


BA  Marketing: técnicas e fungdes

—wes0  Fundamentos de marketing
Construir uma abordagem de marketing e desenvolver a orientacéo cliente

Dirigido a

m Directores, Quadros e Chefias de areas ndo comerciais,
ou que assumem pela primeira vez responsabilidades
na area.

m Engenheiros e técnicos afectos a venda ou a Assisténcia
Técnica.

m Dirigentes de pequenas empresas que queiram entender
melhor o funcionamento de uma empresa orientada para
0 mercado e para o cliente.

Objectivos

m Compreender o papel, a funcdo e as finalidades
do marketing na Empresa.

m Fomentar um verdadeiro “estado de espirito”
de marketing, a utilizar pelos participantes em todas
as suas funcdes.

m Dominar as técnicas e instrumentos essenciais para
participar activamente nas acgdes de marketing.

m Compreender a importancia das novas tecnologias
da informagdo e comunicagéo na definicao
de uma estratégia de Marketing.

Itinerario pedagogico

1_ 0 desafio do marketing: a satisfacao do cliente

* (0 marketing: um estado de espirito, uma abordagem
rigorosa e trés missdes principais.

e As especificidades do marketing segundo os sectores:
marketing industrial, marketing dos servigos, marketing
internacional.

o Distingdo entre marketing estratégico e marketing
operacional.

YA 21 horas
Ref.2 05-A-080 1200 €+20% VA
CURSO

2_ Situar a sua oferta nos seus mercados

e Analisar 0 ambiente, a concorréncia e 0s consumidores.

e Organizar a vigilancia e utilizar o sistema de informacéo
de marketing.

e Saber quando fazer um estudo e qual a metodologia
a escolher.

e Compreender as expectativas e as motivacdes
dos clientes.

o Analisar as forcas e as fraquezas da oferta.

o Estabelecer um diagnostico de marketing com a matriz
SWOT.

3_ Definir os eixos da estratégia de marketing

o As trés etapas para construir uma estratégia marketing:
segmentar, definir o alvo, posicionar.

e Conciliar a fidelizacéo de clientes e a rentabilidade
das acgOes marketing.

 Respeitar as regras de ouro de um bom posicionamento
e 0 principio da coeréncia do mix-marketing.

* Gerir a sua carteira de actividade em ligag&o com o ciclo
de vida dos produtos.

 Ter em conta a rentabilidade e o retorno do investimento.

4_ Diferenciar-se pelo mix-marketing
o Criar e renovar os produtos para responder
as expectativas dos clientes.
 Desenvolver a sua oferta pelos servigos associados.

* Definir o preco tendo em conta 0 mercado
e 0 posicionamento.

o Construir a rede de distribuicéo adaptada.
e Introduzir uma comunicag&o multicanal.

Lishoa
24 a 26 de Maio

Lishoa
3 a5 de Margo

Fundamentos do Marketing

&€ Conhecer o mercado e os clientes, destacar-se da
concorréncia, antecipar eventuais mudancas, apresentar
uma oferta distintiva e centrar toda a sua actividade na
satisfagdo das necessidades e expectativas dos clientes
¢ condigéo fundamental para alcangar o sucesso.

Sendo uma verdadeira sintese operacional das técnicas

m Conhecer as etapas do processo de marketing.
m Dominar as técnicas e instrumentos essenciais
para participar activamente nas acges de marketing.

Itinerario pedagdgico

e métodos de marketing, esta formagao dirige-se a todos 1_ 0 processo de Marketing

aqueles que se orientam para a fungao de marketing
ou que trabalham nos servigos de marketing. 33

Dirigido a

m Directores, quadros e chefias de dreas ndo comerciais, ou
que assumem pela primeira vez responsabilidades na area.

m Dirigentes de pequenas empresas que queiram entender
melhor o funcionamento de uma empresa “orientada para
0 mercado e para o cliente”.

Objectivos

m Compreender o papel, a fungdo e as finalidades
do marketing na empresa.

e Analisar 0 mercado.
 Fazer uma proposta de marketing.
 Implementar um plano de marketing.

2_ A analise SWOT
e Aplicar a metodologia certa.
* Realizar uma andlise externa.
* Realizar uma andlise interna.
o Tomar as decisdes certas.

3_ 0 plano de marketing

o Estabelecer objectivos precisos e realistas que tragam
resultados concretos.

 Saber como implementar um objectivo.
 Convencer 0s outros e planear eficazmente.

Realizagdo de 5 mddulos online (7 horas):

O Processo

Percurso Pré-avaliacdo ¢
de Marketing

BLENDED

+ 5 modulos eLearning

Ref? 05-A-778B 905 €+ 2%

Modalidade eLearning (5 madulos online/7h & distancia)

[ Servigos pag. 267 - Ficha de inscricdo pag. 285 ]

A andlise
SWOT

O plano
de Marketing

0 Marketing mix

Lishoa
2 a 28 de Marco (Formagdo online)
+29 e 30 de Marco (Formag&o presencial)

Inicio das formacdes no 1.° dia Gtil de cada més

A Estratégia
de Comunicagéo

REALIZAGAO
GARANTIDA

5_ Realizar o plano marketing
e (Objectivos do plano de marketing.
* 0 plano marketing: estrutura, modalidades de validagao
e conselhos de apresentacao.

e Ligacdo entre o plano de marketing, plano de accdes
comerciais € plano de producao.

6_ Trabalhar eficazmente com o marketing

o As inter-relagdes entre o servigo de marketing e os outros
servicos da empresa: venda, I&D, fabricago, logistica
e financas.

e () caso do produto novo: breve desenvolvimento,
previsdes de venda, industrializagéo, apresentacao
aforca de vendas..

7_Da orientacdo produto a orientacéo cliente

© Do marketing de massa ao marketing one to one.

0 marketing relacional: principios-chave.

e A evolugéo da fungéo marketing: novas competéncias.

Métodos pedagogicos

m Pedagogia activa baseada em exposicdes, debates,
estudo de casos praticos em subgrupos e troca
de experiéncias.

m A andlise com o formador permite a cada
participante descobrir os instrumentos adaptados
as suas necessidades.

Lishoa
3 a5 de Novembro

Formacdo

Blended

BYCEGOC

4_ 0 marketing mix
e Explicar os cinco componentes do marketing mix.
o Definir o marketing mix e posicionamento.
e Criar valor para o cliente.
* |dentificar os factores chave do sucesso.

5_A estratégia de comunicagao
e Ter em atengéo o publico-alvo.
© Respeitar os objectivos.
e Conceber a mensagem.
e Escolher 0 meio de comunicagéo apropriado.
e Garantir consisténcia entre a estratégia e a comunicagao.

Métodos pedagégicos

m Treino para sistematizar os conceitos abordados durante
a formag@o online.

m Estudo de caso.

m Discussdo e andlise de diferentes ferramentas
de Marketing.

Treino presencial
2 dias (14 horas)

Avaliacgdo final

Lishoa
29 de Setembro a 27 de Outubro (Formac&o online)
+ 28 e 29 de Outubro (Formagao presencial)

Ref.2 A-779E

21 o € 20% IVA

© Cegoc 2010



Marketing: técnicas e fungdes HA

o Gonceber e implementar estratégias de marketing de produtos industriais

Marketing business-to-business

Dirigido a

m Responsaveis e quadros de empresas industriais
que exercam fungdes nas areas de gestao, marketing,
qualidade, desenvolvimento de novos produtos ou vendas.

Objectivos

m Esta acgéo de formagao pretende dar a conhecer
a0s participantes as evolugdes recentes do marketing
business-to-business, cobrindo as areas do planeamento
estratégico, da segmentagéo e posicionamento
de produtos industriais, da animagéo dos canais
de distribuicdo e da implementagéo e gestao
das estratégias de definico de pregos (pricing).

m Pretende-se que os participantes nesta acgdo de formagéo
integrem a 6ptica do saber fazer, ficando aptos
a desenvolver e implementar nas suas empresas
a estratégia de marketing adequada.

Itinerario pedagdgico

1_ 0 marketing
e Conceitos centrais.
e A evolugéo do papel do marketing.

o A cadeia de negécio e 0 marketing de produtos
industriais.
0 consumidor no centro do negacio.

