγχειρίδια 
οδηγιών

Αξιοποίηση των χαρτών για σύνδεση, 
συνεργασία και ευθυγράµµιση των 
οµάδων

Επικοινωνία (ευθυγράµµιση, εκπαίδευση, 
προσανατολισµό)

Οι υπηρεσίες εκτείνονται στους εξής άξονες:

Mapping Process

Touchpoints & MOTs

Η ∆ΟΜΗ ΤΩΝ ΥΠΗΡΕΣΙΩΝ

1) the buying 

Workshop µε συµµετοχή όλων των 
εµπλεκοµένων τµηµάτων     

2) 

Workshop  µε στόχο των 
προσδιορισµό της εµπειρίας που 
θέλουµε να έχει ο πελάτης όταν 
έρχεται σε επαφή µε την εταιρεία 
(φυσικά & ψηφιακά).

!

!

ΣΤΟΧΟΣ:
Το βάρος της διαδικασίας πώλησης 
µεταφέρεται από την ικανότητα 
διαπραγµάτευσης και κλεισίµατος στην 
ικανότητα αναζήτησης υποψηφίων πελατών 
και διαχείρισης µακροχρόνιων σχέσεων.

Επανασχεδιασµός ή ευθυγράµµιση του Sales 

Process θα πρέπει να γίνει κάτω από τις εξής 
βασικές αρχές: 
! Σχεδιάζουµε ένα επιχειρηµατικό process, 

και όχι ένα ατοµικό process
! Στοχεύουµε σε µεγιστοποίηση του όγκου
! Προσδιορίζουµε τους περιορισµούς στο 

process
! Θέτουµε σηµεία µέτρησης για να 

µπορούµε να το διαχειριστούµε.

Η ∆ΟΜΗ ΤΩΝ ΥΠΗΡΕΣΙΩΝ
Οι υπηρεσίες εκτείνονται στους εξής άξονες:

1) Pipeline & Sales Funnel mapping
! Χαρτογράφηση των σταδίων των 

εσωτερικων λειτουργιών που 
αντιστοιχούν στη διαδροµή αγοράς 
του πελάτη    

2) KPIs & Dashboards
! Προσδιορισµός των δεικτών 

απόδοσης / µετατροπής από το ένα 
στάδιο στο άλλο

3) Integrate functions
! Βελτίωση της διασυνδεσιµότητας 

µεταξύ πωλήσεων, marketing και  
customer service - κατάργηση των 
διατµηµατικών στεγανών. 

ΣΤΟΧΟΣ:
Το βάρος της διαδικασίας πώλησης 
µεταφέρεται από την ικανότητα 
διαπραγµάτευσης και κλεισίµατος στην 
ικανότητα αναζήτησης υποψηφίων πελατών 
και διαχείρισης µακροχρόνιων σχέσεων.

πανασχεδιασµός ή ευθυγράµµιση του 

rocess θα πρέπει να γίνει κάτω από τις εξής 
βασικές αρχές: 

Ε Sales 

P

Σχεδιάζουµε ένα επιχειρηµατικό process, 
και όχι ένα ατοµικό process
Στοχεύουµε σε µεγιστοποίηση του όγκου
Προσδιορίζουµε τους περιορισµούς στο 

Θέτουµε σηµεία µέτρησης για να 
µπορούµε να το διαχειριστούµε.

Χαρτογράφηση των σταδίων των 
εσωτερικων λειτουργιών που 
αντιστοιχούν στη διαδροµή αγοράς 
του πελάτη    

Προσδιορισµός των δεικτών 
απόδοσης / µετατροπής από το ένα 
στάδιο στο άλλο

process

Η ∆ΟΜΗ ΤΩΝ ΥΠΗΡΕΣΙΩΝ
Οι υπηρεσίες εκτείνονται στους εξής άξονες:

1) 

2) 

3) Integrate functions

Pipeline & Sales Funnel mapping

KPIs & Dashboards

!

!

! Βελτίωση της διασυνδεσιµότητας 
µεταξύ πωλήσεων, και 

κατάργηση των 
διατµηµατικών στεγανών. 

marketing  
customer service - 

 How change

 Why change

Definition

Ο πιο ικανός πωλητής 
στον κόσµο δεν είναι 
πλέον χρήσιµος εάν 

δεν µπορεί να 
συναντήσει νωρίς τον 
πελάτη στο ταξίδι που 

ξεκινά για να 
αγοράσει

Το φαινόµενο του 
Customer 
disruption

Νέοι παίκτες & 
περισσότερες 

επιλογές

∆ιαδικασία 
αγοράς πιο 
πολύπλοκη, 

Τάσεις που καθιστούν την αλλαγή αναγκαία.



 Why change

Φάση 4
Sales automation tools

Φάση 4
Sales automation tools

Φάση 5
Developing new talents

Φάση 5
Developing new talents

ΣΤΟΧΟΣ:
Η τέχνη του να επινοείς ιστορίες αποτελεί 
ένα άριστο εργαλείο επικοινωνίας για τον 
σύγχρονο manager, για να µπορέσει να 
εµπνεύσει, να επικοινωνήσει το όραµά 
του, και να παρακινήσει τους ανθρώπους 
του, ειδικά σε συνθήκες αλλαγής.

