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MINI-MBA Executive Master Comercial/Vendas

Este MINI-MBA pretende dotar os participantes das seguintes competéncias: desenvolver uma base
orcamental e planeamento de custos de forma a elaborar uma proposta; desenvolver os aspetos que
promovem a confianca pessoal em momentos de negociacdo, desde a reunido interpessoal até a
apresentagdo para uma equipa de compras.

Os participantes vao perceber como utilizar técnicas estruturadas de persuasdo para conduzir reunides
de vendas e negociacdes, de forma achegarem a solugdes win-win.

Durante a realizagdo do MBA os participantes irdo ter uma visdo e compreensao global do processo
estruturado de vendas e negociacdo, tendo em conta as competéncias, capacidades, conhecimentos e
atitudes criticas a ter para o sucesso.
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T OBIJETIVOS ESPECIFICOS

No final deste MINI-MBA Executive Master Comercial/Vendas, os

participantes ficardo aptos a:

e Saber reorganizar ferramentas, redefinir linhas orientadoras e revitalizar
a abordagem aos maiores e/ou mais valiosos clientes, permitindo uma
resposta ao mercado, bem como um constante ajuste das estruturas e

das pessoas as exigéncias internais e externas as organizagdes;

e Quantificar com precisdo o retorno sobre o investimento de todos os

relacionamentos estratégicos da sua Organizacdo;

e Identificar e dominar os fatores que afetam em diversos dominios os
aspetos relacionais e comunicacionais aplicados as vendas e a
negociagao;

e Gerir a direcdo de vendas de forma eficaz;

e Analisar a importancia e implicacdes ao nivel da empresa quando

acontecem alteragdes nos precos ou nas condi¢cdes de pagamento;

e Aprofundar os métodos e as Técnicas de Fecho eficaz para concretizar

mais e melhores as oportunidades de negdcio existentes;

e Executar a anadlise das formas e metodologias de gestdo de contas
internacionais, bem como auxiliar as pessoas com responsabilidade

nesta drea a desenvolver planos de acdo e expansao dos negdcios;

e Responder a questdes relacionadas com a gestao de Contas

Internacionais em empresas de média e grande dimensao;

e Utilizar as redes sociais, enquanto parte do plano estratégico de

empresas/marcas.
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A todos aqueles que
pretendam obter ou
reforcar conhecimentos e
competéncias na area
vendas, com especial
incidéncia no forte poder
de comunicagao
comercial.

MBAO70

COORDENACAO do MBA Executive Master
Comercial/Vendas

A Coordenacio e Dire¢do Operacional do MBA Executive Master Comercial/Vendas,
serd assegurado pela Dra. Marina Ramos.

Sinopse

Marina Ramos é especialista em vendas e marketing, Licenciada em Comunicacdo,
Pés-Graduada em Marketing e Mestranda de Marketing Management. Nos ultimos
anos, trabalhou em multinacionais como a Pfizer, a Glaxosmithkline, a Bayer e ja este
ano colaborou com a Medinfar.

Marina desenvolve lideranga e estratégias de vendas, bem como programas de
formacao estratégicos personalizados com os seus clientes até a sua implementacao.

As empresas procuram-na em busca de solugdes rapidas e eficazes nas areas do
marketing, vendas, negociacdo e gestdo de equipas.

Outro foco do seu trabalho é a comunica¢do orientada para objetivos nas dreas de
gestdo, social media e formacao.
Experiéncia Profissional

e Desde 2016 Formadora e Consultora na High Skills com competéncias nas seguintes
areas: Gestao de Recursos Humanos; Gestao e Cultura nas Organizagdes; Marketing
e Vendas e Microinformatica com conhecimento do mercado Nacional, Angolano e
Mogambicano;

e Desde 2015 Consultora/Formadora;

e Em 2014 Project and Brand Manager, EDUDIGITAL;

e Entre 2010 e 2013 Hospital Sales Representative Diabets, BAYER DC;
e Entre 2010 e 2013 Formacgao profissionais de satde, BAYER DC;

e Em 2010 Formagao a farmacéuticos, GLAXOSMITHKLINE e Delegada de Informacgao
Médica Endocrinologia, GLAXOSMITHKLIN;

