cataleg VERD PORTUGUES 10/3/08 11:27 Page 4

;aaQCTITUD
J\ COMERCIAL

Espanha

Balmes 189
Barcelona 08006
Tel. 93 368 25 33
Fax. 93 237 15 34

;ﬁWQCTITUD
J\ COMERCIAL

Portugal

Rua das Trinas 36 32
1200-858 Lisboa

Portugal
Tel. 968044071

_“v)QCTITUD
J\ COMERCIAL

Fortalecendo a Capacidade

Comercial

da

Empresa




cataleg VERD PORTUGUES 10/3/08 11:27 Page 6

02

LI cTITUD
J\ COMERCIAL

Fortalecendo a Capacidade Comercial da Empresa

QUEM SOMOS?

Actitud Comercial tem como objectivo apoiar a Empresa nas suas principais

vertentes da area comercial

Especializada em levar a cabo diagndsticos da area de vendas para potenciar o
resultado comercial e em seleccionar e formar os seus componentes, Actitud
Comercial integra profissionais entusiastas interessados em ajudar as Empresas e

as pessoas que as constituem.

Através de uma focalizagdo muito préxima do terreno, com uma total
confidencialidade e com ferramentas de sucesso comprovadas, pretendemos

fortalecer e optimizar a capacidade comercial dos nossos Clientes.

A NOSSA EMPRESA

Actitud Comercial, integra profissionais de reconhecida trajectdria nos
ambitos Comercial, Marketing, Recursos Humanos e Sistemas de
Informagao Comercial.

E uma equipa com experiéncia consolidada no desenvolvimento de
projectos de consultadoria e em formagado e desenvolvimento de
competéncias. Em definitivo, pessoas que ajudam outras pessoas a

atingir os objectivos da Empresa.

Uma Equipa multidisciplinar orientada para dar solugées nos seus
respectivos campos de acg¢ao, para que os seus clientes possam

melhorar o seu resultado comercial

A NOSSA EQUIPA

Frederic Martrat Sanfeliu

Lic. Ciéncias Empresariais ESADE
MBA ESADE

Especialista em Comercializagao

e desenvolvimento de Capacidades

Anténio Mascarenhas de Lemos
Saturnino

Engenheiro Industrial

Especialista em Comercializagdo e
desenvolvimento de Capacidades

Claudia Turré

Lic. e, Psicologia Universidade de
Barcelona

Especialista em RRHH e Coaching

Sonia Sanchez Lépez

Doctora em Psicologia Universidade de
Barcelona

Especialista em RRHH e Desenvolvimento
de Competéncias

Mercé Ortin Martinez

Lic. Em Psicologia Universidade
Ramon Llull

Especialista em Selecgao

e desenvolvimento de Competéncias

Carlos Mauri Creus
Especialista em sistemas de Informagao
Comercial

Tania Escala Visa

Master en Comercializagao
Especialista em Comercializagdo e
desenvolvimento de Capacidades

Oscar Dominguez

Lic. Ciéncias Politicas e Economia
(Madrid)

Especialista en Formagao e
desenvolvimiento de Capacidades
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INTRODUCAO

No actual contexto de crescente concorréncia, ter produtos competitivos nao é

uma condig¢ao suficiente para o maximo rendimento das vendas. Para Actitud
Comercial conseguir o melhor desenvolvimento da Potencialidade Comercial

depende de trés variaveis

Atitude Comercial, para satisfazer as necessidades dos seus clientes nestes trés campos, esta especializada nas

04

POTENCIALIDADE COMERCIAL

Actualmente poder dispor de uma
equipa motivada, com a adequada
atitude e competéncias na
comercializagdo é uma vantagem
competitiva chave.

A maxima proactividade e
compromisso com a Empresa sao
pilares  fundamentais para
aproveitar ao maximo o talento e

gerar o verdadeiro valor

A Empresa deve dispor de uma
Sistematica nos ambitos:

e Comercial: Técnicas de venda,
argumentario de vendas,
processos comerciais, rotas,
Zonas...

e Marketing: Plano Comercial,
Posicionamento estratégico,
Definicao de objectivos

¢ Recursos Humanos: Gestao dos
equipas (Fungdes, supervisdo e
avaliagdo , motivagdo...)

