PROGRAMAS DE
FORMACAO & TREINO

e Basilaris



Este documento pretende apresentar os nossos contributos
para consolidar competéncias, atraves de alguns dos nossos
programas de Formacao e Treino, adiante detalhados.

A Basilaris, enquanto organizacao especializada em Consultoria,
Gestao & Desenvolvimento de Pessoas, baseia os seus contributos na
Personalizacéo, fazendo o Diagndstico rigoroso das necessidades de
cada cliente e Adequando previamente 0Ss programas aos Seus
imperativos estratégicos e ao conjunto de competéncias a reforcar .

Possuimos o know-how e 0s recursos necessarios para interpretar a
exclusividade dos requisitos e necessidades de cada Organizacao,
desenhando solucfes (globais ou sectoriais) de capacitagao e boas
praticas profissionais para resultados, analisando e aperfeicoando-
nos, continuamente, para correspondermos as transformacoes com
gue todos nos deparamos na atualidade.
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achieve+forumr GAZING

Performance

O facto da BASILARIS representar em Portugal as OrganizagGes
acima, assegura Know-How Inovador, Universalmente Comprovado e
Impulsionador das Renovadas Boas Praticas de resposta aos
imperativos da atualidade, constituindo os pilares da nossa atividade,
gue por via da investigacao e do design exclusivo dos programas, nos
obrigam a constante conformidade com os mais elevados padrdes de
gualidade e com as boas praticas de nivel mundial.

As pessoas sdo 0 nosso proposito. Sao a razao de fazermos o0 que
fazemos: Ajudar todos a atingirem o seu incrivel potencial.

Acreditamos em parceiros, nao clientes.

Todas as nossas interacdes visam o alto desempenho e construir
relacionamentos de longo prazo com as pessoas.

Temos orgulho de ser inclusivos, honestos, altamente dedicados,
diligentes, focados e bem informados. Mas para verdadeiramente
NOS conectarmos com as pessoas, precisamos também de ser
genuinos, auténticos e diretos.
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Ha mais de duas décadas que disponibilizamos respostas eficazes no
mercado de Consultoria, Formagdo e Treino Profissional,
contribuindo para a obtencao de resultados pela materializacédo de
estratégias, atraves da melhoria das competéncias das pessoas.

A nossa metodologia de interagdo em conjugacao com a vasta
experiéncia e know-how da nossa Equipa de Consultores, garante a
Detecdo e Diagnostico das areas de performance a melhorar, a
Recomendacédo e a Implementacdo das solucdes, a Avaliacdo do
Impacto nos resultados e o Acompanhamento da integracdo para

acontecerem, nas organizacoes, os ajustes de melhoria e a obtencéao
do retorno pretendido. e —

Considerada pelos nossos Clientes como uma empresa de exceléncia
dados os resultados obtidos apos a nossa intervencao, trabalhamos

essencialmente as areas a seguir exemplificadas, apoiando a \
Materializacdo de Estratégias em Resultados, melhorando
Processos, Sistemas e Competéncias, tendo por base a Estima,
Motivacao e Desenvolvimento das Pessoas.
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Voltar ao indice

Vendas & Marketing

AProfessional Selling Skills AProcesso de Gestdo de Contas AProfessional Sales Coaching

AMind- Set Selling AProcesso de Gestdo de Grandes Contas ACoaching 3D

Avenda Estratégica com Perspetiva AProfessional Selling SKills vedulo Especificoy AGestdo do Tempo e do Territério

Avenda Conceptual ADigital Selling AApresentacdes Profissionais de Vendas

ASPIN Selling AProspecéo Centrada no Cliente APrincipios do Marketing Digital i

ATécnicas de Negociacdo em Vendas ACompeténcias Profissionais Prospecdo AEstratégias Media Marketing

ANegociar 0 Sucesso ACompeténcias Profissionais de Vendas APlano de Marketing

ADesenvolvimento Estratégico de Contas ao Telefone AMlarketing & Estudos de Mercado

AEstratéqgias Vencedoras de Gestdo de  Alnside Selling AMlarketing Estratégico de Servicos
Contas Ainducéo a Venda Avancada ALancamento de Novos Produtos

AGestao Estratégica de Contas AGestao do Pipeline AFundamentos Merchandising




. : : Vendas
Professional Selling Skills A Venda pela Satisfacio de

Necessidades
A Entender o Cliente
A Planeamento do Contacto

Descricao

Tendo por base extensiva e continuada pesquisa mundial das Competéncias e Estratégias de venda que ja ajudaram mais de trés
milhdes de profissionais de vendas em todo o mundo a atingir, ou superar 0s seus objetivos, o Professional Selling Skills reflete um
conjunto de métodos, procedimentos e know-how, usados por profissionais de vendas de alto desempenho para ajudar os seus clientes
ater sucesso, através da compreensao das suas necessidades e do consequente desenvolvimento de solu¢des garante de resultados.

