


Απογειώστε την Ομάδα Πωλήσεών σας: 

Ο Απόλυτος Οδηγός Διοίκησης Πωλήσεων 

για Ιδιοκτήτες ΜΜΕ / Sales Managers

Μετατρέψτε τον Οδηγό σε Άμεσα, Μετρήσιμα Αποτελέσματα

Αυτός ο πρακτικός οδηγός σας εξοπλίζει με τα απαραίτητα εργαλεία για να επιτύχετε άμεσα και μετρήσιμα αποτελέσματα:

• Οργανώστε αποτελεσματικά την ομάδα πωλήσεών σας, διασφαλίζοντας σαφείς ρόλους και μέγιστη παραγωγικότητα.

• Μετρήστε με ακρίβεια την απόδοση και τα αποτελέσματα, λαμβάνοντας τεκμηριωμένες αποφάσεις και προσαρμόζοντας έγκαιρα τη 

στρατηγική.

• Εκτοξεύστε τα ποσοστά κλεισίματος πωλήσεων, εφαρμόζοντας δοκιμασμένες μεθοδολογίες για αύξηση εσόδων.

• Ελαχιστοποιήστε τον επιχειρησιακό θόρυβο, εστιάζοντας στην ανάπτυξη και τη στρατηγική επέκταση.

Κάθε ενότητα περιλαμβάνει σαφείς και πρακτικές οδηγίες, συνοπτικά checklists και άμεσα εφαρμόσιμα πρότυπα. Με αυτόν τον τρόπο μπορείτε να 

αξιοποιήσετε τη γνώση άμεσα και να δείτε αποτελέσματα σε σύντομο χρονικό διάστημα. Βασιζόμενος στις αρχές της συμβουλευτικής πώλησης, ο 

οδηγός δίνει έμφαση στη δημιουργία σταθερού ρυθμού, στην ανάδειξη του επόμενου ξεκάθαρου βήματος και στη διαφάνεια των δεδομένων. Αυτοί 

οι πυλώνες οδηγούν σε μέγιστα αποτελέσματα, εξασφαλίζοντας ότι η ομάδα σας λειτουργεί με σαφήνεια, αυτοπεποίθηση και προσανατολισμό στους 

στόχους.



1. Εστίαση & Αξία: Η Βάση της Επιτυχίας

Βασικά Σημεία Καθορισμού:

• Στοχεύστε Ιδανικούς Πελάτες: Αναγνωρίστε τα βασικά τμήματα πελατών 

και το ιδανικό προφίλ. (Οφέλη: Εξατομικευμένα μηνύματα, αυξημένη 

αποτελεσματικότητα πωλήσεων και ικανοποίηση πελατών.)

• Επιλύστε Κορυφαία Προβλήματα: Προσδιορίστε τα τρία σημαντικότερα 

προβλήματα που επιλύει η επιχείρησή σας. (Οφέλη: Δυναμική πρόταση αξίας 

που αντηχεί άμεσα στον πελάτη.)

• Παρουσιάστε Αποδεικτικά Στοιχεία: Συγκεντρώστε δεδομένα (π.χ. 

χρόνους παράδοσης, διαθεσιμότητα, εγγυήσεις, επιτυχημένες περιπτώσεις). 

(Οφέλη: Χτίζει αξιοπιστία, ενισχύει την εμπιστοσύνη, ξεπερνά αντιρρήσεις και 

επιταχύνει το κλείσιμο συμφωνιών.)

Εφαρμογή στην Πράξη (50 λεπτά):

• Διατυπώστε την Αξία (Μία Πρόταση): Για κάθε τμήμα πελατών, 

διατυπώστε την ξεκάθαρη αξία που προσφέρετε. (Οφέλη: Τα 50 λεπτά 

ενθαρρύνουν τη συνοπτική διατύπωση. Μία πρόταση διασφαλίζει σαφήνεια 

και ευκολία επικοινωνίας για την ομάδα πωλήσεων.)

• Προσδιορίστε Μετρήσιμα Οφέλη: Καταγράψτε τουλάχιστον ένα 

μετρήσιμο όφελος για τον πελάτη (π.χ. λιγότερα κενά ραφιού, ταχύτερη 

εκτέλεση παραγγελιών). (Οφέλη: Τα μετρήσιμα οφέλη παρέχουν 

συγκεκριμένη απόδειξη απόδοσης επένδυσης (ROI) για τον πελάτη, 

δικαιολογώντας την επένδυσή του και οδηγώντας σε αγοραστικές αποφάσεις.)



2. Οργάνωση Ομάδας Πωλήσεων: Σαφείς Ρόλοι, Μέγιστη Απόδοση
Βασικές Αποφάσεις για την Ομάδα Πωλήσεών σας:

•Καθορίστε τον αριθμό επισκέψεων ανά πωλητή (νέους/υπάρχοντες πελάτες) για βέλτιστη κάλυψη και αύξηση ευκαιριών πωλήσεων.

•Εντοπίστε τους στρατηγικούς λογαριασμούς που απαιτούν την προσωπική σας επίσκεψη, ενισχύοντας σχέσεις, κύρος και κλείνοντας μεγαλύτερες συμφωνίες.

•Ορίστε σαφώς τις διοικητικές εργασίες (δρομολόγια, CRM, προσφορές) για να απελευθερώσετε τους πωλητές και να αυξήσετε την παραγωγικότητα.

Πωλητής Πεδίου
Επικεντρώνεται στις προσωπικές επισκέψεις και 
την ολοκλήρωση πωλήσεων στο πεδίο. Η δια ζώσης 
επαφή είναι καθοριστική για την οικοδόμηση σχέσεων 
και την κατανόηση των αναγκών, οδηγώντας σε 
υψηλότερα ποσοστά μετατροπής.

Inside Sales
Αναλαμβάνει τον προγραμματισμό ραντεβού, την 
παρακολούθηση leads και τα τηλεφωνικά 
follow-ups. Αυτός ο ρόλος μεγιστοποιεί την 
αποτελεσματικότητα του πωλητή πεδίου, 
εξασφαλίζοντας σταθερό ρεύμα προ-προκριμένων 
ευκαιριών.

Back Office
Υποστηρίζει την ομάδα με κοστολογήσεις, έκδοση 
παραστατικών και ενημέρωση αποθεμάτων. Η 
αποτελεσματική του λειτουργία είναι ζωτικής 
σημασίας για την ταχεία εξυπηρέτηση, την ακρίβεια 
των παραγγελιών και την ενίσχυση της ικανοποίησης 
πελατών.

Ο Ρόλος του Επιχειρηματία (ΜΜΕ) / Sales Manager:

•Εγκρίνετε προτάσεις και παρακολουθείτε τις πιστώσεις, διασφαλίζοντας οικονομική σταθερότητα και αποδοτικότητα πωλήσεων.

•Διαχειρίζεστε και επιλύετε παράπονα πελατών σε συνεργασία με το Customer Service, ενισχύοντας την ικανοποίηση και την αφοσίωση.

•Αναλύετε στατιστικά πωλήσεων (ανά πωλητή, πελάτη, κατηγορία) για τεκμηριωμένες αποφάσεις και προσαρμογή στρατηγικής.

•Συντονίζετε συναντήσεις με υπευθύνους τμημάτων για τη χάραξη και εφαρμογή της στρατηγικής πωλήσεων.

•Συνεργάζεστε στενά με το τμήμα Αγορών για μηνιαίες προβλέψεις και αποτελεσματική διαχείριση αποθεμάτων.



