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Η εταιρία μασ εξειδικεφεται ςτθν ανάπτυξθ και βελτίωςθ των
πωλιςεων ςε επιχειριςεισ και αλυςίδεσ καταςτθμάτων.

Οι υπθρεςίεσ μασ καλφπτουν όλο φάςμα εμπορικισ επιτυχίασ: από
τθ δθμιουργία ανταγωνιςτικϊν πλεονεκτθμάτων ζωσ τθν πρακτικι
πϊλθςθ προϊόντων και υπθρεςιϊν

Τα ανταγωνιςτικά πλεονεκτιματα κακορίηουν το εφροσ των
πωλιςεων και οι πωλιςεισ κακορίηουν τρείσ κεμελιϊδεισ
παραμζτρουσ κερδοφορίασ: το μερίδιο αγοράσ ωσ ποςοςτό, το μικτό
κζρδοσ ωσ απόλυτο μζγεκοσ και τθν υλοποίθςθ ςτρατθγικισ
διαφοροποίθςθσ

Η μεκοδολογία μασ πθγάηει μζςα από εφαρμοςμζνα κεωρθτικά
πρότυπα, προςαρμοςμζνα ςτθν Ελλθνικι εμπειρία.

Η εφαρμογι και ο ςχεδιαςμόσ κάκε ζργου μασ κακορίηεται από το
πλαίςιο τριϊν ποιοτικϊν προδιαγραφϊν και αξιϊν: Τεκμθρίωςθ,
Δζςμευςθ και Διαρκι Βελτίωςθ.

Όλεσ μασ οι υπθρεςίεσ ςυνοδεφονται από λεπτομερι αναφορά
δεδομζνων και πλθροφοριϊν προκειμζνου να βελτιϊνεται ,διαρκϊσ,
θ κοινι μασ προςπάκεια.

Θα ιταν μεγάλθ χαρά να παρουςιάςουμε αναλυτικά τισ υπθρεςίεσ
μασ ςε εςάσ και τουσ ςυνεργάτεσ ςασ.

Με εκτίμθςθ

Απόςτολοσ Βλάχοσ
Διευκυντισ Ανάπτυξθσ Εργαςιϊν

Οι Υπθρεςίεσ μασ

Προϊκθςθ και Πωλιςεισ για :

Επιχειριςεισ Β2Β
Δθμιουργία νζων πελατϊν
Πιλοτικζσ πωλιςεισ

Επιχειριςεισ  και αλυςίδεσ Λιανικισ
Promotion in/out
Πιςτότθτα πελατϊν
Mystery Shopping

Διοίκθςθ Πωλιςεων
Κατάλογοι πελατϊν
Δθμιουργία leads
Αξιολόγθςθ Πωλθτϊν
Αναδιοργάνωςθ Πωλιςεων
Εκπαίδευςθ πωλθτϊν

Υπθρεςίεσ Marketing 
Σχεδιαςμόσ Στόχων
Ζρευνεσ αγοράσ
Ανάλυςθ Ανταγωνιςμοφ
Αξιολόγθςθ Σθμείου Εγκατάςταςθσ

Πρόταςθ Συνεργαςίασ
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Υπηρεσίες πώλησης και 
προώθησης.

Οι υπθρεςίεσ μασ ςτοχεφουν ςτθν
ανάπτυξθ των πωλιςεων των πελατϊν
μασ είτε αυτοί απευκφνονται ςε άλλεσ
επιχειριςεισ (b2b) είτε ςε ιδιϊτεσ.
(λιανικι)

Οι περιςςότερεσ επιχειριςεισ ςτθρίηονται
ςτουσ πωλθτζσ για τθν αναηιτθςθ νζων
πελατϊν χωρίσ όμωσ να τουσ παρζχουν τθ
κατάλλθλθ υποδομι και υποςτιριξθ.

Η πρακτικι εμπειρία δείχνει ότι
ςυνθκζςτερο αποτζλεςμα του
παραπάνω προβλιματοσ, είναι θ
προςκόλλθςθ των πωλθτϊν ςτουσ ιδθ
υπάρχοντεσ πελάτεσ, και θ επικζντρωςθ
ςτουσ πλζον επιφανείσ , γεγονόσ το οποίο
αργά ι γριγορά επιφζρει τθν αδράνεια.

Αποτζλεςμα είναι θ διατιρθςθ μικρισ
διαςποράσ κινδφνου πελατϊν και
εςόδων, κακϊσ και ζκκεςθ ςε ιςχυρό
ανταγωνιςμό για τθν διεκδίκθςθ των
λίγων και μεγάλων πελατϊν

Δθμιουργία νζων Πελατϊν με υποςτθρικτικό δίκτυο πωλθτϊν
Η υπθρεςία μασ απευκφνεται ςε επιχειριςεισ οι οποίεσ δεν

διακζτουν τμιμα εξωτερικϊν πωλθτϊν ι κζλουν να αναπτυχκοφν
πιλοτικά ςε νζεσ αγορζσ. Σκοπόσ είναι θ αναηιτθςθ νζων πελατϊν
οι οποίοι ζχουν τα κατάλλθλα χαρακτθριςτικά για τισ απαιτιςεισ
τθσ επιχείρθςθσ.

Δθμιουργία επαφϊν (leads)
Πελάτεσ μασ είναι επιχειριςεισ οι οποίεσ ζχουν παρζχουν

εξειδικευμζνα προϊόντα ι υπθρεςίεσ και αναηθτοφν επαφζσ
ςυνάντθςθσ με κατάλλθλουσ πελάτεσ. Σκοπόσ είναι θ δθμιουργία
και ςυντονιςμόσ μίασ ςυνάντθςθσ των εξειδικευμζνων ςτελεχϊν
τθσ επιχείρθςθσ με κατάλλθλουσ υποψιφιουσ πελάτεσ .

