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CURSOS SEBRAE

Curso Como Melhorar Suas Vendas:

Conteudo:

Processo de compra; Torre de Maslow — reforgando emocional e percepgao de valor do profissional
de vendas; Mapa de empatia; Custo x Beneficio?; Experiéncia de pds vendas; Funcdes do profissio-
nal de vendas; Valor agregado para o cliente.

Carga horaria:

16 horas de instrutoria + 2 horas de consultoria, divididos em 4 encontros de 4h cada + encontros
de consultoria mediante agendamento prévio.

Formato Presencial: 1 vez por semana.

Escopo:

Parte 1 — Analisando o processo de compra do cliente e o de venda da empresa Competéncias
Dimensao Cognitiva: compreender as etapas do processo de compra do cliente e associar as eta-
pas do processo de compra do cliente com os de venda da empresa.

Dimensao Atitudinal: Conscientizar-se acerca da importancia de compreender como o cliente se
sente, pensa e se comporta.

Dimenséao Operacional: Incorporar a estratégia de marketing as atividades de vendas

Parte 2 — Planejando e gerenciando a equipe de vendas

Competéncias

Dimensao Cognitiva: Compreender as etapas do planejamento de vendas e associar as etapas

do planejamento de vendas com o perfil e a fung do dos vendedores.

Dimensao Atitudinal: Conscientizar-se acerca da importancia de compreender o elo existente entre
o vendedor, a empresa e o cliente no éxito das vendas.

Dimensao Operacional: Incorporar a estratégia de marketing as atividades de planejamento das
vendas.

Parte 3 — Atendimento qualificado gera venda diferenciada

Competéncias

Dimensao Cognitiva: Compreender as etapas do atendimento a clientes e associar as etapas

do atendimento ao cliente ao planejamento de vendas e o per | e fung a0 dos vendedores. Dimen-
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sao Atitudinal: Conscientizar-se acerca da importancia do planejamento do atendimento e seus
impactos no diferencial competitivo da empresa.

Dimenséao Operacional: Incorporar a estratégia de marketing as atividades de atendimento a clien-
tes na empresa.

Parte 4 — Trabalhando para fidelizar o cliente

Competéncias

Dimenséao Cognitiva: Compreender a importancia de reconhecer o cliente e associar a importancia
do reconhecimento do cliente para a geracao de um relaciona- mento de longo prazo.

Dimensao Atitudinal: Conscientizar-se acerca da importancia de estruturar um banco de informag
oes de clientes.

Dimensao Operacional: Incorporar a estratégia de marketing as atividades de fideliza¢ do dos clien-
te da empresa.

Curso Como Atender Melhor o seu Cliente:

Conteudo:
Quem sao nossos clientes?; Habilidades essenciais do profissional de atendimento; Valor agrega-
do; A forgca do comportamento; Perfil psicoldgico do cliente; Fidelizagao do cliente; Cliente oculto.

Carga horaria:
16 horas divididos em 4 encontros de 4h cada.
Formato Presencial: 1x por semana.

Escopo:

1° Encontro - Boas vindas e alinhamento das expectativas; Tratar bem ou atender bem? Explica-
¢ao + exemplos dentro do segmento deles; Momento da verdade + momentos magicos/tragicos;
Atividade: Usar o exemplo de uma empresa (loja de roupas) e a proposta é que os clientes
estejam com a camera aberta e fossem sinalizando com as maos os numeros, sendo 1
para magico e 5 para tragico. Sensibilizacdo para aimportancia da exceléncia no atendimento
visando ganhar vantagem competitiva; Video https://m.youtube.com/watch?v=4L527Ar_Kuw+ de-
bate; Perfil do profissional de atendimento diante das mudancgas de mercado; Atividade para casa
— Escolher 5 momentos tragicos que acontegcam com frequéncia na empresa, sugerir solugdes
e implementa-los, se for possivel.

2° Encontro - Boas vindas e extrair dos participantes um breve resumo sobre o encontro 1 e sobre a
atividade de casa; Quem sao nossos clientes? Explicar rapidamente sobre os “passados” e reforgar
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sobre o perfil do cliente atual; Dinamica pela ferramenta Menti (nuvem de palavras):0 que os CLIEN-
TES esperam do profissional de atendimento?0 que os EMPRESARIOS esperam do profissional
de atendimento? Video https://m.youtube.com/watch?v=mrgwAlOzyhg+ debate; Explicar e exem-
plificar sobre as habilidades essenciais do profissional de atendimento; Férmula da satisfacdo do
cliente; -Valor agregado; Atividade para casa —Comprometimento: Pense em uma agao concreta de
atendimento que ja implantou e que ira implantar e poste no grupo do WhatsApp;-Atividade para
casa — Exemplo de atendimento: Gravar um video simulando um atendimento de exceléncia de até
2 minutos e postar no grupo do WhatsApp.