3. Εβδομαδιαίος Ρυθμός Διοίκησης: Ενισχύστε την Απόδοση 
των Πωλήσεων
Για να διασφαλίσετε την αποτελεσματική λειτουργία της ομάδας πωλήσεών σας και να επιτύχετε σταθερά τους στόχους, καθιερώστε έναν δυναμικό ρυθμό 
συναντήσεων:

1Καθημερινή 10λεπτη Πρωινή Ενημέρωση
Μια σύντομη καθημερινή συνάντηση διασφαλίζει την ευθυγράμμιση της ομάδας με τους ημερήσιους στόχους και 

την άμεση αντιμετώπιση προβλημάτων. Εστιάστε στον έλεγχο των επικείμενων επισκέψεων και στον καθορισμό 

σαφών στόχων, εξοικονομώντας χρόνο, αυξάνοντας την παραγωγικότητα και βελτιώνοντας την 

αποτελεσματικότητα κάθε επίσκεψης.
2 Σύντομη Ανακεφαλαίωση Τέλους Ημέρας

Η άμεση καταγραφή των πληροφοριών μετά τις συναντήσεις διασφαλίζει την ακρίβεια των δεδομένων στο 

CRM και διευκολύνει το άμεσο follow-up εντός 24 ωρών. Αυτό είναι κρίσιμο για την οργάνωση του πωλητή, την 

έγκαιρη λήψη αποφάσεων από τη διοίκηση και οδηγεί σε ταχύτερη μετατροπή leads και ανώτερη 

εξυπηρέτηση πελατών.
3Εβδομαδιαία Συνάντηση 30 Λεπτών (κάθε Δευτέρα)

Μια στοχευμένη, σύντομη συνάντηση στην αρχή της εβδομάδας θέτει τις βάσεις για την επιτυχία. Επιτρέπει τη 

στρατηγική ευθυγράμμιση της ομάδας, την αναγνώριση προβλημάτων πριν αυτά κλιμακωθούν και την άμεση 

προσαρμογή της τακτικής. Η ανάλυση του pipeline, η αξιολόγηση προβλέψεων και η συζήτηση στρατηγικών 

οδηγούν σε προληπτική δράση και βελτιωμένα ποσοστά κλεισίματος πωλήσεων.
4 Εβδομαδιαίες Ατομικές Συναντήσεις (20')

Η εξατομικευμένη υποστήριξη είναι ζωτικής σημασίας για την ανάπτυξη και διατήρηση των πωλητών. Μια 

σύντομη, εβδομαδιαία συζήτηση επιτρέπει την αναγνώριση αναγκών, την παροχή στοχευμένου coaching και την 

ενίσχυση των δεξιοτήτων κάθε πωλητή, μεταφραζόμενη σε αυξημένη αυτοπεποίθηση και καλύτερες επιδόσεις 

στο πεδίο.
5Μηνιαία Στρατηγική Ανασκόπηση

Η εκτέλεση λεπτομερούς πρόβλεψης (forecast) πωλήσεων σε μηνιαία βάση, σε συνεργασία με το τμήμα Αγορών, 

διασφαλίζει την ακριβή διαχείριση των αποθεμάτων και την αποφυγή ελλείψεων ή υπεραποθεμάτων. 

Αυτή η στενή συνεργασία επιτρέπει την ομαλή ροή της εφοδιαστικής αλυσίδας και τη βελτιστοποίηση του 

κόστους, ενισχύοντας τη συνολική κερδοφορία της επιχείρησης.

Ατζέντα Εβδομαδιαίας Συνάντησης

•Στόχοι: Ανασκόπηση μηνιαίων στόχων και αξιολόγηση πορείας επίτευξης, για εστίαση της ομάδας και διατήρηση της υπευθυνότητας.

•Pipeline: Επισκόπηση ανά στάδιο και συμφωνία σε συγκεκριμένες ενέργειες, ώστε οι πωλήσεις να προχωρήσουν άμεσα προς το κλείσιμο.

•Εμπόδια: Συζήτηση τιμών, πιστώσεων, νέων leads και αντιμετώπιση προκλήσεων, για την έγκαιρη άρση εμποδίων που καθυστερούν τις πωλήσεις.



4. Διαχείριση Pipeline:
Σαφή Στάδια για Επιδόσεις
Ομογενοποιήστε την Ορολογία του Pipeline:

Lead (Υποψήφιος Πελάτης)

Αρχικό ενδιαφέρον από υποψήφιο πελάτη με συλλεγμένα βασικά στοιχεία επικοινωνίας.

Γιατί: Αναγνωρίστε άμεσα κάθε δυνητική ευκαιρία. Η συλλογή βασικών στοιχείων επιτρέπει την αρχική προσέγγιση και αξιολόγηση, διασφαλίζοντας ότι καμία προοπτική δεν χάνεται.

Qualified Lead (Επιβεβαιωμένος Υποψήφιος)

Επιβεβαιωμένη ανάγκη, σαφές χρονοδιάγραμμα και αρχική εκτίμηση προϋπολογισμού από τον υποψήφιο.

Γιατί: Εστιάστε σε υψηλές πιθανότητες μετατροπής. Η προεπιλογή οδηγεί τους πωλητές σε βιώσιμες ευκαιρίες, μεγιστοποιώντας την αποτελεσματικότητα και τον δείκτη επιτυχίας.

Πρόταση (Proposal)

Η επίσημη πρόταση έχει υποβληθεί στον υποψήφιο πελάτη και αναμένεται απάντηση.

Γιατί: Δεσμευτείτε στη λύση. Η υποβολή πρότασης σηματοδοτεί την πορεία προς την υλοποίηση. Η ανατροφοδότηση είναι κρίσιμη για την προσαρμογή και την επίτευξη στοχευμένων ενεργειών.

Διαπραγμάτευση (Negotiation)

Συζήτηση και προσαρμογή όρων, προθεσμιών και επίλυση πιθανών ενστάσεων.

Γιατί: Εξασφαλίστε αμοιβαίο όφελος. Η διαπραγμάτευση είναι καθοριστική για την επίτευξη συμφωνίας, επιλύοντας ενστάσεις και προσαρμόζοντας όρους, με στόχο την ικανοποίηση του πελάτη και την επιτυχή ολοκλήρωση.

Κλείσιμο (Closure)

Επίτευξη συμφωνίας, υπογραφή συμβολαίου ή επίσημη ολοκλήρωση της πώλησης.

Γιατί: Επιβεβαιώστε την επιτυχία. Το κλείσιμο είναι ο τελικός στόχος, εξασφαλίζοντας έσοδα και ενδυναμώνοντας τη σχέση με τον πελάτη. Είναι η πηγή βιωσιμότητας και ανάπτυξης της εταιρείας.

Βασικός Κανόνας: Κάθε μετακίνηση σταδίου απαιτεί γραπτή καταγραφή στο CRM, με περιγραφή του επόμενου βήματος και προγραμματισμένη ημερομηνία ενέργειας. Γιατί: Διασφαλίστε διαφάνεια, ιχνηλασιμότητα και λογοδοσία. Αυτή η πρακτική επιτρέπει την αποτελεσματική παρακολούθηση, την ακριβή πρόβλεψη πωλήσεων και τη συνεχή 

βελτίωση των διαδικασιών, αποτρέποντας παράλληλα την απώλεια πληροφοριών.

Lead (Υποψήφιος Πελάτης):
Αρχικό ενδιαφέρον από υποψήφιο πελάτη με συλλεγμένα βασικά στοιχεία 
επικοινωνίας.
Γιατί: Αναγνωρίστε άμεσα κάθε δυνητική ευκαιρία. Η συλλογή βασικών στοιχείων 
επιτρέπει την αρχική προσέγγιση και αξιολόγηση, διασφαλίζοντας ότι καμία 
προοπτική δεν χάνεται.

Qualified Lead (Επιβεβαιωμένος Υποψήφιος):
Επιβεβαιωμένη ανάγκη, σαφές χρονοδιάγραμμα και αρχική εκτίμηση 
προϋπολογισμού από τον υποψήφιο.
Γιατί: Εστιάστε σε υψηλές πιθανότητες μετατροπής. Η προεπιλογή οδηγεί τους 
πωλητές σε βιώσιμες ευκαιρίες, μεγιστοποιώντας την αποτελεσματικότητα και τον 
δείκτη επιτυχίας.