Στοχευμζνθ Ενθμζρωςθ επιχειριςεων (focused communication)

Η υπθρεςία μασ απευκφνεται ςε επιχειριςεισ οι οποίεσ ζχουν
τυποποιθμζνα προϊόντα. Στοχεφει ςτθ γνωςτοποίθςθ των
προϊόντων ςτα κατάλλθλα πρόςωπα με επϊνυμθ αποςτολι
ενθμερωτικϊν υλικϊν.

Κατάλογοσ   υποψθφίων εταιρικϊν πελατϊν
Η υπθρεςία μασ παραδίδει ενθμερωμζνο κατάλογο υποψθφίων

πελατϊν οι οποίοι πλθροφν ςυγκεκριμζνεσ προδιαγραφζσ και
ταιριάηουν ςτισ απαιτιςεισ τθσ επιχείρθςθσ

Οι υπθρεςίεσ μασ είναι προςαρμοςμζνεσ να ανταποκρίνονται
ςε όλα τα είδθ επιχειριςεων και προϊόντων όςο εξειδικευμζνα 
και αν είναι . Τα προϊόντα διαφζρουν αλλά οι κανόνεσ του 
marketing και τθσ πϊλθςθσ είναι ίδιοι για κάκε κατθγορία 
αγοράσ και πελάτθ

There is only one valid definition for business purpose: to create a customer, 
Peter Drucker 1973
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Υπθρεςίεσ προσ Επιχειριςεισ 
Εταιρικϊν πωλιςεων (B2B)



‘Όποιος πουλάει τιμή ξεπουλάει 
τα κέρδη του’

Ο αυτονόθτοσ ρόλοσ του πωλθτι είναι θ
παρουςίαςθ των ςυγκριτικϊν
πλεονεκτθμάτων του προϊόντοσ και τθσ
επιχείρθςθσ ζτςι ϊςτε να
διαφοροποιθκεί από τον ανταγωνιςμό
και να κερδίςει τον πελάτθ με το
μεγαλφτερο δυνατόν οικονομικό όφελοσ
για τθν επιχείρθςθ.
Η εμπειρία και θ ζρευνα δείχνει ότι θ
πλειοψθφία των πωλθτϊν δεν ζχει
(ςυνικωσ δεν ζχει εκπαιδευτεί να ζχει)
ζνα αποτελεςματικό ςφνολο
επιχειρθμάτων με τα οποία κα
προςπακιςει να κερδίςει τθν επιλογι του
πελάτθ.
Η αδυναμία αυτι αναδεικνφει τθν τιμι ωσ
το μοναδικό αντικείμενο
διαπραγμάτευςθσ.

Πρέπει να απαλλαγούμε από την ελπίδα ότι θα γαληνέψει η θάλασσα. Πρέπει 
να μάθουμε να ταξιδεύουμε με δυνατούς  ανέμους’. 

Αρ. Ωνάσης 

Υπθρεςίεσ για  Επιχειριςεισ 
και Αλυςίδεσ Λιανικισ 

Ενιςχυτικι ςτελζχωςθ  λιανικισ (Sales Reinforcement)
Πρόκειται γα υπθρεςία promotion θ οποία εφαρμόηεται μζςα ςε 
καταςτιματα λιανικισ  ακολουκϊντασ τθ μζκοδο τθσ 
ςυμβουλευτικισ πϊλθςθσ.  Εφαρμόηεται για προϊόντα τα οποία 
διαφοροποιοφνται κυρίωσ ςε κζματα τεχνικϊν χαρακτθριςτικϊν . 
Σκοπόσ τθσ  υπθρεςίασ είναι θ πϊλθςθ νζων προϊόντων ι υπθρεςιϊν 
ςτουσ ειςερχόμενουσ πελάτεσ.

Προωκθτικζσ  ενζργειεσ  πεδίου (promotion)
Απευκυνόμαςτε ςε επιχειριςεισ με καταςτιματα λιανικισ. Σκοπόσ 
τθσ υπθρεςίασ είναι θ ενδυνάμωςθ τθσ κίνθςθσ των καταςτθμάτων 
λιανικισ  μζςα από τθν επικοινωνία με ςτοχευμζνουσ πελάτεσ τθσ 
περιοχισ.

Υπθρεςία πιςτότθτασ και ενεργοποίθςθσ πελατϊν 
Η υπθρεςία αυτι απευκφνεται ςε επιχειριςεισ οι οποίεσ ζχουν ι 
προςδοκοφν να ζχουν υψθλι πιςτότθτα πελατϊν.  Σκοπόσ  είναι θ 
άμεςθ επικοινωνία με τουσ παλαιότερουσ πελάτεσ  και θ 
επανανεργοποίθςθ τουσ ςτθν αγορά προϊόντων ι υπθρεςιϊν.

Αξιολόγθςθ λειτουργίασ καταςτθμάτων (Mystery Shopping)
Η υπθρεςία απευκφνεται ςε αλυςίδεσ καταςτθμάτων και ζχει ωσ 
ςκοπό να υποςτθρίξει τθ διοίκθςθ τθσ αλυςίδασ ςτθ κατανόθςθ τθσ 
πραγματικισ λειτουργίασ των καταςτθμάτων και τθ δθμιουργία 
ατηζντασ κεμάτων προσ βελτίωςθ.  Η μεκοδολογία μασ  προβλζπει τθ 
προςομοίωςθ τθσ ςυμπεριφοράσ των πελατϊν ζτςι ϊςτε τα 
εξαγόμενα ςυμπεράςματα να είναι ουςιαςτικά και ωφζλθμα για τθ 
διοίκθςθ τθσ επιχείρθςθσ.

