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COLLABORATING FOR IMPACT: DIM’'S

Na industria farmacéutica ganhar uma vantagem competitiva é algo bastante dificil. Cada vez mais, o acréscimo das vendas depende
de esforcos estratégicos para criar parcerias ou co-promogdes — entre diferentes organizagfes ou entre diferentes pessoas dentro de
uma organizagdo. A habilidade de colaborar de forma eficaz proporciona aos profissionais de vendas a oportunidade certa para
construirem e manterem boas relacdes com os seus membros de equipa e clientes. Na realidade, a colaboragdo é uma estratégia
pratica que aponta para a vitéria, numa indUstria em constante mudanca e altamente competitiva. Vender e promover produtos
farmacéuticos em equipa (ou em parceria com outras organizaces) é claramente uma estratégia de sucesso, porque permite aos
profissionais de vendas frequentarem mais regularmente o mercado, podendo assim contactar com mais médicos, aumentando as
vendas e a satisfacao.

COLLABORATING FOR IMPACT: DIM’'S

Collaborating for Impact: DIM'S é um programa dinAmico desenhado para auxiliar os delegados de informacdo médica e consultores a
desenvolver as competéncias necessarias para um espirito de colaboracéo, de modo a desempenharem um trabalho mais efectivo
com o0s seus parceiros de equipa no seio da sua prépria organizagdo e também dentro da induUstria. Este programa coloca os
profissionais de vendas numa posigao que lhes permitirh competir ndo s6 no contexto actual, mas também num mercado futuro.

RESUMO DO PROGRAMA

Para que os representantes de vendas tenham sucesso na
industria farmacéutica, devem compreender a importancia de
um trabalho de colaboragéo. Os profissionais de vendas que
desenvolvem relagbes de confianga e resolvem os conflitos
com o0s seus parceiros, descobrem o poder de se colaborar
nos esforgos de vendas. O resultado traduz-se num aumento
das vendas e em relagdes mais produtivas e duradouras com
clientes — e ou prospectos.

DETALHES DO PROGRAMA

Collaborating for Impact € um programa com duracdo de um
dia, conduzido por um facilitador e pensado especificamente
para os profissionais de vendas da indUstria farmacéutica. O
programa desenvolve as competéncias que possibilitam
construir relagbes fortes e de confianga com os parceiros
internos e externos. Collaborating for Impact: Pharmaceutical
Representative é uma parte integrante da extensa oferta para
a industria farmacéutica da Wilson Learning, ajudando os
profissionais de vendas, gestores e a sua organizacgdo a criar
vérios niveis de diferenciagdo num mercado sobrecarregado.

RESULTADOS
e O mbdulo “As Mudangas no Mercado da IndUstria

Farmacéutica” descreve a Curva de Crescimento e
Modelo de Mudanca, e mostra aos participantes como
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identificar as quatro respostas comportamentais a
mudanca;

e O mobdulo “Ganhe o Mais que Puder” ilustra o
conceito da colaboragdo, e ensina os participantes
gue aprender ou conhecer um conceito pode parecer
muito facil, mas coloca-lo em préatica é bastante mais
desafiante;

e O modulo “Lide com os Seus Parceiros como se
Fossem Clientes” define dois tipos de expectativas
para os membros de uma equipa, identifica as
expectativas interpessoais dos parceiros de cada
equipa, empreendendo acordos comuns dentro da
equipa;

e O mbdulo “Técnicas de Resolugdo de Conflitos"
descreve como se cria, quebra e reconstroi a
confianca dentro de uma equipa. Os participantes
praticam abordagens para uma resolucéo de conflitos
eficaz, e aprendem técnicas para diminuir a tenséo
guando os clientes néo estdo satisfeitos.

O modulo “Comunicar Para Produzir Resultados” introduz trés

principios que melhoram as competéncias de comunicacgdo de
uma equipa, através da pratica de técnicas de comunicagéo
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