Πρόταση (Proposal):
Η επίσημη πρόταση έχει υποβληθεί στον υποψήφιο πελάτη και αναμένεται 
απάντηση.
Γιατί: Δεσμευτείτε στη λύση. Η υποβολή πρότασης σηματοδοτεί την πορεία προς την 
υλοποίηση. Η ανατροφοδότηση είναι κρίσιμη για την προσαρμογή και την επίτευξη 
στοχευμένων ενεργειών.

Διαπραγμάτευση (Negotiation):
Συζήτηση και προσαρμογή όρων, προθεσμιών και επίλυση πιθανών ενστάσεων.
Γιατί: Εξασφαλίστε αμοιβαίο όφελος. Η διαπραγμάτευση είναι καθοριστική για την 
επίτευξη συμφωνίας, επιλύοντας ενστάσεις και προσαρμόζοντας όρους, με στόχο την 
ικανοποίηση του πελάτη και την επιτυχή ολοκλήρωση.

Κλείσιμο (Closure):
Επίτευξη συμφωνίας, υπογραφή συμβολαίου ή επίσημη ολοκλήρωση της πώλησης.
Γιατί: Επιβεβαιώστε την επιτυχία. Το κλείσιμο είναι ο τελικός στόχος, εξασφαλίζοντας 
έσοδα και ενδυναμώνοντας τη σχέση με τον πελάτη. Είναι η πηγή βιωσιμότητας και 
ανάπτυξης της εταιρείας.



5. Επισκέψεις Πεδίου: Οδηγός 
για Μέγιστη Απόδοση και 
Επιτυχία
Πριν από την 
Επίσκεψη:
•Προγραμματίστε 
λεπτομερώς τις 
εβδομαδιαίες επισκέψεις 
ανά πελάτη. Εξασφαλίστε 
βέλτιστη κατανομή χρόνου 
και μεγιστοποιήστε τις 
πιθανότητες επιτυχούς 
πώλησης.

•Συγκεντρώστε όλα τα 
απαραίτητα υλικά: θέματα 
συζήτησης, παραδοτέα και 
δείγματα. Ενισχύστε την 
αξιοπιστία σας και καλύψτε 
άμεσα τις ανάγκες του 
πελάτη.

•Προετοιμάστε 3 
στοχευμένες ερωτήσεις 
διερεύνησης και 1 ισχυρή 
πρόταση αξίας. Διατηρήστε 
τη συζήτηση εστιασμένη 
και προσφέρετε ξεκάθαρο 
όφελος για αποτελεσματική 
αλληλεπίδραση.

Κατά την 
Επίσκεψη:
•Επιβεβαιώστε την 
προκαταρκτική συμφωνία: 
σκοπός, διάρκεια, επιθυμητό 
αποτέλεσμα και επόμενα 
βήματα. Ευθυγραμμίστε τις 
προσδοκίες από την αρχή για 
μια παραγωγική συνάντηση.

•Διερευνήστε ενεργά τα 
κριτήρια λήψης αποφάσεων 
και τους βασικούς 
εμπλεκόμενους. 
Κατανοήστε τους 
παράγοντες επιρροής για 
να προσαρμόσετε την 
προσέγγισή σας και να 
αντιμετωπίσετε ενστάσεις.

•Συνδέστε άμεσα τα 
χαρακτηριστικά των 
προϊόντων/υπηρεσιών με 
τα συγκεκριμένα οφέλη του 
πελάτη. Μετατρέψτε την 
προσφορά σας σε λύση, 
καθιστώντας την πιο 
πειστική και ελκυστική.

Μετά την 
Επίσκεψη:
•Καταγράψτε άμεσα τη 
σύνοψη των 
συμφωνηθέντων και 
προγραμματίστε το follow-
up στο CRM. Η άμεση 
καταγραφή (εντός 24 ωρών) 
διασφαλίζει ακρίβεια, 
έγκαιρη παρακολούθηση και 
ενισχύει τον επαγγελματισμό 
σας.



6. Βέλτιστες Πρακτικές CRM για Μέγιστη Απόδοση

Καταχώριση Ραντεβού στο CRM: Πριν την Πραγματοποίηση
Γιατί: Η προληπτική καταχώριση των ραντεβού διασφαλίζει ακριβή παρακολούθηση, βέλτιστο προγραμματισμό και πλήρη προετοιμασία. Έτσι, αποφεύγονται χαμένες συναντήσεις 

και αξιοποιούνται αποδοτικότερα οι πόροι.

Αποτέλεσμα: Αυξάνεται η οργανωτική αποτελεσματικότητα, βελτιώνεται η διαχείριση πελατών και οι προβλέψεις γίνονται πιο ακριβείς.

Ορισμός Επόμενου Βήματος: Σαφής Στόχος και Υπεύθυνος
Γιατί: Ο καθορισμός ενός συγκεκριμένου επόμενου βήματος, με χρονοδιάγραμμα και υπεύθυνο, διατηρεί τη δυναμική της ευκαιρίας, ξεκαθαρίζει τις αρμοδιότητες και εγγυάται την 

έγκαιρη παρακολούθηση. Έτσι, αποφεύγονται οι απώλειες πωλήσεων λόγω έλλειψης συνέχειας.

Αποτέλεσμα: Επιταχύνεται η εξέλιξη των συμφωνιών, ενισχύεται η λογοδοσία και αυξάνεται η ικανοποίηση των πελατών μέσω προληπτικής επικοινωνίας.

Πλήρωση Υποχρεωτικών Πεδίων CRM: Απαραίτητα Στοιχεία
Γιατί: Η πλήρης συμπλήρωση πεδίων όπως πελάτης, στάδιο, ποσό, πιθανότητα και επόμενο βήμα, παρέχει κρίσιμα δεδομένα για ακριβείς προβλέψεις, αποτελεσματική διαχείριση του 

pipeline και λήψη στρατηγικών αποφάσεων. Αυτά τα στοιχεία είναι ουσιώδη για την "υγεία" του sales pipeline.

Αποτέλεσμα: Εξασφαλίζονται ακριβέστερες προβλέψεις πωλήσεων, αποτελεσματικότερη διαχείριση του pipeline και τεκμηριωμένες αποφάσεις.

Άμεση Ανταπόκριση σε Leads: Εντός 24 Ωρών με 3 Επαφές
Γιατί (24 ώρες): Η ταχύτητα στην ανταπόκριση είναι καθοριστική. Μελέτες δείχνουν ότι η απάντηση εντός 24 ωρών αυξάνει σημαντικά τα ποσοστά μετατροπής, καθώς το 

ενδιαφέρον του πελάτη είναι στο μέγιστο.

Γιατί (3 επαφές): Οι πολλαπλές προσπάθειες επικοινωνίας αυξάνουν την πιθανότητα επιτυχούς προσέγγισης και οικοδόμησης σχέσεων. Οι 3 επαφές εξασφαλίζουν επιμονή χωρίς 

υπερβολή, λαμβάνοντας υπόψη τη διαθεσιμότητα των leads.

Αποτέλεσμα: Υψηλότερα ποσοστά μετατροπής leads, ισχυρότερες αρχικές σχέσεις με τους πελάτες και σαφές ανταγωνιστικό πλεονέκτημα.



7. Τα Βασικά σας KPIs με μια Ματιά

Εβδομαδιαία KPIs 

Δραστηριότητας:

•Σύγκριση Προγραμματισμένων 
και Πραγματοποιημένων 
Επισκέψεων

Μετρά τη συνέπεια στην εκτέλεση 
και την αποτελεσματικότητα του 
προγραμματισμού, συμβάλλοντας 
στην καλύτερη διαχείριση χρόνου 
και στην επίτευξη στόχων.

