.CTACAD E MY REFERENCIAL FORMATIVO INTERO7

Prospecao, Angariacao e Gestao de Clientes

Presencial 3,5e10 de novembro 19h00 - 23h00
i .

Destinatarios \ Objetivos do curso

* Melhorar o processo de prospegao, abordagem e a comunicagao com 0s
Vendedores, jovens empreendedores, diretores ou clientes;
lideres de equipas, e todos os profissionais que « Identificar comportamentos e atitudes que reforgam a relagdo com os
pretendam adquirir conhecimentos sobre vendas. clientes e a sua fidelidade;

« (Otimizar a defini¢ao de objetivos anuais e trimestrais;

* Perspetivar 0 adequado desempenho das diferentes atividades que integram

a funcao Comercial;
o Sistematizar as atividades criticas na area comercial;
Dar a conhecer metodologias que permitem aumentar as vendas a clientes
atuais;
Dar a conhecer metodologias de gestao que promavem a melhoria do

\ desempenho da Equipa Comercial.

Inscricao

e Até 2 de novembro
e Candidatura: 40€
e Propina: 135€

KFormador | Antonio Ruivo

Consultor e Formador na area de Estratégia, Marketing e Desenvolvimento de
novos Mercados (quer offline quer online), Analise e Otimizagao de Processos,
Concecao de Sistemas de Gestdo de Desempenho, Gestao de Equipas e Gestdo do
Tempo. Desenvolve projetos de consultadoria e formagao, no ambito da
otimizacgao de processos, pessoas, equipas e sistemas nas areas Comercial, de

\ Marketing e de Produgao.

Descontos

¢ 10% paraantigos alunos e Entidades
protocoladas

e 5% pronto pagamento (acumulavel
com o desconto anterior)

\__

K Médulos \

 Definicao de objetivos;

« Construir a base para vender com sucesso. Qual é a sua atitude
como Vendedor?;

« Aimportancia de saber comunicar e de se sintonizar com o
cliente;

e Aimportancia da Analise SWOT de um Comercial para
potenciar o seu desenvolvimento;

» Fatores criticos de sucesso na Prospecao e Qualificagao de
Prospects;

e (0s 3 numeros vitais para o sucesso de um Vendedor e que
podem duplicar as suas vendas;

» Como aumentar o potencial do negdcio dos seus clientes
atuais;

» (timizacao do desempenho da Equipa Comercial;

e Aimportancia do Follow-up;

\ o Compromisso para a eficacia pessoal. /
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REFERENCIAL FORMATIVO INTERO7

( Metodologias de Formacgao e Avaliagao \

Expositiva: Transmissao direta de contetdos pelo formador, com foco na apresentagao de conceitos e
fundamentos.

Demonstrativa: Apresentacao pratica do uso de ferramentas e técnicas com exemplos guiados.
Interrogativa: Estimulo a reflexao e ao pensamento critico por meio de perguntas e discussoes orientadas.
\ Ativa: Envolvimento direto dos formandos em atividades praticas, simulagdes e resolugao de casos. j

Recursos Pedagdgicos

A formacao sera desenvolvida com a integragao de todos os recursos didatico-pedagdgicos necessarios a uma
formacé&o de qualidade, nomeadamente, quadro, computador, ligagcdo wi-fi e material de suporte.

Documentos Necessarios

Registo através da nossa plataforma online aqui. Preenchimento integral da ficha de inscrigao. O pagamento
realizado ap6s a validagao da inscrigao.

Cancelamentos

Devem ser comunicados, por escrito, para geral@etacademy.pt. Caso seja comunicado até 5 dias antes da data de
realizacao da acao nao havera qualquer retencao do valor e, até 2 dias Uteis, havera uma retencao de 50% do valor
total. No caso de desisténcia do formando sem notificagao, nao existe lugar a qualquer devolugao. A comunicagao de
desisténcia apos o inicio da agao implica a nao devolugao do valor da inscrigcao.

Critérios de Selecao de Formandos

Os formandos devem possuir conhecimento prévio na area tematica da formagao, de forma a garantir adequacgao ao
nivel avancado dos conteudos. O perfil dos formandos deve estar alinhado com os objetivos pedagogicos da
formacao, nomeadamente em termos de funcao, competéncias técnicas e percurso profissional. As inscrigées serao
analisadas por ordem cronoldgica de recegao, desde que cumpram 0s critérios anteriores.

J

r

Modalidade de Formacao

Formacao continua nao inserida no Catalogo Nacional de Qualificagdes. Recursos Humanos.

Certificacao
Para a conclusdo com sucesso e obtengéo do Certificado de Formagéo Profissional (CFP) é necessaria uma

assiduidade minima de 90% da duracao da agdo. O CFP é emitido no SIGQO, de acordo com o modelo publicado na
Portaria n.2474/2010, de 08 de julho. Sera disponibilizado aos formandos apds o final da agao.
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https://humanportal.etacademy.pt/sessions/login.personal
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