Conteudo de Formacgao a Distancia

Gestdo da Forca de Vendas

Objetivos Gerais

Este Curso tem como objetivo dotar os profissionais de conhecimentos e competéncias
necessarias de Gestéo da Forga de Vendas

Objetivos Especificos
No final do Curso os formandos ficarao aptos a:

¢ |dentificar e reconhecer o que é uma relacdo comercial;

¢ |dentificar os tipos de lideranca comercial e de negociacao;

¢ Identificar os tipos de forca de venda,;

¢ |dentificar as ferramentas técnicas e comportamentais da area comercial;
¢ Reconhecer tipologia de clientes versus negaocio.

Destinatarios

Todos os profissionais que exergam ou desejem vir a exercer fun¢des de diregcdo comercial ou
de gestdo comercial e de forgca de vendas ou a profissionais ou individuais que desejem efetuar
formacdao nas especialidades do curso.

Pré-requisitos

Os pré-requisitos necessarios para frequentar este curso sao:

BN

e Ter acesso a um computador ou um tablet com ligacdo a Internet e um browser
(programa para navegar na web), como o Chrome, Safari, Firefox ou Internet Explorer.

e Pode aceder ao curso a partir de qualquer computador (por exemplo, em casa e no
escritério), tablet ou smartphone.

Carga Horéria
24 Horas

Conteudo Programético

Médulo 0 — Apresentacdo de Plataforma e Método de Utilizagao
Modulo | - Introducéo e Apresentacao
Médulo Il - Gestdo da Relagcdo Comercial

» A importancia da eficaz gestao comercial
» O comportamento do Consumidor
» O processo de Decisao de Compra
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HIGH SKILLS

: Conteudo de Formacgao a Distancia

Reconhecer as Motivagdes do Cliente
Detetar/Criar Necessidades no Cliente
A Gestao de Clientes

A Gestao de Conhecimento

A Gestao de Produtos

A Gestao Financeira

A Gestéao de Clientes

A Gestao de Conhecimento

A Gestao de Produtos

A Gestao Financeira

Comercializacdo da Imagem e da Marca
Gestao da Agenda e Eficaz Organizacéo Pessoal e do Tempo
Casos Préticos e Dicas Uteis

VVVVVVYVYVYVYVVYVYYVYYVYY

Y

Médulo Il - Gestao Comercial e Lideranca

A\

O papel e o perfil do gestor comercial
Responsabilidades e obrigagdes legais

Eficacia e eficiéncia da Gestdo comercial

Elaboracéo do Plano de Negécios e do Plano de Marketing
A tomada de decisdes

Caracteristicas da informacé&o para a decisao
Processo de tomada de deciséao

Estratégias de decisdo empresarial

A importancia de tomar as decisdes mais adequadas
Delegacao de competéncias e autoridade

Lideranca de equipas comerciais

Construir Equipas e Gerir Pessoas

Motivacao e dinamizacéo de equipas

Comunicacéo eficaz e inteligéncia emocional
Coaching e PNL

Técnicas de Lideranca

Técnicas de gestao eficaz de reunides

Gestéo da resisténcia a mudanca

Inovacéo, criatividade e competitividade

Casos Praticos e Dicas Uteis
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Moédulo IV - O Processo e Técnicas de Venda

DISMVV056

P0O63_00

> As Fases da Venda

» Planificacdo da Abordagem Comercial

» Argumentacgdo e Técnicas de Negociagédo

» Prevencdo e Técnicas de refutacdo de Objecdes e Reclamagdes
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| 2 Conteudo de Formacgao a Distancia
HIGH SKILLS
» Gestao de Conflitos

» Teécnicas de Fecho e Concretizacdo da Venda
> Casos Praticos e Dicas Uteis

Médulo V - Gestdo da Forca de Vendas

O Papel e o perfil do Gestor da Forca de Vendas

A importancia da Forca de Vendas

A Organizacéo da Forga de Vendas

Recrutamento e Selecdo de Comerciais

Criacao, Treino e Formacéo da Equipa de Vendas

A Gestao das vendas e da for¢a de vendas por objetivos
Motivacao da Forca de Vendas

Proatividade nas Vendas

Remuneracgao, desempenho e comissdes

Supervisao e Avaliacdo dos Comerciais

Reunido de Vendas, Acompanhamento e Supervisdo de Resultados
Casos praticos e Dicas Uteis

YVVVVVVYVYVYVYVYVVYYVYY

Médulo VI - Simulac@es e Casos Praticos

Metodologia

Este curso tem sempre presente o formador, que ira mesmo dar a formacéo presencial através
da plataforma.

O Formando pode intervir juntamente com o formador ou com os restantes formandos tal como
faz na sala de aula.

As apresentacdes e exercicios serdo sempre disponibilizados pelo formador no final de cada
sesséo de formagéo.

No final do curso recebera um Certificado de Formacéao Profissional caso frequente pelo menos
90% das aulas, realize os trabalhos e os testes propostos, participe nas discussdes online e
tenha avaliagdo final positiva.

Esta formacéo é certificada e reconhecida.
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