Ministra competéncias para interacdo com os clientes permitindo que os participantes conduzam conversas de vendas mutuamente
benéficas, até mesmo para os que se encontrem indiferentes ou expressem preocupacoes.

Resultados Destinatéarios
No final do programa, os Participantes estarao aptos a: Profissionais com responsabilidades
A Comecar contactos de vendas de uma forma positiva; comercials

A Assegurar que o tempo despendido num contacto de vendas € benéfico para si e
para o cliente;

A Incentivar uma troca aberta de informacéo, ao longo do processo de venda;

A Colocar questdes eficazes para desenvolver um entendimento claro, matuo e Modalidade
completo sobre as necessidadesdo seu cliente; Presencial, Virtual ou Hibrido
A Falar sobre os seus produtos e servicos de uma forma significativa e aliciante
para os seus clientes;
A Responder as preocupacdes dos clientes; Voltar ao indice -
A Apresentar solugdes relevantes e valiosas para o Cliente, facilitando o Fecho;
A Concluir os contactos de venda com compromissos mutuamente benéficos,
devidamente relevantes e claros, de forma a fazer progredir a venda e a relagéo
com o cliente.

Investimento tipico em tempo
2 dias- 16 Horas1 Mddulos de 4 horas
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Mind-Set Selling

Descricao

Vendas

A Controlo da Atencéo
A Ciclo de Tomada de Decisdo
A Lidar com a Pressao

Qualquer desempenho de exceléncia implica o adequado desenvolvimento de capacidades que permitam exercer total controlo da
atencao, sobretudo face a pressdes imprevistas, atuando com lucidez. E, como qualquer venda acontece na cabeca do Cliente, para
atuar com lucidez é necessario dominar um quadro de orientacdes claras de forma a ser possivel contribuir decisivamente, para o

Cliente passar da indiferenca a acao.

O programa exercita a apropriada estrutura da atividade de vendas para, nos contactos com clientes, ser possivel identificar a sua
situacao atual, interpretar as suas barreiras e aplicar a estratégia correta para ajudar a uma tomada de deciséao.

Resultados
No final do programa, os Participantes estarao aptos a:

A Lidar, adequadamente, com a press&o prevista e imprevista;

A Entender o valor de uma estrutura para a conducéo da sua atividade junto de
clientes;

A ldentificar a v pr e di s pdo liemted para, a cada momento, avancar no
processo de compra,;

A |dentificar, claramente, as naturais barreiras psicoldgicas do cliente;

A Aplicar, em cada momento, a estratégia apropriada para ajudar o cliente a
superar as suas naturais barreiras psicoldgicas;

A Identificar os potenciais bloqueios ao processo de decisio e utilizar a estratégia
apropriada para que o cliente os ultrapasse.

Destinatarios
Profissionais com responsabilidades
comerciais

Investimento tipico em tempo
2 dias- 16 Horas1 Mddulos de 4 horas

Modalidade
Presencial, Virtual ou Hibrido
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Venda Estratégica com Vendas

A Otimizacdo da Venda

Pe rSPEtiva A Matriz de Oportunidades

A Estratégia da Venda

Descricao
Num mundo com as expectativas dos clientes em rapida mudanca, as equipas de vendas precisam fornecer percecdes e valor de uma
forma estratégica. Crie uma estratégia para alimentar a acdoem ciclos de vendas complexos.

Este programa € o padrdo para equipas de vendas de alto desempenho. Utilizando a perspetiva para abordar as preferéncias dos
clientes, os vendedores ganham o direito de se envolver mais cedo no ciclo de vendas. Os profissionais de vendas de topo exigem uma
perspetiva que crie valor para os clientes. Mude a forma como os clientes percecionam 0s seus objetivos e 0s capacita para criar
solucbes em conjunto.

