
 
   

Representante de Ventas Oncología CDMX
  
  
  
  
  
  
  
  
  Job ID 
  REQ-10066034  

  
  11月 03, 2025  

  
  Mexico  

  
  

  摘要  

Verantwortlich für das Key Account Management auf lokaler Ebene, in der Regel ein kleines Team
oder die Verwaltung bestimmter Konten / Beziehungen. Verwalten Sie die Gesch�ftsbeziehung und
Aktivit�ten mit Key Accounts, um die Beziehung zu f�rdern und auszubauen und die Umsatzziele zu
erreichen. Entwickeln und pflegen Sie Beziehungen zu wichtigen Stakeholdern innerhalb der Konten,
entwickeln Sie ein tiefes Verst�ndnis für die Herausforderungen der Kunden in Bezug auf Patienten
und identifizieren Sie L�sungen, die die Patientenversorgung verbessern.

  

  About the Role  

Major Accountabilities

~ Verantwortlich für die F�rderung von Vertrieb, F�rderung und Entwicklung in den ausgewiesenen
Konten, um kommerzielle Ziele zu erreichen
~ Entwickeln Sie eine Kundenentwicklungsstrategie, spezielle KAM-Aktionspl�ne für zugewiesene
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Konten, richtet sich an Kontozielen aus und führt sie aus.
~ Führen Sie die Vorbereitung von Strategien und individuellen taktischen Pl�nen und geben Sie
strategische Beitr�ge in Bezug auf Analyse, zukünftiges Potenzial und Schlüsselprogramme, die für
die Konten erforderlich sind
~ Vorbereiten und Aushandeln von Vertr�gen und Leitfaden für Initiativen, die das Unternehmen
startet, um auf ein bestimmtes Konto zu zielen
~ Analysieren der Marktsituation einschlie�lich wettbewerbsorientierter Intelligence-Aktivit�ten auf
Schlüsselkonten und wichtigen Wettbewerbern
~ Organisieren Sie Kundenveranstaltungen und andere Programme unabh�ngig oder mit
Marketing/medizinischer Abteilung, im Einklang mit vereinbarten gesch�ftstaktischen Pl�nen
~ Tragen Sie zur Kartierung von Stakeholdern bei, einschlie�lich Segmentierung und Profilerstellung,
und liefern Sie genaue und zeitnahe Daten für das Novartis CRM-System.
~ Verantwortlich für die Durchführung des Vertriebsbetriebsplans und für die Erreichung vereinbarter
Verk�ufe und umfassenderer Leistungsziele für den eigenen Teil der Organisation.
~ Entwicklung eines effektiven Vertriebsteams durch Schulung und Coaching oder Management
wichtiger kommerzieller Programme
~ Meldung von technischen Beschwerden / unerwünschten Ereignissen / Sonderfallszenarien im
Zusammenhang mit Novartis-Produkten innerhalb von 24 Stunden nach Erhalt
~ Verteilung von Vermarktungsmustern (falls zutreffend)

Key Performance Indicators

Verantwortlich für die Verwaltung von Schlüsselkonten auf lokaler Ebene, in der Regel die
Verwaltung eines kleinen Teams oder die Verwaltung bestimmter Konten/Beziehungen. Verwalten
Sie die Gesch�ftsbeziehung und Aktivit�ten mit Schlüsselkonten, um die Beziehung zu f�rdern und
zu erweitern und die Umsatzziele zu erhalten. Entwicklung und Pflege von Beziehungen zu wichtigen
Stakeholdern innerhalb von Accounts, Entwicklung eines tiefen Verst�ndnisses der
Kundenherausforderungen in Bezug auf Patienten und Identifizieren von L�sungen, die die
Patientenversorgung verbessern.

Work Experience

~Umgang mit Qualit�tsmetriken und -problemen
~Design klinischer Studien, Datenüberprüfung und Berichterstattung
~Innovative und analytische Technologien

Skills

~Kontoführung
~Vergütungsmanagement (Mitarbeitende)
~Computerprogrammierung
~Kosmetik
~CRM (Kundenbeziehungsmanagement)
~Kundenbetreuung
~Au�endienst
~Key Account Management
~Merchandising
~Multitasking-F�higkeiten
~Büroverwaltung
~Patientenversorgung
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~Beschaffung
~Promotion (Marketing)
~Umsatz
~Vertriebsaktivit�ten
~Strategische Führung
~Unterstützende Dienstleistungen

Language

Englisch

  

Why Novartis: Helping people with disease and their families takes more than innovative science. It
takes a community of smart, passionate people like you. Collaborating, supporting and inspiring each
other. Combining to achieve breakthroughs that change patients’ lives. Ready to create a brighter
future together? https://www.novartis.com/about/strategy/people-and-culture

Join our Novartis Network: Not the right Novartis role for you? Sign up to our talent community to stay
connected and learn about suitable career opportunities as soon as they come up: 
https://talentnetwork.novartis.com/network

Benefits and Rewards: Read our handbook to learn about all the ways we’ll help you thrive personally
and professionally: https://www.novartis.com/careers/benefits-rewards

  
  部门 
  International  

  Business Unit 
  Universal Hierarchy Node  

  地点 
  Mexico  

  站点 
  INSURGENTES  

  Company / Legal Entity 
  MX06 (FCRS = MX006) Novartis Farmacéutica S.A. de C.V.  
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https://www.novartis.com/about/strategy/people-and-culture
https://talentnetwork.novartis.com/network
https://www.novartis.com/careers/benefits-rewards


  Functional Area 
  Sales  

  Job Type 
  Full time  

  Employment Type 
  Regul�r (Au�endienst)  

  Shift Work 
  No  

  Apply to Job 

  

  
  
 

                               4 / 6
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