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MODELO DE LIDERANGA [ MODULO 2]

O Modelo de Lideranga e Reporting
Toda a atividade Comportamental do Chefe de Vendas enquanto lider e “treinador” da sua equipa.
A animacgéo, os sistemas de remuneracéo, o coaching.

Chefes de Vendas ou profissionais que o ambicionem ser.
2 dias
Formagéo presencial de caracter dinamico com apoio na analise de casos e Role Playing. Conjunto de

situagdes inerentes a atividade do Chefe de vendas. Simulagéo dos casos em situagédo real, com gravagéo e analise com
apoio da metodologia KAIZEN de analise: Descrever, Expressar , Desejabilidade, Trabalhar Solucées, Compromisso.

MODELO DE REGULACAO | MECANISMOS DE REGULACAO E AUTO-REGULACAO_
- Ciclos e rotinas de analise;

- PAl: Plano de Acéo Individual 4X4: 4 Compromissos 4 X por ano

- Tipologia dos Indicadores de Regulacao da Actividade;

- Indicadores: KPI(s) e Painel de Controlo (Dashboard)

- Indicadores e Plano Or¢camental -Trimestral/Quadrimestral.

- PRO_Force (Plano de Recuperagédo dos Objetivos);

- Quais as energias (sinais) sempre em positivo: o TRI-Energy

DINAMICA E ROTINAS DE SUPORTE_
- Tipologia das reunides:
Anual - Orgcamento e plano anual ;
Trimestral/Quadrimestral — Convencdes e Papel do COMPROMISSO e PA|;
Reunides Mensais e Semanais — com Report semanal, sobretudo Previsao de vendas;
- A Reunido Didria Geral: Sistematica; Duragédo? Objectivos? Agenda?
- Qual a finalidade?
- Que tipo de agenda?
- Qual a duragéao?
- A Reuniao Individual: Para quem? Quando? Que dinamica?
- Qual o verdadeiro papel das Reunides?
- Reunido de Reporting? Reunido de Coaching?
- Animagéo e animacao das equipas;
- Sistemas de remuneragao e incentivos.

MODELO DE REPORTING_
- Gestdo das Previsdes & Resultados
- Reporting Vertical — Linha hierarquica
- Reporting Horizontal - MARCA (GRVMs)
Previsdes de Matricula / Faturas:
Previsdes de “Fecho” — Vendas;
Previsdes de Entradas em Negdcio — idas a negdcio
- Eixos de Suporte complementares;
- Infraestruturas e equipamentos:
- Sala de reunido de vendas, - sala de reporting;
- Layout da sala;
- Equipamentos na salg;
- Telemovel
- Portatil
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MODELO DE LIDERANGA [ MODULO 2]

MARKETING OPERACIONAL _

€ Como organizar uma actividade comercial — a FAC

€ O papel dos Responsaveis de Marketing;

€ O Marketing Operacional e a dindmica das equipas de vendas;

- O Papel do 1-to-1 e do 1-to-all (CRM da Concessé&o);

- O Call Center como instrumento de valor acrescentado para a dindmica das equipas

RECURSOS HUMANOS POSITIVOS_

- A construcdo de equipas;

- Papel do Chefe de vendas na construcdo das suas equipas;

- Recrutamento, selegéo;

- Formagéo e Integracdo dos novos Vendedores;

- Acompanhamento no terreno: “Como entrar em Grande” nas Empresas;

- Que Instrumentos para a auto-regulagéo do percurso nas vendas?

- Quando ativar o PRO-Force? (Plano de recuperagdo dos Objectivos)

- E quando a recuperacao nao é possivel? Que parametros podem regular esta dindmica?
- A Gestdo do TRI ENERGY.

4 VALORES E PRINCIPIOS (Cédigo Etico na Gestao das Equipas)_
- Pode um Chefe de Vendas.......?

- Pode um Vendedor.......?

- Pode um Cliente....?
- Pode........ ? Com que critério e valor?
Conjunto de principios éticos e deontolégicos como reguladores da atividade e dindmica na gestado das equipas.
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