PESSOAS METODOLOGIAS ELEMENTQOS DE APOIO

Uma infra-estrutura 6ptima deve
apoiar-se sobre dois pilares:

e Ferramentas e processos
efectivos de seleccdo das
pessoas da area.

e Sistemas de informagdo que
aproveitem as novas tecnologias
(reporting comercial, e
desenvolvimento de solugdes de

mobilidade para vendedores)

seguintes areas de actuagao:

COMPETENCIAS
COACHING

COMPETENCIAS
FORMAGAO

~a~
N

METODOLOGIAS

DIAGNGSTICO
COMERCIAL

-2~
N&

SELECGAQ AREA

COMERCIAL

<

T\

SISTEMAS DE
INFORMACAO

~a”
MO

ELEMENTOS DE APOIO
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DIAGNOSTICO COMERCIAL

A actual conjuntura requer estruturas comerciais dinamicas, com metodologias de actuagao definidas e ajustadas
aos objectivos propostos mediante uma adequada planificagdo comercial.
Actitud Comercial pretende identificar os elementos da area de vendas que apresentem oportunidades de melhora, de

forma a que isso se possa reflectir num melhor resultado de vendas.

Varidveis como o posicionamento, argumentarios de vendas, motivagao das equipas, satisfagdo dos clientes, gestao de rotas...
sao analisadas mediante metodologias especificas, para elaborar o correspondente Diagnéstico, Recomendagdes e colaborar
com a Implementagao.

ANAL'SE DEFINICAO IMPLEMENTACAU Saidas de campo com os vendedores

Entrevistas a clientes

. Entrevistas com ex-clientes
VALORIZACAO DA DIMENSIONAMENTO DA UM OUD AN e
' DE ACCAQ COMERCIAL nalise da informagao
EFICACIA COMERCIAL REDE COMERCIAL

Entrevistas com Comerciais e Chefes de Venda

. ~ Entrevistas com a Direc¢gao Comercial
VALIDAGAO DO MUDE~L0 DE ORGANIZACAO DE ROTAS SV A2 Entrevistas com a Alta Direcg&o
COMERCIALIZACAO

INTERIM MANAGEMENT
AVALIAGAO COMERCIAL NAS DESENHO DE "BALANCED COMERCIAL
OPERACOES CORPORATIVAS SCORECARDS" COMERCIAIS COMITES DE ACOMPANHAMENTO Anélise Geografico/Zonal
COMERCIAL Dimensionamento

- Analise dos Perfis Pessoais
GABINETES DE FORMACAO
DA REDE COMERCIAL

FERRAMENTAS

Analise Estatistica

MISTERY SHOPPING POLITICA DE REMUNERACAQ
COMERCIAL

Diagnéstico Motivacional

Avaliagcao de Competéncias
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DESENVOLVIMENTO DE CAPACIDADES: COACHING

0 verdadeiro factor de diferenciagao competitiva das organizagdes radica na gestao do potencial humano.
Atitude Comercial define o Coaching como a Arte dirigida a facilitar o desenvolvimento do potencial das pessoas

para alcangar novas metas profissionais.

As constantes mudangas que a Empresa enfrenta no seu dia a dia obrigam as direcgdes a desenvolver novas aptidées Em Atitude Comercial entendemos que o Coach deve ter um conhecimento fruto da experiéncia e nao da teoria, e que o
para atingir os seus objectivos. coach deve comprometer-se com o desenvolvimento da seu Coachee para conseguir desbloquear a potencialidade
0 Coaching é um processo que permite que os responsaveis libertem todo o seu potencial e encontrem por si préprios deste, fazendo disso um desafio pessoal.

as respostas adequadas perante situagoes de mudanca tais como:

METODOLOGIA DE TRABALHO

PROMOGOES NOVAS FUNGOES DACSII\éiI%’IEAgggAL
PROCESSO DE
™ ' E PROFISSIONAL ANALISE PREVIA DESENVOLVIMENTO DE SEGUIMENTO
POTENCIALIDADES
GESTAO DE MU DANQA EMPOWERMENT RENUVA‘;AO e Pacto de Confidencialidade e Criagao de Consciéncia * Aplicagdo de metodologias
DE CULTURA DIRECTIVO GERACIONAL * Revisao da Vida Laboral * Feedback iniciais e compreensao e novos habitos
EMPRESARIAL e Perfil actual e posto actual e Desenvolvimento do desejo e Feedback
e Visao futura de mudanga * Revisao de Gaps
e Objectivos a médio e a longo prazo * Gestao de resisténcias e medos * Plano de actuagao
NOVO PERFIL DESENVOLVIMENTO * Competéncias necessarias * Desenvolvimento das capacidades para a consolidagao
DE POSTO DE CAPACIDADES * Gaps existentes pessoais e profissionais
e Plano de actuagao * Aquisigao de novas capacidades
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Atitude Comercial entende o desenvolvimento de capacidades, como um elemento impulsionador de mudanga e de
novas formas de actuagao, que além disso favorece o envolvimento das pessoas com a Companhia e com os seus

objectivos.

0Os nossos seminarios incorporam nao exclusivamente modalidades formativas tradicionais mas também solugodes
inovadoras com: ac¢des outdoor, grupos de trabalho, assisténcias a seminarios combinados com sessdes de

seguimento individualizado.