Στο βιωµατικό σεµινάριο θα δείξουµε πώς 
o εκπαιδευτής, ο πωλητής, ο marketeer, o 
manager και o ηγέτης, υιοθετώντας και 
αφηγούµενος ιστορίες µπορεί να  
πυροδοτησει την ενέργεια και να π

Το σεµινάριο περιλαµβάνει τις εξής 
ενότητες :

1) Αρχές και τεχνικές του storytelling
! Τι είναι το business storytelling  
! Story telling και θεωρίες µάθησης
! Τα  9 στάδια του storytelling   

2) Storytelling in Vitro
! Mύθοι από την παράδοση 
! 6 είδη προσωπικών ιστοριών
! Ιστορίες: leadership, sales, 

motivating, teaching

ΣΤΟΧΟΣ:
Η τέχνη του να επινοείς ιστορίες αποτελεί 
ένα άριστο εργαλείο επικοινωνίας για τον 
σύγχρονο manager, για να µπορέσει να 
εµπνεύσει, να επικοινωνήσει το όραµά 
του, και να παρακινήσει τους ανθρώπους 
του, ειδικά σε συνθήκες αλλαγής.

Στο βιωµατικό σεµινάριο θα δείξουµε πώς 
o εκπαιδευτής, ο πωλητής, ο marketeer, o 
manager και o ηγέτης, υιοθετώντας και 
αφηγούµενος ιστορίες µπορεί να  
πυροδοτησει την ενέργεια και να π

Τι είναι το business storytelling  
Story telling και θεωρίες µάθησης
Τα  9 στάδια του storytelling   

Mύθοι από την παράδοση 
6 είδη προσωπικών ιστοριών
Ιστορίες: leadership, sales, 
motivating, teaching

Το σεµινάριο περιλαµβάνει τις εξής 
ενότητες :

1) Αρχές και τεχνικές του storytelling

2) Story elling in Vitro

!

!

!

!

!

!

t

Φάση 3
Sales content management

Φάση 3
Sales content management

Ένα πρόγραµµα µετασχηµατισµού πωλήσεων που υλοποιείται µε σύστηµα, εξασφαλίζει την ανάπτυξη, την 
κερδοφορία και την αφοσίωση των πελατών. Επί πλέον, ο µετασχηµατισµός των πωλήσεων οδηγεί σε 
βελτιωµένη διαφάνεια και διευκολύνει τη διοίκηση (κυβερνησιµότητα) και τη πρόβλεψη (προβλεψιµότητα).
4Θα ανακαλύψετε νέες και περισσότερες ευκαιρίες για βελτίωση της παραγωγικότητας

Υπάρχουν αναξιοποίητες ευκαιρίες για αύξηση της αποδοτικότητας και της αποτελεσµατικότητας 
των πωλήσεων. Η επίλυση βασικών στρατηγικών, επιχειρησιακών και οργανωτικών ζητηµάτων 
πωλήσεων, βοηθά τις επιχειρήσεις να ευδοκιµήσουν σε δύσκολα περιβάλλοντα.

4Θα αυξήσετε την κερδοφορία και την απόδοση των επενδύσεων 
Οι εταιρείες επενδύουν σηµαντικό µερίδιο των εσόδων στις πωλήσεις. Η βελτίωση της 
αποτελεσµατικότητας των πωλήσεων µεταφράζεται άµεσα σε πρόσθετα, διαθέσιµα έσοδα. 
Επίσης, ελευθερώνει πόρους που µπορούν να χρησιµοποιηθούν για τη δηµιουργία αξίας σε άλλα 
µέρη της επιχείρησης.

4Θα βελτιώσετε την ευελιξία και το χρόνο απόδοσης στον πελάτη
Η λειτουργία πωλήσεων συνδέεται στενά µε άλλες λειτουργίες της εταιρείας, όπως το 
µάρκετινγκ και την εξυπηρέτηση. Ο πραγµατικός µετασχηµατισµός των πωλήσεων απαιτεί 
αλλαγές συµπεριφοράς των προϊσταµένων και του προσωπικού σε αυτούς τους τοµείς. 
Η µείωση της πολυπλοκότητας σε ολόκληρο τον οργανισµό, οδηγεί σε σηµαντική ανάπτυξη.

Φάση 2
Sales process engineering

Φάση 2
Sales process engineering

ΣΤΟΧΟΣ:
Το εργαστήριο είναι ενα βιωµατικό ταξίδι 
που σας οδηγεί να ανακαλύψετε το 
δυναµικό σας, όσον αφορά την σύνδεσή 
σας µε το χώρο, το σώµα σας, τη φωνή σας, 
τις προθέσεις σας και το ακροατήριο σας, 
κάθε στιγµή, χωρίς την υποστήριξη 
οπτικών, ακουστικών ή άλλων ειδικά 
σχεδιασµένων βοηθηµάτων. 

Η ∆ΟΜΗ ΤΟΥ ΣΕΜΙΝΑΡΙΟΥ

Ένα ενδεικτικό πρόγραµµα small group 
coaching περιλαµβάνει:

1) Σκηνική παρουσία

! Κίνηση και ακινησία στον χώρο

! Αξιοποίηση σκηνικών αντικειµένων 

! Σχεδιασµός χωροκίνησης

! Τα 13 σηµεία όψης  

2) Σωµατική έκφραση

! Απεύθυνση 

! Σώµα και µήνυµα, 

! Σώµα και συναίσθηµα

Το εργαστήριο είναι ενα βιωµατικό ταξίδι 
που σας οδηγεί να ανακαλύψετε το 
δυναµικό σας, όσον αφορά την σύνδεσή 
σας µε το χώρο, το σώµα σας, τη φωνή σας, 
τις προθέσεις σας και το ακροατήριο σας, 
κάθε στιγµή, χωρίς την υποστήριξη 
οπτικών, ακουστικών ή άλλων ειδικά 
σχεδιασµένων βοηθηµάτων. 

