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PROSPECAO E NETWORKING PARA POTENCIAR OS SEUS RESULTADOS
People Value

DURACAO:
7 Horas

DIRIGIDO A:
Diretores Comerciais, Chefes de Vendas, Gestores Comerciais, Delegados Comerciais,
Vendedores e Técnicos Comerciais

OBIJETIVO GERAL:
e Melhorar a Performance dos Comerciais através de Técnicas de programacao
Neurolinguistica

OBIJETIVOS ESPECIFICOS:

e Compreender a Multiplicidade de Aspetos a considerar para uma adequada Prospecdo dos
Mercados

e Aumentar a Eficacia na Consecucdo de Objetivos Comerciais, através de Planeamento e
Implementacdo de uma Adequada Prospecao de Mercado

e Utilizar a Comunicacdo Interpessoal, Empatia e Assertividade como instrumento Comercial
de Negociacdo, Interacdo e Agendamento de Reunides

e Aprender técnicas Eficazes aplicaveis na Preparagao e Execuc¢do da Prospec¢ao Comercial

PROGRAMA

1. Conceitos Introdutodrios

. Enquadramento e importancia da prospecdo de mercado
. As etapas do ciclo de venda

. Preparar a prospegao: Quem? O qué? Como? Onde?

. Identificacdo dos publicos alvo

2. Andlise do Mercado e dos Potenciais Clientes

. Integracao e Segmentacdo de Mercado

. Conhecer e identificar potenciais cliente

. Planear a prospec¢ao comercial

. Como encontrar potenciais clientes

. Clientes atuais como fonte de informacgao

. Identificacdo e classificacdo de potenciais clientes

. Ficheiro de prospects (forecast comercial probabilizado)

www.peoplevalue.pt . info@peoplevaluept . Tel (+351)21 137 84 28

eoplevalue.pt
Av. D. Jodo I, 35 - Piso 11 (Ed, Infante) | 1990-093 Lishoa peop P



by

pecple
value

3. Implementacdo e Pratica da Prospe¢ao Comercial

. Como implementar a prospecao comercial?

. Como obter agendamentos de reunido

. Como executar uma entrevista de prospecao?

. Técnicas uteis para a preparacdo e execugao da prospec¢ao comercial

VALOR: 250€
Ao valor apresentado acresce a taxa de IVA legal em vigor
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