24 horas

Solugdes para garantir
0S VOSS0s resultados.

© Cegoc 2010

2_ 0 diagnéstico de marketing e a formulagao

estratégica
A andlise SWOT:
= Andlise da envolvente externa (nivel mediato
¢ imediato);
- Andlise da envolvente interna;
= Definigdo dos factores criticos de sucesso;
= Definigao das competéncias distintivas.
 Andlise das alternativas estratégicas potenciais:
= Aplicacéo da matriz produtos/mercados (Ansoff).
 Formulagéo das opgdes estratégicas:
= Determinagéo das fontes de mercado;
= Definigao de critérios de segmentacdo de mercados
industriais;
= Escolha dos segmentos-alvo (introduc&o ao conceito
de Valor);
= Defini¢éo do posicionamento.

= A politica de distribuigéo e a animagao dos canais
de distribuico;
= A politica de comunicago em produtos industriais.
4_ 0 plano de marketing
o A definigéo de objectivos de marketing.

o A definico de tarefas e a atribuicéo de responsabilidades
e de recursos.

* A realizacdo do cronograma (introdugéo a construgao
de PERT’s e de gréficos Gant).

A monitorizag&o do Plano de Marketing.

o A definigéo de Planos de Contingéncia.

Métodos pedagogicos

m Serao realizados exercicios praticos, intercalados
com a exposicéo oral do formador, que desenvolvam
e consolidem o saber fazer.

m Seré estimulada a troca de ideias entre os participantes

3_ A operacionalizagao das alternativas estratégicas

Lishoa
6 a9 de Abril

I 0 I Informagdes e inscrigies em 21 330 3150 I Fax : 21330 31 55 | cegoc-inter@cegoc.pt I www.cegoc.pt I

e 0 confronto de experiéncias, analisando-se, com

seleccionadas 0 formador, 05 £asos especificos que os participantes
o A formulagdo do marketing-mix de produtos industriais desejem partilhar.
e a escolha do motor do mix:
= A politica de produto (p. industriais) e os seus
componentes;

= A politica de preco e as estratégias de pricing;

Lisboa
18 a 21 de Outubro

Formacao Outdoor

Os vossos desafios

0s programas desenvolvidos pela CEGOC pretendem criar um ambiente de grande
envolvimento e impacto, com o objectivo de desenvolver relagoes que promovam:

o ( espirito de equipa;

o A criatividade e capacidade
de resolugéo de problemas;

¢ A motivagéo das equipas;

e A comunicagdo e a coesao;

e Ainteriorizacdo dos valores
e cultura da empresa...

Porqué confiar uma acgéo de formacgao outdoor a CEGOC

Melhor adequacéo aos objectivos

De acordo com a vontade do cliente, que define o perimetro da acgéo a realizar e seus objectivos,
asseguramos a concepcao técnica do evento e a sua planificagéo.

Maior eficécia

Optimizamos as diferentes componentes da formagéo: engenharia pedagdgica, conducao de projecto,
logistica da formagéo, escolha dos locais mais adequados.

Maior seguranca

Asseguramos todos 0s aspectos logisticos e a coordenacao de diversos intervenientes para que possa
disponibilizar-se para as tarefas de maior valor acrescentado.

0s nossos eventos séo acompanhados por pessoal técnico paramédico especializado.

Trabalhamos em parceria com a Femédica.

Garantia de resultados
Um processo de apropriacdo em varias etapas, para um impacto duradouro.
Uma melhoria continua para projectos de longo prazo.

>
c
E=
)
k™
S
<
=




BA  Marketing: técnicas e fungdes

Ciclo
Responsavel de Marketing

Posicionar, dominar e conduzir a abordagem de Marketing

Dirigido a
m Responsaveis de marketing ou futuros responsaveis
de marketing.
m Responsaveis comerciais que exergam fungdes na area
de marketing.
m Responsaveis operacionais que desejem aplicar
0s conceitos e ferramentas de marketing
na sua actividade.

Objectivos
m Conhecer os métodos e ferramentas para orientar
a estratégia de marketing para resultados.
m Elaborar uma estratégia de marketing e garantir
a sua aplicacéo.
m Conduzir projectos de marketing: lancamento de novos
produtos e comunicagdo, projectos de criatividade
e inovacéo.

Itinerario pedagogico
PRIMEIRA PARTE: ELABORAR A ESTRATEGIA DE MARKETING

1_Marketing: Uma actividade orientada
para resultados
 0s novos desafios do marketing: rentabilidade
e orientacdo para o cliente.

 As 3 missbes do marketing para fazer face
20 seu mercado.

* Uma ldgica de resultados aplicada a cada etapa
do processo.
2_0 Sistema de Informagio em Marketing
 |mplementar o sistema.

 Quvir o cliente através dos estudos de quantidade
e qualidade: principios chave, vantagens e limites.
 Conduzir um estudo de mercado: etapas chave.

36 horas
[ ]

Ref.2 05-A-570 1720 €+20% WA

CURSO

o As bases de dados em marketing: que informagéo
€ para que objectivos?
3_ Do diagnéstico as orientacdes estratégicas
* () diagndstico: detectar os pontos fracos e fortes
e antecipar as ameagas € as oportunidades.
 As matrizes de posicionamento estratégico:
BCG, MacKinsey.

o Equilibrar o seu portfdlio de actividade em funcéo do ciclo
de vida dos produtos e servigos.

o A definicéo de objectivos

o Integrar uma estratégia de marketing na politica
da empresa.

SEGUNDA PARTE: CONDUZIR UM PLANO DE ACGAQ

4_ A escolha do target
o A segmentacao: pertinéncia, avaliagéo e acessibilidade.
e A escolha dos segmentos de mercados:
as abordagens actuais
© Segmentos alvo e posicionamento da oferta:
etapas e principios chave.
5_ Construir o marketing mix em fungéo
do posicionamento

(0 conceito de produto global: produto tangivel,
desempenho e beneficios para o consumidor.

o A politica de prego.

o A distribuicao: A selecgéo e animacao dos canais
de distribuicao.

o A estratégia de comunicagao: objectivos, meios e alvos
da comunicagéo.

 0s meios de comunicacdo, promogéo, marketing directo
e relagdes publicas.

6_ A gestao financeira
e Assegurar o retorno do investimento das accdes

Lishoa
12 e 13 + 22 e 23 de Abril + 6 € 7 de Maio

de marketing: rentabilidade, ponto morto econémico
e orgamento.

o Seleccionar os meios de monitorizagéo e controlo.

TERCEIRA PARTE: GERIR PROJECTOS DE MARKETING

7_Construir o plano de marketing
* 0 plano de marketing estratégico e operacional.
() plano de negdcios de marketing: etapas chave.

8_Inovacao e lancamento de novos produtos
o A criagdo de valor para o cliente e para a empresa.
 Promover e gerir a criatividade.

9 _ Entrar, conquistar e fidelizar através da Internet
* 0s novos desafios: que ferramentas para que objectivos
o Utilizar o e-mail e as newsletters: vantagens e limites.
* Casos de sucesso: factores chave.
10_Melhorar o relacionamento com os seus parceiros
através da Infernet

o Controlar os fornecedores: consultores, agéncias
de publicidade, empresas de estudos de mercado...

o Reforgar as sinergias entre o departamento de marketing,
a producdo, a investigacdo e desenvolvimento e a forga
de vendas.

e Usar a Internet no apoio da actividade comercial.

Métodos pedagégicos

m ExposigOes tematicas seguidas de debate.
m Andlise de casos.

m Exercicios de autodiagndstico.

m Simulagdes com apoio de video tape.

m A experiéncia dos participantes e as suas expectativas
530 0 ponto de partida para uma reflexdo activa, visando
solucdes optimizadas para os problemas apresentados.

Lishoa
20 e 21 + 27 e 28 de Setembro + 11 e 12 de Outubro

Principios e instrumentos do marketing operacional

k€ Espera-se do Marketing Operacional um reflexo

dos objectivos do marketing estratégico, permitindo
uma maior aproximacao com o cliente e um incremento
ao nivel do volume de negdcios.