Ένα ενδεικτικό πρόγραµµα 
περιλαµβάνει:

Η ∆ΟΜΗ ΤΟΥ ΣΕΜΙΝΑΡΙΟΥ

small group 
coaching 

1) Σκηνική παρουσία

2) Σωµατική έκφραση

!

!

!

!

!

!

!

Κίνηση και ακινησία στον χώρο

Αξιοποίηση σκηνικών αντικειµένων 

Σχεδιασµός χωροκίνησης

Τα 13 σηµεία όψης  

Απεύθυνση 

Σώµα και µήνυµα, 

Σώµα και συναίσθηµα

Τάσεις στην αγορά
Εδώ είναι µερικοί από τις βασικές τάσεις που σπρώχνουν την αγορά και καθιστούν αναγκαίο τον 
µετασχηµατισµό της διαδικασίας πωλήσεων.
Θεµελιακές αλλαγές στην αγοραστική ΣΥΜΠΕΡΙΦΟΡΑ
Το ∆ιαδίκτυο και η νέα τεχνολογία έχουν θεµελιώδη σηµασία στις αλλαγές του τρόπου µε τον οποίο οι 
άνθρωποι αγοράζουν, καθώς έχει δηµιουργήσει ενηµερωµένους και αυτόνοµους πελάτες. Στο παρελθόν, οι 
πελάτες ήταν πολύ περισσότερο εξαρτηµένοι από τους ανθρώπους των πωλήσεων για να πραγµατοποιήσουν 
τις αγορές τους. Σήµερα, τόσο οι επιχειρήσεις όσο και οι τελικοί καταναλωτές έχουν την δυνατότητα να 
ολοκληρώσουν την διαδικασία αγοράς µόνοι. Αυτό είναι δυνατό γιατί το διαδίκτυο διαθέτει εκτεταµένες 
πληροφορίες και φιλικούς όσο και διαφανείς τρόπους σύγκρισης των χαρακτηριστικών και της ποιότητας 
προϊόντων ή υπηρεσιών. Ένα αίτηµα για οικονοµική προσφορά ή απλά για µια τιµή σήµερα, συχνά σηµαίνει ότι 
ο δυνητικός πελάτης έχει ήδη πολύ σαφή ιδέα του τι θέλει και τι χρειάζεται.
Η πώληση είναι κάτι που συνεχώς συµβαίνει όλο και πιο πολύ µέσω παραδοσιακών πλατφόρµων και οι 
πρακτικές πωλήσεων που χρησιµοποιούνται σήµερα γίνονται όλο και περισσότερο πιο ξεπερασµένες. 
Αύξηση του ανταγωνισµού και της πίεσης των τιµών 
Οι περισσότερες εταιρείες βιώνουν πολύ έντονα τη συνεχή άνοδο του ανταγωνισµού στην αγορά. Η προώθηση 
της µοναδικότητας είναι δύσκολη, αλλά σήµερα είναι πιο σηµαντική από ποτέ. Υπάρχουν περισσότερες 
προσφορές διαθέσιµες, ενώ οι αγοραστές έχουν συνήθως αυστηρότερους προϋπολογισµούς και λιγότερη 
εξουσία για έγκριση δαπανών. Αυτό απαιτεί µια νέα προσέγγιση για τις οµάδες πωλήσεων, που θα πρέπει να 
κάνουν χρήση ισχυρών και πειστικών τεχνικών πώλησης, ενώ να φροντίζουν να δηµιουργούν ταυτόχρονα 
ισχυρές, µακροχρόνιες σχέσεις.
Το πιο σηµαντικό, οι πωλητές πρέπει να µπορούν να απευθυνθούν στον πελάτη µε ακριβώς τις σωστές λύσεις 
ακριβώς τη σωστή στιγµή.
Πολιτικές προµηθειών
Πολλές µεγάλες εταιρείες, δηµόσιοι ή ιδιωτικοί οργανισµοί έχουν ολοένα πιο αυστηρές πολιτικές προµηθειών. 
Για παράδειγµα, ζητήµατα περιβάλλοντος και βιωσιµότητας έχουν γίνει γρήγορα σηµαντικοί παράγοντες της 
διαδικασίας αγοράς, οι οποίοι ασκούν πίεση σε οποιονδήποτε πωλητή να αναλύσει τις ανάγκες και τους 
περιορισµούς του αγοραστή. Οι πωλητές πρέπει να είναι πολύ πιο µορφωµένοι και να έχουν κάνει καλή 
έρευνα.
Οι έρευνες δείχνουν σαφώς ότι οι διαδικασίες αγορών καθίστανται πιο πολύπλοκες και αυτό συνεπάγεται την 
εµπλοκή περισσότερων επαγγελµατικών ρόλων και υψηλότερες απαιτήσεις από τους πωλητές.

Ανάµεσα στις πιο γνωστές αιτίες που πυροδοτούν το µετασχηµατισµό των πωλήσεων  περιλαµβάνονται η 
εµπορευµατοποίηση της κύριας επιχειρηµατικής δραστηριότητας και η εµφάνιση νέων ανταγωνιστών. Η πρώτη έχει 

σαν συνέπεια να µειώνεται η κερδοφορία του κλάδου και η δεύτερη να 
διαταράσσεται η ισορροπία στην υπάρχουσα κατάσταση της αγοράς.

Ορίζουµε Μετασχηµατισµό πωλήσεων το σύνολο των ενεργειών που 
είναι αναγκαίες για να αναπτυχθούν ικανότητες πωλήσεων που να 
καθιστούν δυνατή την διαχείριση των ευκαιριών πώλησης σε όλο το 
εύρος των τµηµάτων της εταιρείας. Έτσι θα είναι σε θέση να 
ανταποκριθεί στις αλλαγές και να πετύχει τους στρατηγικούς στόχους 
της.  