Resultados Destinatéarios
No final do programa, os Participantes estarao aptos a: Profissionais com responsabilidades
A Alinhar os passos do processo de venda com os passos do processo de compra comerciais; Chefias Comerciais

do cliente;

Investimento tipico em tempo

A Otimizar otempo de venda 2 dias- 16 Horas1 Mddulos de 4 horas

A Aplicar as acdes apropriadas que minimizem ou eliminem os obstaculo;

A Descrever acdes para alavancar os Pontos Fortes numa oportunidade de venda; Modalidade
A Descobrir informagdes sobre todos os envolvidos numa decis&o de compra; Presencial, Virtual ou Hibrido
A Encontrar formas apropriadas de proporcionar perspetiva;
A Superar os desafios para alcancar e construir credibilidade com os principais —
protagonistas; Voltar ao Indice -

A Sintetizar a chave recolhida num conjunto de possiveis a¢bes para fazer avancar
avenda aliados
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Venda Conceptual

Descricao

A Perspetiva

Vendas

A Planeamento Estratégico

A Processo da Venda

Cadainteracdo com clientes € demasiado importante para se deixar ao acaso. A VendaConceptual com Perspetiva ajuda os vendedores
a prepararem-se melhor para o seu tempo com os clientes. Compreender a perspetiva do seu cliente € um ingrediente chave para
mover a vendae resultard em reuniées mais propositadas e resultados onde ambos podem ganhar.

Este programa fornece a estrutura simples e repetivel que deve ser considerada essencial para quem interage com os clientes.

Resultados
No final do programa, os Participantes estarao aptos a:

A Planear todas as interagdes com clientes para garantir o uso produtivo do
tempo;
A Encontrar formas apropriadas de proporcionar perspetiva em cada cliente;

A Concluir todas as reuniées com agées claras para ambas as partes para garantir
gue a oportunidade continua a avancar,

A Fazer perguntas que obtenham informacdes criticas;
A Identificar e alinhar o processo de vendacom o processo de compra;
A Identificar onde melhor alocar recursos, incluindo o seu tempo;

A Certificar-se que o processo de venda esta a avancar em todas as interaces
com o cliente;

A Unificar a equipa de vendas, permitindo que consista em comportamentos de
boas praticas.

Destinatarios

Profissionais com responsabilidades
comerciais; Chefias Comerciais

Investimento tipico em tempo
2 dias- 16 Horas1 Mddulos de 4 horas

Modalidade

Presencial, Virtual ou Hibrido

Voltar ao Indice -
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SPIN Selling

Descricao

Vendas

A Perguntas Eficazes
A Alinhamento com Cliente
A Criar Diferenciacéo

Os profissionais de vendas necessitam de usar comportamentos e competéncias especificos para ter conversas mais profundas e

perspicazes com os clientes a medida que avancam para uma decisao de compra.

Neste programa, os participantes aprendem a ouvir o cliente, analisando declaracdes que sinalizem quando € a melhor altura para
discutir uma solucdo. Aprendem a usar perguntas como ferramentas poderosas para ajudar um cliente a explorar problemas, os

impactos de ndo os abordar e os resultados de encontrar a solugéo certa.

Resultados
No final do programa, os Participantes estarao aptos a:

A Descobrir necessidadesimplicitas e desenvolver necessidades explicitas;
A Usar perguntas SPIN num dialogo com o cliente;

A Demonstrar capacidadepara responder as necessidadesdo cliente;

A Melhorar a qualidade e quantidade dos compromissos com os clientes;

A Fornecer perspetivas que ajudam os clientes a pensar de forma diferente sobre
os seus desafios e necessidades,

A Criar diferenciacéo competitiva;
A Envolver-se em conversas sofisticadas e descobrir informacgdes ocultas.

Destinatarios
Profissionais com responsabilidades
comerciais

Investimento tipico em tempo
1 dia- 8 Horas| Modulos de 2 horas

Modalidade
Presencial, Virtual ou Hibrido

Voltar ao indice [
s Basilaris
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Técnicas de Negocia¢do em Negociag&o

A Maximizar Resultados

VEﬂdaS A Negociar com Eficécia

A Win-Win

Descricao
As exigéncias dos clientes no tocante a descontos e demais bonificacfes sdo inegaveis, sobretudo quando esta predisposto a comprar e
ja selecionou o fornecedor final.