e Em 2016 Account Senior, MARIA DESIGN;

e Em 2009 Delegada de Informagdo Médica, GRUPO TECNIMEDE;

e Em 2008 Comunicagdo e Marketing, TWINTOURS;

e Entre 2007 e 2008 Delegada de Informacdo Médica, ALODIAL FARMACEUTICA;
e Entre 2003 e 2007 Delegada de Informag¢do Médica, Laboratdrios PFIZER;

e Entre 1997 e 2003 Gestdo de Tripulagdes, TAP AIR PORTUGAL.
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PROGRAMA MBA Executive Master

Comercial/Vendas

1. O Programa de MINI-MBA Executive Master Comercial/Vendas, inclui os seguintes
modulos:

- Evoluga . -
olucdo de Modulos Carga Horaria
competéncias no final.

Modulo 0 - Abertura

355 Horas

Médulo 1 — Gestdao Comercial — Metodologias e comportamentos 30h
Moédulo 2 —“A Gestdao Orgamental” 30h
Médulo 3 - Avaliagdo do ROI das Aliangas Estratégicas e Parcerias 30h
Moédulo 4 — Excel para Controlo de Gestao Comercial e Reporting 55h
Médulo 5 - As Técnicas de PNL (Programacdo Neurolinguistica) - 30h
Aplicadas as Vendas e Negociagao

Médulo 6 — Diregdo Comercial e Gestdo da Forga de Vendas 30h
Mdédulo 7 — Como Resistir a Pressdo dos Pregos - Saber Negociar, 30h
Defender as suas Margens e Concretizar o Fecho da Venda

Médulo 8 — Gestdo Estratégica de Contas 30h
Médulo 9 — Gestao de Contas Internacionais 30h
Modulo 10 — Estratégias de Marketing 30h
Mdédulo 11 — Social Media Marketing — A IMPORTANCIA DAS REDES 30h
SOCIAIS

Mddulo 12 - Encerramento

Total 355h
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Conteudos Programaticos:
Modulo 0 — Abertura

> Apresentagao dos formadores e dos formandos;

> Apresentacgao dos objetivos e metodologias de funcionamento de
acdo de formacao.

Modulo 1 - 25h + 5h de teste
“A Gestao Comercial — Metodologias e comportamentos”
> Atendimento, qualidade e objetivos da empresa:

o A empresa como relagdo Objetivos / Trabalho / Pessoa;

o Aimportancia da qualidade do atendimento para os objetivos da
empresa.

> As relacoes interpessoais como base da qualidade do servico ao
cliente;

» O EueoOutro:
o A aproximacdo ao outro e o aumento do espaco relacional;

o Aimportancia da envolvente na situagdo relacional;
o Técnicas e métodos de vendas.

> O processo de comunicacao:
o Preparar e desenvolver a comunicacao;
o Como se comportar na relagdo com os clientes externos ou internos;

o ldentificar e ultrapassar barreiras e constrangimentos a comunicacao;
o Saber escutar e aperfeicoar a comunicacao verbal.

» O processo de atendimento:
o Expetativas e resultados;
o A organizacdo do posto de trabalho:
e Os instrumentos de trabalho a preparar;
e A utilizacdo eficaz dos instrumentos disponiveis.
> O atendimento telefdnico:
o Oinicio do contrato;

o O desenvolvimento da relacdo atendedor / Cliente;
o Como melhorar a qualidade no atendimento telefénico.

» Ha clientes e clientes:

o Procedimentos a preparar e comportamentos;
o Osdiversos clientes:

* Tipos de clientes; www.highskills.pt

e Respostas a preparar.
P prep geral@highskills.pt

Portugal 00351 217 931 365
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Maddulo 2 — 25h + 5h de teste
“A Gestao Orcamental”

Maddulo 3 — 25h + 5h de teste
“Avaliacao do ROI das Aliangas Estratégicas e Parcerias”
> Aliangas estratégicas:

o Demonstrar o Valor de Aliangas Estratégicas a Organizacao;

o Relacionar a Contribuicdo de Aliangas Estratégicas com o Desempenho da
Empresa;
o Criar mapas de suporte as Analises e Melhoria de contribui¢des das Alianga.