Ο µετασχηµατισµός των πωλήσεων πρέπει να καλύπτει τα πάντα από 
τη στρατηγική πωλήσεων και το σχεδιασµό, τη διοίκηση της οµάδων 

πωλήσεων, τις διαδικασίες πωλήσεων, τους ανθρώπους & τις δεξιότητες µέχρι την τεχνολογία & τα εργαλεία. 

Όλες οι κύριες επιχειρηµατικές µονάδες της πρώτης γραµµής, τα τµήµατα υποστήριξης και η ανώτατη διοίκηση θα 
πρέπει να συµµετέχουν στην εργασία µετασχηµατισµού, προκειµένου να υλοποιηθούν οι απαραίτητες επιχειρησιακές 
δυνατότητες και οι παράγοντες ενεργοποίησης, για τον µετασχηµατισµό των πωλήσεων.

 What are the benefits
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Performance management
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The multi Buying process

Φάση 1
The multi Buying process

Management

ΣΤΟΧΟΣ:
Χρήσιµο και ενηµερωτικό περιεχόµενο θα 
οδηγήσει ψηλά τις πωλήσεις σας και την 
εταιρεία σας. Χωρίς ένα αποτελεσµατικό 
σύστηµα διαχείρισης περιεχοµένου  
σπαταλάτε  πολύτιµες ευκαιρίες για ανάπτυξη. 

Η ∆ΟΜΗ ΤΩΝ ΥΠΗΡΕΣΙΩΝ
Οι υπηρεσίες εκτείνονται στους εξής άξονες:

1) Message to market Generator

! ∆ηµιουργία στρατηγικών µηνυµάτων 
πώλησης µε την εµπλοκή όλων των 
τµηµάτων, µελέτη των τάσεων της 
αγοράς και δηµιουργία χαρτών 
συζητήσεων.

2) Demand generating  tools: 

! Αναπτύσσουµε µορφές περιεχοµένου 
(Infographics, E-books, Videos) που 
εµπλέκουν τους πελάτες σε διάλογο 
και έτσι δηµιουργουν µια 
αλληλεπιδραστική σχέση εγείροντας 
ενδιαφέρον σχετικό µε ότι ζητά ο 
πελάτης

3) Sales enablement tools: 

! Παρέχουµε στην οµάδα πωλήσεων, 
µε την βοήθεια της τεχνολογίας: 
εργαλεία επικοινωνίας, ελέγχου των 
διαδικασιών πώλησης, παροχής 
γνώσης και περιεχόµενου (Playbooks 
& Storybooks) που απαιτούνται στη 
συγκεκριµένη επαφή µε τον πελάτη 
για να είναι αποτελεσµατικότερη και 
ταχύτερη.

Χρήσιµο και ενηµερωτικό περιεχόµενο θα 
οδηγήσει ψηλά τις πωλήσεις σας και την 
εταιρεία σας. Χωρίς ένα αποτελεσµατικό 
σύστηµα διαχείρισης περιεχοµένου  
σπαταλάτε  πολύτιµες ευκαιρίες για ανάπτυξη. 

Οι υπηρεσίες εκτείνονται στους εξής άξονες:

∆ηµιουργία στρατηγικών µηνυµάτων 
πώλησης µε την εµπλοκή όλων των 
τµηµάτων, µελέτη των τάσεων της 
αγοράς και δηµιουργία χαρτών 
συζητήσεων.

Infographics, E-books, Videos)
εµπλέκουν τους πελάτες σε διάλογο 
και έτσι δηµιουργουν µια 
αλληλεπιδραστική σχέση εγείροντας 
ενδιαφέρον σχετικό µε ότι ζητά ο 
πελάτης

βοήθεια της τεχνολογίας: 
εργαλεία επικοινωνίας, ελέγχου των 
διαδικασιών πώλησης, παροχής 
γνώσης και περιεχόµενου (

που απαιτούνται στη 
συγκεκριµένη επαφή µε τον πελάτη 
για να είναι αποτελεσµατικότερη και 
ταχύτερη.

Η ∆ΟΜΗ ΤΩΝ ΥΠΗΡΕΣΙΩΝ
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(  που 

3) Sales enablement tools: 
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µε την 
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ΣΤΟΧΟΣ:

1) Performance coaching
!

Sales funnel/pipeline. 

 
2) Sales manager coaching
!

performance management

3) Leading with Dashboards
! Η διοίκηση µαθαίνει να χρησιµοποιεί 

τους δείκτες απόδοσης του sales 
process για να στοχοθετεί, να 
παρακολουθεί την πρόοδο και να 
προβλέπει την µελλοντική απόδοση του 
τµήµατος.

Το performance management είναι ένας τρόπος  
διοίκησης της οµάδας πωλήσεων που 
δηµιουργεί ένα εργασιακό περιβάλλον που 
παρακινεί τους ανθρώπους να αξιοποιήσουν το 
καλύτερο δυναµικό τους. Το performance 
management είναι ένα σύστηµα εργασίας 
προσαρµοσµένο πλήρως στο δικό σας Sales 
processs. 

Η ∆ΟΜΗ ΤΩΝ ΥΠΗΡΕΣΙΩΝ
Οι υπηρεσίες εκτείνονται στους εξής άξονες:

Οι σύµβουλοι της ΡΡΡ συζητούν µε τα 
µέλη της οµάδας πωλήσεων για κάθε 
στάδιο στην διαδικασία πωλήσεων, 

Ακολουθώντας 
την µεθοδολογία του Performance 
management κάνουν κάθε συζήτηση µε 
έναν εργαζόµενο ευκαιρία για µάθηση 

Οι σύµβουλοι της ΡΡΡ εκπαιδεύουν και 
καθοδηγούν τη διοίκηση πωλήσεων να 
κάνει το  
τρόπο διοίκησης της οµάδας.

