
Cardiologista
(alto potencial prescritivo) 
Dr. Eduardo

Informações:

Enfermeira
(baixo nível científico)
Sra. Agatha

Informações:

Gerente de suprimentos
Sr. Cláudio

Informações:

Presidente da Comissão de 
padronização e CCIH
(baixo poder de prescrição, 
mas alto nível científico)
Dra. Andréia

Informações:

Farmacêutico
(alto nível científico) 
Dr. João

Informações:

Chefe da terapia intensiva 
(alto potencial prescritivo)
Dr. Antonio

Informações:

Residente plantonista da UTI 
(baixo poder de decisão, 
baixo nível cientifico)
Dr. Jack

Informações:

Auxiliar administrativo da 
UTI 
Sra. Marilene

Informações:

Diretor Administrativo 
Dr. David

Informações:

Diretor Clínico 
Dr. Caio

Informações:

Cirurgião
(alto potencial prescritivo, 
principal usuário de 
enoxaparina) 
Dr. Jeferson

Informações:

Almoxarifado
Sérgio

Informações:

Comprador
Sr. Paulo

Informações:

Nomes:

Sua missão:
Investigar o hospital para responder as seguintes perguntas:

1.  Quem são os influenciadores e facilitadores?
2.  Quais  são os aspectos que estão dificultando suas ações? 
3.  Quais são os aspectos do hospital que estão desfavorecendo 
a demanda do Versa ?
4.  Quais são as principais ações que você pretende realizar para 
recuperar a venda?

Nomes: 

Informações Confidenciais

Hospital do Sucesso

Você trabalha como propagandista vendedor da equipe Hospitalar da Eurofarma. Há três meses 
o hospital substituiu o referência pelo Versa, mas no último mês você soube que o hospital 
voltará a comprar o referência. Pelo seu levantamento, este hospital tinha uma expectativa de 
aumento de potencial de compra do produto. Você precisa investigar o que está ocorrendo.

Sua missão:

Investigar o hospital para responder as seguintes perguntas:
    1.  Quem são os influenciadores e facilitadores?
    2.  Quais  são os aspectos que estão dificultando suas ações? 
    3.  Quais são os aspectos do hospital que estão desfavorecendo a demanda do Versa ?
    4.  Quais são as principais ações que você pretende realizar para recuperar a venda?

Antes de começar defina quais são os contatos e a sequência de visitação

1.

2.

3.

4.

5.

6.

7.

8.

9.

10.

11.

12.

13.

Nomes: 

Solução do Caso
Hospital do Sucesso

Bônus

Total

Pontuação

1. Quem são os influenciadores e facilitadores?

2. Quais  são os aspectos que estão dificultando suas ações?

3. Quais são os aspectos do hospital que estão desfavorecendo a demanda do Versa ?

4. Quais são as principais ações que você pretende realizar para recuperar a venda?

AJUDE SEUS CONSULTORES TÉCNICOS OU KAMs A PENSAREM ESTRATÉGICAMENTE
Porque nossas vendas caíram?

Como identificar gargalos?
Quem está influenciando a decisão?

Vivencie o jogo e reflita com
a turma sobre o que pode ser melhorado.

Jogado em mesas - de 4 a 10 pessoas.
Versão gigante - até 20 pessoas!

Duração: 2h30

VISÃO ESTRATÉGICA: O LADO INVESTIGATIVO DA VENDA

Daqui é permitido ir para 
qualquer outra sala do 
tabuleiro

Daqui é permitido ir para 
qualquer outra sala do 
tabuleiro

SR. CLÁUDIO

Gerente de suprimentos

Gerente de
suprimentos

SRA. MARILENE

Auxiliar administrativo da UTI

DR. JACK

Residente plantonista da UTI 

SR. PAULO

Comprador

comprador

SÉRGIO

Almoxarifado

almoxarifado

DRA. ANDRÉIA

Presidente da Comissão de padronização
e CCIH

DR. JOÃO

Farmacêutico

 DR. ANTONIO

Chefe da terapia intensiva

chefe de
terapia

intensiva

SRA. AGATHA

Enfermeira

DR. EDUARDO

Cardiologista

DR. CAIO

Diretor Clínico 

Diretor
clínico

DR. DAVID

Diretor Administrativo 

Diretor
administrativo

DR. JEFERSON

Cirurgião

Já visitou a Eurofarma e tem boa 
experiência com Versa com 
pacientes do consultório e 
internados.

TAMBÉM EM 
VERSÃO CT!