Εκπαίδευςθ πωλθτϊν με ςυνοδευτικι επίςκεψθ
Η υπθρεςία μασ περιλαμβάνει τθ δθμιουργία εγχειριδίου 
επικοινωνίασ και τθν εκπαίδευςθ των πωλθτϊν ςτθν ςυμβουλευτικι 
πϊλθςθ παρουςία πελάτθ. Η μζκοδοσ αυτι επιταχφνει  και 
μονιμοποιεί τθ δθμιουργία των απαραίτθτων δεξιοτιτων, ςε 
ςφγκριςθ με τα κλαςικά ςεμινάρια. 4

Οι υπθρεςίεσ μασ ςτο τομζα αυτό απευκφνονται ςε όςουσ 
τφπουσ επιχειριςεων ζχουν ςθμεία πϊλθςθσ και απευκφνονται 
ςε τελικό  καταναλωτι.



Υπθρεςίεσ Διοίκθςθσ Πωλιςεων

Οι υπθρεςίεσ αυτισ τθσ κατθγορίασ ζχουν ωσ ςκοπό να 
υποςτθρίξουν τθ διεφκυνςθ των πωλιςεων μεγάλων ι 
μικρϊν επιχειριςεων οι οποίεσ διατθροφν οργανωμζνο 

τμιμα πωλιςεων. 

Ο πωλθτισ δεν είναι ανειδίκευτοσ
εργάτθσ. Η πϊλθςθ είναι τεχνικι θ
οποία διδάςκεται και εμπειρία θ
οποία αποκτάται. Ο ρόλοσ του είναι
από τουσ πλζον ςθμαντικοφσ ςτθν
επιχείρθςθ. Στο πρόςωπο και ςτθν
δουλειά του ο πελάτθσ αναγνωρίηει
ολόκλθρθ τθν επιχείρθςθ

Το ςφςτθμα αναφοράσ δθμιουργεί,
ενιςχφει και ςυςτθματοποιεί τθ
κακθμερινι ροι εργαςιϊν για κάκε
ςυμμετζχοντα ςτθ λειτουργία των
πωλιςεων

Η πϊλθςθ είναι αποτζλεςμα ομαδικισ 
δουλειάσ, ςτθν οποία κάκε μζλοσ ζχει 
ςυγκεκριμζνα κακικοντα αυςτθρά 
κακοριςμζνεσ αρμοδιότθτεσ και 
τεκμθριωμζνουσ ςτόχουσ.

Οι πωλθτζσ χρειάηονται υποςτιριξθ ςε 
κακθμερινι βάςθ, ϊςτε να διατθροφν και 
να βελτιϊνουν  τθν παραγωγικότθτά και 
αποτελεςματικότθτα τουσ.

 Αξιολόγθςθ ομάδασ πωλθτϊν

 Αναηιτθςθ πωλθτϊν

 Αναδιοργάνωςθ Τμιματοσ 
πωλιςεων

 Σχεδιαςμόσ  ποςοτικϊν και 
ποιοτικϊν ςτόχων 
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Πρόγραμμα Δράςθσ Πωλθτϊν

 Σφςτθμα αναφοράσ των 
πωλθτϊν

 Ειδικι Εκπαίδευςθ Πωλθτϊν 
ςτισ ανάγκεσ τθσ επιχείρθςθσ



Ποια είναι τα χαρακτθριςτικά του
καλοφ πωλθτι? Ο καλόσ πωλθτισ
γεννιζται ι γίνεται ?

Τα ερωτιματα αυτά ζχουν
απαςχολιςει πολλοφσ ακαδθμαϊκοφσ
τθσ διοίκθςθσ των επιχειριςεων αλλά
και πολλοφσ επαγγελματίεσ του χϊρου.
Η μζχρι τϊρα όμωσ βιβλιογραφία δεν
ζχει καταλιξει ςε ςυγκεκριμζνεσ
απαντιςεισ και το αποτζλεςμα κρίνεται
ςτθν πράξθ (Donaldson B, Sales
management, 1998).

Μποροφμε όμωσ να ξεχωρίςουμε τα
χαρακτθριςτικά τθσ ικανότθτασ τα
οποία είναι απαραίτθτα για
ςυγκεκριμζνεσ εργαςίεσ πωλιςεων
όπωσ πχ. θ δθμιουργία νζων πελατϊν ι
εξυπθρζτθςθ και διατιρθςθ
υπαρχόντων.

Η κάκε κζςθ εργαςίασ απαιτεί
ςυγκεκριμζνα χαρακτθριςτικά
προςωπικότθτασ και εμπειρίασ τα
οποία αναηθτοφνται κατά περίπτωςθ

Φαινομενικά κάποιοι γεννιοφνται και
κάποιοι γίνονται. Όμωσ όπωσ ζχουν
διεκνείσ μελζτεσ αποδείξει :
«Η απόκτθςθ ξεχωριςτϊν

χαρακτθριςτικϊν αποδίδεται ςτον
μεγαλφτερο βακμό ςτθν επίμονθ και
ςυςτθματικι καλλιζργεια δεξιοτιτων
επί μακρό χρονικό
διάςτθμα».(Αmerican Scientific,
Gr.ver.Νοε.’06). Από τθν άποψθ αυτι
όπωσ και οι ακλθτζσ ζτςι και οι πωλθτζσ
χρειάηονται κακθμερινι εξάςκθςθ.

Αξιολόγθςθ ομάδασ πωλθτϊν
Η υπθρεςία μασ απευκφνεται ςε μεγάλα τμιματα πωλιςεων ςτα οποία θ 
αξιολόγθςθ των πωλθτϊν πρζπει να γίνει με αντικειμενικά κριτιρια και ςε 
πολλζσ γεωγραφικζσ περιοχζσ. Ωσ εργαλεία χρθςιμοποιοφμε κατάλλθλα 
ατομικά  ερωτθματολόγια, ζρευνεσ γνϊμθσ πελατϊν, ζρευνεσ κρυφοφ 
πελάτθ και ςυναντιςεισ εκπαιδευτικοφ χαρακτιρα. 