Esta formagéo aborda os instrumentos de promogao
e comunicagao e permite conceber companhias
multisuportes e de avaliar os seus resultados. 33

Dirigido a
m Responsaveis de Marketing Operacional no inicio
de fungdes, responsaveis de media.
m Chefias de Marketing Operacional e de comunicagéo.

m Chefias de produto e mercado. Responsaveis de promogéo.
m Assistentes de chefes de produto seniores.

Objectivos

m Apropriar-se de um conjunto de instrumentos que permitem
construir um plano de marketing operacional de Aa Z.

m Adquirir os principios para construir os argumentos
€ as mensagens chave.

m Utilizar os diferentes instrumentos de promogéo
e de comunicagéo segundo o objectivo e 0 alvo.

m Conceber cada instrumento numa légica de criacdo
de valor para o cliente e para a empresa.

28 horas

Ref.2 05-A-762

1 400 €+ 20% IVA

[ Servigos pag. 267 - Ficha de inscricdo pag. 285 ]

ltinerario pedagogico

1_0 Plano de Marketing Operacional
o Da estratégia ao plano operacional: os pontos-chave.
0 campo de accao do Marketing Operacional.
o As etapas do plano de marketing operacional.
o Definir a sua estratégia de comunicago:
alvos, objectivos, mensagens, suportes.
2_ Construir as mensagens atractivas
e Construir os seus argumentos: métodos.
o Traduzir as caracteristicas dos produtos/servigos
em termos de beneficios para o cliente.
* Os elementos da mensagem: informagéo, visual, logo. ..

3_0s instrumentos da comunicagéo e de promocao
e Os pontos-chave de uma campanha de publicidade:
copy strategy/copy, média planning, critérios de eficacia.
o As campanhas de promogdes: tipologias, vantagens,
limites, regras a respeitar.
e Montar uma operagéo de RP: os principios de base.
o Feiras: selecgdo e organizagao.
4_ 0s media do marketing directo
e Conduzir uma campanha de marketing directo:
abordagem, regras e instrumentos.

e Optimizar a utilizac&o dos diferentes média:
mailings, fax, bus-mailing, couponing, ISA, newsletter.

Lishoa
22 a 25 de Margo

e Aarte do mailing: plano-tipo.
5_ Internet: um média especifico
o Atrair, conquistar e fidelizar pela Web: os instrumentos.
e As especificidades do e-mailing e da newsletter.
e Acompanhar e medir as suas campanhas pela internet.

6_ Os suportes de ajuda a venda
o Os argumentarios de venda: os principios chave.
e Os outros instrumentos: fichas de produto, catalogo...
o Reforgar a sinergia marketing-venda.

7_ Controlar e medir os resultados
o Avaliar o sucesso: quais os indicadores para que acgao
e para que objectivo?
e A exploracdo operacional do balango das acgdes:
quadro de indicadores.

Métodos pedagogicos
m Exposices, debates, exemplos e casos praticos
para ilustrar e consolidar os métodos e técnicas para
compreender a abordagem do marketing operacional,
a estratégia da comunicacéo, 0 acompanhamento
das campanhas, o controlo e os indicadores de resultados.
m Pedagogia concreta que facilita a aplicagdo de medidas
imediatas a empresa.

Lishoa
22 a 25 de Novembro

© Cegoc 2010



Marketing: técnicas e funces §A

—weso ) Assistente de Marketing
Dominar os fundamentos do marketing

&6 Para orientar e perspectivar as suas acgdes
quotidianas, o assistente de Marketing devera dominar
os conceitos fundamentais em Marketing.

Esta competéncia permite-lhe comunicar de forma
mais eficaz e eficiente com a sua equipa e identificar
novos campos para a sua contribuicéo. 33

Dirigido a
m Assistentes de directores ou responsaveis de marketing.
m Assistentes de gestores de produto ou gestores

Itinerario pedagdgico

1_0 Papel do Assistente de Marketing

o A estrutura Marketing/Comercial: objectivos, organizagao
e fungdes.

* 0 posicionamento e missao do assistente de marketing.

e A relago com os chefes de produto, gestores de mercado

e responsaveis de marketing: expectativas, contribuigbes
e sinergias.

2_ Conhecer as funcdes do marketeer

4_Orientar a sua acgao de marketing

e Organizar os briefings com os fornecedores:
pontos chave.
e Organizar e acompanhar as acges e eventos.
 Conceber e enriquecer o seu quadro de acompanhamento
das acgoes.
 Conduzir uma acgéo de marketing directo:
correio, telefone e internet.

5_Reforcar a sua relacao com a forca de vendas

de mercado. e os seus dominios de intervengéo * Participar na construcéo de argumentrios e suportes
m Assistente de Marketing. * Da estratégia ao marketing operacional. para apoiar as vengas. . _
. o Aandlise do mercado e do contexto da empresa: e Contribuir para a sinergia marketing/vendas.
Objectivos objectivos e ferramentas.

Adquirir conhecimentos praticos de marketing para:

m Aumentar a sua autonomia em funcéo das decisoes
e objectivos definidos pela sua empresa;

m Definir com maior exactiddo o &mbito da sua actividade
e iniciativa;

m Incrementar a eficacia da sua contribuicao
com os diferentes utilizadores do seu servio.

e A implementacdo de um plano operacional:
plano de acgao e controlo.
3_ Contribuir para a recolha de informagao
e Benchmarking: Organizar a vigia comercial
e concorrencial.
e Participar no desenvolvimento de estudos:
objectivos, missoes e ferramentas.

Métodos pedagdgicos
m Exposicéo oral do formador enriquecida com o estudo
de casos praticos e debates entre os participantes.

DIAS 2! horas Lisbea -
Ref2 05-A-529 1 040 € 20% VA 31 de Maio a 2 de Junho 13 2 15 de Outubro
er. -A- o
» jp, Renovade Formacdo
— (D2010  [Slended

Assistente de Marketing

&6 Para que as accdes quotidianas tenham sentido

Itinerario pedagdgico

e para que exista uma maior eficiéncia contribuindo para 4 papey do Marketing e do Assistente de Marketing

o sucesso da organizagao, o/a Assistente de Marketing
deve conhecer os aspectos fundamentais de marketing.
Neste curso vai ficar a conhecer a actividade

de marketing no seu todo e testar, simultaneamente,
algumas ferramentas concretas que o/a ajudarao

a pilotar as acgdes de marketing operacional. 33

Dirigido a

m Todos aqueles que pretendam adquirir conhecimentos
praticos de marketing para, assim, aumentar a sua
autonomia e incrementar a sua eficacia no ambito das
suas funcdes e da actividade de marketing como um todo.

Objectivos

m Compreender o papel, a funcéo e as finalidades
do marketing na empresa.

m Conhecer e experimentar métodos e ferramentas
do marketing.

m Estratégico e do marketing operacional.

* 0 que é 0 marketing, e qual o contributo dos profissionais
de marketing nas empresas.

* 0 que é o marketing estratégico e o que € o marketing
operacional.

 Como identificar e diferenciar as diversas etapas
do processo de planeamento de marketing.

2_ Marketing estratégico : dominios de aplicagao
© Realizar uma andlise SWOT.
e Usar a matriz BCG para analisar a quota
de mercado-crescimento da empresa.
e Etapas para definir uma estratégia: passar
da segmentacao ao posicionamento.
* Realizar a segmentagéo do mercado.
o Definir a estratégia de posicionamento.

3_Marketing operacional: dominios de aplicacao
e As principais decisdes a tomar no ambito do marketing
operacional.
* 0 marketing mix: Produto; Preco; Distribuicao;
Comunicagéo.

