FORMACAO ONLINE

Nao importa onde vocé esta.

Desenvolver competéncias em
tempo de isolamento é possivel.
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GESTAO
DE EQUIPAS
COMERCIAIS

Objectivos de Aprendizagem:

e Dotar os formandos de ferramentas de planeamento, organizacao, monitorizacdo das
equipas e da ac¢do comercial das empresas

Destinatdrios:

e Directores Comerciais
e Chefes de Vendas

Conteudo Programdtico:

Da estratégia de marketing a estratégia comercial

Definicdo de objectivos: visdo e acgado

Formatos de organizacdo e gestdo de equipas comerciais

Instrumentos de apoio a gestdo e dinamizag¢do das equipas comerciais: casos
praticos

Ferramentas de direc¢do comercial

6. Modelo do Plano de Gestdao Comercial e sua elaboracao
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Duragdo:
e 8h
Recursos Técnico-Pedagdgicos:

e Plano de Gestdo Comercial
e Ferramentas de Direc¢do Comercial
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GESTAO
DE GRANDES
CONTAS

Objectivos de Aprendizagem:

e |dentificar o perfil de uma grande conta (actual ou potencial)
e Mapear arelagdo com os interlocutores da grande conta
e Definir um plano de acgdo individualizado

Destinatdrios:

e Directores comerciais e Chefes de Vendas
e Gestores de Clientes e Gestores de Grandes Contas

Conteudo Programdtico:

1. Gestdo de grandes contas: qualificacdo de clientes/prospectos
2. Mapa do processo de decisdo
3. Analise SWOT da empresa no Cliente
4. Plano de gestdo de grande conta: o que é e para que serve
5. Indicadores de base na gestdo de clientes e de grandes contas
6. Objectivos no cliente e metas organizacionais globais

Duragdo:

e 8h

Recursos Técnico-Pedagdgicos

e Plano de Gestdo de uma Grande Conta
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GESTAO
DE TEMPO
PARA COMERCIAIS

Objectivos de Aprendizagem:

e  Gerir melhor o tempo profissional
e |dentificar desperdicadores de tempo
e Estruturar novos comportamentos

Destinatdrios:

e Técnicos de Vendas
e Gestores de clientes

Conteudo Programdtico:

1. Gestdo do tempo em contexto profissional
2. Boas praticas de gestdo pessoal do tempo
3. lIdentificar desperdicadores de tempo

4. Estabelecer tarefas, objectivos e resultados
5. Gerir o tempo e definir planeamento

6. Gerir o tempo e avaliacdo de eficacia

Duragdo:
e 4h

Recursos Técnico-Pedagdgicos:

e Mapa de uso de tempo/Plano de Melhoria
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ORGANIZACAO
PESSOAL
PARA COMERCIAIS

Objectivos de Aprendizagem:

e Definir objectivos pessoais alinhados com estratégia comercial

e Organizar o trabalho

e Preparar a batalha diaria: rotas, visitas, instrumentos de apoio, qualificacdo de
contactos e definicdo agenda por prioridades

Destinatdrios:

e Técnicos de Vendas
e Gestores de clientes

Conteudo Programadtico:

1. Organizacdo pessoal: instrumentos em uso/a usar
2. Planeamento da actividade
3. Preparacgdo diaria do comercial
4. Instrumentos de apoio: catalogos, website, propostas, fichas de clientes
5. Auto-Avaliacdo da actividade pessoal
6. Monitorizacdo, regras e auto-disciplina
Duragédo:
e 4h

Recursos Técnico-Pedagdgicos:

e Agendas (Mensal-Semanal-Didria)/Plano de Melhoria
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TECNICAS
DE ESCRITA EFICAZ
PARA CLIENTES

Objectivos de Aprendizagem:

e Aprender a escrever para ser lido, compreendido e aceite
e Estruturar mensagens escritas mais eficazes em situacdo de gestdo de clientes, venda,
negociacao e gestao de reclamacgdes

Destinatdrios:

e Gestores de clientes e Vendedores
e Gestores de reclamacgodes

Conteudo Programdtico:

1. Comunicagdo e regras para uma boa comunicacado escrita
2. Vocabulario comercial e alinhamento com estratégia de comunicacdo
3. Mensagens escritas e actividade comercial (enquadramento)
4. Triangulo da comunica¢do na comunicacdo escrita
5. Elaboracdo de mensagens de teor comercial
6. Elaboracdo de mensagens de relacdo com o cliente

Duragdo:

e 4h

Recursos Técnico-Pedagdgicos:

e Regras para uma comunicacdo mais eficaz (Guia)
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GESTAO
DE TRABALHO
EM EQUIPA

Objectivos de Aprendizagem:

e Saber gerir e articular as relagdes com os clientes externos em coordenagdo com os
clientes internos

e Organizar a empresa para a fidelizacdo de clientes
e Articular o trabalho das equipas com o foco na satisfacdo dos clientes

Destinatdrios:
e Colaboradores de empresas

Conteudo Programdtico:

