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MV.2.003 FORMACAO DE GESTORES DE
EQUIPAS COMERCIAIS

DESCRICAO

E comum nas empresas que estdo em constante crescimento que a gestdo da area de vendas
necessite de novos investimentos. Quando isso acontece, por exemplo, o melhor vendedor é
promovido e passa a ser o gestor da equipa de vendas. Mas, infelizmente, nao se pode assumir
que, s6 porque um vendedor vende muito, ele conseguira replicar isso para os outros de
forma facil e ficando ao lado deles. Um gestor deve ser formado e preparado para assumir
esse papel.

OBJECTIVOS
No final deste curso os participantes deverao ser capazes de:

- Conhecer as competéncias essenciais de um gestor de equipas, designadamente,
capacidades de comunicacao, gestao do tempo, motivacao, resolucao de problemas e
negociacao;

- Aprender a gerir eficazmente uma equipa, de forma a conseguir alcancar os
objectivos inicialmente propostos;

- Adoptar estilos de lideranca adequados, tendo em vista critérios de eficacia individual
e de grupo;

Reconhecer e valorizar as competéncias dos colaboradores através do desafio e da
delegacao.

DESTINATARIOS

Este curso destina-se a: Directores e Chefes de Vendas; Delegados Regionais de Vendas;
Responsaveis por Equipas de Vendas; Outros quadros que sejam responsaveis pela
Coordenacao de Equipas e/ou Equipas Comerciais; e, todos os profissionais de vendas que
tenham na sua funcao a conducao, motivacao e gestao de uma equipa comercial.

METODOLOGIA
Para o presente plano de formacao, os formadores utilizardo os métodos expositivos, os
métodos activos e os métodos interrogativos:
Método Expositivo: centrado nos conteldos traduz-se na transmissao oral pelo
formador de informacao e conhecimentos ou contelidos. A estrutura, a sequéncia dos
conhecimentos e o tipo de conteldos sao definidos pelo formador.
Método Activo: designa um conjunto de métodos orientados para estimular a
participacdo dos formandos e partilha de experiéncias. Estes métodos baseiam-se na
actividade, na liberdade e na auto-educacao. O formando aprende por descoberta
pessoal, vivenciando as situacées. O formando constréi a resposta adaptada a
situacdo. O formador responsabiliza-se pela
orientacao, animacao e pela elaboracao dos materiais
pedagogicos necessarios. A situacdo pedagogica é
centrada nas actividades dos formandos, a relacdo €  métopos METODOS

estabelecida com base nas interaccdes entre o FXPOSITVOS ACHVOS
formador e o grupo. - |
Método Interrogativo: consiste num processo de FORMAGAO |

interaccées verbais, dirigidas pelo formador,

normalmente de tipo pergunta-resposta. O objectivo é

a descoberta pelo formando dos conceitos ou

conhecimentos a memorizar. A interrogacao tanto METODOS
pode ser utilizada na aprendizagem de saber-fazer INTERROGATIVOS
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como na de conceitos. Aplica-se ao conteldo de uma exposicdo ou demonstracao.
Assumem um papel particular no método interrogativo a competéncia na elaboracao
de perguntas, os processos de raciocinio indutivo e ainda o modo como se organiza a
aprendizagem por descoberta.

RECURSOS DIDACTICOS

Sera entregue um kit de documentacao por formando, que inclui: material de apoio diverso
(bloco ou folhas para apontamentos, textos, exercicios, etc.) e Manual da Accdo de
Formacao.

A formacao decorrera em sala devidamente equipada com capacidade e condicées adequadas
a dimensao do grupo com Datashow, Quadro Branco ou Flip Chart.

INSTRUMENTOS DE AVALIACAO

Avaliacdo Inicial Avaliacao do nivel de conhecimentos.

A avaliacao efectuada assenta nos seguintes critérios:

- Dominio dos assuntos/capacidade de resolucao dos problemas;

- Transferéncia da aprendizagem para novas situacoes;

- Realizacdo de actividades de afericao de conhecimentos: fichas de
trabalho, exercicios, analise de casos, etc.;

- Participacao;

- Nivel de responsabilidade demonstrado;

- Comportamento relacional.

Avaliacdo Continua

A avaliacao final é aferida em funcao dos resultados da aprendizagem que
se traduzem com base nos critérios acima referenciados:
Avaliacao Final - Questionario de avaliacdo da satisfacdo do formando da accdo de
formacao;
- Questionario do formador de avaliacao dos formandos.

Fecho da Accéo Atribuicao de Certificado de Formacgao Profissional.

DURACAO
3 dias

HORARIO
09:30 - 17:00
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CONTEUDO PROGRAMATICO

1. MISSAO E RESPONSABILIDADES DO GESTOR DE EQUIPAS COMERCIAIS
O papel do Gestor
Visao abrangente das responsabilidades, direitos e deveres
Perfil funcional
As principais dificuldades da funcao
Auto-diagnéstico dos gestores de equipas comerciais
A importancia do conhecimento individual de cada membro da equipa
Estilos de gestdao a adoptar face a maturidade pessoal e profissional dos colaboradores

2. DESENVOLVER CAPACIDADES DE MOTIVACAO
Como gerir e influenciar a equipa
Foco nos objectivos vs. foco na relacao e na motivacao da equipa
Aspectos chave para uma motivacao permanente
Compreender a equipa para melhor gerir e motivar

3. A IMPORTANCIA DO ACOMPANHAMENTO DA EQUIPA COMERCIAL
Ajuda ao vendedor no ciclo da venda
Acompanhamento no tratamento dos pedidos do Cliente
Definicao e controlo de objectivos de progresso e de formacao para cada vendedor
Apoio e controlo na realizacao dos objectivos
Ajuda aos vendedores no processo de superar os pontos fracos e mudanca de habitos
de trabalho ineficazes
Reunides comerciais
Gestao do tempo e das prioridades
Gestao de conflitos

4. A ANALISE DOS RESULTADOS DA EQUIPA
Leitura e Analise dos Racios Individuais
Avaliacao da Equipa
5. COORDENAR E COMUNICAR DE FORMA EFICAZ
6. GERIR O TEMPO E PRIORIDADES
7. PREPARAR REUNIOES EFICAZES
8. TECNICAS PARA A CONSTRUCAO DE UM PLANO COMERCIAL EFICAZ
EXERCICIOS PRATICOS E SIMULACOES

FECHO DA ACCAO E AVALIACAO REACTIVA DA FORMACAO
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