Realizagdo de 5 mddulos online (10 horas):

Papel

do Marketing

e do Assistente
de Marketing

Percurso Pré-avaliacdo

BLENDED

+ 5 modulos eLearning

Ref.? 05-A-721B 520 €+20% W

Modalidade eLearning (5 médulos online/10h & distancia)

© Cegoc 2010

A Recolha
de Informagdo

Marketing
Estratégico:
dominios
de aplicacdo

Marketing
Operacional:
dominios
de aplicacdo

Acgbes

Lishoa
12 de Maio a 13 de Junho (Formagéo online)
+ 14 e 15 de Junho (Formag&o presencial)

Inicio das formagdes no 1.° dia (itil de cada més a partir de Maio [R(CIAL L1 - S £°+°4 = 215 €+ 0%

de Marketing
Operacional

BYCEGOC

4_Arecolha de informagéao para o Marketing
 Descobrir as ferramentas ao seu dispor para recolher
informacao relevante para a actividade de marketing.

5_ Orientar e desenvolver acgdes de marketing
operacional
 Saber que é o marketing directo e quais os seus ambitos
de actuacéo.
 Desenvolver uma accéo de mailing e de telemarketing.
 Conhecer alguns tipos de eventos que pode desenvolver.

* Planificar e controlar o desenvolvimento de uma acgao
de marketing através de ferramentas praticas.

Métodos pedagégicos

m Treino para sistematizar os conceitos abordados durante
a formagéo online.

m Analisar e discutir casos de marketing.

m Discussao e andlise de diferentes ferramentas
de marketing.

Treino presencial Avaliagdo final

1.5 dias (10,5 horas)

Lishoa
12 de Outubro a 10 de Novembro (Formagéo online)
+ 11 e 12 de Novembro (Formag&o presencial)

I t’ I Informagdes e inscrigoes em 21 330 31 50 I Fax : 21 330 3155 | cegoc-inter@cegoc.pt I www.cegoc.pt I
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BA  Marketing: técnicas e funcdes

—weso (0 marketing cliente na pratica
Dominar os instrumentos e a abordagem cliente

1] Capita_lizar ~soIJre 0s mglho_res t_;lientes desenvolvendo e Referenciar os clientes com valor para a empresa. 5_ Scoring
a sua satisfacéo e a sua fidelizagao. o Reflectir em termos de valor actual ou potencial: o Utilizar o scoring descritivo: contexto, objectivo
0 marketing cliente impde-se cada vez mais incidéncia sobre o resultado das acgdes de marketing e pertinéncia.
nas empresas, nas Direccdes de Marketing e Comerciais. € comerciais. o Conhecer os principais métodos de scoring preditivo.
:';‘_P"‘I’_:‘izo l(’i“’ft':sf'““a"z‘_"s? e :stfrautura-se. ) 2_Pensar em termos de carteira de clientes 6_Fazer o mix das abordagens

inafidade desta formagao e a de fazer um ponto * Diferenciar os seus clientes pelo valor: implicagéo sobre ibili 6 i
e TP s P
desta recente abordagem de Marketing. 33 « Diferenciar sobre os seus clientes pelas necessidades: '
Diri gi do a implicago sobre o processo de venda. 7_Elaborar o !osso plano de marketing cliente

* Fazer a ligac&o entre a abordagem produto e o marketing

o Definir as tipologias de clientes pragmaticos.

* Antecipar a evolugéo da sua carteira de clientes. relacional.

 Declinar as escolhas estratégicas em campanhas

m Directores e Responséveis de Marketing, Gestores
de Mercado, Gestores de Produtos.

m Responsaveis de Marketing relacional. 3_ Fazer o “one to one” relacionais.
m Responsaveis de bases de dados de Marketing. o Alinhar a estratégia da empresa com os clientes. o Aplicar as decisdes: estrutura operacional do plano
P * Orientar os processos de marketing em torno do cliente. de marketing, indicadores de resultados.
Objectivos T 05 proce marketing em 1g 9
A ) o o * Definir os objectivos de clientes: satisfagdo, taxa - -
m Apropriar-se dos métodos e técnicas do Marketing Cliente. g servigo. Métodos pedagdgicos
m Estruturar a sua abordagem e fazer as ligagdes entre 4_Medir o potencial m ExposicOes tematicas e debates sobre o marketing cliente.

todas as componentes de uma estratégia “one to one”.
m Facilitar a aplicagdo pratica do plano de Marketing Cliente.

m Estudo de casos.
m Troca de experiéncias e boas praticas entre participantes.
m Andlise de situagdes concretas apresentadas

o Escolher os critérios de avaliagdo de potencial:
qualidades necessarias.

5 L] 2 ot o Estabelecer uma grelha de avaliagéo preditiva: S
Itinerario pedagoglco construgio e interpretago. pelos participantes.
1_ Criar valor para o cliente o Estimar o “life time value” dos clientes: metodologia.

 Desenvolver a criag&o do valor para o cliente. o Calcular o coeficiente de desenvolvimento de um cliente.

21 horas Lishoa Lishoa
21 a 23 de Junho 15217 de Novembro

Ref.2 05-A-702 1200 €+20% WA

SOLUCOES

O inter em intra
a escolha da simplicidade

As mais de 300 formacdes inter sao também realizaveis em intra empresa.

Tem uma formagéo para realizar rapidamente?
A Cegoc propde-Ihe uma solugéo completa, organizada tendo em conta os vossos condicionalismos.

Transmita-nos as suas exigéncias...

Contacte-nos. Um consultor-formador Cegoc esté disponivel para acolher e analisar o vosso projecto: data,
local, custo, perfil do formador requerido, as adaptagdes, exercicios e simulagdes necessarias em relagao
as fungdes e a realidade vivida pelos vossos colaboradores.

A vossa formagao sera organizada!

Recebera uma proposta de formagéo correspondente, em todos os aspectos, as vossas necessidades:
e 0 programa, as datas, horarios e o local pretendido;

¢ 0 consultor que melhor corresponde ao vosso contexto.

Ganhe tempo! Formagbes mais rapidas, mais flexiveis e adaptadas a pouca
disponibilidade dos participantes.

Marketing

(o'

Solugdes para garantir
0S VOSssos resultados.

[ Servigos pag. 267 - Ficha de inscricao pag. 285 ] © Cegoc 2010




Ciclo

Gestor de Produto
Product Manager, Brand Manager
Dirigido a

m Directores Comerciais ou de Marketing.

m Gestores de Produtos.

m Responsaveis pela gestao da empresa, que tém
de trabalhar em coordenagéo com o “Product Manager”
e, portanto, compreender a sua maneira de operar.

Objectivos
PRIMEIRA PARTE: (2 dias)

m Dar a conhecer as missoes e responsabilidades do gestor
de produtos.

m Saber analisar situagdes de Marketing.
SEGUNDA PARTE: (3 dias)

m Saber recomendar estratégias.

m Saber animar e realizar um plano de acgéo.

ltinerario pedagogico
PRIMEIRA PARTE

1_Evolugéo da funcao e factores-chave de sucesso
e Introduzir uma abordagem “Marketing orientada
para resultados”.

© Um objectivo primordial: criar valor para o cliente
contribuindo para a rendibilidade e o crescimento.

 As missOes do chefe de produto, chefes de mercado,
chefes de marca: diferengas e pontos comuns.
o As tarefas chave da funcao: saber alocar tempo e meios
para uma melhor contribuigéo.
2_Tirar partido das informacdes internas e externas
e Analisar 0 ambiente externo sem nada negligenciar
€ no minimo de tempo.

35 horas

Ref.? 05-A-017

1 580 €+ 20% IVA

o Optimizar a eficacia da vigilancia sobre o mercado,
0 contexto concorrencial e ambiental - SIM

e Conceber e explorar os estudos de maneira operacional.
e Analisar a carteira de produtos: as matrizes BCG,
McKinsey, RMC.
* 0 diagndstico: analise SWOT - instrumento de sintese
e de ajuda a decisdo.
3_ Medir a rendibilidade dos produtos e das accdes

o Calcular o retorno do investimento, ponto de equilibrio,
rendibilidade e orcamento.
e Escolha da estratégia que optimiza a margem.

4_Dominar as inter-relacdes internas e externas

o Apresentar e vender um projecto em comité de direcgao.
o Optimizar as sinergias com a venda, a produgéo e a 1&D.

o Ter sucesso no seu proprio marketing no seio
da Empresa.

SEGUNDA PARTE

5_Recomendar a estratégia de marketing

o As etapas para construir uma estratégia de marketing
e as regras a reter.