As modalidades das acgdes formativas variam em fungdo dos colectivos, das experiéncias formativas prévias dos

assistentes ou dos objectivos da formacgao.

As acgdes de formacgao sao especialmente dirigidas a:

DIRIGENTES E VENDEDORES E EQUIPAS DE COMERCIAIS

QUADROS GESTORES DE APOIO AO INTERNOS
MEDIOS VENDAS CLIENTE

DESENVOLVIMENTO DE CAPACIDADES: FORMACAO

As pessoas sao um elemento chave da ligacao entre a Empresa e os seus clientes.

Vendedores com as atitudes adequadas, responsaveis, bem formados e motivados, sdo uma verdadeira

vantagem competitiva para as organizagdes comerciais modernas.

Com o fim de conseguir a maxima eficiéncia no desenvolvimento de capacidades através das acgdes formativas,
Atitude Comercial desenvolve uma sistematica orientada a adaptar os conteldos e a metodologia docente aos

objectivos e necessidades da Empresa.

METODOLOGIA

IDENTIFICAGAO DAS 2 . .
NECESSIDADES(;FORMATIVAS ACCOES FORMATIVAS POS- FORMACAO
* Objectivos chave * Formato do conteldo da formagao * Reuniao com os responsaveis
e Acompanhamento de vendedores * Desenvolvimento (Expos. Teéricas, e Entrevista, avaliagdo e supervisao,
e Entrevistas com os assistentes ao casos praticos, exercicios, testes e planos de melhoria
seminario, com oS seus superiores auto diagnésticos, role plays, mesas e Conclusoes e recomendagoes
hierarquicos e com os Recursos redondas, projecg¢oes, Out-doors,
Humanos trabalho em grupo).
* Propostas, conteldos e acgdes * Seguimentos individualizados
formativas ¢ Definicdo de Planos de Acgao
* Propostas de modalidades e Avaliagao do seminario

formativas a desenvolver
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DESENVOLVIMENTO DE CAPACIDADES: FORMACAO

CONTEUDOS DA FORMACAO:

As propostas formativas oferecem os seguintes conteddos no ambito do desenvolvimento pessoal,

profissional e especifico aos seguintes departamentos:

Direccao comercial ou responsaveis de vendas

* Inteligéncia Emocional e Lideranga * Direcgao de Reunides MODALIDADES FORMATIVAS
e Auto-motivacgao e Comunicagao interpessoal e Direcgao de Equipas Comerciais

e Auto-conhecimento * Trabalho em equipa e Gest3o de Recursos Humanos Comerciais e Acompanhamento Individualizado

e Gestdo de Objectivos pessoais e profissionais * Gestao do Tempo e Competéncias Directivas

e Falar em Publico * Gestdo do Tempo
e Gestao do Stress

< * Formagao em Sala
* Implementagao da mudanca

Desenvolvimento de Capacidades

Vendedores ou Gestores de Contas * Workshops
* Inteligéncia Emocional e Criatividade * Técnicas de Venda e Out-door
. Auto-motl\{agao ' » e Comunicagao interpessoal C Gestfo da Porta Fria e Role Plays
* Desenvolvimento de Atitudes positivas e Trabalho em equipa e Gestao das Grandes Contas
* Auto-conhecimento e Negociagao * Planificagao Comercial
* Gestao da mudanga e Melhoria da Interacgdo com os Clientes * Televenda
* Gestao de Objectivos pessoais e profissionais * Fidelizagao de Clientes

Atencao ao cliente e comerciais internos
e Inteligéncia Emocional e Sensibilizagao e Técnicas de Venda
* Auto-motivagao * Atencgao ao Cliente * Apoio ao Cliente na Venda
e Desenvolvimento de Atitudes positivas e Comunicagao interpessoal ® Gestao de Queixas e Reclamacgdes
* Auto-conhecimento e Trabalho em equipa
e Empatia * Desenvolvimento do Modelo Comercial
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SELECAO AREA COMERCIAL

A actuagdo de Actitud Comercial neste ambito desenvolve-se baseada na experiéncia de mais de 10 anos de

'. 4 especializagao e contacto directo com redes comerciais, e através da utilizagao das dltimas ferramentas especificas

de selecgao de vendedores.

<7

00/?