ΣΤΟΧΟΣ:
Το performance management είναι ένας τρόπος  
διοίκησης της οµάδας πωλήσεων που 
δηµιουργεί ένα εργασιακό περιβάλλον που 
παρακινεί τους ανθρώπους να αξιοποιήσουν το 
καλύτερο δυναµικό τους. Το performance 
management είναι ένα σύστηµα εργασίας 
προσαρµοσµένο πλήρως στο δικό σας Sales 
processs. 
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Η διοίκηση µαθαίνει να χρησιµοποιεί 
τους δείκτες απόδοσης του sales 
process για να στοχοθετεί, να 
παρακολουθεί την πρόοδο και να 
προβλέπει την µελλοντική απόδοση του 
τµήµατος.

Η ∆ΟΜΗ ΤΩΝ ΥΠΗΡΕΣΙΩΝ
Οι υπηρεσίες εκτείνονται στους εξής άξονες:
1) Performance coaching

2) Sales manager coaching

) Leading with Dashboards

! Οι σύµβουλοι της ΡΡΡ συζητούν µε τα 
µέλη της οµάδας πωλήσεων για κάθε 
στάδιο στην διαδικασία πωλήσεων, 

Ακολουθώντας 
την µεθοδολογία του Performance 
management κάνουν κάθε συζήτηση µε 
έναν εργαζόµενο ευκαιρία για µάθηση  

! Οι σύµβουλοι της ΡΡΡ εκπαιδεύουν και 
καθοδηγούν τη διοίκηση πωλήσεων να 
κάνει το  
τρόπο διοίκησης της οµάδας.

!

Sales funnel/pipeline. 

performance management

ΣΤΟΧΟΣ:
Το sales automation software αναλαµβάνει να 

κάνει αυτόµατα τις χρονοβόρες ενέργειες 
πωλητών και προϊσταµένων. Ανεβάζει στα ύψη 
την παραγωγικότητα και βελτιώνει την ακρίβεια 

και την ταχύτητα του Sales process.

Η ∆ΟΜΗ ΤΩΝ ΥΠΗΡΕΣΙΩΝ
Οι υπηρεσίες εκτείνονται στους εξής άξονες:

1) Intelligent CRM

! Πρόγραµµα διαχείρισης leads, 
opportunities/pipeline, εταιρειών, 
επαφών, ενεργειών, εκδηλώσεων, 
καµπάνιας, προϊόντων, αιτηµάτων 
εξυπηρέτησης. 

! Επίσης, περιλαµβάνει ενσωµάτωση µε 
άλλες εφαρµογές, cloud based data, 
mobile εφαρµογές κλπ.

2)  Inbound marketing

! Εφαρµογές που προσελκύουν πελάτες 
προσφέροντας ενδιαφέρον και χρήσιµο 
περιεχόµενο και προσθέτουν αξία σε 
όλα τα στάδια της διαδροµής αγοράς, 
εκπαιδεύοντας και διαφωτίζοντας.

3) Business Analytics

! Εφαρµογές που δίνουν την δυνατότητα 
να κατηγοριοποιήσουµε τους πελάτες, 
να ανακαλύψουµε νέα patterns και 
σχέσεις, να κάνουµε προβλέψεις, να 
κάνουµε ανάλυση κερδοφορίας και 
αξίας κάθε πελάτη, προσωποποίηση, 
καθώς και να αξιολογήσουµε τις 
υπηρεσίες.

Το sales automation software αναλαµβάνει να 

κάνει αυτόµατα τις χρονοβόρες ενέργειες 
πωλητών και προϊσταµένων. Ανεβάζει στα ύψη 
την παραγωγικότητα και βελτιώνει την ακρίβεια 

και την ταχύτητα του Sales process.

Οι υπηρεσίες εκτείνονται στους εξής άξονες:

Η ∆ΟΜΗ ΤΩΝ ΥΠΗΡΕΣΙΩΝ

1) Intelligent CRM

2)  Inbound marketing

3) Business Analytics

!

!

!

!

Πρόγραµµα διαχείρισης leads, 
opportunities/pipeline, εταιρειών, 
επαφών, ενεργειών, εκδηλώσεων, 
καµπάνιας, προϊόντων, αιτηµάτων 
εξυπηρέτησης. 

Επίσης, περιλαµβάνει ενσωµάτωση µε 
άλλες εφαρµογές, 
mobile εφαρµογές κλπ.

Εφαρµογές που προσελκύουν πελάτες 
προσφέροντας ενδιαφέρον και χρήσιµο 
περιεχόµενο και προσθέτουν αξία σε 
όλα τα στάδια της διαδροµής αγοράς, 
εκπαιδεύοντας και διαφωτίζοντας.

Εφαρµογές που δίνουν την δυνατότητα 
να κατηγοριοποιήσουµε τους πελάτες, 
να ανακαλύψουµε νέα patterns και 
σχέσεις, να κάνουµε προβλέψεις, να 
κάνουµε ανάλυση κερδοφορίας και 
αξίας κάθε πελάτη, προσωποποίηση, 
καθώς και να αξιολογήσουµε τις 
υπηρεσίες.

cloud based data, 

ΣΤΟΧΟΣ:
∆ηµιουργία στρατηγικών εύρεσης και 
καλλιέργειας ταλέντων, χρήση µαθησιακών 
µοντέλων για την ανάπτυξη δεξιοτήτων που θα 
υποστηρίξουν την αλλαγή, δηµιουργώντας  
ευελιξία, ταχύτητα, και ισχυρότερη 
ενσωµάτωση των τµηµάτων.