> Avaliacdo do sucesso das aliangas e relacionamentos estratégicos:

o Fases do ciclo de vidas das Aliancas e sua avaliacao;
o ldentificacdo da fase atual de determinada Alianca;
o Determinar as Métricas adequados para utilizacdo em cada fase do Ciclo de
Vida;
o Avaliagdo e estratégia de desempenho.
> Avaliacdo e estratégia de desempenho:

o Alinhamento Estratégico da Organizagao com os objetivos da Alianga;
o Definigdo e aplicagdo de Métricas a aplicarem.

> Avaliacdo dos objetivos e performance:
o Determinar os “milestones” a monitorar e avaliar;
o Selecionar os objetivos de performance e os indicadores de progresso;
o Apurar e analisar os desvios em relacdo aos objetivos.

> Avaliacdo da performance da equipa e das pessoas:

o ldentificar os pontos fortes e fracos da equipa e dos seus membros através
da autoavaliacao;

o ldentificar as dreas de melhoria individuais e de Equipa;

o Competéncias existentes veem competéncias necessdrias;

o Plano de desenvolvimento das pessoas da equipa;

o Avaliacdo das aliancas e relacionamentos estratégicos.

> Avaliacdo das aliancas e relacionamentos estratégicos:

o Quantificacdo do valor de cada alianca;
o Identificagao e gestao dos critérios que permitem avaliarem o contributo
das aliangas na performance e valor da Organizagao.

www.highskills.pt

geral@highskills.pt

Portugal 00351 217 931 365
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> Criacdo de um mapa de avaliagdo de performance “ alliance
performance scorecards”:

o Determinar qual o mapa adequado ao seu objetivo;
Construgao do “Alliance Performace Scorecard”;
o Analise de consisténcia entre o mapa e a atual fase do ciclo de vida de
alianga.
» Aimportancia de um sistema de reporting.

Moddulo 4 — 50h + 5h de teste
“Excel para Controlo de Gestao Comercial e Reporting”

> Destaque para as principais potencialidades do Excel para uma
utilizacdo otimizada no ambito da drea comercial (especial incidéncia no
controlo de gestdo e reporting);

Utilizacdo da formatacdo condicional no reporting;

As tabelas dindmicas;

A protecdo da informacdo;

Ligacdes entre ficheiros;

Macros;

Utilizacdo de atalhos;

Elaboracdo de relatérios de Controlo de Gestao e Reporting:

vV V V V V V V

o Elaboragdo de um “Tableau de Board”;
o Elaboracdo de painéis de indicadores com “semaforos”;
o Elaboracdo de relatérios (Reporting) no Controlo de Gestdo.

Modulo 5 — 25h + 5h de teste

“As Técnicas de PNL (Programacgao Neurolinguistica) - Aplicadas as
Vendas e Negocia¢ao”
» Principios basicos da comunicacdo:

As Bases da Comunicacao Interpessoal na Interacdo em Vendas;
As Atitudes Face a Face;

As Técnicas de Expressao;

A Persuasao;

A Escuta ativa;

A Entrevista de Grupo;

A Retbrica.

o O O O O O O

> As técnicas de vendas e de negociagao:

o O Contexto das Vendas e da Negociacao;
o Os Profissionais de Vendas;
o As Diferentes Formas e Estilos de Venda

www.highskills.pt
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As Vendas Pessoais e as Técnicas da PNL - Programacao Neurolinguistica;
O Sistemas VAC-Visual, Auditivo e Cinestésico;

As Armadilhas da Linguagem: Omissoes, Distor¢des e Generalizagdes;

A Descoberta das Necessidades, a Escuta Ativa e a Questionacgao;

A Argumentacdo, o Tratamento e a Resposta as Objec¢des;

A Alternativa Positiva, a Apresenta¢ao do Preco e a Reformulagdo;

Os Sinais de Aceitacdo e o Fecho da Negociacdo e Venda;

As Despedidas Uteis e a Conclus3o.