•Ποσοστό Επισκέψεων με 
Επόμενο Βήμα

Αξιολογεί την ποιότητα των 
επαφών, διασφαλίζοντας ότι κάθε 
αλληλεπίδραση ενισχύει τη σχέση 
με τον πελάτη και ωριμάζει τις 
ευκαιρίες πώλησης.

•Αριθμός Νέων Leads και 
Χρόνος Πρώτης Επαφής

Η άμεση ανταπόκριση (εντός 24 
ωρών) και τουλάχιστον 3 επαφές 
αυξάνουν τις πιθανότητες 
μετατροπής, εκμεταλλευόμενες το 
αρχικό ενδιαφέρον του πελάτη.

•Παραγγελίες ανά Πωλητή

Αξιολογεί την ατομική 
παραγωγικότητα, αναδεικνύοντας 
τις ανάγκες για επιπλέον 
υποστήριξη ή εκπαίδευση.

Μηνιαία KPIs 

Αποτελεσμάτων:

•Νέος Τζίρος ανά 
Κατηγορία/Πωλητή

Παρακολουθεί την οικονομική 
ανάπτυξη, εντοπίζοντας 
κερδοφόρα προϊόντα/υπηρεσίες 
και πωλητές με υψηλή 
συνεισφορά.

•Ποσοστό Μετατροπής: Από 
Πρόταση σε Κλείσιμο

Αποκαλύπτει την 
αποτελεσματικότητα της ομάδας 
πωλήσεων στη μετατροπή 
ευκαιριών σε έσοδα, 
υποδεικνύοντας σημεία 
βελτίωσης.

•Μέσος Χρόνος Κύκλου 
Πώλησης

Ο συντομότερος κύκλος πώλησης 
σημαίνει ταχύτερη ροή εσόδων 
και αυξημένη ικανότητα 
εξυπηρέτησης περισσότερων 
πελατών.

•Αύξηση Πελατειακής 
Βάσης: Ποσοστό Νέων 
Πελατών/Επισκέψεων

Κρίσιμος δείκτης για τη 
μακροπρόθεσμη ανάπτυξη, που 
αποτυπώνει την επιτυχία στην 
προσέλκυση νέων πελατών και 
την επέκταση του μεριδίου 
αγοράς.

KPIs Ποιότητας και 

Συμμόρφωσης:

•Πληρότητα Δεδομένων CRM

Πλήρη και ακριβή δεδομένα 
αποτελούν τη βάση για 
τεκμηριωμένες αποφάσεις, 
αποτελεσματική εξυπηρέτηση 
πελατών και εξατομικευμένες 
στρατηγικές.

•Μέσος Χρόνος Επίλυσης 
Παραπόνων

Η γρήγορη επίλυση προβλημάτων 
βελτιώνει την ικανοποίηση και την 
αφοσίωση των πελατών, 
μετατρέποντας μια αρνητική 
εμπειρία σε ευκαιρία.

•Διαχείριση Οφειλών: Ηλικία 
Υπολοίπων και Παραβάσεις 
Πιστωτικών Ορίων

Η αποτελεσματική 
παρακολούθηση των οφειλών 
διασφαλίζει την υγιή ταμειακή ροή 
και ελαχιστοποιεί τον κίνδυνο 
επισφαλών απαιτήσεων.



8. Στρατηγική Τιμολόγησης & 

Αποτελεσματική Διαχείριση 

Πιστώσεων

Θέσπιση Σαφών Ορίων & 
Διαδικασιών Έγκρισης Εκπτώσεων

Γιατί: Αποτρέπει τις αυθαίρετες εκπτώσεις, 

προστατεύοντας τα περιθώρια κέρδους και την 

αξία των προϊόντων/υπηρεσιών. Ενισχύει άμεσα 

την κερδοφορία και διασφαλίζει την 

ακεραιότητα τιμολόγησης.

Αυστηρά Κριτήρια & Συστηματική 
Αξιολόγηση Εμπορικής Πίστωσης

Γιατί: Προφυλάσσει την εταιρεία από 

επισφαλείς απαιτήσεις, ενισχύει τη ρευστότητα 

και διατηρεί υγιές το πελατειακό χαρτοφυλάκιο. 

Οδηγεί σε μείωση των επισφαλών 

απαιτήσεων και ενίσχυση της ταμειακής 

ροής.

Ειδικοί Όροι για Πιλοτικές Συνεργασίες με Καθορισμένη Διάρκεια

Γιατί: Επιτρέπει την ελεγχόμενη δοκιμή νέων προϊόντων ή αγορών, ελαχιστοποιώντας τον κίνδυνο. 

Παρέχει σαφή κριτήρια αξιολόγησης πριν από τη δέσμευση, εξασφαλίζοντας ευέλικτη είσοδο στην 

αγορά και ελαχιστοποίηση μακροπρόθεσμου κινδύνου.

Βασική Αρχή: Κάθε παραχώρηση απαιτεί ανταποδοτική αξία.

Γιατί: Αυτή η αρχή διασφαλίζει ότι εκπτώσεις και ευνοϊκοί όροι δεν υπονομεύουν την αξία των προϊόντων 

ή υπηρεσιών σας. Συνδέοντας κάθε παραχώρηση με συγκεκριμένα οφέλη (π.χ., αύξηση ποσότητας, 

ταχύτερη εξόφληση), ενισχύετε την αξία κάθε συμφωνίας και διατηρείτε την κερδοφορία.



9. Ανάπτυξη Μέσω Coaching, Εκπαίδευσης & 
Αναστοχασμού
Αποτελεσματική Εβδομαδιαία Συνεδρία Coaching (20'):

Οι συνεδρίες coaching 20 λεπτών εξασφαλίζουν μέγιστη εστίαση και παραγωγικότητα. Αυτή η σύντομη, 
στοχευμένη διάρκεια επιτρέπει την κάλυψη βασικών σημείων χωρίς να διαταράσσει τη ροή εργασίας, οδηγώντας 
σε ταχεία υιοθέτηση νέων πρακτικών και βελτιωμένη απόδοση πωλήσεων.

3' – Ανασκόπηση Στόχων: Εντοπισμός 
Προόδου

Τα 3 λεπτά αρκούν για μια γρήγορη, στοχευμένη 
επισκόπηση, διατηρώντας τη συζήτηση εστιασμένη 
στους επιχειρηματικούς στόχους. Έτσι, το coaching 
συνδέεται άμεσα με την επιθυμητή πρόοδο.

10' – Ανάλυση Ευκαιρίας: Εξερεύνηση 
Λύσεων
Ο δεκάλεπτος χρόνος επιτρέπει την ουσιαστική 
εμβάθυνση σε μια συγκεκριμένη πρόκληση ή ευκαιρία. 
Ενθαρρύνει την κριτική σκέψη και την εξεύρεση 
καινοτόμων λύσεων, οδηγώντας σε άμεση εφαρμογή 
και βελτίωση της απόδοσης.

5' – Δέσμευση σε Ενέργειες: Καθορισμός Επόμενων 
Βημάτων

Τα 5 λεπτά είναι κρίσιμα για τη μετατροπή της συζήτησης σε συγκεκριμένες, μετρήσιμες ενέργειες. Η άμεση 
δέσμευση σε επόμενα βήματα αυξάνει την πιθανότητα υλοποίησης και επίτευξης αποτελεσμάτων.

Στοχευμένος Αναστοχασμός:

Αναλύστε τι συνέβη, πώς επηρεάστηκε ο 
πωλητής/πελάτης, τι λειτούργησε αποτελεσματικά και 
ποιες αλλαγές απαιτούνται για βελτίωση. Αυτή η 
διαδικασία αναπτύσσει την αυτογνωσία και την 
ικανότητα προσαρμογής του πωλητή, οδηγώντας 
σε μακροπρόθεσμη βελτίωση απόδοσης και 
αποτελεσματικότερες πωλήσεις.

