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Szanowni Panstwo!

Zapewnienie duzej sprzedazy produktu na konkurencyjnym rynku farmaceutycznym jest trudnym zadaniem, a
zbudowanie skutecznego zespotu przedstawicieli medycznych wymaga czasu i sporych inwestycji. Warto
zdecydowac sie na outsourcing - zleci¢ prowadzenie sprzedazy doswiadczonej firmie, ktéra zagwarantuje
wysoka jakosc ustug i rozsgdne koszty.

Hipokrates od 1998 roku prowadzi projekty dla firm farmaceutycznych. Zapewniamy rekrutacje, profesjonalne
szkolenia oraz zarzadzanie zespotami przedstawicieli medycznych i handlowych. Dostosowujemy sie do
potrzeb naszych Klientéw, aby wspdlnie osiggng¢ sukces.

Jezelimyslicie Panstwo -

0 skutecznej sprzedazy Waszego produktu,
0 zmniefjszeniu kosztow,

0 0szczednoSciczasu

- zapraszamy do wspotpracy.

O FIRMIE

Poczatki dziatalno$ci firmy Hipokrates siegajg 1998 roku, wowczas zaczelismy swiadczy¢ ustugi polegajace
na budowaniu i zarzadzaniu zespotami przedstawicieli medycznych. Koncepcja outsourcingu zespotow
sprzedazowych dopiero torowata sobie droge na rynku farmaceutycznym. Nasza firma szybko rozwijata sie,
pozyskiwata klientow, wprowadzata nowe ustugi - konsulting, rekrutacje, szkolenia, wynajem przedstawicieli
handlowych.

Zdajemy sobie sprawe, ze $wiadczenie ustug dla branzy farmaceutycznej wymaga wyjatkowego
doswiadczenia i kompetenciji. Dlatego zatrudniamy gtéwnie lekarzy i farmaceutow, posiadajgcych wysokie
kwalifikacje do pracy zwigzanej z promocjg i przekazywaniem wiedzy dotyczacej lekow. Dysponujemy
zespotem ponad 150 wyszkolonych przedstawicieli, kierownikéw regionalnych i kierownikow projektow. Dzieki
nim osiggamy sukcesy i mozemy zaspokaja¢ wszystkie potrzeby firm zwigzane z marketingiem
farmaceutycznymisprzedaza.

Priorytetami naszej pracy sg skutecznos¢ w generowaniu sprzedazy i satysfakcja Klientéw, ktérych staramy
sie obstugiwa¢ kompleksowo. Dotychczas wprowadzilismy na rynek prawie 50 nowych lekéw oraz
wzmocnilismy pozycje ponad 70 preparatow. Doswiadczeniem, ktore zdobyliSmy dzieki wieloletniej obecnosci
na rynku farmaceutycznym, dzielimy sie z naszymi Klientami na kazdym etapie prowadzenia projektu.

MISJA

Misjg Hipokratesa jest wspomaganie dziatalnosci firm z branzy farmaceutycznej w zakresie promoc;ji
produktow leczniczych poprzez Swiadczenie najwyzszej jakosci ustug doradczych i outsourcingowych.



PRZEDSTAWICIELE MEDYCZNI

W aktualnie prowadzonych projektach zatrudniamy w sposéb ciggty ponad 150 przedstawicieli medycznych i
handlowych. Stale uzupetniamy baze oséb gotowych w krotkim czasie podjgc¢ prace. Dzieki temu mozemy
szybko odpowiadaC¢ na potrzeby naszych Klientow na terenie catego kraju. Zarzgdzamy zespotem
sprzedazowym i ponosimy wszystkie koszty zwigzane z jego utrzymaniem. Nasi Partnerzy moga skupic sie na
okreslaniu strategicznych celdéw marketingu swoich produktéw.

Produkty

PANACEUM - dedykowana sie¢ sprzedazy
Budujemy zespo6t przedstawicieli medycznych i zarzagdzamy projektem na wszystkich etapach. Rekrutacje,
szkoleniai sprzedaz prowadzimy zgodnie z oczekiwaniami Klienta, uwzgledniajgc specyfike produktow.

ANTIDOTUM - krétkie akcje promocyjne

Wynajmujemy przeszkolony zespot przedstawicieli medycznych w celu okresowego zwiekszenia promocji,
np. w odpowiedzi na dziatania konkurencji, podczas wprowadzania nowego produktu na rynek, przed
sezonem sprzedazowym.