Αναηιτθςθ πωλθτϊν
Η υπθρεςία απευκφνεται ςε κάκε επιχείρθςθ θ οποία αναηθτάει υψθλοφ 
επιπζδου επαγγελματίεσ πωλθτζσ. Η εταιρεία μασ αναλαμβάνει τθν 
αναηιτθςθ και αξιολόγθςθ των υποψθφίων μζςα από υπάρχουςεσ βάςθσ 
δεδομζνων για πωλθτζσ. 

Αναδιοργάνωςθ Τμιματοσ πωλιςεων
Ο πωλθτισ χρειάηεται οργανωτικι υποςτιριξθ. Η εργαςία του πωλθτι δεν 
είναι αυτόνομθ, οφτε ανεπθρζαςτθ από τθ λειτουργία τθσ υπόλοιπθσ 
επιχείρθςθσ. Οι οργανωτικζσ δυςκολίεσ ζχουν άμεςθ επίδραςθ ςτθν 
απόδοςθ των πωλθτϊν τόςο ςε πρακτικό όςο και ςε ψυχολογικό επίπεδο. 
Είναι ευκφνθ τθσ επιχείρθςθσ να δθμιουργεί για τουσ πωλθτζσ ζνα πλαίςιο 
λειτουργίασ το οποίο τουσ εξαςφαλίηει ςιγουριά και αξιοπιςτία για όςα 
υπόςχονται ςτον πελάτθ.

Σχεδιαςμόσ  ποςοτικϊν και ποιοτικϊν ςτόχων 
Σχεδιάηουμε το ςφςτθμα  ςτόχων οι οποίοι πρζπει  να επιτευχκοφν από τουσ 
πωλθτζσ και τουσ εμπλεκόμενουσ ςτο τομζα των πωλιςεων ςε όλουσ τουσ 
τομείσ  για να διατθρθκεί ςε υψθλά επίπεδα θ διατιρθςθ των πελατϊν και 
θ δθμιουργία νζων. 

Πρόγραμμα Δράςθσ Πωλθτϊν
Δθμιουργοφμε το πρόγραμμα δράςθσ του κάκε πωλθτι με κριτιριο τθν 
αντικειμενικι ςθμαντικότθτα του κάκε πελάτθ ανά γεωγραφικι περιοχι. 
Επικαιροποιοφμε τθν αγοραςτικι διάκεςθ του πελάτθ και ςυντονίηουμε τθν 
επικοινωνία με τον πωλθτι.

Σφςτθμα αναφοράσ των πωλθτϊν
Σχεδιάηουμε το ςφςτθμα αναφοράσ του κάκε πωλθτι για τον κάκε πελάτθ. 
Η επιτυχία κάκε πωλθτι εξαρτάται ςε μεγάλο βακμό από τθν βακιά 
κατανόθςθ τθσ ςκζψθσ και των αναγκϊν του πελάτθ του. Το ςφςτθμα 
αναφοράσ πρζπει να κινθτοποιεί αλλά και να βοθκάει τον πωλθτι να 
αφιερϊνει τον απαραίτθτο χρόνο για τθ ςυνεχι κατανόθςθ του πελάτθ
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Ειδικι Εκπαίδευςθ Πωλθτϊν ςτισ ανάγκεσ τθσ επιχείρθςθσ

Η επιχειρθςιακι Εκπαίδευςθ πρζπει να είναι εξάςκθςθ

Τθ τελευταία εικοςαετία ζχουμε όλοι αντιλθφκεί τθ ςθμαςία τθσ
εκπαίδευςθσ για τισ ανάγκεσ των επιχειριςεων.

Τα ςεμινάρια αποτζλεςαν τθ κυρίαρχθ πρακτικι για τθν
εκπαίδευςθ του προςωπικοφ είτε με πρωτοβουλία των
επιχειριςεων είτε με πρωτοβουλία του ίδιου του κράτουσ.

Ζγινε όμωσ αντιλθπτό ότι θ αποτελεςματικότθτα τθσ εκπαίδευςθσ
ςτθν αίκουςα ζχει περιοριςμζνα αποτελζςματα. Το εκπαιδευτικό
υλικό είναι τισ περιςςότερεσ φορζσ γενικόλογο χωρίσ να μπορεί να
απαντιςει ςτισ κακθμερινζσ δυςκολίεσ των εργαηομζνων.

Η καλφτερθ προςπάκεια για να ξεπεραςτοφν οι εγγενείσ αδυναμίεσ
των ςεμιναρίων είναι οι αςκιςεισ ρόλων οι οποίεσ , ςφμφωνα με
ζρευνεσ, προςομοιϊνουν τθν πραγματικότθτα ςε μεγάλο βακμό.

Σε κάκε όμωσ περίπτωςθ τα ςεμινάρια πρζπει να ςχεδιάηονται για
τθ κάκε επιχείρθςθ ξεχωριςτά ζτςι ϊςτε να αντιμετωπίηουν τισ
κακθμερινζσ πρακτικζσ δυςκολίεσ των εργαηομζνων και να
παρζχουν προτάςεισ για τθν επίλυςθ τουσ.

Η αποηελεζμαηικόηηηα ηος

ημήμαηορ πωλήζεων δεν

μποπεί να κπιθεί μόνο με δείκηη

ηην επίηεςξη ποζοηικών

ζηόσων. Η επιηςσία εξαπηάηαι

και από άλλοςρ παπάγονηερ

πλην ηος πωληηή.

Όμωρ ο πωληηήρ ωρ η

εμπποζθοθςλακή ηηρ

επισείπηζηρ ππέπει να

καηαβάλει αποδεδειγμένα ηο

μέγιζηο ηηρ πποζπάθειαρ ηος

ζε όλοςρ ηοςρ ηομείρ οι οποίοι

διαηηπούν ενεπγό ηο ςπάπσον

πελαηολόγιο και δημιοςπγούν

καινούπιο.