Este programa consolida os conceitos e técnicas para planear e levar a efeito negociacfes face-a-face, bem sucedidas. Ajuda os
profissionais de vendasa determinar quando é apropriado negociar e a desenvolver uma estratégia solida de negociacao.
Adicionalmente, os participantes aprendem a antecipar diferencas que possam afetar o progresso da negociacgao e a finalizar acordos
gue assegurem 0 compromisso e cooperacaodo cliente.

Resultados Destinatéarios
No final do programa, os Participantes estarao aptos a: Vendedores com experiéncia; Chefias
A Maximizar resultados reforcando, na forca de vendas as competéncias para de Vendas; Negociadores.

negociar pela maxima rentabilidade possivel,

A Diminuir o ciclo de vendas, preparando potenciais solu¢cbes antes de se
encontrarem com os clientes;

A Reforcar a imagem e aprofundar a relagdo com clientes ao incentivar a Modalidade
negociacdode acordos mutuamente benéficos;

A Analisar os pontos de vista do cliente e das vendas para ganhar a perspetiva
necessaria para negociar eficazmente;

A Desenvolver uma estratégia de negociacdo que otimize o resultado para todas as Voltar ao Indice -
partes;

A Fomentar a confianca para enfrentarem negociacoes desafiantes.

Investimento tipico em tempo
2 dias- 16 Horas1 Mddulos de 4 horas

Presencial, Virtual ou Hibrido
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Negociacao
NegOCIar O SUCESSO A Negociar estrategicamente

A Abordagem pro-ativa
A Entender objetivos

Descricao
Negociar o Sucesso € um processo focado no cliente que melhora a capacidade de uma forgca de vendas para alcancar um resultado
vantajoso com os clientes.

Este programa considera as negociacdesuma parte essencial de todas as fases do processo de venda, do inicio ao fim.

A abordagem de parceria constréi relacées de confianca com os clientes e reforca a posicdo da empresa para oportunidades futuras.
Negociar 0 Sucesso proporciona um processo para reconhecer as perspetivas de ambas as partes para criar, em conjunto, acordos que
satisfacam todos os interesses criticos.

Resultados Destinatarios
No final do programa, os Participantes estarao aptos a: Vendedores com experiéncia; Chefias
A Identificar melhor as opcdes e alternativas para satisfazer os interesses do de Vendas; Negociadores.

cliente e da organizacdode vendas,
A Usar estratégias que podem ser usadas em negocia¢ées complexas;
A Melhorar a preparacio e o planeamento das reuniées;
A Praticar uma abordagem negocial vantajosa; Modalidade

A Colaborar eficazmente com as equipas de vendas para garantir que o melhor Presencial, Virtual ou Hibrido
resultado possivel seja alcancado.

Investimento tipico em tempo
2 dias- 16 Horas1 Mddulos de 4 horas

Voltar ao indice [
s Basilaris
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Desenvolvimento Gestdo de Contas

A Indutores Emocionais
A Necessidades
A Relacionamento

Estratégico de Contas

Descricao

Para enfrentar com sucesso a crescente concorréncia, responder as maiores exigéncias dos clientes, e atuar com mais longos e
complexos ciclos de vendas, as organizacfes tém de concentrar-se na consolidacdo de relacbes de longo prazo e mutuamente
benéficas, em cada conta. Para qualquer profissional de vendas, isto implica aprofundar o conhecimento das necessidades do cliente

para lhes adequar a respetiva resposta.

Este programa proporciona o enquadramento para desenvolver estas técnicas. Adicionalmente, constitui um processo para reforcar a
tomada de decisdes ainda mais fundamentadas e eficazes sobre a gestdo de cadaconta.

Resultados Destinatéarios

No final do programa, os Participantes estarao aptos a: Vendedores com experiéncia; Chefias

A Reconhecer as necessidades pessoais e organizacionais expressas pelos de Vendas; Colaboradores de suporte a
clientes e aresponder-lhes com mais eficécia; Marketing/Vendas.