SUPPLEMENTUM - uzupetnienie zespotu sprzedazy
Wiaczamy naszych przedstawicieli medycznych do zespotu sprzedazowego Klienta, aby zastgpi¢ chwilowo
nieobecnych pracownikéw lub wzmocnié promocje produktu.

We wszystkich prowadzonych projektach zapewniamy zarzgdzanie zespotem, szkolenia oraz wsparcie
konsultingowe - analize potrzeb, planowanie promocji, dostosowanie dynamiki sprzedazy do wymogow i
mozliwosci Klienta.

Podstawowe zasady

* przedstawiciel posiada wyzsze wyksztatcenie medyczne, farmaceutyczne lub pokrewne

* przedstawiciel zawsze reprezentuje wytgcznie jedng firme farmaceutyczng

* przedstawiciel przechodzi profesjonalne szkolenia sprzedazowe i produktowe przed rozpoczeciem pracy
oraz w trakcie jej trwania

+ kierownik projektu monitoruje wszystkie aspekty prowadzonej promocji oraz odpowiada za jej efekty i
realizacje oczekiwan zleceniodawcy

* kierownicy regionalni kontrolujg prace przedstawicieli i odpowiadajg za lokalne wyniki sprzedazy

System zapewnienia jakosci

* raportowanie wykonanych wizyt - tradycyjne lub drogg elektroniczng

* potwierdzanie odbytych wizyt pieczeciami przez lekarzy

* sprawdzanie raportow - liczby wizyt, wyboru lekarzy, rozktadu w czasie i regionie
» wizyty podwajne z kierownikiem regionalnym lub kierownikiem projektu

* szkolenia wspomagajgce dotyczace sprzedazy i produktéw

* monitorowanie wynikéw sprzedazy (IMS, Kamsoft)

* badanie satysfakcji Klienta



REKRUTACJAISZKOLENIA

Prawidtowa rekrutacja jest pierwszym krokiem do zbudowania skutecznego zespotu przedstawicieli. W
Hipokratesie proces ten jest wieloetapowy i obejmuje m.in. rozmowe z doswiadczonym kierownikiem projektu i
odgrywanie scenek symulujgcych wizyte u lekarza lub farmaceuty. Dzieki temu nasi Klienci otrzymujg
wyselekcjonowane aplikacje osob o duzych predyspozycjach do pracy na stanowisku przedstawiciela.

Proponujemy naszym Partnerom takze szkolenia i seminaria z technik sprzedazy. Przez kilka lat szkolilismy
wiasnych przedstawicieli, ktérzy pracowali w Hipokratesie dla réznych firm farmaceutycznych. Osiggniete
sukcesy swiadcza, ze nasza metodologia szkoleniowa sprawdza sie w praktyce. Chetnie dzielimy sie naszag
wiedzg i doswiadczeniem.

Szkolenia dla przedstawicieli medycznych prowadzone sg standardowo w sesjach 2 lub 3-dniowych, w
zaleznos$ci od wielkosci grupy i liczby przewidzianych ¢wiczen. Prowadzimy réwniez powyzszy program
szkolenia jako jednodniowe seminaria, w ktérych moze bra¢ udziat do 30 osob.

Szkolenia prowadzg nasi trenerzy i kierownicy projektéw. Odwotujg sie podczas szkoleh do rozwigzan, ktore
sprawdzajg sie w ich codziennej pracy. Oprocz doswiadczenia w zarzadzaniu ludzmi posiadajg wieloletnie
doswiadczenie w pracy przedstawiciela medycznego.

Standardowa tematyka szkolen:

» Ksztattowanie postawy przedstawiciela, ktorej oczekujg jego klienci.
« Struktura profesjonalnej rozmowy handlowej w podziale na fazy.

* Przygotowanie do:

-rozpoczecia pracy w terenie,

- dnia pracy,

-rozmowy z klientem.

» Otwarcie rozmowy:

- metody otwierania rozmow - pierwszej i kolejnych,

- budowanie atmosfery i zaufania podczas rozmowy z klientem.

* Ocena potrzeb klienta:

-rodzaje potrzeb klienta,

- techniki zadawania pytan,

- techniki aktywnego stuchania.

* Techniki prezentaciji produktu:

- metody prezentacji ceny,

- jezyk korzysci dla klienta,

- komunikacja interpersonalna,

- sygnaty kupna.

* Techniki zamknie¢ rozmowy.

* Metody reakcji na zastrzezenia i reklamacje.
» Utrzymywanie kontaktow z klientami.