Για ηην Ammon Ovis καλόρ

πωληηήρ είναι όποιορ

καηαθέπνει μέζω ηηρ

ικανοποίηζηρ ηων πελαηών ηος

να παπέσει οικονομικά οθέλη

ζηην εηαιπεία ηος.
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Οι Υπηρεσίες στρατηγικού 
σχεδιασμού δημιουργούν

ανταγωνιστικά 
πλεονεκτήματα.

Οι υπθρεςίεσ μασ ςκοπεφουν ςτθν
υποςτιριξθ των επιχειριςεων για τθ
διατιρθςθ ι δθμιουργία ανταγωνιςτικϊν
πλεονεκτθμάτων τα οποία ορίηουν τθ
ποςότθτα και ποιότθτα των πωλιςεων
μίασ επιχείρθςθσ και προκφπτουν μζςα
από τθ ςυνολικισ τθσ λειτουργία (Porter
M , 1985).

Ποςοτικι Ζρευνα Γνϊμθσ.

Ζχει ςκοπό τθ κατανόθςθ τθσ διαςποράσ αναγκϊν ςε
ςυγκεκριμζνεσ ομάδεσ καταναλωτϊν με χριςθ δομθμζνων
ερωτθματολογίων.

Ζρευνα ικανοποίθςθσ πελατϊν

Η υπθρεςία αυτι ζχει ςκοπό τθ καταγραφι του επιπζδου
ικανοποίθςθσ των εταιρικϊν ι λιανικϊν πελατϊν ςυγκεκριμζνθσ
επιχείρθςθσ. Η μεκοδολογία χρθςιμοποιεί τθ χριςθ δομθμζνων
ερωτθματολογίων ι ατομικϊν ςυνεντεφξεων αναλόγωσ του τφπου
των πελατϊν. Ιδιαίτερθ βαρφτθτα δίνεται ςτθ κατανόθςθ τθσ
γνϊμθσ του πελάτθ ςτθ βάςθ ςφγκριςθσ με τον ανταγωνιςμό

Ποιοτικι Ζρευνα ςτοχευμζνων ομάδων (focus groups) ι 
ατόμων (personal interview).

Σκοπό τθσ είναι θ κατανόθςθ του τρόπου ςκζψθσ των
καταναλωτϊν και τθν εξαγωγι κεματολογίασ προσ περαιτζρω
ανάλυςθ. Η αναηιτθςθ ειδικϊν τφπων καταναλωτϊν μπορεί να
οδθγιςει ςτθν ανάγκθ ατομικϊν ςυνεντεφξεων γεγονόσ το οποίο
αλλάηει ςθμαντικά τον τφπο τθσ ζρευνασ.

Σχεδιαςμόσ Λειτουργικϊν Στόχων 

Η υπθρεςία μασ αυτι απευκφνεται κυρίωσ ςτθ κεντρικι
διοίκθςθ μεγάλων επιχειριςεων και ςτθρίηεται ςτθ μζκοδο
χαρτογράφθςθσ ανεξάρτθτων ςκζψεων, προβλζψεων και
προβλθματιςμϊν. Σκοπόσ είναι θ ανάδειξθ και διαςφνδεςθ
όςων παραγόντων ζχουν κακοριςτικό ρόλο ςτο παρόν και ςτο
μζλλον τθσ επιχείρθςθσ. Από τθν εργαςία αυτι προκφπτει
ατηζντα υψθλϊν διευκυντικϊν προτεραιοτιτων και

λειτουργικϊν ςτόχων.

Υπθρεςίεσ Marketing 

Οι υπθρεςίεσ μασ ςτον τομζα αυτό
αποςκοποφν ςτθν υποςτιριξθ τθσ δθμιουργίασ
ανταγωνιςτικϊν πλεονεκτθμάτων για τισ
επιχειριςεισ. Η μεκοδολογία μασ ςτθρίηεται
ςτθ διεκνι εμπειρία, προςαρμοςμζνθ ςτα
ελλθνικά χαρακτθριςτικά και ςε δικζσ μασ
μεκοδολογικζσ καινοτομίεσ.

Whenever you see a successful business, someone once made a courageous 
decision" 

Peter Drucker 1999 
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Αξιολόγθςθ αποτελεςματικότθτασ οργανιςμοφ

Η υπθρεςία μασ αυτι χρθςιμοποιεί τθ μζκοδο τθσ προςομοίωςθσ
πελάτθ (mystery shopping) και αξιολογεί τθ λειτουργία ενόσ
οργανιςμοφ ςε πραγματικζσ και πλιρεισ ςυνκικεσ λειτουργίασ
του. Η αμοιβι μασ εξαρτάται από τον αρικμό και τθ
πολυπλοκότθτα των απαραίτθτων δοκιμαςιϊν.

Αξιολόγθςθ ςθμείου εγκατάςταςθσ Λιανικισ

Η υπθρεςία μασ αυτι απευκφνεται ςε επιχειριςεισ ανεξαρτιτου
μεγζκουσ οι οποίεσ ςκοπεφουν να δθμιουργιςουν νζο ςθμείο
πϊλθςθσ προσ τελικό καταναλωτι. Η αξιολόγθςθ αφορά τθ
ςυμβατότθτα τθσ γεωγραφικισ επιλογισ του ςθμείου με τα
επικυμθτά χαρακτθριςτικά των πελατϊν.

Ανάλυςθ ανταγωνιςμοφ

Σκοπόσ τθσ υπθρεςίασ μασ αυτισ είναι θ κατανόθςθ του
ανταγωνιςμοφ και θ ςφγκριςι του με τθν επιχείρθςθ ςασ. Για τθν
επίτευξθ τθσ υπθρεςίασ μασ αυτισ χρθςιμοποιοφμε όλεσ τισ
παραπάνω μεκόδουσ με τθν ανάλογθ χρζωςθ.