 Segmentar pela andlise do consumidor
e do seu comportamento de compra.

 Métodos para definir o seu target.

e As regras de ouro de um bom posicionamento
e 0 principio de coeréncia do marketing-mix:
erros a evitar.

o Principios gerais de estratégia e aplicagdes marketing:
estratégias de crescimento, diferenciacéo, etc.

Lishoa Lishoa

22 ¢ 23 de Fevereiro + 8 a 10 de Margo

—owso ) Atrair, conquistar e fidelizar pela internet
Tirar proveito da internet nas suas campanhas de marketing

&€ Atrair, seduzir ainda mais os visitantes, incita-los
a comprar e depois fideliza-los... estes sao os principais
objectivos da comunicagéo na internet.

Nesta formacao vai conhecer instrumentos préticos
recentes e métodos inovadores para comunicar através
da Web. 93

Dirigido a
m Responsaveis webmarketing ou de campanhas na Web.

m Chefes de projecto webmarketing.
m Responsaveis de marketing e marketing operacional.

Objectivos
m Compreender o webmarketing e 0s seus principios.

m Explorar os instrumentos de promogéo e de publicidade
na internet.

m Dominar as técnicas de e-mailing e newsletter.
m Extrair e explorar os resultados.

Itinerario pedagdgico

1_ e-Gomunicacao
o Definir os sites e 0s objectivos da sua comunicagéo:
do editorial a0 negdcio na Web.

YA 14 horas
Ref.2 0656-A-585 985 €+20% VA
© Cegoc 2010

e Apreender os grandes principios da comunicagao
na internet.
e 0 referenciamento: os motores, 0s instrumentos,
0 vocabuldrio.
o A compra de palavras-chave: quais as palavras, para
que publicos, quanto custa, qual o retorno esperado.
e A publicidade na internet: os custos, os formatos,
exemplo de campanhas.

e Os instrumentos de comunicagao: parcerias, instrumentos

comunitarios: objectivos, vantagens e limites.

2_ e-Marketing

o A web 2.0: 0s beta-testes, os produtores de conteddos.

e Desafios e alvos privilegiados dos instrumentos
comunitarios: blogs, chat, féruns.

o A aplicagdo: principios, custos e aplicacao.

0 marketing viral: mito ou realidade.

e |dentificag&o dos alvos: do marketing de massa
a0 one to one.

o A newsletter: o contetido e a forma.
o e-mailing e spamming: principios-chave, erros a evitar.
3_e-Balanco

o |dentificar os parceiros e-com e e-marketing.
as suas forgas e limites.

Lishoa
17 e 18 de Maio

31 de Maio e 1 Junho + 16 a 18 de Junho

Marketing: técnicas e funces §A

6_ Criar o valor cliente pelo marketing-mix
o Utilizar o conceito de produto global e a nogéo de servico.

o Equilibrar a sua carteira de produtos em fungéo do ciclo
de vida dos produtos.

 Determinar o nivel de prego: o dilema volume
e/ou rendibilidade.

o Escolher o seu circuito de distribuicao.
e Construir o plano de comunicacéo.

7_Conceber e orientar o plano de acgio
0 plano de marketing: modelos e principios chave.
o Fixar os objectivos e os indicadores pertinentes.
e Construir os quadros de indicadores operacionais.
 Medir os resultados.

8_ Do plano de marketing ao plano de acgao comercial
 Desdobrar os objectivos de marketing em objectivos
comerciais.
 Conceber os argumentarios.
o Estimular as vendas: os diferentes tipos de accdes,
vantagens e limites.
o Estimular a adesao das equipas comerciais.

Métodos pedagogicos

m Serdo realizados exercicios praticos, intercalados
com a exposicdo oral do formador, que desenvolvam
e consolidem o saber fazer.

m Apesar de estarem disponiveis exemplos de trabalho,
serdo bem vindos problemas apresentados pelos
participantes, que possam ser utilizados para enriquecer
a formacdo.

Lishoa
89+ 15a 17 de Novembro

o Escolher os instrumentos de andlise: récios, medida
de audiéncia, fracking.

e 0 calculo do ROI.

e Construir os quadros de indicadores.

o |lustracéo através de exemplos concretos
de acompanhamento e de medida.

4_ e-Evolucao

 0s novos instrumentos em voga: tags, widgets...

o A Web de amanha: Web 3.0.

A convergéncia mobile/internet.

Métodos pedagdgicos

m Formagao animada por especialista de comunicagéo
e marketing na Web.

m Formagao prética baseada em: contributos operacionais,
casos, ilustragdes com exemplos concretos.

m Partilha de experiéncias ao longo da formagéo, conselhos
individualizados por parte do formador.

Lishoa
18 e 19 de Novembro

I t’ I Informagdes e inscrigoes em 21 330 31 50 I Fax : 21 330 3155 | cegoc-inter@cegoc.pt I WWW.GEQOG.pt I




BA  Marketing: técnicas e fungdes

CURSO
Como conceber uma campanha de marketing por telefone
Dirigido a Itinerario pedagogico

m Todos os colaboradores com responsabilidades directas
na concepcao de campanhas de marketing por telefone
com objectivos de venda (telemarketing), fidelizagao
(avaliaco do grau de satisfagéo do cliente) ou prospecgéo.

m Supervisores ou responsaveis operacionais em Contact
Centers ou servigos de apoio ao cliente.

m Profissionais das area de comunicagéo e marketing

1_ Conceber uma campanha
o Clarificar o contexto e os objectivos.
o Definir o target.
o Estabelecer um plano de campanha: coeréncia
e complementaridade das diferentes acgOes a desenvolver.

2_ Desenvolver um script adaptado a diferentes

com responsabilidades na concepgéo de campanhas cenarios
por telefone. * Definir o cendrio de actuagéo: prospecgao, venda,
o e fidelizagdo.
Oblectwos e Conceber a estrutura do guido ou script: a composicao

m |dentificar os factores chave a ter em conta na optimizagéo
de uma campanha de marketing por telefone.

m Desenvolver novas competéncias na concepcéo de scripts
ou guides estruturados.

m Desenvolver novos instrumentos de avaliagéo
de resultados de performance individual e das equipas
de tele-operadores.

dos argumentos, as expressoes a utilizar e a evitar,

a técnica de questionamento, a concordancia progressiva:

= 0 caso especifico da reactivacéo de clientes:
saber estar preparado para a gestéo de conflitos;
pontos chave e erros a evitar.

* Redigir o guido: salvaguardar o impacte positivo

da abordagem e a receptividade do cliente:

= saber antecipar e responder as objeccdes mais
frequentes (“ndo tenho tempo”, “agora ndo posso
atender”; “estou satisfeito com o meu fornecedor
habitual”, etc.);

- arelagdo especifica com diversos intervenientes
no processo de tomada de decisdo - as recepcionistas,
secretarias, etc.

14 horas

L) | Lishoa _
Ref.a 05-A-547 985 €+ R 19 e 20 de Abril
__CURSO

Gestao de ”Contact Center”

Itinerario pedagdgico
1_As especificidades de uma gestao de Contact

66 A satisfacao do cliente esta no centro
das preocupacdes de qualquer Contact Center.

Estas plataformas assumem-se, cada vez mais, como Center
o principal alicerce na gestao da relacéo com o cliente. « Integrar o Contact Center na organizagio geral
Como consequéncia, surgem novas fungées como da empresa.

as de Coordenador ou supervisor operacionais: aqueles
que assseguram a relagdo entre 0 mercado e a empresa,
a satisfacao e preferéncia do cliente. 33

Dirigido a
m Responsaveis e Coordenadores de Contact Centers.
m Supervisores Operacionais.

Objectivos

o Definir o grau de polivaléncia das equipas em funcao
da especificidades das campanhas.

o Tirar proveito dos imprevistos para acelerar
a performance.

2_ Estabelecer os processos em fungio dos objectivos
da plataforma e das necessidades dos clientes
 Anova geragéo de clientes.
* |dentificar as necessidades das populagbes alvo

m Integrar o Contact Center no &mbito da estratégia da empresa.
comercial-marketing da empresa. o Estabelecer os objectivos inbound e outbound
m Optimizar as potencialidades do Contact Center. da plataforma.

o Definir standards de funcionamento.