1. Trabalho em equipa
2. Cliente externo e cliente interno
3. Interaccdo departamental e garantia de servico: tipo e nivel
4. Processos estabelecidos e nivel de satisfacdo do cliente interno
5. Monitorizacdo do nivel da satisfacdo dos clientes internos
6. Interaccdo entre gestdo de clientes interno e externo

Duragdo:

e 4h

Recursos Técnico-Pedagdgicos:

e Mapa de relagdes e de trabalho em Equipa
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GESTAO
E RESOLUCAO
DE RECLAMACOES

Objectivos de Aprendizagem:
e Compreender a reclamacdo e contruir uma solugdo mutuamente vantajosa
Destinatarios:

e Gestores de clientes e Vendedores
e Gestores de reclamacgodes

Conteudo Programdtico

1. Marketing relacional e gestdo dos processos comerciais
2. Gestdo de reclamagdes: prevenir, gerir e resolver
3. Reclamacgdes e fidelizacdo de clientes
4. Pontos criticos na 6ptica do cliente
5. Pontos criticos na dptica da organizagao
6. Gerir aprendendo
Duragdo:
e 4h

Recursos Técnico-Pedagdgicos

e Ficha de Gestdo de Reclamacgbes
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GESTAO COMERCIAL
E DEFINICAO DA PROPOSTA
DE VALOR DA EMPRESA

Objectivos de Aprendizagem:

e Reflectir e saber fazer o modelo de negdcio da empresa
e Estruturar a proposta de valor da empresa
e Segmentar/Individualizar a proposta de valor por tipo de cliente ou de mercado

Destinatdrios:

e Gestores
e Directores Comerciais

Conteudo Programdtico:

Compreender e gerir clientes de forma proactiva

Reflectir sobre estratégia da empresa e estratégia comercial
Identificar a proposta de valor da empresa (e/ou da area de negdcio)
Identificar principais argumentos de venda

Definir planos de trabalho

Compreender o papel de cada colaborador nas equipas comerciais
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Duragdo:
e 8h
Recursos Técnico-Pedagdgicos:

e Modelo de Canvas (adaptado a empresa)
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ELABORACAO
DE
MIND MAPS

Objectivos de Aprendizagem:

e Reflectir sobre utilidade dos Mind Maps em contexto Organizacional
e Saber fazer Mind Maps
e Integrar os Mind Maps no trabalho diario

Destinatdrios:

e Gestores de Projecto

e Equipas de inovacgdo e desenvolvimento
e Gestores de equipas

e Gestores de empresas

Conteudo Programdtico:

1. Mind Maps: principios
2. Mind Maps: metodologia
3. Mind Maps: objectivos
4. Mind Maps: formatos e formas de exportacao
5. Mind Maps: principais ferramentas disponiveis (Windows, Mac, 10S)
6. Mind Maps: Experimentac¢do
Duragédo:
e 8h

Recursos Técnico-Pedagdgicos:

e Mind Maps adaptados ao ambiente organizacional de cada participante

10

#ficaremcasaaprendendo WWW.janunescarneiro.pt



10

Técnicas de Venda
e Relagao com Clientes

COACHING

Objectivos de Aprendizagem:

e Reflexdo sobre estilos de comunicacdo em situacdo de venda (auto-diagndstico)

e  Estruturar nova abordagem comercial de acordo com objectivos e o estilo de cada
profissional

e Organizar: discurso e argumentos

e Conciliar: linguagem verbal e ndo verbal

e Preparar: instrumentos e ferramentas de apoio a venda

Destinatdrios:

e Comerciais e gestores de clientes
e Directores Comerciais

Conteudo Programadtico:

1. Estilos de Comunicagao
2. Comunicacgdo verbal e ndo-verbal
3. Estruturacgdo de discurso
4. Consolidagdo de argumentos
5. Planeamento de contactos
6. Simulacses
Duragdo:
e 8h

Recursos Técnico-Pedagdgicos:

e Autodiagnéstico
e Role-play
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FORMADOR

J. A. NUNES CARNEIRO

e 59anos

Consultor e Formador

e Areas de intervencdo: Marketing, Estratégia Empresarial,
Internacionalizacdo, Gestdao Comercial, Processos de Gestdo e
Organizacdo de Equipas de Vendas, Gestdo da Relagdo com
Clientes, Comunicacdo e Relag¢des Publicas, Gestdo da Marca,
Marketing de Cidades e de Territérios e Marketing Social.
Clientes nas areas de Servigos, Industria, Comércio,
OrganizagOes Culturais, Entidades do 32 Sector e
Administracdo Publica.

Professor

e no IPAM-Instituto Portugués de Administracdo de Marketing
(Porto)

Formato dos cursos

e Plataforma Zoom

e Maximo de 6 formandos por turma

e Intra-Empresa

e Nota: o curso 10 destina-se a trabalho individualizado com 1
unico formando num modelo de coaching.

Duragao

e Aduracdo das sesses online é a que consta na respectiva ficha
de curso. Haverd ainda trabalho auténomo feito pelos
formandos (em sua casa ou na empresa) com o apoio extra do
formador. A duracgdo total estimada destas actividades é a de
mais 2 a 4h horas.
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