Δθμιουργία Εγχειρίδιου Επικοινωνίασ

Η υπθρεςία μασ αυτι απευκφνεται ςε ομάδεσ πωλιςεων και
τμιματα εξυπθρζτθςθσ πελατϊν. Στθρίηεται ςτθν μζκοδο
χαρτογράφθςθσ απαντιςεων και ςτοχεφει ςτθν κατανόθςθ των
ανταγωνιςτικϊν πλεονεκτθμάτων μίασ επιχείρθςθσ ζτςι ϊςτε
αυτά να αναδεικνφονται ςε κάκε ζκφραςθ τθσ λειτουργίασ τθσ.
Συμμετζχει θ ομάδα πωλιςεων και μζλθ τθσ διοίκθςθσ τθσ
επιχείρθςθσ για τουλάχιςτον δφο τετράωρεσ ςυνεδριάςεισ.
Αποτζλεςμα τθσ εργαςίασ μασ αυτισ είναι θ δθμιουργία ενόσ
εγχειριδίου επικοινωνίασ ςυγκριτικϊν πλεονεκτθμάτων και
διαχείριςθσ αντιρριςεων κατάλλθλο για κάκε πωλθτι και
ςτζλεχοσ του τμιματοσ εξυπθρζτθςθσ. Αποτελεί δε, εξαιρετικό
εργαλείο εςωτερικισ εκπαίδευςθσ για κάκε επιχείρθςθ.

Οι περιςςότεροι επιχειρθματίεσ
διαμορφϊνουν άποψθ και διαίςκθςθ
για το τι ςυμβαίνει ςτθν επιχείρθςθ
τουσ και ςτθν αγορά βαςιηόμενοι ςτισ
παρατθριςεισ και τθν προςωπικι
επαφι με πελάτεσ και προμθκευτζσ.
Βεβαίωσ τίποτε δεν μπορεί να
ςυγκρικεί με τθν διαίςκθςθ του ίδιου
του επιχειρθματία και ποτζ θ
διαίςκθςθ αυτι δεν μπορεί να
αμφιςβθτθκεί με αξιωματικοφσ
αφοριςμοφσ και ςτερεότυπεσ
αναλφςεισ.
Όμωσ επειδι πολλζσ φορζσ θ

διαίςκθςθ και θ άποψθ ςτθρίηονται
ςε μικρό, μονομερζσ και ιδιοτελζσ
δείγμα παρατθριςεων, θ διοίκθςθ τθσ
επιχείρθςθσ ξεγελιζται και δικαιολογεί
τα προβλιματα ςτθριηόμενθ ςε λάκοσ
εξθγιςεισ.
Όπωσ και ςτθν αμιγϊσ επιςτθμονικι

ζρευνα , ζτςι και ςτισ επιχειριςεισ, θ
αντικειμενικι διάςταςθ τθσ
πραγματικότθτασ (τουλάχιςτον ςτο
βακμό τθσ δυνατότθτασ μζτρθςθσ
τθσ) δίδεται μόνο με τθν ςυςτθματικι
μζτρθςθ και τα κατάλλθλα εργαλεία.
Η εφαρμογι ςυςτθματικϊν μεκόδων
διοίκθςθσ εξαςφαλίηει τθν ορκολογικι
αντιμετϊπιςθ των πραγματικϊν
δεδομζνων και ενιςχφει το
επιχειρθματικό ζνςτικτο.
Η μζτρθςθ όλων των επιχειρθςιακϊν
δεικτϊν με ζρευνα και ςυγκριτικι
καταγραφι, είναι ηωτικισ ςθμαςίασ
για τθν μακρόχρονθ επιβίωςθ τθσ
επιχείρθςθσ.
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Οι Κλασικές και 

διαχρονικές αναφορές 
προς τη Διοίκηση

‘Οι ανταγωνιςτζσ δίνουν μεγαλφτερεσ 
εκπτϊςεισ ‘ 

‘Είμαςτε ακριβοί’

‘Πζφτει θ αγορά’

‘Ο πελάτθσ δεν ενδιαφερόταν 
πραγματικά να αγοράςει’

‘Δεν υπάρχουν άλλοι ςοβαροί πελάτεσ’

Δθμιουργία καναλιοφ πϊλθςθσ γνιςιων ανταλλακτικϊν ςε 
ανεξάρτθτα ςυνεργεία αυτοκινιτων 

Σκοπόσ του ζργου είναι θ διείςδυςθ των επίςθμων
αντιπροςωπειϊν ςτθν αγορά των ανεξάρτθτων ςυνεργείων. Το
ζργο υλοποιικθκε για ειςαγωγικζσ εταιρίεσ αυτοκινιτων και
μεγάλουσ διανομείσ αυτοκινιτων. Αποτζλεςμα ιταν ο ςχεδιαςμόσ
εμπορικισ πολιτικισ, θ δθμιουργία πλαιςίου ανταγωνιςτικϊν
πλεονεκτθμάτων, θ ςυνοδευτικι εκπαίδευςθ πωλθτϊν, και θ
δθμιουργία νζων επαφϊν για τουσ πωλθτζσ.

Δθμιουργία νζων εταιρικϊν πελατϊν με πωλθτζσ τθσ 
AmmonOvis

Σκοπόσ του ζργου είναι θ αναηιτθςθ και δθμιουργία νζων
υποψιφιων εταιρικϊν πελατϊν για επιχειριςεισ οι οποίεσ
παράγουν προϊόντα ι υπθρεςίεσ και απευκφνονται ςε εταιρίεσ
καταναλωτζσ. Το ζργο υλοποιικθκε ςτο κλάδο των εκτυπϊςεων,
ςτο κλάδο των μθχανϊν γραφείου και ςτο κλάδο των ψθφιακϊν
υπθρεςιϊν. Αποτζλεςμα του ζργου είναι θ δθμιουργία
εγχειρίδιου επικοινωνίασ, επαφζσ με νζουσ υποψιφιουσ πελάτεσ
οι οποίοι επικυμοφν να λάβουν πρόταςθ ςυνεργαςίασ, θ γνϊμθ
τθσ αγοράσ για το πελάτθ του ζργου.