3_ Definir papéis e controlar a qualidade
o Definir os papéis e as missdes dos colaboradores.
e A gestdo da qualidade:
= observagéo de posto e monitoragem em tempo real;
= andlise, em grupo, de contactos gravados.
e Antecipar o crescimento.

m Obter e controlar resultados: saber definir critérios
e indicadores de gestao, quantitativos e qualitativos.
m Gerir 0s recursos humanos: saber definir objectivos
operacionais; acompanhar e controlar o desempenho.

Lishoa
19 a 21 de Maio

1 200 €+ 20% IVA

[ Servigos pag. 267 - Ficha de inscricdo pag. 285 ]

e Testar o script para salvaguardar o sucesso da campanha:
simulagdes internas e teste com cliente real.

3_ Implementar a campanha e avaliar resultados
e Envolver e motivar os agentes: briefing de campanha
e possiveis accdes de motivacao.
e Conceber critérios de eficacia que permitam avaliar
a performance individual e da Equipa de Agentes:
= indicadores qualitativos versus indicadores
quantitativos;
= conceber um tableau de bord para medir a eficacia
da campanha.

Métodos pedagégicos

m Formagdo orientada para a prética: os participantes
trabalharéo sobre casos reais ou sobre projectos
por eles apresentados.

m Sera disponibilizado material de apoio pratico:
grelhas, exemplos praticos e modelos operacionais.

Lishoa
30 de Setembro e 1 de Outubro

4 _Gerir a mudanca
e Adoptar uma posigéo de /eader da mudanca.
 Comunicar a mudanca as equipas.
e Conduzir a mudanga em modo de projecto.
e Implicar os gestores e os colaboradores.

5_ Orientar a performance
o Fixar os objectivos e 0s racios a acompanhar.

o Introduzir critérios de actividade, quantitativos
e qualitativos.

o Definir indicadores observaveis.
e Controlar os custos.

6_ Preparar-se para enfrentar situacées de crise
e Antecipar antes que a crise chegue: 0 que preparar?
e Formar as suas equipas que deverdo gerir a crise.

* Que procedimentos introduzir.
* 0 que fazer durante e apos a crise.

Métodos pedagogicos

m Formac@o adaptada a um publico de gestéo operacional.

m Uma formagéo entre pares, com a possibilidade de realizar
benchmarketing.

m Casos de empresas ilustram cada sequéncia tornando
assim a formag&o muito operacional e pragmética.

Lishoa
22 a 24 de Novembro

© Cegoc 2010



w0 Database marketing

Conceito e implementacéo pratica

Dirigido a

m Gestores e Responsaveis de empresas que pretendem
utilizar o Database Marketing como uma ferramenta
de fidelizagéo dos seus clientes.

m Directores de Marketing.

m Gestores de Clientes e de Mercados.

m Gestores de Produtos e Marcas.

m Directores Comerciais e Responsaveis de Vendas.

m Administradores de Bases de Dados de Clientes.

Objectivos

Preparar os participantes para a utilizagéo do Database
Marketing nas suas empresas tendo em vista 0 melhor
conhecimento, o alargamento € a fidelizagao dos seus
clientes.

No final do curso os participantes deverdo:

m Conhecer o que é o Database Marketing e como utiliza-lo
como uma nova forma de relacionamento com os seus
clientes.

m Poder descrever as tecnologias de suporte do Database
Marketing e como o implementar.

Itinerario pedagdgico

1_0 que é o Marketing com recurso a Bases de Dados

(Database Marketing)
o Caracteristicas das bases de dados em Marketing.
* Evolugdo histérica do Database Marketing.

2_ Tecnologias de suporte ao Database Marketing
e Equipamentos e tecnologias de apoio - Sistemas
de Suporte & Decisdo, Data Mining, Sistemas
de Informagéo Geografica, internet
o 0 software de Database Marketing - caracteristicas
principais.
© Como construir uma base de dados para apoio
a0 Marketing.

3_Construgio de um relacionamento com os clientes
com apoio do Database Marketing
e A exploracdo de dados no Database Marketing.

 Como seleccionar os melhores clientes - Analise RFM
e 0 Lifetime Value.

* Seleccéo dos servigos a prestar aos clientes - segmentagéo

de Clientes e dos Produtos.

e Construir um relacionamento com os clientes com criagao

de valor.
YA 14 horas Lisboa
- 10 e 11 de Maio
Ref.2 05-A-359 985 €+20% VA
__CURSO
Marketing de servicos
Dirigido a Itinerario pedagdgico

m Responsaveis comerciais e de marketing de empresas
de servigos.

Objectivos

0s servigos sao hoje a actividade que mais contribui para
a geracéo de riqueza.
A competitividade crescente neste sector de actividade
acentua a necessidade de melhorar o nivel de prestacéo
e de fidelizar os consumidores.
A fungéo marketing assume, neste contexto, uma
importéncia crescente, permitindo o desenvolvimento
de servigos com mais valor para 0s consumidores.
Aintangibilidade dos servios é o principal desafio que
enfrentam os responsaveis pelo seu marketing, devido
as implicages que acarreta sobre os outros elementos
do marketing mix.
m Neste curso pretende-se que os participantes
compreendam as implicagdes da produgéo e venda
de produtos intangiveis, e que saibam utilizar
as ferramentas que permitem fidelizar os consumidores
de empresas de Servigos.
m Sera dado realce ao incremento do valor, ao planeamento
e as alternativas estratégicas do marketing de servios.

DIJA 21 horas
Ref2 05-A-212 1200 €+2%M
© Cegoc 2010

1_ Conceitos fundamentais do marketing
 Necessidades, desejos e procura.
® Produtos e servicos.
* Valor, custo e satisfagao.
 Mercados e marketing.

2_ Garantir a satisfacéo do consumidor através

do valor

e Definicéo do conceito de valor:
= valor para o consumidor;
= a cadeia de valor;
= a construcao de valor.

e 0 servico como factor diferenciador:
= natureza dos servigos.

3_ 0 planeamento em marketing de servigos

o Caracteristicas dos servigos e implicagdes para
0 marketing.

® Processo de planeamento de marketing de servigos:
= a andlise SWOT;
= a segmentacéo e a escolha dos segmentos-alvo;
= 0 posicionamento dos servicos;
= 0 marketing-mix de servigos (4P’s+1);
= 0 marketing externo vs marketing interno;
= 0 marketing interactivo.

Lishoa
15 a 17 de Marco

Marketing: técnicas e funces §A

4_ Como procurar novos clientes
o As Bases de Dados a explorar - a integracéo dos dados.
(0 problema da qualidade dos dados.
© Modelos principais de pesquisa de novos Clientes.

5_ Aspectos legais na construcéo de Bases de Dados
de Clientes - a nova legislacdo portuguesa
e comunitaria.

6_ 0 futuro do Database Marketing - integragao
com outras tecnologias emergentes.

7_Casos praticos de utilizagio do Database Marketing
para varios mercados verticais.

Métodos pedagdgicos
m Exposigéo oral do formador enriquecida com debates
entre os participantes e estudo de casos praticos.

Lishoa
7 e 8 de Outubro

REALIZAGAO
GARANTIDA

4 _Estratégias de marketing de servicos
o Gerir:
= a diferenciago dos servigos;
= a qualidade dos servigos;
= a produtividade.

Métodos pedagagicos

m Serao realizados exercicios praticos, intercalados
com a exposicao oral do formador, que desenvolvam
e consolidem o saber fazer.

m Sera estimulada a troca de ideias entre os participantes
e 0 confronto de experiéncias, analisando-se, com
o formador, os casos especificos que os participantes
desejem partilhar.

