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OBIJECTIVOS

v' Aumentar a competitividade global do seu negocio

v Melhorar as praticas de gestdo e direccdo comercial
v' Melhorar o desempenho da equipa de vendas

v Melhorar os processos comerciais e optimizar custos
v Melhorar a eficicia das accoes de internacionalizacdo
v Melhorar o servico a clientes e o atendimento

v' Melhorar a imagem da empresa, produtos e servicos

v Optimizar a presenca na Internet e nas redes sociais
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ESTRATEGIA E MARKETING

> Estratégia e Marketing
Desenho estratégico do modelo de negdcio e da proposta de valor | Reflexdo e Planeamento Estratégico
(Marketing, Comercial, Comunicacdo) | Posicionamento e Mercados-Alvo

>Vendas
Caracterizagdo das vendas cliente-mercado/produto-servigo | Estatisticas de vendas de produto/servico
Estatisticas de vendas por cliente/mercado

> Gama de Produtos/Servigos
Identificacdo das gamas de produtos e servigos existentes (e sua gestao integrada) | Potencialidades de venda
cruzada e/ou canibalizagdo | Oportunidades de mercado e lancamento de novos produtos/Servigos

> Marca(s) Comercializada(s)
Estratégias de marca da empresa | Andlise do desempenho da(s) marca(s) na acgdo comercial

> Racios de Vendas
Sistematizacdo dos racios de venda mais importantes | Andlise dos resultados: histdrico, objectivos, tendéncias
Comparagdo da empresa com o sector e/ou concorréncia

> Analise de Cobertura de Mercado
Quialificacdo do potencial de mercado | Caracterizacdo da penetragdo ou quota de mercado.
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INTERNACIONALIZACAO

> Mercados e desenvolvimento de negocios

Gestdo global de acgGes de intemnacionalizagdo | Desenho de operagGes, negociacdo de contratos, activagdo de
negdcios e empresas | Estruturacao de modelos de negdcio em novos mercados| Parcerias e Relagdes
Institucionais | Caracterizagdo de mercados | Estatisticas de comércio internacional em mercados alvo | Potencial
de vendas no mercado | Identificagdo de empresas/produtos/servigos/solugbes existentes | Caracterizacdo
sectorial e de canais de comercializacdo | Avaliagdo de oportunidades mercado | Identificagdo de
produtos/servigos/solugdes a comercializar | Oportunidades mercado e de langamento de novos produtos |
Planeamento da ac¢do e dinamizacdo dos mercados

> Apoio comercial directo

Missdes exploratdrias a mercados prioritarios | Acompanhamento em deslocagoes de prospecgdo ou
negociacdo | ldentificacdo de procedimentos (legais, aduaneiros, bancarios, juridicos, etc.) nos mercados alvo e
sua gestdo | Servicos de trading

> Apoio na comunicagao internacional
Preparacdo de instrumentos de comunicacdo especificos para clientes internacionais | Preparacdo e adaptacdo
de argumentdrios de vendas | Apoio na preparacdo e dinamizacdo de presenca em feiras e certames

> Interculturalidade ‘

Apoio na identificacdo de perfis de consumo especificos de povos e culturas diferenciados | Realizagdo estudos
sobre perfil cultural e de negociacdo de clientes internacionais | Acompanhamento em deslocagdes de
prospecgao ou Negociacao.
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PROCESSOS COMERCIAIS

> Mapeamento de Processos Comerciais: Internos-Externos

Mapeamento de processos da drea comercial | Interacgdo dos processos comerciais com os das outras areas
(incluindo a Internet) | Interacgdo dos processos comerciais da empresa com outras organizagoes (fornecedores,
parceiros, clientes)

> Identificacdo e Caracterizagao de Pontos Criticos
Pontos criticos nos processos comerciais (intemos e externos)

> Logistica Comercial
Importancia relativa da logistica na relagdo com a satisfacao do cliente

> Sistemas de Pos-Venda
Actividades pds-venda nos processos comerciais | Importancia relativa das actividades nos processos comerciais
| Organizagdo interna: servigos proprios e subcontratacao

> Sistema de Informacao Comercial
Caracterizacao da informacdo recolhida, disponivel e utilizada.
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EQUIPA COMERCIAL

> Perfil dos Vendedores

Identificacdo do perfil de competéncias da fungdo |ldentificagdo do perfil individual nas dimensées:
competitividade, auto-confianca, persisténcia, energia, orientacdo para as vendas | Sete dimensdes criticas do
comportamento comercial: prospeccao, fecho da venda, resisténcia a rejeicao, iniciativa propria, trabalho de
equipa, construgdo/manutencdo de relagdes e preferéncia pela compensacdo dos resultados obtidos

> Perfil da Equipa Comercial
Andlise integrada da Equipa | Equilibrio da equipa e seu funcionamento | Interac¢do da equipa comercial com as
outras areas da empresa

> Potencial de Desenvolvimento
Perfil de competéncias existente e pretendido nos proximos 3 a 5 anos | Sistema de Remuneragbes

> Sistema de Planeamento e Controlo
Procedimentos de planeamento, monitorizacdo e controlo do trabalho da equipa comercial | Andlise da eficicia
de cobertura do mercado (regido, tipo de clientes, etc.)