Δομημένη Ανατροφοδότηση:

Παρέχετε συγκεκριμένη, ισορροπημένη 
ανατροφοδότηση που καθοδηγεί στην ανάπτυξη ενός 
σαφούς πλάνου δράσης. Η σαφήνεια και η 
ισορροπία στην ανατροφοδότηση ενισχύουν την 
εμπιστοσύνη και επιταχύνουν την εκμάθηση νέων 
τεχνικών.

Ενεργή Παρακίνηση:

Η συστηματική παρακίνηση, εσωτερική και εξωτερική, 
είναι ζωτικής σημασίας για τη διατήρηση της 
δέσμευσης και της υψηλής απόδοσης των ομάδων 
πωλήσεων. Ενισχύει την εργασιακή ικανοποίηση 
και μειώνει το turnover, εξασφαλίζοντας 
σταθερή παραγωγικότητα.
•Εσωτερική: Ενθαρρύνετε την επίτευξη, τη συνεχή 
μάθηση και την αποτελεσματική συνεργασία. Αυτό 
καλλιεργεί μια κουλτούρα αυτοβελτίωσης και 
ομαδικού πνεύματος.

•Εξωτερική: Αναγνωρίστε την προσπάθεια, 
επιβραβεύστε τα επιτεύγματα και θέστε σαφείς 
στόχους. Η αναγνώριση ενισχύει την αξία του 
υπαλλήλου και τον παρακινεί για περαιτέρω 
επιτυχίες.



10. Αποτελεσματικές Οργανωτικές Δομές 
Πωλήσεων

Γεωγραφική Διάταξη
Ιδανική για πελάτες σε διαφορετικές περιοχές που απαιτούν προσωπική επαφή. 

Αυτή η διάταξη **βελτιώνει την άμεση ανταπόκριση και ενισχύει τις τοπικές 

σχέσεις**, οδηγώντας σε υψηλότερα ποσοστά μετατροπής και διατήρησης 

πελατών λόγω της βαθύτερης κατανόησης των τοπικών αναγκών.

Εξειδίκευση Ανά Προϊόν
Επιτρέπει στους πωλητές να **εξειδικευτούν σε συγκεκριμένα προϊόντα**, 

μετατρέποντάς τους σε ειδικούς. Αυτό χτίζει εμπιστοσύνη με τους πελάτες και 

αυξάνει τις πωλήσεις, ειδικά για σύνθετα ή τεχνικά προϊόντα.

Εστίαση Ανά Τμήμα Αγοράς
Στοχεύει πελάτες με συγκεκριμένα χαρακτηριστικά και ανάγκες, 

**διασφαλίζοντας απόλυτη ευθυγράμμιση των στρατηγικών πωλήσεων**. 

Αποτέλεσμα: πιο στοχευμένες προτάσεις αξίας, αυξημένη ικανοποίηση πελατών 

και ισχυρότερη διείσδυση στην αγορά.

Διαχείριση Καναλιών Διανομής
Βελτιστοποιεί την προσέγγιση σε κάθε κανάλι διανομής (π.χ. λιανική, 

ηλεκτρονικό εμπόριο), λαμβάνοντας υπόψη τις ξεχωριστές πολιτικές του. 

**Εξασφαλίζει αποτελεσματική διαχείριση σχέσεων**, αυξάνοντας την κάλυψη 

της αγοράς και τις πωλήσεις μέσω ποικίλων διαύλων.

Ανά Λογαριασμό-Κλειδί (Key Account)
Αφιερωμένη στη διαχείριση στρατηγικών και μεγάλων πελατών, **εστιάζει στη 

διατήρηση και ανάπτυξη των πιο πολύτιμων πελατών**. Καλλιεργεί 

μακροχρόνιες, στρατηγικές σχέσεις που μεγιστοποιούν την αξία ζωής του πελάτη 

(LTV) και διασφαλίζουν επαναλαμβανόμενες επιχειρηματικές συμφωνίες.

Μικτή Προσέγγιση
Συνδυάζει στοιχεία από διαφορετικές δομές για να καλύψει σύνθετες ανάγκες, 

**προσφέροντας ευελιξία και προσαρμοστικότητα σε δυναμικά περιβάλλοντα**. 

Επιτρέπει στην ομάδα πωλήσεων να ανταποκρίνεται αποτελεσματικά σε ποικίλες 

προκλήσεις και ευκαιρίες της αγοράς, βελτιστοποιώντας τη συνολική απόδοση.



Αποτελεσματικό Σύστημα Διαχείρισης Απόδοσης
Θέστε SMART Στόχους

Specific, Measurable, Achievable, Relevant, Time-Bound

(Συγκεκριμένος, Μετρήσιμος, Εφικτός, Σχετικός, 

Χρονικά Προσδιορισμένος)
Θέστε σαφείς και μετρήσιμους (SMART) στόχους. 

Η ευθυγράμμισή τους με τη στρατηγική της 

εταιρείας διασφαλίζει σαφήνεια, εστίαση και 

μετρήσιμη πρόοδο, οδηγώντας σε υψηλότερη 

επίτευξη και βέλτιστη κατανομή πόρων.

Ορίστε KPIs & Συμπεριφορές

Καθορίστε βασικούς δείκτες απόδοσης (KPIs) και 

ενθαρρύνετε τις επιθυμητές συμπεριφορές μέσω 

αμοιβαίας συμφωνίας. Οι KPIs ποσοτικοποιούν 

την επιτυχία, ενώ οι συμπεριφορές διασφαλίζουν 

τη συνέπεια και την ευθυγράμμιση με τις εταιρικές 

αξίες, καλλιεργώντας κουλτούρα υψηλής 

απόδοσης και αντικειμενική αξιολόγηση για 

συνεχή βελτίωση.

Διαχειριστείτε τις Προσδοκίες

Επικοινωνήστε ξεκάθαρες προσδοκίες και 

αναπτύξτε συγκεκριμένα σχέδια δράσης. Αυτό 

μειώνει την ασάφεια, αποτρέπει παρεξηγήσεις και 

ενδυναμώνει τους εργαζομένους, ενώ τα σχέδια 

δράσης παρέχουν έναν οδικό χάρτη, 

διασφαλίζοντας ότι όλοι γνωρίζουν τον ρόλο τους 

στην επίτευξη των στόχων.

Παρακολουθήστε & Αξιολογήστε

Διενεργήστε συνεχή παρακολούθηση και 

συστηματική αποτίμηση της προόδου, παρέχοντας 

έγκαιρη ανατροφοδότηση. Αυτή η διαδικασία 

επιτρέπει την άμεση αναγνώριση ζητημάτων και 

ευκαιριών, οδηγώντας σε γρήγορες διορθωτικές 

κινήσεις και διασφαλίζοντας διαρκώς υψηλή 

απόδοση.



12. Οδηγός Αποτελεσματικών Συναντήσεων

Πριν: Προετοιμασία

Καθορίστε σαφή ατζέντα και 
ενημερώστε έγκαιρα τους 
συμμετέχοντες. Η προετοιμασία 
αυτή διασφαλίζει τη σαφήνεια 
στόχων, ενθαρρύνει την ενεργή 
συμμετοχή και οδηγεί σε 
παραγωγικές συζητήσεις, ταχεία 
λήψη αποφάσεων και επιταχυνόμενη 
πρόοδο των έργων.

Κατά: Διεξαγωγή

Διαχειριστείτε αυστηρά τον χρόνο, 
διατηρήστε σαφήνεια και αποφύγετε 
επαναλήψεις. Καταλήξτε σε 
συγκεκριμένα βήματα δράσης. Η 
εστιασμένη συζήτηση και η σαφής 
διαχείριση του χρόνου οδηγούν σε 
ταχεία συναίνεση, ενώ τα απτά 
βήματα δράσης διασφαλίζουν την 
υλοποίηση των στόχων.

