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1. EQUIPA COMERCIAL: COMPOSICAO, PERFIL E EXPERIENCIA







2. MODELO DE ABORDAGEM COMERCIAL DO MERCADO

Modelo de Negdcio

Volume de Negécios:

Mercado(s) Ano -2 Ano -1 Ano 0




3. OBJECTIVOS DA EMPRESA/ OBJECTIVOS DA EQUIPA

Empresa:

Equipa:




4. PERFIS DE CLIENTES







5. PERFIL DE NEGOCIAGAO (E GESTAO DA RELACAO COM CLIENTES)







6. BOAS PRATICAS COMERCIAIS
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7. PONTOS FORTES/PONTOS FRACOS DA EQUPA

GLOBAL

INDIVIDUAL

Nome:

Nome:

Nome:
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Nome:

Nome:

Nome:

Nome:
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Nome:

Nome:

Nome:

Nome:
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Nome:

Nome:

Nome:

Nome:
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8. AREAS DE COMPETENCIAS A DESENVOLVER
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9. SIMULAGOES (IDEIAS E SUGESTOES)

SIMULACAO 1

SITUACAO 2
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SIMULACAO 3

SITUACAO 4
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10. OUTROS ASSUNTOS
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