Αναηιτθςθ νζων πελατϊν για αλυςίδεσ καταςτθμάτων

Σκοπόσ του ζργου είναι θ δθμιουργία νζου πελατολογίου για
αλυςίδεσ καταςτθμάτων και θ ενίςχυςθ κάκε καταςτιματοσ
ξεχωριςτά. Το ζργο υλοποιικθκε ςτο κλάδο των αναλϊςιμων
γραφείου, ςτο κλάδο τθσ ηαχαροπλαςτικισ, και ςτο κλάδο του
αυτοκινιτου. Αποτζλεςμα είναι οι επαφζσ με νζουσ υποψιφιουσ
πελάτεσ οι οποίου επικυμοφν ζναρξθ ςυνεργαςίασ και θ μζτρθςθ
τθσ αποτελεςματικότθτασ του κάκε καταςτιματοσ.

Παραδείγματα  ζργων 

Οι εργαςίεσ μασ καλφπτουν όλο το φάςμα τθσ
εμπορικισ λειτουργίασ των επιχειριςεων.
Μπορεί τα προϊόντα να ζχουν μεγάλεσ
διαφορζσ μεταξφ τουσ πίςω από αυτά
βρίςκονται οι ςχζςεισ μεταξφ ανκρϊπων οι
οποίεσ είναι ςτθν ουςία τουσ ίδιεσ γεωγραφικά
και διαχρονικά.

“Success based on few simple things. The challenge is to do them." 
Marvin Bower 1903-2003 

Ιδρυτής της εταιρείας συμβούλων McKinsey.
Θεωρείται ο δημιουργός του ‘management consulting’ 
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Άρθρο εχεμύθειας στις 
συμβάσεις μας

Κακ' όλθ τθ διάρκεια τθσ παροφςασ
ςφμβαςθσ θ Ammon Ovis δεςμεφεται
από υποχρζωςθ εχεμφκειασ για όλεσ τισ
πλθροφορίεσ που τυχόν περιζλκουν ςε
γνϊςθ τθσ ςχετικά με τθν Εταιρεία και
αναλαμβάνει τθν υποχρζωςθ κακ’ όλθ
τθ διάρκεια τθσ παροφςασ και κατά
πάντα χρόνο, μετά τθν κακ’ οιονδιποτε
τρόπο λφςθ αυτισ, να τθρεί απόλυτθ
εχεμφκεια ωσ προσ τθν οργάνωςθ, τθν
τεχνογνωςία, τισ τεχνικζσ μεκόδουσ, τα
προϊόντα, τα ζγγραφα, τθν οικονομικι
κατάςταςθ και δεδομζνα, τθν πορεία
των εργαςιϊν, τον προγραμματιςμό των
εργαςιϊν, τα επενδυτικά ςχζδια, τθν
αναπτυξιακι πολιτικι, τισ ςυμπράξεισ
και ςυνεργαςίεσ με τρίτουσ τισ οποίεσ
προωκεί, διαπραγματεφεται ι ζχει
ςυνάψει, και τουσ όρουσ αυτϊν, και τθν
εν γζνει άςκθςθ και το ςχεδιαςμό τθσ
επιχειρθματικισ δραςτθριότθτασ τθσ
Εταιρείασ.

Πελατολόγιο 
Πειραματικι ζρευνα ζχει δείξει ότι οι
επϊνυμεσ εταιρίεσ ζχουν καλφτερθ
και επιεικζςτερθ μεταχείριςθ από
τουσ πελάτεσ (Levitt, T ,1967,
Communication and Industrial Selling
,Journal of Marketing, 31). Από τθν
άποψθ αυτι κα ιταν ευκολότερο για
εμάσ να προςελκφςουμε νζουσ
πελάτεσ ανακοινϊνοντασ το
πελατολόγιο μασ.
Όμωσ δεν ςυμφωνοφμε ςτθν
πρακτικι να διαφθμιηόμαςτε
χρθςιμοποιϊντασ τθν επωνυμία των
πελατϊν μασ διότι επικυμοφμε να
αναλαμβάνουμε ζργα επειδι ζχουμε
εξαρχισ τθν καλφτερθ πρόταςθ και
όχι επειδι ζχουμε ςυνεργαςτεί με
ςυγκεκριμζνεσ επϊνυμεσ
επιχειριςεισ.
Επιπλζον επειδι θ πλθροφορία είναι
ζνα πολφτιμο ςτρατθγικό όπλο ςε
όλουσ τουσ τομείσ και φυςικά ςτισ
επιχειριςεισ, πιςτεφουμε ότι θ
απόκρυψθ του πελατολογίου,
ενιςχφει τθ δυνατότθτα μασ να
είμαςτε εχζμυκοι ςχετικά με τισ
απόρρθτεσ πλθροφορίεσ οι οποίεσ
ζρχονται ενδεχομζνωσ εισ γνϊςθ
μασ.

Αναηιτθςθ νζου καναλιοφ πϊλθςθσ  για Βιομθχανία 
επαγγελματικοφ εξοπλιςμοφ

Σκοπόσ του ζργου είναι θ υποςτιριξθ των βιομθχανιϊν ςτθν
ανακάλυψθ νζων καναλιϊν πϊλθςθσ για νζα ι υπάρχοντα προϊόντα
τουσ. Το ζργο υλοποιικθκε για βιομθχανία εξοπλιςμοφ εργαςίασ.
Παραδόκθκαν ζρευνα για τθ γνϊμθ τθσ αγοράσ για το προϊόν, θ
ανακάλυψθ νζων καναλιϊν πϊλθςθσ και προτάςεισ για τα τεχνικά
χαρακτθριςτικά του προϊόντοσ.