Lishoa
25 a 27 de Outubro

I 0 I Informagdes e inscrigoes em 21 330 31 50 I Fax : 21 330 3155 | cegoc-inter@cegoc.pt I www.cegoc.pt I




BA  Marketing: técnicas e funcdes

—cese J Marketing pessoal e imagem
Equiparar as suas capacidades profissionais com a sua imagem

Dirigido a Itinerario pedagodgico Métodos pedagdgicos
m Quadros, Chefias e todas as pessoas que desejem 1_ A interligagéio entre a Imagem, styling, beleza m Pedagogia activa baseada em exposicdes, debates,
potenciar o desenvolvimento da sua imagem pessoal “e comunicagdo nao verbal. ! inquéritos e troca de experiéncias.
e profissional. B m Uma formago concreta e prética, focada
Obiecti 2_ A impresséo que causa nos outros e como isso nas necessidades de cada formando
1] t1 H ’
Jectwos ) ) afecta o seu “Eu” profissional. m Aula prética em produtos de beleza, cosméticos
L DIF;DOF de um conjunto de éerrtamgntaslded styling que 3_ A sua auto-imagem e a sua imagem exterior. e vestudrio para o sexo masculino e Feminino.
potenciem a sua imagem oentro do seio da empresa, ; Cada participante reflectiré sobre as potencialidades
bem como para o mundo exterior. 4 gosmu: g"a&e:lsi:;:: :',',?ef:‘," - da sug imag?am num todo: styling, belr:eza e comunicagio
m Desenvolver conhecimentos ao nivel do guarda-roupa 4 ' ndo verbal.

adequado para cada situagéo profissional. 5_ Como tirar partido dos seus atributos fisicos.

m Estruturar as regras base para a conjugagéo de vestuario, g Regras de styling para um profissional de sucesso.
acessorios e quais as pecas fundamentais a possuir -

no seu guarda-roupa. 7_Realizar a andlise ao seu potencial de styling.
m Adquirir conhecimentos aprofundados na area 8_ Adquirir conhecimentos gerais de heleza e como
de beleza como forma a completar a sua imagem. potencia-la.

m Compreender a interligacao entre as capacidades

profissionais e a forma como se apresenta. 9. Exercicio pratico no ambito da gestao da imagem

m Conhecer as formas de comunicagéo no verbal corporal.
€ como estas complementam a comunicagao verbal. 10_Entender as regras por de tras da comunicagéo
m Saber utilizar o contacto visual, gestos e colocagio néo verbal.
ta voz para projectar a sua mensagem. 11_Potenciar o melhoramento da comunicagio nio
verbal.

DIAS 14horas Lisbon -
13 ¢ 14 de Maio Py S,
Ref.? 05-A-789 985 €+ 20% VA

SOLUCOES

HR CONSULTING
& RECRUITMENT

Para recrutar os seus quadros
técnicos e os responsaveis
operacionais das areas Marketing,
Comercial e Vendas

Dispomos de equipa especializada para acompanhar os nossos clientes nas suas acgdes de recrutamento.

Esta equipa retine consultores que aliam conhecimentos especificos das actividades operacionais

e especializagao na avaliagdo (psicologia do trabalho em particular).

Deste modo a CEGOC contribui com uma resposta completa as necessidades das Empresas, através

de uma oferta que integra:

o A consultoria, para adequagao do perfil/competéncias e o apoio a deciséo para o recrutamento
individual;

o Assisténcia técnica nas missoes de grandes projectos de recrutamento;

e Realizagdo dos recrutamentos;

¢ Acompanhamento na integragéo dos recém admitidos que pode ir até as acgdes de coaching individual.

Marketing

Uma resposta completa
as necessidades da empresa.
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CURSO

Gestao de eventos
Dirigido a
m Responsaveis de eventos.
m Responséveis de comunicagdo marketing.
m Responsaveis de relages externas.
m Responséveis e técnicos comerciais e de marketing

que tenham na sua empresa a responsabilidade
por esta actividade especifica.

Objectivos

m Compreender e aplicar os métodos, técnicas
e instrumentos para conceber e organizar eventos
criando valor para a empresa e para os clientes.

m Tornar cada evento um veiculo de comunicagéo
da estratégia da empresa.

m Escolher a melhor tipologia de evento em fungo
dos objectivos da empresa.

m Utilizar instrumentos adequados para idealizar, projectar
e organizar os eventos de interesse e para o target preciso,
sejam internos ou sejam externos.

m Saber utilizar as melhores técnicas para efectuar
uma campanha de comunicacao eficaz.

m Definir as melhores soluges, em termos de qualidade
para execugéo do evento.

m Dispor de um sistema para controlar o retorno
do investimento.

Itinerario pedagdgico
1_ Evento: um momento extraordinario para a empresa
comunicar na primeira pessoa
(0 que se entende propriamente por evento.
o Diferenca entre evento e sponsorizagéo.
e (s participantes como clientes.
e A coeréncia dos objectivos e modalidade de actuacao
com a missdo da empresa.
e 0 respeito e o transfert do estilo da empresa.
o 0s objectivos do evento e a estratégia de comunicagéo.
 As mensagens: forma e contetido que nao se podem
improvisar.
0 material informativo: como redigi-lo para obter
0 maximo de impacto.
o 0 plblico: como selecciona-lo e sobretudo conquista-lo.

14 horas

A organizagéo e as suas principais fases.

 ( orgamento: é possivel organizar grandes eventos
com recursos limitados.

() valor determinante do trabalho de equipa.

2_Tipologia de eventos

 Convencdes, convénios, congressos e simpdsios,
meetings, visitas, tours, feiras, workshops, inauguracdes,
celebragdes festivas, prémios e concursos, viagens
de incentivo, manifestages de sector.

3_ Como identificar a forma do evento

 Principais erros a evitar.
© Riscos a ter em conta.

4_Goncepgao

© Pensar em grande, agir reportando-se aos recursos
efectivos.

o \isar a originalidade sem cair no excesso.

o Suscitar a emocao.

© Divertir para obter o méximo de implicago/envolvimento.

© As personagens chave: sua importancia.
© (s meios multimédia: uma questéo exclusivamente
de efeito?
(s cendarios: quais os critérios de base.
A escolha do local: ndo se enganar com as aparéncias.
e A inspecgéo: verificagéo dos suportes existentes
e da qualidade dos servigos existentes.
A documentagao: como redigi-la, elabora-la, distribui-Ia,
torna-la memorizavel.

5_ A fase organizativa

© Criagéo de uma equipa de trabalho: como geri-la
e motiva-la para obter o maximo.

© Como agir para obter os resultados esperados.

 ( planning.

o Definigdo dos contetidos e do programa: clareza,
originalidade, simplicidade, instantaneidade.

© Argumentos fortes e textos apelativos.

6_ Convite e promogio

© Promogao directa e indirecta.
* Individualizacéo do farget.
* Planificagéo.

Lishoa
27 e 28 de Maio

Marketing: técnicas e fungdes HA

REAL

AO
GARANTIDA

* Preparagdo e concepcao grafica dos convites.

© Mailing.

o Publicidade e apresentacéo: escolher com cuidado como
e de que modo fazé-las.

* Arelagéo com a imprensa: o que se pretende.

7_ A maquina em movimento
o Arecolha de inscrigdes.
* A organizagdo dos servigos durante o evento.
0 material a distribuir.

8_ Garantia da qualidade e distingao na realizagao
* Preparacdo da sala.
 Equipamentos técnicos.
 0s meios multimédia em acgao.
A seguranga.
o O catering.
* 0 pessoal.
* Alojamento dos participantes.
© Programa social.
o Arelagéo com os jornalistas.
 Organizar a sala de imprensa de modo funcional.

9_ A importancia do ensaio geral
0 pre meeting com o staff.
o A simulagao geral.
 Considerar os imprevistos como incidentes quotidianos
para os enfrentar e resolver com eficcia.
10_ A avaliagdo dos resultados
 Observagéo, mediacéo e feedback.
© Como manter a relagao com 0s parceiros.
* Publicagéo e divulgacdo (clipping).

Métodos pedagdgicos
m Apresentagéo de métodos e técnicas.
m Discussao de casos praticos.

m llustragdo com exemplos de métodos, técnicas,
instrumentos e check-list para aplicar no terreno.

Lishoa
25 e 26 de Outubro

Ref.? 05-A-614

985 €+ 20% IVA

SOLUCOES

elLeaming
a medida

Projectos elearning a medida

Oferecemos um conjunto de solugdes eLearning a medida para assegurar o sucesso dos vossos
projectos de formagao e desenvolvimento de competéncias.