SELECCAO DE
DIRECTORES

Uma boa selecgao é condigao necessdria para a

METODOLOGIA

efectivagao das politicas de Recursos Humanos. SELEC[;AO DE

A CHEFES DE

Actualmente é relativamente simples contratar pessoas ANALISE REDES COMERCIAIS VENDA
para uma rede comercial, mas j4 ndo é tio facil seleccionar * Entrevistas com a Direcgao COMERCIAIS
um conjunto de vendedores com um perfil adequado, e * Defini¢do de perfis
com as capacidades e atitudes necessérias. * Missdo do Posto -

* Recepgao de CV e diagndstico SELECGAO DE
E por isto que se produzem taxas de rotagdo nas Equipas 2 VENDEDORES COMERCIAIS

o y DIAGNOSTICO INTERNOS

que frequentemente sdo mais altas que o desejavel, com o

* Entrevistas iniciais e pré seleccdo de candidatos PLANO DE GESTAO POR

* Testes projectivos e comportamentais INTEGRACAQ

* Dinamicas de Grupo
INTEGRACAO E DESENVOLVIMENTO
* Apresentacgao dos candidatos finalistas

e Entrevista final
» Relatorio personalizado PLANO DE GESTAO POR SUPERVISAO
SEGUIMENTO ACOLHIMENTO COMPETENCIAS E AVALIACAO

* Seguimento do candidato

que se limita a capacidade comercial das Empresas.

COMPETENCIAS

Uma selecgdo adequada de Vendedores e Responsaveis
Comerciais permite um maior indice de eficacia, menor

rotagcao nas equipas de Vendas e redes comerciais OUT PUT
estdveis e conhecedoras dos clientes.
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SISTEMAS DE INFORMACAO COMERCIAL

Actitud Comercial contribui para que a empresa aproveite ao maximo os recursos informaticos de que ja dispde, e

possa dotar-se de ferramentas especificas que incorporem as ultimas tecnologias em areas como solugdes de

mobilidade de vendas, gestao de mapas digitais e desenho de "Balaced Scorecards” comerciais.

EOBLO0A) gt 14
e UOTTTY
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Actitud Comercial opera nas seguintes areas de actuagao:

DIAGNQSTICO IMPLEMENTAGAQ DE SOLUGOES
BASES DE DADOS E .

DIGNOSTICOS DE SISTEMAS SOLUCGES DE "BALANCED SCORECARDS" COMERCIAIS

Sistemas de Informagao Comercial

Uma informagao facilmente consultdvel em tempo Gtil, de forma
amigdvel e atendendo aos problemas de mobilidade dos
vendedores, é um elemento chave na eficicia das Organizagdes
Comerciais.

DE INFORMACAO COMERCIAL

GESTAO RELACIONAL EFICIENTE
DA BASE DE DADOS COMERCIAL

Os sistemas sdo fundamentais para assegurar aspectos como
uma boa preparagdo de uma visita, a adequada optimizagao do o
AUTOMATIZACAO DA FORCA DE VENDAS

tempo do vendedor, um seguimento eficiente e a supervisao dos
vendedores.

METODOLOGIA
NO DIAGNGSTICO DO SISTEMA NA IMPLEMENTAGAO

Para isso a Actitud Comercial conta com recursos, competéncias

especificas, e uma ampla experiéncia de pilotagem de projectos

. < . * Desenho * Andlise de especificagoes
em Sistemas de Informagao Comercial. o e 2F . ~
* Definicao de objetivos ¢ Andlise de fluxos de informagao
* Anélise de processos * Estructura das bases de dados
Para conhecer alguns exemplos de "Balanced Scorecards” * Identificacio de necessidades * Desenho da solugao
desenhados pela Actitud Comercial , pode visitar: e Anélise do existente e Desenvolvimento
* Processos/ Relatérios/Bases de dados * Arranque da fase Teste
www.actitudcomercial.targetmap.com * Aproveitamento ou propostas de novas solugdes * Arranque em Exploragao
(logim demo, password demo)
16 17
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AS NOSSAS CREDENCIAIS

DISTRIBUIGAO

Henkel

Scwarzkopf Professional
Cadbury

Saint Gobain DistribuigAo
Eva Cosmética

Iberamigo

INDUSTRIA

Nicolas Correa

PPG Industries (Pittsburg Paints)

Allcan Packaging

Grupo Empresarial Empresa Nacional de Celulosas

SERVIGOS

Taylor Nelson Sofres
Grupo Inmobiliario Barcino
Ceneo Renting Tecnologico
Grupo Columbus

SIDERURGIA E INDUSTRIAS METALICAS

Acos Boixareu

Thyssen Ros Casares

Utiltall Tecnologia de Corte
Irestal Group

Hierros Calibrados y Laminados

SERVICOS E TELECOMUNICAGOES

Ono Cableuropa
Gas Natural
Grupo Meflur
Lab Mobile
Comunicarte

HOTELARIA, RESTAURACAO E GCI0

Paradis Group
Catering Arcasa
Central Borne

SECTOR PUBLICO

Consorci per a la Normalitzaci6 Lingiiestica

Comercial da Empresa

www.actitudcomercial.com
www.actitudcomercial.targetmap.com

LASNARLIY

Fortalecendo a Capacidade
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