» A psicologia e a sociologia aplicadas:

As Tipologias de Personalidade;

As MotivacOes;

Os Mecanismos do Comportamento. O Comportamento do Comprador;
A PNL - Programacdo Neurolinguistica, a Assertividade e a AT-Andlise
Transacional;

O Comportamento Nao-verbal;

Expressdo Facial;

Comportamento dos Olhos;

Cinética;

Proxémica;

Para linguistica;

As Interagdes Sociais;

Os Sistemas e as Organizacdes. A Formacdo de Impressao.

> As técnicas relacionais especificas:

Fora da Entrevista de Venda (Marketing Direto, Telemarketing, DAV-Dossier
Auténomo de Venda);

A importancia do Local de Venda;

Instrumentos para o Plano de Vendas;

Demonstragdes;

Auxiliares de Venda;

Dramatizacao;

Nota de Encomenda;

Encadeamento das Visitas;

Recomendacoes;

Os Negdcios na Era da Informacgao;

Negociar na Internet;

Os Relacionamentos Interculturais nas Vendas Internacionais;
Marketing One-To-One;
Marketing Viral;
Marketing-Mix On-Line;
Marketing do Web Site;
A Etica em Vendas;

A Gestado de Vendas.

www.highskills.pt
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Modulo 6 — 25h + 5h de teste
“Dire¢ao Comercial e Gestao da Forga de Vendas”
» Gestdo da Relacdo Comercial;

> Gestdao Comercial e Lideranga;

> O processo e Técnicas de Venda;
> Gestdo da Forca e Vendas;

> Simulagdes e Casos praticos.

Maodulo 7 — 25h + 5h de teste

“Como Resistir a Pressao dos Precos - Saber Negociar, Defender as
suas Margens e Concretizar o Fecho da Venda:

» Como Resistir a Pressao dos Precos - Saber Negociar e Defender as suas
Margens

o O processo de negociagao:

e Sensibilizacdo para o impacto para a empresa de alteracdes nos precos
ou nas condicOes de pagamento;

e Obijetivos, limites e niveis de exigéncia do processo negocial;

e A matriz de objetivos como ferramenta eficaz no processo negocial;

e A necessidade de dominar as margens;

e Ociclo financeiro e a viabilidade financeira dos atos comerciais;

e Cdlculo da Margem;

e A cedéncia de prazos e o custo de imobilizagdo do capital;

e Determinar o acréscimo do volume de vendas para compensar o
desconto;

e Técnicas para tornar o colaborador cooperante;

e Equilibrar o poder relativo do comprador;

e Usar a argumentagdo para apoiar as propostas;

e Descodificar a comunica¢do do comprador.

o Defender o prego/ concluir vendas lucrativas:

e Técnicas para apresentagdo do pregco com seguranga;

e Treino da habilidade para falar de precos a qualquer momento;

e Como responder quando confrontado para efetuar revisdes de preco;

e Saber orientar os pedidos do cliente para concessGes com menos
custos;

¢ Obtencdo de uma contrapartida em todas as concessdes;

e Negociar com um ndo decisor ou com um interlocutor com um poder
de decisdo limitado;

e Técnicas de pré-fecho: principios e procedimentos;

e Os casos dificeis de negociagao.

www.highskills.pt
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o As armadilhas dos compradores:
o As taticas mais utilizadas pelos compradores para obterem melhores
condicdes;
o Erros a evitar e respostas taticas possiveis;
e Como ultrapassar situacdes de impasse e resistir aos ultimatos;
e Resistir as pressdes do cliente.