Μετά: Παρακολούθηση
Στείλτε άμεσα πρακτικά (εντός 24 
ωρών) με τις αποφάσεις και τους 
υπεύθυνους για κάθε ενέργεια. Αυτό 
ενισχύει τις αποφάσεις, αποσαφηνίζει 
τις ευθύνες και διατηρεί την ορμή, 
συμβάλλοντας στην ταχεία εκτέλεση 
του έργου και στην επίτευξη των 
επιχειρηματικών στόχων.



13. Στρατηγική Επίλυση 
Προβλημάτων
Καθορίστε το Πρόβλημα

Εντοπίστε με ακρίβεια την πρόκληση. Η σαφής κατανόηση 

του προβλήματος είναι καθοριστική για να κατευθύνετε τις 

προσπάθειές σας αποτελεσματικά και να αποφύγετε τη 

σπατάλη πόρων σε λανθασμένες λύσεις.

Αναλύστε τις Βαθύτερες Αιτίες

Ερευνήστε τα δεδομένα για να αποκαλύψετε τις 

πραγματικές ρίζες του προβλήματος. Αντιμετωπίζοντας 

μόνο τα συμπτώματα, το πρόβλημα θα επανεμφανίζεται, 

οδηγώντας σε αναποτελεσματικές και βραχυπρόθεσμες 

λύσεις.

Δημιουργήστε Εναλλακτικές Λύσεις

Αναπτύξτε ένα ευρύ φάσμα πιθανών λύσεων, 

συμπεριλαμβανομένων και μη συμβατικών προσεγγίσεων. 

Η ποικιλία των επιλογών αυξάνει σημαντικά τις 

πιθανότητες να ανακαλύψετε τη βέλτιστη και την πιο 

καινοτόμα λύση.

Αξιολογήστε τις Επιλογές

Συγκρίνετε κάθε λύση με βάση πλεονεκτήματα, 

μειονεκτήματα και πιθανό αντίκτυπο. Αυτή η ανάλυση θα 

σας βοηθήσει να κατανοήσετε πλήρως τις συνέπειες, να 

ελαχιστοποιήσετε τους κινδύνους και να μεγιστοποιήσετε 

τα οφέλη, οδηγώντας σε τεκμηριωμένες αποφάσεις.

Επιλέξτε τη Βέλτιστη Λύση

Προχωρήστε στην τελική απόφαση, επιλέγοντας την πιο 

αποτελεσματική και εφικτή λύση. Βασιστείτε σε 

αντικειμενικά κριτήρια και στρατηγικούς στόχους για να 

εξασφαλίσετε την επιτυχία της υλοποίησης και την επίτευξη 

των επιθυμητών αποτελεσμάτων.

Υλοποιήστε την Επιλεγμένη Λύση

Εφαρμόστε το σχέδιο δράσης με συνέπεια και προσοχή στις 

λεπτομέρειες. Η άρτια εκτέλεση είναι το κλειδί για να 

μετατρέψετε μια ιδανική λύση σε πραγματική επιτυχία και 

να δείτε συγκεκριμένα αποτελέσματα στην πράξη.

Παρακολουθήστε και Αξιολογήστε τα Αποτελέσματα
Ελέγξτε την αποτελεσματικότητα της λύσης και κάντε τις απαραίτητες προσαρμογές. Η συνεχής παρακολούθηση επιτρέπει την έγκαιρη αναγνώριση αποκλίσεων, τη διόρθωση πορείας 

και την εξασφάλιση της μακροπρόθεσμης βιωσιμότητας της λύσης, βελτιώνοντας συνεχώς τις διαδικασίες.



14. Η Δύναμη της 

Αποτελεσματικής Ανάθεσης

Βασικά Οφέλη:

Απελευθέρωση 

Στρατηγικού Χρόνου

Οι ηγέτες επικεντρώνονται σε 

στρατηγικές και υψηλής αξίας εργασίες, 

οδηγώντας σε καλύτερες αποφάσεις και 

αποδοτικότερη κατανομή πόρων.

Ενίσχυση Συγκέντρωσης 

& Μείωση Άγχους

Ο φόρτος εργασίας κατανέμεται, 

μειώνοντας το άγχος και την εξάντληση, 

επιτρέποντας στους εργαζομένους να 

παραδώσουν αποτελέσματα υψηλής 

ποιότητας.

Καλλιέργεια Εμπιστοσύνης & Ανάπτυξη Ηγετών

Προσφέρονται ευκαιρίες ανάπτυξης νέων δεξιοτήτων και ανάληψης πρωτοβουλιών, 

ενισχύοντας την εμπιστοσύνη και δημιουργώντας τους ηγέτες του αύριο.



15. Ενίσχυση Συνεργασίας για Αποδοτικές 
Διαδικασίες
Βασικές Λειτουργικές Ροές:

Βελτιστοποιημένη Διαχείριση: Παραγγελίες, Εισπράξεις, Ενεργοποιήσεις, Επιστροφές
Η αποτελεσματική διαχείριση αυτών των ροών εξασφαλίζει ομαλή λειτουργία, άμεση ικανοποίηση πελατών και οικονομική σταθερότητα. Η 

βελτιστοποίησή τους μειώνει το κόστος, επιταχύνει τον κύκλο εργασιών και οδηγεί σε αυξημένη κερδοφορία, ενισχύοντας παράλληλα τη φήμη.

Στρατηγικές Συνεργασίες:

Τμήμα Πωλήσεων  Εξυπηρέτηση Πελατών

Η άμεση ενημέρωση και η αποτελεσματική διαχείριση παραπόνων είναι ζωτικής σημασίας για τη βελτίωση της εμπειρίας και 

την ενίσχυση της αφοσίωσης των πελατών. Όταν οι πελάτες αισθάνονται ότι εισακούονται και επιλύονται γρήγορα τα ζητήματά τους, η 

εμπιστοσύνη τους στην εταιρεία ενισχύεται, οδηγώντας σε επαναλαμβανόμενες αγορές και θετική διάδοση.

Τμήμα Πωλήσεων  Τμήμα Αγορών

Ο συντονισμός των προβλέψεων ζήτησης (forecast) και η βέλτιστη διαχείριση των αποθεμάτων (ιδίως των βραδυκίνητων 

προϊόντων) εξασφαλίζουν άριστη διαθεσιμότητα και μειώνουν το κόστος. Έτσι, αποτρέπονται οι χαμένες πωλήσεις λόγω ελλείψεων 

και απελευθερώνονται κεφάλαια από υπερβολικά αποθέματα, βελτιώνοντας την αποδοτικότητα της εφοδιαστικής αλυσίδας.

Τμήμα Πωλήσεων  Οικονομικό Τμήμα

Η αποτελεσματική διαχείριση πιστώσεων πελατών και η παρακολούθηση των ληξιπρόθεσμων οφειλών είναι κρίσιμη για τη 

διασφάλιση υγιούς οικονομικής ροής και τη μείωση του πιστωτικού κινδύνου. Η έγκαιρη είσπραξη διασφαλίζει την απαραίτητη 

ρευστότητα για επενδύσεις και λειτουργικές ανάγκες, θωρακίζοντας την εταιρεία από οικονομικές αβεβαιότητες.

Τμήμα Πωλήσεων  Τμήμα Marketing

Ο σχεδιασμός κοινών προωθητικών ενεργειών και η παροχή κατάλληλου υλικού πωλήσεων οδηγούν σε ενιαίο μήνυμα 

μάρκετινγκ και αυξημένη αποτελεσματικότητα πωλήσεων. Η ευθυγράμμιση αυτών των τμημάτων διασφαλίζει ότι οι καμπάνιες 

προσελκύουν τα κατάλληλα leads και οι πωλητές διαθέτουν τα απαραίτητα εργαλεία για να μετατρέψουν τους ενδιαφερόμενους σε πελάτες, 

ενισχύοντας την αναγνωρισιμότητα και το μερίδιο αγοράς.