A nossa abordagem:

o Analisamos, identificamos e definimos a arquitectura da aprendizagem adequada aos vossos objectivos;
e Concebemos um ambiente de aprendizagem e contetidos modulares adaptados a populacéo a formar;
* Produzimos o design da imagem, o sistema de navegagao e a normalizagéo dos conteldos;

e Realizamos os testes, validamos os contetidos e controlamos a qualidade.

Quando a inovacao pedagégica rima com a eficacia e prazer

(=]

[ =t

£

(<}]

=

de aprender <
P =

‘A formagao a distancia, :
~um meio determinante do
desenvolvimento dos saberes,
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BA  Marketing: técnicas e fungdes

—aes0 J Protocolo empresarial e relacoes publicas
Seja mais eficaz: domine as regras protocolares a nivel empresarial/estatal

Dirigido a

m Assistentes de Direccdo, Administracéo e Relagdes Publicas.

m Secretarias.

m Recepcionistas e todas as pessoas que necessitem de agir
com maior profissionalismo nos dois campos de actuacao:
protocolar e relagdes publicas.

Itinerario pedagogico
1° Objectivo_ Identificar as exigéncias
de cumprimento de regras em termos de rotina
empresarial
o Gonhecer o conceito de protocolo e aimagem da empresa.
o Distinguir as competéncias de fungéo. Perfil requerido.

* Reconhecer as exigéncias fundamentais das normas
protocolares.

2° Objectivo_ Estabelecer contactos pessoais
em representagio da empresa e contactos
escritos ambos de feigao protocolar

* Identificar os critérios de eficacia de actuagdo
de cardcter representativo.

o Avaliar qual a responsabilidade na criagéo e reforgo
da imagem do gestor.

* Gonhecer as formas de correspondéncia:
- interna e externa.

* A comunicagdo telefénica. Dominar as regras bésicas
para estabelecer um contacto eficaz.

Y A K 20horas

Ref.® 13-A-216

760 €+ 20% IVA

3° Objectivo_ Intervir no planeamento e organizacao

de acgdes profissionais de caracter social

* Gonhecer as regras gerais a nivel de planeamento
e organizacao dos diferentes estilos de eventos:
Recepcdes, reunides de trabalho, seminérios,
encontros, exposicdes, inauguracées, conferéncias,
tomadas de posse, assinaturas de contratos
e protocolos, visitas, refei¢des formais e informais
(planos de mesa, ementas e decoragéo).

e Saber gerir 0 espago e o tempo.
Adoptar os procedimentos e os instrumentos adequados
aos diferentes tipos de eventos: Convocatérias.
Convites. Critérios de organizacao de salas.
Escolher o cenario, organizar as mesas, colocar
as bandeiras, distribuir as pessoas, precedéncias,
ordem das intervencdes, decoragéo e formas
de sinalizagéo do espaco.

4° Objectivo_ Relacionar-se eficazmente

com a comunicacao social

¢ Analisar as situagdes do quotidiano profissional
com 0s media.

o Adoptar a actuacdo correcta em defesa da imagem
nas relagdes com a imprensa.

o Estabelecer contactos personalizados com os diferentes
Orgaos de comunicagao social:
= identificar os seus representantes e papel

que desempenhem;

Lishoa
14 2 16 de Abril

—trso ) Protocolo empresarial e comunicacao

Saber utilizar a sua imagem em beneficio da empresa

Dirigido a
m Todas as pessoas que necessitem de agir com maior

profissionalismo em campos de actuagéo protocolar
e nas relagdes publicas.

Objectivos

m Analisar a importancia da imagem individual para
aimagem da Organizag&o.

m Compreender e aplicar as regras protocolares.

m Analisar situagdes concretas de situagdes protocolares.

m Conhecer e aplicar as regras de cortesia quando
estabelece contactos em nome da organizagéo.

m |dentificar algumas regras e procedimentos que
contribuem para o sucesso de eventos profissionais.

m Conhecer as caracteristicas e cuidados a ter na relagdo
com a comunicago social.

Itinerario pedagdgico

1_ A organizacao a imagem e o protocolo
 Reconhecer a importancia da imagem da Organizagdo.
 Conhecer o conceito de protocolo.

o |dentificar as competéncias chave do responsavel pela
funcéo protocolar e 0 &mbito de desempenho da fungéo.

o Analisar a importancia da imagem individual para
aimagem da Organizacdo: Marketing Individual.

2_ Protocolo empresarial vs. protocolo social

e Distinguir o conceito de Protocolo Empresarial do conceito
de Protocolo Social.

* Dominar as regras protocolares: as precedéncias
estabelecidas na lei e as precedéncias de cortesia.

e Saber como actuar em diferentes situagdes de acordo
com as regras protocolares.

3_Estabelecer contactos em nome da organizagao
e Aplicar as regras de cortesia em situagdes profissionais:
os critérios de eficacia de actuacéo de caracter
representativo.

e Conhecer as regras basicas para estabelecer um contacto
eficaz: a comunicagéo oral e a comunicagéo escrita.

o |dentificar as diferencas protocolares de pais para pais.
4_Planeamento e organizagio de eventos
profissionais
 Conhecer o conceito de evento.

Realizagdo de 5 mddulos online (8 horas):

Percurso pré-avaliacio
BLENDED

A Organizagdo
a lmagem
e o Protocolo

+ 5 modulos eLearning

Ref? 13-A-723B 600 €+20%

Modalidade eLearning (5 modulos online/h & distancia)
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Planeamento
e organizagdo
de eventos
profissionais

Estabelecer
contactos

em nome

da organizacdo

Protocolo

Empresarial vs.
Protocolo Social
social

Lishoa
28 de Maio a 24 de Junho (Formagéo online)
+ 25 de Junho (Formac&o presencial)

Inicio das formagdes no 1.° dia Gtil de cada més

Estabelecer
uma relagdo eficaz
com a comunicagdo

REALIZAGAO
GARANTIDA

= caracterizar as diferentes formas de contacto:
pessoal e telefonico.
o Aimprensa escrita: elaborar e difundir comunicados -
- press-releases, artigos escritos:
= Conhecer os requisitos essenciais a concepgéo
e producao de dossiés de imprensa - press kits.
* Intervir no planeamento e organizagéo de conferéncias
e comunicados de imprensa.

5° Objectivo_ Conhecer as especificidades

do Protocolo internacional

o |dentificar os principais requisitos de uma boa imagem
internacional.

 Conhecer as regras essenciais no dmbito da identidade
cultural dos diferentes interlocutores internacionais
com quem se relacionam profissionalmente.
Organizar uma reunido internacional:
= aspectos essenciais a reter.

Métodos pedagogicos

m Pedagogia activa baseada em exposigdes tedricas,
exercicios praticos e intercambio de experiéncias.

m Andlise de situagdes concretas apresentadas
pelos participantes.

Lishoa
2 a4 de Novembro

Formacdo

Blended

BYCEGOC

] Renavada
(.P2010

e |dentificar regras gerais para o planeamento
e organizacéo de diferentes estilos de eventos.

 Reconhecer procedimentos e instrumentos adequados
aos diferentes tipos de eventos.

e Conhecer os cuidados a ter em alguns eventos
especificos.

5_ Estabelecer uma relacéo eficaz com a comunicacéao

social

e Conhecer a fungéo de comunicago numa organizagao.

e Estabelecer contactos personalizados com os diferentes
0rgaos de comunicagao social.

e Elaborar e difundir comunicados: a imprensa escrita.

e Intervir no planeamento e organizagéo de conferéncias
e comunicados de imprensa.

Métodos pedagégicos
m Exercicios para consolidar os conceitos adquiridos durante
a formagéo online.

m Analise e discusséo de situagdes que requerem o recurso
aregras protocolares.

Treino presencial
1 dia (7 horas)

Avaliagdo final

Lishoa
8 de Outubro a 4 de Novembro (Formag&o online)
+ 5 de Novembro (Formagéo presencial)

Ref.2 13-A-723E 240 €+20% A
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