» Fecho da Venda - Métodos e técnicas

o Conhecer e avaliar as motivacGes e necessidades dos clientes:
e O Processo de Tomada da Decisao;
¢ Motivacdes e Necessidades do Cliente;
¢ Identificar as Varidveis que influenciam o Comportamento de Compra.
o O contacto com o cliente e a formulacdo de acordos:
¢ Almportancia das Primeiras Impressdes;
e As Técnicas de Comunicag¢do Assertiva/ Efetiva e a Linguagem Corporal;
¢ Almportancia de conseguir criar uma Relacdo de Confianca com o
Cliente;
¢ Como e Quando apresentar a Proposta;
e A Técnica das Vantagens e Beneficio.
o Transformar as objecdes em oportunidades de negdcio:
¢ Quadro de Referéncia de Objecoes;
e Conhecer as Técnicas para tratar as ObjecOes;
e Reforcar o Impacto dos seus Argumentos.
o Técnicas de negociacdo avancadas:
e Competéncias de Negociacdo em contexto de Mercado Competitivo e
de crescente Concorréncia;
e Estratégias e Taticas de Negociagao;
e Como conduzir a Negocia¢dao e manter o Cliente interessado.
o 0O fecho davenda:
e Os Pontos-chave para concluir uma Venda;
e Os Principais Sinais de Compra;
e Como dar Seguranca a opcdo do Cliente;
e Compromisso - definicdo das condicdes finais;
e O Acompanhamento do Cliente no Pds-Venda: os Follow-Up Periddicos
e a Fidelizacdo do Cliente.
o Role-plays de técnicas de fecho:
o Oferta de Alternativas de Decisao;
e Oportunidades Especiais;
¢ Reformulacdo do Fecho da Venda;
e Qutras alternativas.
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Maddulo 8 — 25h + 5h de teste
“Gestao Estratégica de Contas”

> Criar uma estratégia adequada para uma gestao de contas orientada ao
sucesso;

> Estratégias e taticas para uma rapida conquista de ‘quota de cliente’ e
‘quota de mercado’;

> Encontrar mecanismos de defesa para reter contas estratégicas;

> Requisitos de CRM (o que é preciso saber e acompanhar) para contas
mais complexas;
> Estratégias para melhorar proveitos.

Modulo 9 — 25h + 5h de teste
“Gestao de Contas Internacionais”
> Quem faz a gestdao de contas internacionais;

> Que empresas estdo a conquistar quota de mercado no cenario das
contas internacionais;

> Que produtos tém ‘importancia estratégica’ para um acordo com
contas internacionais;

> Quais as motivacdes, beneficios e riscos dum acordo internacional para
aquisicdo de produtos/servigos;

> Qual adimensdo e recursos requeridos para gerir um programa de
contas internacionais;

» Como sdo os recursos plurifuncionais utilizados para suporte a contas
internacionais;

> Qual a diferenca entre gestdo de contas internacionais e contas globais;

> Como coordenar, comunicar e controlar uma estratégia coesa a nivel
global;

> Qual o papel da gestdo de produtos/servicos corporativos no que
respeita a modifica¢cdes, dimensionamentos, politica de precos e
resposta a obrigacdes contratuais em termos de fornecimento global;

» Como estdo as empresas a definir politicas de precos para os seus
clientes globais;

> Como sao efetuados os pagamentos ao abrigo de um contrato de
fornecimento global;

> Como lida a empresa com as flutuagdes monetarias inseridas numa
politica de pregos global;

» Como estabelecer valor de transferéncias/envios dentro dum acordo de
fornecimento global;
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Como deve a equipa responsavel pela gestao de contas globais
organizar-se: quem faz o qué;

Como integrar os canais de distribuicdo no programa de contas globais;
Quais as envolventes legais;

Quais os requisitos tecnolégicos e de informagdo necessarios a gestdo
de contas globais;

Que sistemas e programas estdao em uso e como funcionam;

Quais os perigos de um acordo global de fornecimento para o m gestor
de contas globais;

Quais as fungdes e responsabilidades de um gestor de contas globais;
Quais as considerac¢des-chave para iniciar um programa de gestdo de
contas globais;

Quais as implicagdes culturais de implementar um programa de gestao
de contas globais.

Madulo 10 — 25h + 5h de teste
“Estratégias de Marketing”

Conceito de Marketing;

Estratégias de Marketing;

Escolher mercados-alvo;

Ferramentas de diferenciacao;
Especializagbes do conceito de Marketing:
Servigos;

IndUstria;

Internacional;

Marketing Digital;

Processos de decisdo de compra.

o O O O O

Modulo 11 - 25h + 5h de teste
“Social Media Marketing — A importancia das redes sociais”

Da web 1.0 para a web 2.0:

o Diferencas;
o OqueéaWeb?2.0;
o Novo paradigma da comunicagao.