« Zasady organizacji pracy przedstawiciela w terenie.
* Metody oceny potencjatu i lojalnosci klienta.



MARKETING INTERAKTYWNY

Rosngce wspotzawodnictwo na rynku farmaceutycznym wymusza niestandardowe dziatania, ktére pozwolg
niektorym firmom osiggnac¢ przewage konkurencyjng. Wyprzedzajac pojawiajgce sie trendy, oferujemy nowg
jakosc¢ - ustugi marketingu interaktywnego.

Teraz na wizycie przedstawiciela medycznego nie konczy sie promocja produktu. JestedSmy z lekarzem
zawsze, gdy wigczy swoj komputer - w szpitalu, w przychodni, w domu.

the future is interactive...

Wirtualny Konsultant Medyczny

Wirtualny Konsultant Medyczny jest nowoczesng ustuga typu on line detailing. Sktada sie z interaktywnej
prezentacji produktu oraz testu wspomagajgcego utrwalenie przekazu marketingowego kierowanego przez
producenta do lekarza.

Prezentacjana CD-ROM lub DVD

Multimedialna prezentacja pozwala na dtugie zaabsorbowanie uwagi lekarza na tematyce zwigzanej z
preparatem farmaceutycznym. Moze zawiera¢ monografie leku, oméwienie waznych dla promocji zagadnien
klinicznych, ciekawe przypadki, testy, quizy, gry.

Korporacyjny portal internetowy

Internetowa wizytéwka firmy jest standardem w budowaniu wizerunku, dostarczaniu informacji o produktach i
utatwieniu kontaktu z klientami. Internetowy portal jest doskonatg bazg do prowadzenia interaktywnych
projektow marketingowych.

Specjalistyczny serwis internetowy
Serwisy skierowane do zdefiniowanej grupy docelowej lekarzy mogq skutecznie tgczy¢ przekazywanie
informacji medycznej z promocjg produktéw farmaceutycznych.

Marketing wirusowy

Czy lekarze mogg sami rozreklamowac¢ nasz produkt? Tak, jezeli wykorzystuje sie nowatorskie narzedzia
marketingu wirusowego. Zabawna animacja lub prosta gra moze zy¢ wtasnym zyciem w Internecie. Pod
warunkiem, ze jest genialna...

Nasza kreatywnoS$c przewyzsza nasze wtasne potrzeby, musimy jg eksportowac. Wykorzystaj nas.

KONSULTING

Do wprowadzenia produktu farmaceutycznego na konkretny rynek niezbedna jest wiedza, doswiadczenie i
intuicja. Pracownicy Hipokratesa wspierajg swoich Klientow w zakresie doradztwa dotyczgcego rynkow
farmaceutycznych w Polsce i Europie Srodkowo-Wschodniej. Dostarczamy solidnych podstaw do
zaplanowania wprowadzenia preparatu do obrotu i jego skutecznej sprzedazy.

Proponujemy badania i analizy dotyczace:

* udziatéw produktéw i ich grup w rynku farmaceutycznym
* perspektyw sprzedazy produktu farmaceutycznego

* konstruowania budzetéw promocyjnych

* planowania dziatan marketingowych

* budowania zespotow sprzedazowych

« efektywnosci dziatarn promocyjnych

« aktywnosci firm konkurencyjnych

* opfacalnosciinwestyciji

« dystrybucji produktu



INNE USLUGI
Przygotowanie materiatléw promocyjnych

Profesjonalnie przygotowana ulotka reklamowa lub gadzet sg waznymi narzedziami pracy przedstawiciela
medycznego i handlowego. Bazujac na naszym doswiadczeniu proponujemy opracowywanie materiatow
promocyjnych do wykorzystania przez przedstawicieli, w mailingach, lub na stoiskach firmowych podczas
zjazdow i konferencji naukowych.

Zakres naszych ustug obejmuje:

* kreatywne opracowanie koncepcji

* specjalistyczne konsultacje merytoryczne
* projekty graficzne

* sktad komputerowy

» drukowanie

KONTAKT

Biuro

Hipokrates, ul. Sw. Anny 9, 31-008 Krakéw

tel.: +48 (12) 432 22 22, fax: +48 (12) 432 22 20
e-mail: biuro@hipokrates.biz.pl

© Hipokrates 2003 - 2004. All rights reserved.



	Strona 1
	Strona 2
	Strona 3
	Strona 4
	Strona 5