Ενίςχυςθ προϊόντων ςε πολυκατάςτθμα

Το ζργο ζχει ωσ ςκοπό να ενιςχφςει τισ πωλιςεισ του προϊόντοσ
εντόσ πολυκαταςτιματοσ θλεκτρικϊν ςυςκευϊν. Αποτζλεςμα είναι θ
καταγραφι των ςυνθκειϊν και των χαρακτθριςτικϊν των
επιςκεπτϊν, καταγραφι τθσ γνϊμθσ τουσ για το προϊόν και τον
ανταγωνιςμό, προτάςεισ για τθ βελτίωςθ τθσ παρουςίασ του
προϊόντοσ ςτο κατάςτθμα κακϊσ και θ αφξθςθ του μεριδίου αγοράσ
ςτο ςυγκεκριμζνο κατάςτθμα. Το ζργο υλοποιικθκε ςτο τομζα των
ςυςκευϊν κινθτισ τθλεφωνίασ.

Δίκτυα Επιβατικϊν 

αυτοκινιτων

Επαγγελματικά Οχιματα 

Ανταλλακτικά οχθμάτων 

Ηαχαροπλαςτικι 

Τθλεπικοινωνίεσ 

Μεταφορζσ 

Εκτυπϊςεισ

Εξοπλιςμόσ Γραφείου 

Υπθρεςίεσ μθχανογράφθςθσ 

Ζπιπλα 

Βιομθχανικόσ Εξοπλιςμόσ 

Υπθρεςίεσ Διαδικτφου 

Κλάδοι ςτουσ οποίουσ δραςτθριοποιοφμεκα
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Ovis Ammon, κεραςφόρο πρόβατο,
ςφμβολο , θγεςίασ , μαχθτικότθτασ και 
ταπεινοφροςφνθσ

Ammon Ovis ltd
Σφμβουλοι Εμπορικισ Ανάπτυξθσ

Ν. Τρυπιά 23α, Ν. Φιλαδζλφεια 14341 
Τθλ 2102532815 fax 2102585453

info@ammonovis.com
www.ammonovis .com

Ανταγωνιστικά μας Πλεονεκτήματα

Διατθροφμε ενθμερωμζνθ   βάςθ δεδομζνων με 
επιχειριςεισ ςε ολόκλθρθ τθν Ελλάδα

Δουλεφουμε ομαδικά ςτο ςχεδιαςμό , ςτθν 
εφαρμογι και ςτθν αξιολόγθςθ του κάκε ζργου ζτςι 

ϊςτε να εξετάηουμε όλεσ τισ παραμζτρουσ, χωρίσ 
παραλιψεισ και λάκθ 

Τυποποιοφμε τθν εργαςία μασ και διατθροφμε 
χαμθλά το κόςτοσ λειτουργίασ μασ

Καλιεργοφμε κλίμα μακροχρόνιασ ςυνεργαςίασ με 
τουσ εργαηομζνουσ μασ ζτςι ϊςτε να διατθροφμε 

ψθλό το επίπεδο τθσ ποιότθτασ μασ

Η ammon ovis δθμιουργικθκε το 2003 με βαςικό κίνθτρο τθ
διαπίςτωςθ ότι οι επιχειριςεισ ζχουν ανάγκθ από αξιόπιςτεσ
αποτελεςματικζσ και εφαρμόςιμεσ υπθρεςίεσ προκειμζνου να
ςχεδιάςουν, να βελτιϊςουν και να υλοποιιςουν επιχειρθματικζσ
πρωτοβουλίεσ..
Η πολυπλοκότθτα των ςφγχρονων επιχειρθματικϊν δομϊν και
λειτουργιϊν, ευνοεί τθν ανάγκθ των εξωτερικϊν ςυμβουλευτικϊν
υπθρεςιϊν ιδιαίτερα ςε κζματα διοίκθςθσ και ανάπτυξθσ. Οι
ςφγχρονεσ ανταγωνιςτικζσ ςυνκικεσ μποροφν να αντιμετωπιςτοφν με
τθ ςυςτθματικι διαχείριςθ των εςωτερικϊν πόρων και τθν
εξωςτρζφεια ςτθν αναηιτθςθ πελατϊν. Στα ηθτιματα αυτά όλεσ οι
επιχειριςεισ ανεξαρτιτου μεγζκουσ αντιμετωπίηουν παρόμοια
προβλιματα και δυςκολίεσ.
Στθν επίλυςθ των επιχειρθματικϊν και επιχειρθςιακϊν προβλθμάτων
πιςτεφουμε ότι δεν υπάρχουν μαγικζσ ςυνταγζσ, και ότι θ κάκε
περίπτωςθ είναι διαφορετικι από τισ άλλεσ. Άλλωςτε θ κεωρία τθσ
διοίκθςθσ επιχειριςεων ουςιαςτικά γράφεται από τουσ ίδιουσ τουσ
επιχειρθματίεσ. Τίποτε δεν μπορεί να ςυγκρικεί με τθν διαίςκθςθ του
ίδιου του επιχειρθματία και ποτζ θ διαίςκθςθ αυτι δεν μπορεί να
αμφιςβθτθκεί με αξιωματικοφσ αφοριςμοφσ και ςτερεότυπεσ
αναλφςεισ.
Εντοφτοισ θ εφαρμογι ςυςτθματικϊν μεκόδων διοίκθςθσ εξαςφαλίηει
τθν ορκολογικι αντιμετϊπιςθ των πραγματικϊν δεδομζνων και
ενιςχφει το επιχειρθματικό ζνςτικτο. Στον χϊρο των επιχειριςεων δεν
υπάρχουν ταλζντα και τφχθ. Τα πάντα ςυμβαίνουν μζςα ςε ζνα
ςυςχετιςμό γεγονότων πράξεων και αποφάςεων ςτα οποία
πρωταγωνιςτοφν θ ςυςτθματικι και επίμονθ εργαςία ςε μακροχρόνια
βάςθ.

«Η αυτογνωσία είναι  συστατικό στοιχείο του αυτοσεβασμού  και ο αυτοσεβασμός  
συστατικό στοιχείο του θάρρους" 

Θουκυδίδης 460 -397 πχ
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