Η ∆ΟΜΗ ΤΩΝ ΥΠΗΡΕΣΙΩΝ
Οι υπηρεσίες εκτείνονται στους εξής άξονες:

1) Selection & recruitment
! Προσδιορίστε το DNA των πωλητών 

υψηλής απόδοσης και µετά 
επανεξετάστε το recruiting, το 
retention και την εκπαίδευση.

! Μειώστε τον χρόνο που οι νέοι 
πωλητές θα γίνουν αποδοτικοί 
διεξάγοντας πιο στοχευµένο  recruiting 
και αρχική εκπαίδευση.

2) Ongoing training & e-learning
! Αυξάνουµε την παραγωνικότητα µε 

αποτελεσµατικό και συνεχές coaching, 
on the work flow learning και 
αποτελεσµατική αρχική εκπαίδευση.  

3) Restructuring the bonus system
! Ευθυγραµµίστε τα ενδιαφέροντα των 

εργαζοµένων σας µε τους στόχους της 
επιχείρησης, δώστε ανταγωνιστικά 
οφέλη, ανταµείψτε κατάλληλα, 
σύµφωνα µε τα KPI’s της νέας 
διαδικασίας, οδηγώντας τις νέες 
συµπεριφορές να γίνουν συνήθειες.

! Βελτιώστε το χρόνο παραµονής των 
πωλητών µε στοχευµένες ενέργειες.

ΣΤΟΧΟΣ:
∆ηµιουργία στρατηγικών εύρεσης και 
καλλιέργειας ταλέντων, χρήση µαθησιακών 
µοντέλων για την ανάπτυξη δεξιοτήτων που θα 
υποστηρίξουν την αλλαγή, δηµιουργώντας  
ευελιξία, ταχύτητα, και ισχυρότερη 
ενσωµάτωση των τµηµάτων.

Αυξάνουµε την παραγωνικότητα µε 
αποτελεσµατικό και συνεχές , 

και 
αποτελεσµατική αρχική εκπαίδευση. 

Βελτιώστε το χρόνο παραµονής των 
πωλητών µε στοχευµένες ενέργειες.

Η ∆ΟΜΗ ΤΩΝ ΥΠΗΡΕΣΙΩΝ
Οι υπηρεσίες εκτείνονται στους εξής άξονες:

1) Selection & recruitment

2) Ongoing training & e-learning

!

!

!

!

!

Προσδιορίστε το DNA των πωλητών 
υψηλής απόδοσης και µετά 
επανεξετάστε το recruiting, το 
retention και την εκπαίδευση.
Μειώστε τον χρόνο που οι νέοι 
πωλητές θα γίνουν αποδοτικοί 
διεξάγοντας πιο στοχευµένο  recruiting 
και αρχική εκπαίδευση.

 

Ευθυγραµµίστε τα ενδιαφέροντα των 
εργαζοµένων σας µε τους στόχους της 
επιχείρησης, δώστε ανταγωνιστικά 
οφέλη, ανταµείψτε κατάλληλα, 
σύµφωνα µε τα της νέας 
διαδικασίας, οδηγώντας τις νέες 
συµπεριφορές να γίνουν συνήθειες.

coaching
on the work flow learning 

3) Restructuring the bonus system

KPI’s 

ΣΤΟΧΟΣ:
Οι χάρτες διαδροµής είναι διαγράµµατα που 
απεικονίζουν τις πράξεις, τις σκέψεις και τα 
συναισθήµατα του πελάτη στην πορεία του 
χρόνου, καθώς  έρχεται σε επαφή µε την 
µάρκα. Χρησιµοποιούµε τους χάρτες για:

! Κατανόηση και διάγνωση της εµπειρίας 
του πελάτη

! Σχεδιασµό εµπειρι

Η ∆ΟΜΗ ΤΩΝ ΥΠΗΡΕΣΙΩΝ
Οι υπηρεσίες εκτείνονται στους εξής άξονες:

1) Mapping the buying Process

! Workshop µε συµµετοχή όλων των 
εµπλεκοµένων τµηµάτων     

2) Touchpoints & MOTs

! Workshop  µε στόχο των 
προσδιορισµό της εµπειρίας που 
θέλουµε να έχει ο πελάτης όταν 
έρχεται σε επαφή µε την εταιρεία 
(φυσικά & ψηφιακά).

ών για να επηρεάσουµε 
σκέψεις και συναισθήµατα 
(επανασχεδιασµό των υπαρχόντων, 
δηµιουργία νέων)

! Αναπλαισίωση και επανεξέταση των 
εµπειριών

! Υλοποίηση εµπειριών – Εγχειρίδια 
οδηγιών

! Αξιοποίηση των χαρτών για σύνδεση, 
συνεργασία και ευθυγράµµιση των 
οµάδων

! Επικοινωνία (ευθυγράµµιση, εκπαίδευση, 
προσανατολισµό)

Οι χάρτες διαδροµής είναι διαγράµµατα που 
απεικονίζουν τις πράξεις, τις σκέψεις και τα 
συναισθήµατα του πελάτη στην πορεία του 
χρόνου, καθώς  έρχεται σε επαφή µε την 
µάρκα. Χρησιµοποιούµε τους χάρτες για:

Κατανόηση και διάγνωση της εµπειρίας 
του πελάτη

Σχεδιασµό εµπειριών για να επηρεάσουµε 
σκέψεις και συναισθήµατα 
(επανασχεδιασµό των υπαρχόντων, 
δηµιουργία νέων)