16. Πρόσληψη & Ομαλή Ένταξη 
Νέων Πωλητών

Ιδανικό Προφίλ Υποψηφίου:

Αναζητούμε υποψηφίους με: αδιάσειστη 

επιμονή για υπέρβαση αντιρρήσεων και 

επίτευξη στόχων. Άριστη επικοινωνιακή 

δεξιότητα για οικοδόμηση σχέσεων και 

αποτελεσματική παρουσίαση λύσεων. 

Αυτοπειθαρχία για συνεπή προσπάθεια, 

διαχείριση χρόνου και προορατική 

παρακολούθηση πελατών. Τέλος, εξοικείωση 

με συστήματα CRM για αποτελεσματική 

παρακολούθηση αλληλεπιδράσεων, διαχείριση 

του pipeline και λήψη αποφάσεων βάσει 

δεδομένων, ενισχύοντας την παραγωγικότητα 

της ομάδας.

Τεχνικές Αποτελεσματικής Συνέντευξης:

Κατά τη συνέντευξη, εστιάστε σε 

πραγματικά σενάρια. Ζητήστε από τους 

υποψηφίους να περιγράψουν πώς έκλεισαν 

μια πώληση αντιμετωπίζοντας ισχυρή 

αντίρρηση. Αυτή η προσέγγιση αποκαλύπτει 

τις δεξιότητες επίλυσης προβλημάτων, την 

ανθεκτικότητα και την ικανότητα πωλήσεων 

υπό πίεση. Έτσι, μπορείτε να προβλέψετε με 

ακρίβεια τη μελλοντική απόδοση, μειώνοντας 

τους κινδύνους πρόσληψης και διασφαλίζοντας 

την άμεση προσαρμογή των νέων πωλητών.

Πλάνο Ένταξης 30-60-90 Ημερών:

Εφαρμόστε ένα δομημένο πλάνο: Αρχικά, 

εντατική εκπαίδευση για γρήγορη απόκτηση 

γνώσεων προϊόντος και διαδικασιών. 

Ακολουθεί ανάθεση μικρού, διαχειρίσιμου 

χαρτοφυλακίου για πρακτική εμπειρία και 

αυτοπεποίθηση σε ελεγχόμενο περιβάλλον. 

Τέλος, σταδιακή μετάβαση σε αυτόνομη 

διαχείριση του pipeline, επιτρέποντας την 

ομαλή προσαρμογή και την πλήρη ανάληψη 

ευθυνών. Αυτό οδηγεί σε υψηλότερη 

διατήρηση των πωλητών και βελτιωμένη 

μακροπρόθεσμη απόδοση.



90ήμερο Πλάνο Δράσης: 
Οδικός Χάρτης Επιτυχίας

1 1ος μήνας: Εκμάθηση & Εδραίωση
Θέστε σαφείς προσωπικούς στόχους για κατεύθυνση και κίνητρο. Οργανώστε 

αποτελεσματικά το pipeline σας για διαχείριση ευκαιριών. Εξοικειωθείτε πλήρως με 

το CRM, παρακολουθώντας με ακρίβεια τις αλληλεπιδράσεις. Καθιερώστε έναν 

σταθερό ρυθμό εργασίας για συνέπεια και παραγωγικότητα. Αυτά τα βήματα 

εξασφαλίζουν γρήγορη ένταξη και θέτουν τις βάσεις για τις πρώτες πωλήσεις.

2 2ος μήνας: Ανάπτυξη & Αποτελέσματα
Διατηρήστε έναν συνεπή ρυθμό πωλήσεων, χτίζοντας σταθερή δυναμική και 

προβλέψιμα έσοδα. Ολοκληρώστε τις πρώτες σας συμφωνίες, ενισχύοντας την 

αυτοπεποίθηση και αποδεικνύοντας την αξία σας. Δημιουργήστε ένα ολοκληρωμένο 

αποθετήριο για αποτελεσματική διαχείριση αντιρρήσεων, ανταποκρινόμενοι άμεσα 

και πειστικά. Στο τέλος του μήνα, θα έχετε εδραιώσει την παρουσία σας και θα 

παράγετε ουσιαστικά αποτελέσματα.

3 3ος μήνας: Βελτιστοποίηση & Ηγεσία
Ορίστε σαφή όρια εκπτώσεων, διασφαλίζοντας την κερδοφορία και την αξία του 

προϊόντος. Παρακολουθήστε τους KPIs με βάση ένα πλάνο κινήτρων για συνεχή 

βελτίωση της απόδοσης. Αξιοποιήστε το coaching για να αναπτύξετε περαιτέρω 

δεξιότητες και να ενισχύσετε τον ηγετικό σας ρόλο στην ομάδα. Αυτός ο μήνας είναι 

κρίσιμος για τη μεγιστοποίηση της απόδοσης, τη στρατηγική συνεισφορά και την 

προετοιμασία για μελλοντικές προκλήσεις.



Έτοιμα Πρότυπα για Άμεση Επιτυχία
Ατζέντα Εβδομαδιαίας Ομαδικής Συνάντησης

Εξασφαλίστε δομημένη συζήτηση, εστιάστε στους στόχους και συντονίστε αποτελεσματικά τις ενέργειες για αυξημένη παραγωγικότητα και βέλτιστα ομαδικά αποτελέσματα.

Έντυπο Συνάντησης 1:1 για Ανάπτυξη & Απόδοση
Ενισχύστε την ατομική ανάπτυξη, προσφέρετε εποικοδομητικό feedback και ευθυγραμμίστε τους προσωπικούς με τους εταιρικούς στόχους, βελτιώνοντας την απόδοση και τη δέσμευση.

Προκαταρκτική Συμφωνία Πελάτη
Θέστε σαφείς προσδοκίες και βασικούς όρους από την αρχή. Επιταχύνετε τη διαδικασία πώλησης και μειώστε τις παρεξηγήσεις.

Έντυπο Διερεύνησης Αναγκών & Ευκαιριών

Κατανοήστε σε βάθος τις ανάγκες του πελάτη, προσφέρετε στοχευμένες λύσεις και ανακαλύψτε νέες επιχειρηματικές ευκαιρίες.

Email Σύνοψης & Επόμενων Βημάτων

Καταγράψτε σαφώς τα συμφωνηθέντα και τις επόμενες ενέργειες. Εξασφαλίστε διαφάνεια, λογοδοσία και ομαλή συνεργασία.

Φύλλο Ανάλυσης Πελατών (ABC)
Κατηγοριοποιήστε τους πελάτες βάσει αξίας. Κατανείμετε στρατηγικά πόρους και προσπάθεια στους πιο κερδοφόρους λογαριασμούς για μέγιστη απόδοση επενδύσεων.

Κάρτα Βασικών Δεικτών Απόδοσης (KPIs)
Παρακολουθήστε την πρόοδο προς τους στόχους, εντοπίστε σημεία βελτίωσης και λάβετε αποφάσεις βάσει δεδομένων για συνεχή βελτιστοποίηση.

Έντυπο Αίτησης Ειδικής Τιμολόγησης/Έκπτωσης
Τυποποιήστε τη διαδικασία έγκρισης, εξασφαλίζοντας συνέπεια στην τιμολογιακή πολιτική και γρήγορες, τεκμηριωμένες αποφάσεις.

Λίστα Ελέγχου Πιστοληπτικής Αξιολόγησης
Μειώστε τον κίνδυνο επισφαλών απαιτήσεων, διασφαλίζοντας την οικονομική υγεία της επιχείρησης και επιλέξτε αξιόπιστους συνεργάτες.

Σχέδιο Κάλυψης Αγοράς & Ανάπτυξης Περιοχής
Προσφέρετε στρατηγική καθοδήγηση για την επέκταση στην αγορά, μεγιστοποιώντας τις ευκαιρίες πώλησης και διασφαλίζοντας ομοιόμορφη ανάπτυξη.