3° Encontro - Boas vindas e extrair dos participantes um breve resumo sobre o0 encontro 2 e sobre
a atividade de casa; Como solucionar reclamagdes dos clientes? A for¢a do comportamento; Perfil
psicolégico do cliente; Atividade para casa — Preencher os perfis dos clientes “desconfiado” e “im-
portante”.

4° Encontro - Boas vindas e extrair dos participantes um breve resumo sobre o encontro 3.-Escada
da lealdade. -Atividade —5 minutos: Fazer com que os participantes identifiquem os clientes “pro-
vaveis”, “potenciais”, “experimentadores”, “repetidores”, “fiéis” e “defensores”. -Video Tony Ramos
+ debate.-Fidelizagdo do cliente. -CRM. Explicar aimportancia de ter um cadastro de clientes
atualizado visando estreitar o relacionamento com os clientes e realizar agdes de pos vendas.-Ati-
vidade para casa —Caminho das Pedras: Pesquisar o mercado e elaborar criativamente agdes para

fidelizar os clientes. Se quiser/puder, envolver os colaboradores.

5° Encontro —2 horas -Boas vindas e extrair dos participantes um breve resumo sobre o encontro
4 e sobre a atividade de casa;-Analise dos videos gravados: atividade para casa do 2° encontro;*-
Caso nao haja tempo suficiente para conversar sobre os videos, o instrutor devera usar a ficha de
analise. Tratamento das reclamagdes; Principios para tratamento das reclamacgdes; Pesquisa de
satisfagao. Explicar a importancia de entender e estreitar o relacionamento com os clientes; Video
https://www.youtube.com/watch?v=zFfE3izsuO0+ debate; Cliente oculto; Resumo final.

Consultoria Marketing Digital:

Conteudo:

Analise dos custos; Apoiar o empresario na estruturagao e implantagao de loja virtual; Apoiar o
empresario a realizar campanhas nas redes sociais; Apoiar o empresario a implantar servigos de
delivery.
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Carga horaria:
5 horas por empresa participante, divididos em 2 encontros de 2:30h cada.
Formato Remoto.

Consultoria Marketing Digital:

Conteudo:

Competéncias da lideranca; Gerente x Lider; Inteligéncia Emocional; Etica; Motivacéo; Equipe de
trabalho e lideranca na pratica; Tomada de decisao.

Carga horaria: 16 horas divididos em 4 encontros de 4h cada.

Formato: Presencial

Palestra Educacgao Financeira e Orientagao para o Crédito:

Conteudo:
Importancia do planejamento financeiro; Definicao de crédito; Atores do sistema financeiro nacio-
nal; Pré-requisitos para acesso a crédito; Tipos de crédito e garantias.

Carga horaria:

2 horas

Formato: Presencial
Conteudo gratuito.

Oficina Controles Financeiros:

Conteudo:
Interagdo da empresa com o mercado e como afeta o negdcio; Introdugao de ferramentas de con-
troles financeiros; Importancia de se manter registros em tempo real dos controles financeiros.

Carga horaria:
8h, divididos em 2 encontros de 4h.
Formato: Presencial

Escopo:
Encontro 1: Fluxo financeiro, Contas a Pagar, Contas a receber, Fluxo e Registro de Caixa
Encontro 2: Fluxo Financeiro, Ciclo Financeiro, Painel de Resultados, Compra e Venda.
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Oficina Fundamentos de Finangas Empresariais:

Conteudo:
Gerenciamento de Recursos; Planejamento; Controles Financeiros; Investimentos e analise de ris-
cos; Interpretagao de indicadores e apuracgao de resultados.

Carga horaria:
8h, divididos em 2 encontros de 4h.
Formato: Presencial

Escopo:

Encontro 1- Importancia da gestao: A taxa de mortalidade da empresas de pequeno porte e as suas
principais causas;

Analisar os erros mais comuns na gestao do negdcio: misturar despesas pessoais e as despesas
da empresa; auséncia de controles financeiros e planejamento; Controles Financeiros

Encontro 2 - Principais Indicadores Financeiros e Como Interpreta-los; Avaliagao econémico-finan-
ceira empresarial

Consultoria de Finangas:

Contetdo:
Formulacao e revisao dos indicadores financeiros.

Carga horaria:
5h por empresa.

Formato: Remoto