Αναπλαισίωση και επανεξέταση των 
εµπειριών

Υλοποίηση εµπειριών – Εγχειρίδια 
οδηγιών

Αξιοποίηση των χαρτών για σύνδεση, 
συνεργασία και ευθυγράµµιση των 
οµάδων

Επικοινωνία (ευθυγράµµιση, εκπαίδευση, 
προσανατολισµό)

Οι υπηρεσίες εκτείνονται στους εξής άξονες:

Mapping Process

Touchpoints & MOTs

Η ∆ΟΜΗ ΤΩΝ ΥΠΗΡΕΣΙΩΝ

1) the buying 

Workshop µε συµµετοχή όλων των 
εµπλεκοµένων τµηµάτων     

2) 

Workshop  µε στόχο των 
προσδιορισµό της εµπειρίας που 
θέλουµε να έχει ο πελάτης όταν 
έρχεται σε επαφή µε την εταιρεία 
(φυσικά & ψηφιακά).

!

!

ΣΤΟΧΟΣ:
Το βάρος της διαδικασίας πώλησης 
µεταφέρεται από την ικανότητα 
διαπραγµάτευσης και κλεισίµατος στην 
ικανότητα αναζήτησης υποψηφίων πελατών 
και διαχείρισης µακροχρόνιων σχέσεων.

Επανασχεδιασµός ή ευθυγράµµιση του Sales 

Process θα πρέπει να γίνει κάτω από τις εξής 
βασικές αρχές: 
! Σχεδιάζουµε ένα επιχειρηµατικό process, 

και όχι ένα ατοµικό process
! Στοχεύουµε σε µεγιστοποίηση του όγκου
! Προσδιορίζουµε τους περιορισµούς στο 

process
! Θέτουµε σηµεία µέτρησης για να 

µπορούµε να το διαχειριστούµε.

Η ∆ΟΜΗ ΤΩΝ ΥΠΗΡΕΣΙΩΝ
Οι υπηρεσίες εκτείνονται στους εξής άξονες:

1) Pipeline & Sales Funnel mapping
! Χαρτογράφηση των σταδίων των 

εσωτερικων λειτουργιών που 
αντιστοιχούν στη διαδροµή αγοράς 
του πελάτη    

2) KPIs & Dashboards
! Προσδιορισµός των δεικτών 

απόδοσης / µετατροπής από το ένα 
στάδιο στο άλλο

3) Integrate functions
! Βελτίωση της διασυνδεσιµότητας 

µεταξύ πωλήσεων, marketing και  
customer service - κατάργηση των 
διατµηµατικών στεγανών. 

ΣΤΟΧΟΣ:
Το βάρος της διαδικασίας πώλησης 
µεταφέρεται από την ικανότητα 
διαπραγµάτευσης και κλεισίµατος στην 
ικανότητα αναζήτησης υποψηφίων πελατών 
και διαχείρισης µακροχρόνιων σχέσεων.

πανασχεδιασµός ή ευθυγράµµιση του 

rocess θα πρέπει να γίνει κάτω από τις εξής 
βασικές αρχές: 

Ε Sales 

P

Σχεδιάζουµε ένα επιχειρηµατικό process, 
και όχι ένα ατοµικό process
Στοχεύουµε σε µεγιστοποίηση του όγκου
Προσδιορίζουµε τους περιορισµούς στο 

Θέτουµε σηµεία µέτρησης για να 
µπορούµε να το διαχειριστούµε.

Χαρτογράφηση των σταδίων των 
εσωτερικων λειτουργιών που 
αντιστοιχούν στη διαδροµή αγοράς 
του πελάτη    

Προσδιορισµός των δεικτών 
απόδοσης / µετατροπής από το ένα 
στάδιο στο άλλο

process

Η ∆ΟΜΗ ΤΩΝ ΥΠΗΡΕΣΙΩΝ
Οι υπηρεσίες εκτείνονται στους εξής άξονες:

1) 

2) 

3) Integrate functions

Pipeline & Sales Funnel mapping

KPIs & Dashboards

!

!

! Βελτίωση της διασυνδεσιµότητας 
µεταξύ πωλήσεων, και 

κατάργηση των 
διατµηµατικών στεγανών. 

marketing  
customer service - 

 How change

 Why change

Definition

Ο πιο ικανός πωλητής 
στον κόσµο δεν είναι 
πλέον χρήσιµος εάν 

δεν µπορεί να 
συναντήσει νωρίς τον 
πελάτη στο ταξίδι που 

ξεκινά για να 
αγοράσει

Το φαινόµενο του 
Customer 
disruption

Νέοι παίκτες & 
περισσότερες 

επιλογές

∆ιαδικασία 
αγοράς πιο 
πολύπλοκη, 

Τάσεις που καθιστούν την αλλαγή αναγκαία.
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Ολοκληρωµένη Μεθοδοδολογία Εφαρµογής

Το έργο Sales Transformation ακολουθεί µεθοδολογίες 
Change Management για την καλύτερη προσαρµογή, 
αφοµοίωση και εφαρµογή των αλλαγών στην καθηµερινή 
εργασία.

Ένα έργο Sales Transformation ξεκινά µε δύο κρίσιµες 
δραστηριότητες: 

1) Ενηµέρωση σε υψηλό επίπεδο - Executive Workshop
Η ενηµέρωση είναι ένα τριήµερο εργαστήριο που 
πραγµατοποιείται για τη διοίκηση σας από έναν από τους 
έµπειρους συµβούλους µας. Ο στόχος του είναι να 
προσφέρει στη διοικητική οµάδα σας στην πράξη, τη 
γνώση της µεθοδολογίας µας και, ως εκ τούτου, την 
εξασφάλιση της δέσµευσης σε υψηλό επίπεδο.