A Consolidar relagbes de longo prazo e mutuamente benéficas com os seus
clientes e contas;

A Conceber estratégias de andlise para conhecer necessidades e superar

Investimento tipico em tempo
2 dias- 16 Horas1 Mddulos de 4 horas

obstéaculos; Modalidade
A Analisar os fatores que podem afetar o resultado das vendas; Presencial, Virtual ou Hibrido
A Planear estratégias rentaveis para o desenvolvimento de contas;
A Desenvolver um vocabulario comum de vendas por forma a comunicarem mais Voltar ao indice -

facilmente e debaterem o status de cada conta com colegas e chefias.

aliados
para resultados

Basilaris




Estratégias Vencedoras de

Gestao de Contas

Descricao

Gestao de Contas

A Definir a Meta
A ldentificar Contactos Chave
A Elaborar Estratégia

No atual contexto de tudo ou nada na gestédo das relacdes com Clientes, os profissionais de vendas necessitam de competéncias e
ferramentas estratégicas, até pelos altos riscos envolvidos. O clima de negécio em constante mudanca confere ainda mais importancia
as relacdes com os Clientes e para desenvolver estas relacdes os Profissionais de Vendasprecisam de vender estrategicamente.

Este programa consolida um processo para desenvolver uma estratégia eficaz em cada conta e proporciona novos conceitos,
ferramentas e taticas que os Profissionais de Vendaspodem usar para construir soélidas e duradouras relacbes com os Clientes, num

ambiente fortemente competitivo.

Resultados
No final do programa, os Participantes estarao aptos a:

A Reforcar a compreenséo da importancia do seu comportamento profissional para
a satisfacéo e fidelizagéo do Cliente;

A Serem mais eficientes gerando bons resultados, mais rapidamente;

A Dominar estratégias e taticas criticas para conquistar e preservar novos
negocios;

A Aumentar a sua eficacia, posicionando-se como assessores crediveis,
competentes e estratégicos;

A Potenciar as experiéncias face as situacdes reais das contas, contribuindo para o
sucesso das vendas,

A Entender tudo sobre cada conta e utilizar rigorosos métodos estratégicos para
assegurar e manter o fluxo de negécios.

Destinatéarios

Vendedores com experiéncia; Chefias
de Vendas; Colaboradores de suporte a
Marketing/Vendas.

Investimento tipico em tempo
2 dias- 16 Horas1 Mddulos de 4 horas

Modalidade
Presencial, Virtual ou Hibrido

Voltar ao indice [
s Basilaris
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Gestao de Contas
Gestdo Estratégica de Contas/ s

A Processos Internos
A Avaliacdo Oportunidades

Descricao

Esta universalmente comprovado que, quando as relacdes sdo baseadas na confianca e no respeito tém tendéncia a perdurar e ficar
cada vez mais fortalecidas. Mas, para evidenciar estas qualidades, é imprescindivel uma abordagem profissional, genuinamente
centrada no cliente.

O programa proporciona um enquadramento pragmatico para identificar e responder as necessidades pessoais e profissionais dos
influenciadores e decisores, no cliente, enquanto minimiza as dificuldades de penetracdo e desenvolvimento das relagbes. Enfatiza,
ainda, a compreensao dos elementos humanos para determinar a trajetoria da grande conta e fornece instrumentos rigorosos para

influenciar positivamente a sua dinamizacao.

Resultados Destinatéarios

No final do programa, os Participantes estarao aptos a: Vendedores com experiéncia; Chefias

A Utilizar um mapa, compreensivo e flexivel, para se movimentarem e gerirem de Vendas; Colaboradores de suporte a
contas grandes e complexas; Marketing/Vendas.

A Trabalhar com instrumentos coerentes e sistematizados para reunir e analisar
as principais caracteristicas de cadagrande conta;
A Penetrar em novas contas de grande dimens&o;

A Definir um plano estratégico de movimentacdo e influéncia, em cada grande Modalidade
conta, de forma a viabilizar a constante satisfacdo dos seus clientes; Presencial, Virtual ou Hibrido
A Precaver potenciais efeitos nocivos das persistentes investidas da concorréncia
ou das alteracdes de pessoas ou processos; Voltar ao Indice -
A Influenciar, positivamente, os processos de tomada de decis&o, em cada grande
conta.

Investimento tipico em tempo
3 dias- 24 Horas1 Mddulos de 4 horas
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Processo de Gestdo de

Contas

Descricao

Gestao de Contas

A Relacdo com Clientes
A Processo de Compra
A Plano de Acéo

O Processo de Gestédo de Contas, € um processo repetivel, manejavel, consistente e sequencial para gerir, proteger e fazer crescer

relacbes em contas de pequena e média dimensao.

As relacdes na conta mais fortes e duradouras resultam de um foco na compreensédo do que € importante para as pessoas no cliente e
influenciam o sucesso do vendedor, e da conta como um todo, e fornecera solucdes e orientacdes que fornecem o valor que procuram.