Έντυπο Καταχώρισης Νέου Πελάτη
Απλοποιήστε τη διαδικασία εισαγωγής νέων πελατών. Εξασφαλίστε ακριβή και πλήρη καταχώριση δεδομένων για ομαλή ενσωμάτωση.

Καθημερινή Αναφορά Πωλήσεων
Αποκτήστε άμεση εικόνα της απόδοσης, επιτρέποντας γρήγορες προσαρμογές στρατηγικής και την έγκαιρη αναγνώριση τάσεων ή προβλημάτων.

Φόρμα Διαχείρισης Παραπόνων Πελατών
Εξασφαλίστε συστηματική καταγραφή και επίλυση παραπόνων. Ενισχύστε την ικανοποίηση και την πιστότητα των πελατών, μετατρέποντας αρνητικές εμπειρίες σε ευκαιρίες βελτίωσης.



19. Αρχές Δράσης για Ουσιαστικά 
Αποτελέσματα

Τεκμηρίωση: Η Βάση της Διαφάνειας και της Ανάπτυξης

Η συστηματική καταγραφή ενεργειών, αποφάσεων και αποτελεσμάτων εξασφαλίζει διαφάνεια, ενισχύει 

την υπευθυνότητα και θεμελιώνει ορθολογικές αποφάσεις. Μετατρέψτε τις ιδέες σε μετρήσιμα δεδομένα, 

επιτρέποντας συνεχή ανάλυση και βελτίωση των διαδικασιών για συνεπή και προβλέψιμα επιχειρηματικά 

αποτελέσματα.

Στρατηγικές Αποφάσεις: Καθορίστε τις στην Αρχή της Εβδομάδας

Αξιοποιήστε τη μέγιστη διαύγεια και ενέργεια καθορίζοντας τις στρατηγικές κατευθύνσεις νωρίς την 

εβδομάδα. Ευθυγραμμίστε την ομάδα άμεσα, κατανείμετε αποτελεσματικά τους πόρους και εκτελέστε τις 

δράσεις με σαφήνεια, μεγιστοποιώντας την εβδομαδιαία παραγωγικότητα και την επίτευξη των στόχων.

Αποτελεσματικές Συναντήσεις: Σεβαστείτε τον Χρόνο Όλων

Μετατρέψτε τις συναντήσεις από απλή ανταλλαγή πληροφοριών σε ισχυρά εργαλεία λήψης αποφάσεων. 

Εφαρμόστε σαφή ατζέντα, συγκεκριμένους στόχους και χρονοδιάγραμμα για να αυξήσετε την 

αποτελεσματικότητα, να ενισχύσετε το ηθικό και να μετατρέψετε τις συζητήσεις σε άμεσες, απτές 

ενέργειες.

Προσυμφωνίες: Ενσωματώστε τις στην Καθημερινή Πρακτική

Χρησιμοποιήστε προσυμφωνίες σε κάθε επικοινωνία με πελάτες και συνεργάτες για να δημιουργήσετε 

σαφείς προσδοκίες, να μειώσετε τις παρεξηγήσεις και να επιταχύνετε τη διαδικασία επίτευξης συμφωνιών. 

Καθιερώνοντας εκ των προτέρων όρους και επόμενα βήματα, ενισχύετε την εμπιστοσύνη και επιτυγχάνετε 

ταχύτερες και ομαλότερες ολοκληρώσεις πωλήσεων και έργων.



Επίλογος: Η Συνταγή της 
Επιτυχίας στις Πωλήσεις
Ως ηγέτης ομάδας πωλήσεων σε ΜΜΕ, η επιτυχία σας θεμελιώνεται σε δύο πυλώνες: 

τον ξεκάθαρο καθορισμό της στρατηγικής και τη δημιουργία ενός 

αδιάκοπου ρυθμού που θα την υλοποιεί. Η σαφής στρατηγική δίνει κατεύθυνση 

και εστιάζει τις προσπάθειες, ενώ ο συνεπής ρυθμός διασφαλίζει την άψογη 

εκτέλεση και τη συνεχή πρόοδο, μετατρέποντας τις φιλοδοξίες σε μετρήσιμα 

αποτελέσματα.

Τα εργαλεία που παρουσιάστηκαν είναι πρακτικά, δοκιμασμένα στην αγορά και 

άμεσα εφαρμόσιμα. Για να δείτε άμεσα αποτελέσματα, επιλέξτε δύο από τις αρχές 

που συζητήσαμε. Ο περιορισμός σε δύο σας επιτρέπει να εστιάσετε αποτελεσματικά 

και να αποφύγετε τον κατακερματισμό των προσπαθειών. Ενσωματώστε αυτές τις 

δύο αρχές στην καθημερινότητά σας για δύο εβδομάδες.

Αυτή η σύντομη περίοδος είναι ιδανική για να παρατηρήσετε άμεσα, μετρήσιμα 

αποτελέσματα και να παγιώσετε νέες συνήθειες, χωρίς μακροχρόνια δέσμευση. Στη 

συνέχεια, αξιολογήστε τη βελτίωση στην εκτέλεση και τα ποσοστά των 

επιτυχημένων κλεισιμάτων. Θα διαπιστώσετε πώς η στοχευμένη εφαρμογή αυτών 

των πρακτικών οδηγεί απευθείας σε αυξημένη αποτελεσματικότητα και 

εντυπωσιακές πωλήσεις.



Ευχαριστούμε που κατεβάσατε αυτό το εγχειρίδιο!

Ελπίζουμε όλες οι πληροφορίες του να σας φάνηκαν χρήσιμες και να τις χρησιμοποιήσετε για να ενισχύσετε τη Διοίκηση 

των Πωλήσεών σας και να αυξήσετε τις πωλήσεις και την κερδοφορία σας.

Εφαρμόζοντας τον οδηγό άμεσα, με τον τρόπο που περιγράψαμε παραπάνω, θα αρχίσετε να παρατηρείτε θετικά 

αποτελέσματα ήδη από τις πρώτες εβδομάδες.

Ωστόσο, θέλουμε να σας βοηθήσουμε ακόμη περισσότερο στην προσπάθεια ανάπτυξης της επιχείρησής σας.

Για το λόγο αυτό, για περιορισμένο χρονικό διάστημα και εφόσον είστε αποφασισμένοι να ενεργήσετε άμεσα και 

δυναμικά για την επιχείρησή σας, σας προσφέρουμε μία Συνεδρία Επιχειρηματικής Διάγνωσης με τον Ιδρυτή & 

Διευθύνοντα Σύμβουλό μας κ. Γιάννη Ζησιμάτο.

Στη συνεδρία αυτή θα ανακαλύψετε:

-> Τα σημεία στο Τμήμα Πωλήσεών σας που χρειάζονται βελτίωση γιατί σας κοστίζουν.

-> Βασικά λάθη που κάνουν οι περισσότεροι Ιδιοκτήτες ΜΜΕ και ρίχνουν τα κέρδη τους.

-> Τις καλά «κρυμμένες» ευκαιρίες αύξησης της κερδοφορίας σας.

Η συνεδρία δεν προϋποθέτει καμία δέσμευση συνεργασίας από πλευράς σας, εφόσον νιώσετε πως κάτι τέτοιο δεν σας 

ταιριάζει.

Στην ουσία της, αποτελεί απλά μία αρχική, στρατηγική συνάντηση γνωριμίας σχεδιασμένη να σας προσφέρει ακόμη 

μεγαλύτερη βοήθεια και αξία.

Για να κλείσετε, λοιπόν, τη δική σας συνεδρία και να απολαύσετε όλα τα επιπλέον οφέλη, κάνετε απλά click εδώ.

https://fbsolutions.gr/epikoinonia/
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