... Αυτό το εργαστήριο γίνεται µε δικά µας έξοδα.

2) Επιχειρηµατική µελέτη -  Your Business Study
∆ηµιουργία µιας επίσηµης επιχειρηµατικής µελέτης για το 
έργο Sales Transformation στην εταιρεία σας που είναι το 
αποτέλεσµα ενός σύντοµου προκαταρκτικού 
συµβουλευτικού έργου. 
Αυτή η επιχειρηµατική µελέτη περιέχει:
! Λεπτοµερή ανάλυση της κατάστασης
! Ανασκόπηση της υπάρχουσας διαδικασίας πώλησης.
! Λεπτοµερές σύνολο προδιαγραφών για τις βέλτιστες 

διαδικασίες πωλήσεων.
! Σχέδιο µετάβασης (Ανασκόπηση του έργου Sales 

Transformation).
! Ένα µοντέλο απόδοσης της  επένδυσης.

Εκτός από το ότι σας επιτρέπει να αξιολογήσετε τη 
βιωσιµότητα του Sales Transformation Project, αυτή η 
επιχειρηµατική µελέτη σας παρέχει ένα ολοκληρωµένο 
σχέδιο για τη βέλτιστη διαδικασία πώλησης. Στην 
πραγµατικότητα, οι πελάτες µας, θεωρούν την 
επιχειρηµατική µελέτη ως ένα πολύτιµο έργο συγκριτικής 
αξιολόγησης της κατάστασης “πριν” και “µετά” (benchmark).

... Η επιχειρηµατική µελέτη γίνεται µε δικά σας έξοδα.

Αν ενδιαφέρεστε να συνεργαστείτε µαζί µας για να ξανασχεδιάσετε τη διαδικασία πωλήσεών σας, το επόµενο βήµα 
σας θα πρέπει να είναι να προγραµµατίσετε µια δωρεάν ενηµέρωση σε υψηλό επίπεδο. 

Με τον τρόπο που αλλάζει η σηµερινή αγορά, δεν υπάρχει αµφιβολία για την ανάγκη του Sales Transformation. Οι πιο 
επιτυχηµένες εταιρείες γνωρίζουν πόσο ζωτικής σηµασίας είναι ο επανασχεδισµός των διαδικασιών πώλησης για την 
αύξηση της αποτελεσµατικότητας και την αύξηση των κερδών. Οι επιχειρήσεις που επενδύουν στη µόχλευση των 
πωλήσεων έχουν πραγµατικά το πάνω χέρι ενάντια στον ανταγωνισµό. Και όταν συνεργάζεστε µε την ΡΡΡ που διαθέτει 
25 χρόνια εµπειρία στις πωλήσεις και κυρίως, καταλαβαίνει τι σηµαίνει πώληση, θα λάβετε τη βοήθεια που χρειάζεστε 
για να εφαρµόσετε µια επιτυχηµένη στρατηγική επανασχεδιασµού και ευθυγράµµισης των διαδικασιών πώλησης της 
εταιρείας σας.

Το επόµενο βήµα

Οι σύµβουλοί µας µπορούν να σας προσφέρουν 
πρακτική βοήθεια.

Αν υποψιάζεστε ότι η προσέγγισή µας και η µεθοδολογία 
διαχείρισης της διαδικασίας πωλήσεων µπορεί να 
ξεκλειδώσει σηµαντικές δυνατότητες στον οργανισµό 
σας, αξίζει να εξετάσετε τη συµβολή της οµάδας 
συµβούλων µας.

Η οµάδα µας είναι εξειδικευµένη στη διεξαγωγή  έργων 
ανασχεδιασµού διαδικασιών πωλήσεων. Το έργο Sales 
Transformation είναι ένα προσεκτικά σχεδιασµένο έργο 
µε προγραµµατισµό και στόχους, παρακολουθείται στενά 
έξι έως εννέα µήνες ώστε να φέρει µια συγκεκριµένη 
θετική απόδοση της επένδυσης το συντοµότερο δυνατό.

Το βασικό χαρακτηριστικό του ανασχεδιασµού είναι ότι οι 
σύµβουλοί µας εργάζονται πρακτικά, στην επιχείρησή 
σας, διεξάγοντας τις ακόλουθες δραστηριότητες:
! Σχεδιασµός και εφαρµογή τυπικών διαδικασιών και 

της τεχνολογίας που τα υποστηρίζει.
! Προσέλκυση, εκπαίδευση και διαχείριση του 

βασικού προσωπικού υποστήριξης των πωλήσεων.
! Coaching των πωλητών και της διοίκησης στον 

τρόπο που θα συµβάλλουν  στη διαδικασία 
πωλήσεων.
! Προσαρµογή, σχεδιασµός του έργου, ώστε να 

ελαχιστοποιηθεί ο χρόνος υιοθέτησης της 
διαδικασίας και η µεγιστοποίηση της απόδοσης της 
επένδυσης σας.

Η οµάδα συµβούλων µας

Πως ξεκινά ένα έργο...

Λοιπόν, τι περιµένετε; Ξεκινήστε την αναµόρφωση των πωλήσεων σας!
Καλέστε µας στο 210-803 4617 ή αφήστε µας ένα e-mail στο info@ppplearn.com.
Θα χαρούµε πολύ να συµµετάσχουµε στον ανασχεδιασµό της διαδικασίας πώλησης της εταιρείας σας.


