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Gestédo da Forca de Vendas

Objetivos Gerais:

Este curso tem como objetivo dotar os profissionais de conhecimentos e competéncias
necessérias de Gestédo da Forca de Vendas.

Objetivos Especificos:

No final do curso os formandos ficardo aptos a:

Identificar e reconhecer o que é uma relacdo comercial,

Identificar os tipos de lideranga comercial e de negociacao;

Identificar os tipos de forca de venda;

Identificar as ferramentas técnicas e comportamentais da area comercial;
Reconhecer tipologia de clientes versus negocio.

Destinatarios:

Todos os profissionais que exercam ou desejem vir a exercer funcdes de direcdo comercial
ou de gestdo comercial e de for¢ca de vendas ou a profissionais ou individuais que desejem
efetuar formacéo nas especialidades do curso.

Carga Horéaria:

24 horas

Contetido Programatico:

Mod

Mod

ulo I: Introducédo e Apresentacéao

ulo Il: Gestdo da Relacdo Comercial

<\

A importancia da eficaz gestdo comercial
O comportamento do Consumidor

O processo de Decisdo de Compra
Reconhecer as Motivacfes do Cliente
Detetar/Criar Necessidades no Cliente
A Gestao de Clientes

A Gestao de Conhecimento

A Gestéo de Produtos

A Gestao Financeira

A Gestéo de Clientes

A Gestéo de Conhecimento
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A Gestao de Produtos

A Gestao Financeira

Comercializacéo da Imagem e da Marca

Gestao da Agenda e Eficaz Organizacédo Pessoal e do Tempo
Casos Praéticos e Dicas Uteis

Moédulo Ill: Gestdao Comercial e Lideranca
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O papel e o perfil do gestor comercial
Responsabilidades e obrigagdes legais

Eficacia e eficiéncia da Gestdo comercial

Elaboracédo do Plano de Negdcios e do Plano de Marketing
A tomada de decisdes

Caracteristicas da informacéo para a deciséao
Processo de tomada de deciséo

Estratégias de decisdo empresarial

A importancia de tomar as decisbes mais adequadas
Delegacéo de competéncias e autoridade

Lideranca de equipas comerciais

Construir Equipas e Gerir Pessoas

Motivacao e dinamizacéo de equipas

Comunicagéo eficaz e inteligéncia emocional
Coaching e PNL

Técnicas de Lideranca

Técnicas de gestao eficaz de reunides

Gestao da resisténcia a mudanca

Inovacéao, criatividade e competitividade

Casos Praticos e Dicas Uteis

Médulo IV: O processo e Técnicas de Venda
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As Fases da Venda

Planificacdo da Abordagem Comercial

Argumentacédo e Técnicas de Negociacao

Prevencdo e Técnicas de refutacdo de Objecdes e Reclamacdes
Gestéo de Conflitos

Técnicas de Fecho e Concretizacdo da Venda

Casos Praticos e Dicas Uteis

Moédulo V: Gestédo da Forca de Vendas
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O Papel e o perfil do Gestor da Forca de Vendas
A importancia da Forca de Vendas
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A Organizacédo da Forca de Vendas

Recrutamento e Selecdo de Comerciais

Criacéo, Treino e Formacgao da Equipa de Vendas

A Gestao das vendas e da forga de vendas por objetivos

Motivagdo da Forga de Vendas

Proatividade nas Vendas

Remuneracao, desempenho e comissdes

Superviséo e Avaliacdo dos Comerciais

Reunido de Vendas, Acompanhamento e Supervisdo de Resultados
Casos praticos e Dicas Uteis
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Médulo VI: Simulacdes e casos praticos
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