Social networking:

Diversidade das Redes Sociais;
Redes Sociais horizontais e verticais;
Diferencas;

Objetivos de comunicacdo;
Ning — criacdo de redes sociais. www.highskills.pt

o O O O O

Analise de estudos; geral@highskills. pt
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Y

Estratégia nas redes sociais:

o Definigao de objetivos;

o Passos na criagao de uma estratégia;
o 0Os5Ts;

o Formas de atuar.

» Indicadores de retorno:

o Tipos de Retorno;
o Medigdo de retorno.

A\

As principais redes sociais;
Plataformas de integracdo de redes sociais:

A\

o Tweetdeck;
o Hootsuite.

Y

Best practices:
o Regras basicas;
o Formas de atuar.
> Tendéncias:

o Geolocalizacdo;
o Redes Sociais em ascensdo.

Politicas internas:

A\

o Definicdo de Politicas Internas;
o Analise de Exemplos.

> Estudos de Caso;

> Sessdo de perguntas & respostas.
Maddulo 12 — Encerramento
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Metodologia

Este curso tem como objetivo promover um ambiente interativo entre o formador e o
grupo bem como entre todos os formandos. Neste sentido recorre a uma abordagem dos
conteldos programaticos através da utilizagdao de métodos e técnicas pedagdgicas
diversificadas.

MOMENTO / OBJETIVO METODO / TECNICA
Durante toda a agao de Expositivo, Demonstrativo, Interrogativo e
formacao Ativo

Avaliagao dos Formandos

As técnicas de avaliacdo indicadas inserem-se nos 3 momentos de avaliagdo da seguinte
forma, conforme expressa o quadro seguinte:

MOMENTO TECNICA INSTRUMENTO OBIJETIVO
INICIAL Teste de Guido de Verificar Pré-Requisitos
Diagndstico Inicial Perguntas
Observacao Grelha Avaliar o desempenho ao
Observacao longo das sessoes
FORMATIVO
Testes em cada Guido de Avaliar a aprendizagem na
madulo Perguntas formacao
FINAL Teste de Guido de Verificar aquisicao de
Diagnéstico Final Perguntas conhecimentos

Recursos Didaticos:
» Sala de Formacéo;
» Projetor de Video;
» Documentacdo Tedrica;
» Kit de Formando.

MBAQ70




HIGH SKILLS

Condigoes

Caso tenha mais do que dois participantes consulte-nos para conhecer as nossas vantagens
empresariais!

High Skills Formagao e Consultoria, LDA

Avenida de Berna, n? 11, 82
1050-040 Lisboa, Portugal

N fiscal: 513 084 568

A inscricdo so fica confirmada apds emissdo da fatura pro-forma/fatura final e o pagamento
da mesma.

Cancelamentos e Nao Comparéncias

O(s) formando(s) poderdo cancelar a sua inscricdo até 6 dias Uteis antes da data de inicio
do curso.

O(s) formando(s) poderao fazer-se substituir por outro(s) participante(s), devendo
comunicar a alteracdo até 5 dias Uteis antes do inicio do curso.

A sua ndo comparéncia do(s) formando(s) no dia da formacgao, ndo dara lugar ao reembolso
do valor da inscrigdo e serd cobrada na sua totalidade.

1. CLIENTE (Preencher quando o Formando ndo é cliente final)

Entidade: Telefone:
Responsavel: E-mail:
Morada:

Cddigo Postal: ‘ Fax: ‘
Ne Contribuinte /

Fiscal:

Nome:

E-mail:

Naturalidade:

Mini-MBA: MBA Executive Master Comercial/Vendas

Data Nascimento: Nacionalidade:
Passaporte / Bl: Data de Validade:

www.highskills.pt

geral@highskills.pt

Portugal 00351 217 931 365
MBA070




Contactos para mais informagoes:

E-mail:

Telefone: +351 217 931 365

www.highskills.pt

L2

HIGH SKILLS

Formagéo e Consultoria

ENTIDADE
FORMADORA

ERTIFICADA

BUREAU VERITAS

Certification


mailto:geral@highskills.pt
http://www.highskills.pt/