> Produtividade
Identificacdo dos racios de produtividade | Andlise dos racios de produtividade individual e da equipa
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IMAGEM DA EMPRESA Desent

> Estratégia de Comunicagdo da Empresa
Elementos fundamentais da estratégia de comunicacdo da empresa e seu alinhamento com a estratégia global
da empresa | Tipologias da acgdo comunicacional da empresa | Instrumentos de comunicagdo e sua eficicia

> Posicionamento Estratégico
Categorias de ligacdo e atributos | Posicionamento pretendido Posicionamento percepcionado

> Publicos-Alvo

Identificacdo dos puiblicos-alvo | Mensagem | Resultados da comunicagdo da empresa junto dos diversos
publicos-alvo

> Marcas da Empresa
Notoriedade e imagem | Importancia relativa na imagem e nos resultados da empresa

> Presenc¢a na Web
Caracterizacdo geral da presenca da empresa na Internet (website, redes sociais, e-newsletters) | Contributo da
Internet para aimagem e as vendas da empresa

> Desenho e estrutura¢ao de Contetidos para a empresa

Principais eixos de comunicacdo da mensagem da empresa | Principais instrumentos de comunicagdo escrita:
newsletters, livros, catalogos, revistas, estacionaria, pontos de venda, argumentario(s) de venda | Comunicagdo
com Jornalistas.
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SERVICO A CLIENTES

> Servigo(s) a Clientes
Identificacdo e caracterizacdo dos servigos prestados | Caracterizagdo da importancia dos servicos na eficacia
comercial | Identificacdo de areas susceptiveis de introducdo de novos servigos

> Procedimentos de Gestao dos Clientes

Caracterizagao dos procedimentos estabelecidos | Desenho da producao dos servigos (Analise com Modelo
Servgual) | Competéncias criticas | Estratégias d gestdo e fidelizacdo de clientes | Andlise da relacdo das acces
de fidelizagdo com a eficacia comercial | Avaliacdo do nivel de satisfacdo de clientes | Apoio naimplementacdo
de mecanismos de marketing relacional | Gestdo e dinamizagdo activa de cartes de clientes e tecnologias
associadas

> Sistema de Informacao de Marketing
Sisterna de informacdo de apoio as vendas | Tecnologias e metodologias utilizadas na gestdo eficaz de clientes |
Interaccdo automatizada da empresa com os seus clientes

> Carteira de Clientes v
Tipologias de Clientes | Andlise dos beneficios e necessidades a satisfazer | Andlise do perfil de Clientes e dos seus
comportamentos

> Processo de Decisao e Compra dos Clientes
Pesquisa qualitativa e quantitativa | Processos de decisdo de compra
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PONTOS DE VENDA

> Localizacdo e Lay-out dos espagos

Zona de implantagdo do(s) ponto(s) de venda e seu potencial | Andlise do equilibrio da oferta e da eficicia da
cobertura de mercado | Desenho da organizagdo espacial | Andlise e caracterizagdo dos «pontos quentes» e dos
«pontos frios» | Circuitos de visita e compra | Espago comercial e dindmica comercial do servigo e das vendas

> Comunicagao

Elementos de decoracdo do espaco | Sinalética (interna e externa) utilizada: visibilidade, coeréncia com a
imagem global, a estratégia e o processo de decisdo de compra do cliente | Andlise da eficacia de montras e dos
elementos fisicos de interacgdo com o cliente

>"”Momentos de Verdade” com o cliente

Identificacdo ou formatacdo dos «momentos de verdade» na relagdo com o cliente (pré-venda, venda e pos-
venda) | Resposta/accdo nestes momentos: planeada- realizada-percebida | Organizagdo e da alocagdo dos
recursos na dinamica do ponto de venda

> Simulagdo de atendimento («cliente-mistério»)

Identificacdo das principais tipologias de atendimento: necessidades, beneficios esperados, tempos de espera,
etc. | Teste da eficicia da resposta do ponto de venda as expectativas dos clientes: organizacdo, processos,
atendimento, disponibilidade de produto | Qualificacdo das deficiéncias e suas causas | Desenho de planos de ‘
melhoria

> Eficacia comercial
Récios: visita-compra-reclamagcdes, volumes-tipos de compra, grau de satisfacdo dos clientes
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RECURSOS HUMANOS -Desenh

> Planeamento estratégico de Recursos Humanos
Reorganiza¢do funcional (andlise e descricao de fungdes) | Andlise de processos organizativos Desenvolvimento
Organizacional e gestdo da mudanca, reestruturacoes | Planos de sucessdo Familiares

> Gestao Integrada de Recursos Humanos

Selecgdo, Recrutamento, Motivagao | Gestdo de Equipas e Lideranca | Sistemas de Remuneragoes |
Comunicacdo Interna e Marketing Interno | Avaliagdo e Gestao de Stress Organizacional | Avaliagdo de
Desempenho | Gestdo de carreiras e gestdo de expatriados | Coaching, team building e gestdo de equipas

> Autoavaliagao do desempenho organizacional

Autoavaliacdo dos Meios: Lideranca, Pessoas, Planeamento e Estratégia, Parcerias e Recursos, Processos) | ,
Autoavaliacdo dos Resultados: Resultados relativos as pessoas, Resultados orientados para os clientes, Impacto

na sociedade, Resultados do desempenho-chave

> Instrumentos
Manuais de Acolhimento Organizacional | Planos de Formagdo
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