Resultados
No final do programa, os Participantes estarao aptos a:

A Identificar posicdes de relacionamento atuais;
A Definir posicdes de relacionamento desejadas;
A Desenvolver uma estratégia e plano de acéo para alcancar a posicdo desejada;

A Recolher dados e entender melhor a percecdo de questdes de negdcio,
tendéncias e oportunidades;

A Avaliar o estado atual da relacdo e identificar a¢des para melhora-la ou melhor
compreendé-la;

A Tomar decis6es que ajudem a concentrar recursos para melhorar as relacdes;
A Listar objetivos de vendas associados a conta;

A Identificar as acBes imediatas e de curto prazo mais importantes a tomar para
solidificar arelacdo de conta.

Destinatarios

Vendedores focados em estabelecer
relagbes em contas médias, mas
estratégicas

Investimento tipico em tempo
1 dia- 8 Horas| Modulos de 2 horas

Modalidade
Presencial, Virtual ou Hibrido

Voltar ao indice [
s Basilaris
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Processo de Gestdo de

Grandes Contas

Descricao

Gestao de Contas

A Expandir Relacdo
A Estratégia Longo Prazo
A Planeamento Estratégico

O Processo de Gestdode Grandes Contas, € um processo de planeamento de negocios centrado no cliente para gerir as suas relacoes

com as suas contas mais significativas.

Este processo de planeamento de negdécios faculta um itinerario para criar relacées estratégicas com os clientes que tém potencial de

crescimento através do desenvolvimento de planos de longo prazo.

Resultados
No final do programa, os Participantes estarao aptos a:

A Recolher dados da conta sobre os principais concorrentes, historico de
faturacdo, tendéncias do setor, questdes de negdcio e organizacionais;

A Identificar as tendéncias, as oportunidades, os pontos fortes estratégicos e a
vulnerabilidade critica da sua organizacao;

A Determinar a sua posic&o na hierarquia de Compra-Venda
A Criar objetivos de relacionamento;

A Determinar investimentos de foco adequadose parar outros;
A Definir metas de faturagéo:;

A ldentificar os objetivos de vendas Unicas, programas de investimento,
informacBes necessarias e acbes para implementar o seu plano.

Destinatarios
Vendedores e chefias de vendas
focados em Contas Estratégicas

Investimento tipico em tempo
2 dias- 16 Horas1 Mddulos de 4 horas

Modalidade
Presencial, Virtual ou Hibrido

Voltar ao indice [
s Basilaris
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Professional Selling Skills

Médulo Especifico

Descricao

Vendas

A Conhecimento Mercado

A Conhecimento Produto ou
Servico

A Conhecimento Concorréncia

A fluéncia no PSSresulta da capacidade de integracédo das técnicas verbais, ministradas no médulo principal, com o conhecimento de
cada um sobre os seus proprios Clientes, o seu produto e a sua concorréncia, utilizando os conceitos da venda pela satisfacdo das

necessidades.

Este programa deve ter lugar trés a quatro semanas apos o envolvimento dos Participantes no moédulo base e pode ser repetido, se
necessario, para desenvolver estratégias e técnicas de venda de outro(s) produto(s), noutro(s) segmento(s) de mercado, face a outro(s)

concorrente(s).

Resultados
No final do programa, os Participantes estarao aptos a:

A Conhecer as circunstancias e necessidades de um cliente, num determinado
segmento de mercado;

A Identificar, na estratégia da sua organizacdo, as caracteristicas e beneficios,
politicas e processos direcionados para essas necessidades;

A Relacionar essas circunstancias e necessidades, bem como caracteristicas e
beneficios, como os seus atuais clientes, no respetivo segmento de mercado.

A Criar perguntas para despertar e explorar areas de necessidade que o seu
produto e/ou organizacdo possam satisfazer;

A Identificar beneficios exclusivos do seu produto e organizacdo, bem como
beneficios exclusivos da concorréncia especifica;

A Orientar/Retomar o didlogo quando o seu Cliente manifeste indiferenca ou
preocupacoes.

Destinatarios
Profissionais com responsabilidades
comerciais; Gestores de Produto

Investimento tipico em tempo
1 dia- 8 Horas| Modulo de 8 horas

Modalidade
Presencial, Virtual ou Hibrido

Voltar ao indice [
s Basilaris

para resultados




Digital Selling

Descricao

Vendas

A Apresentacdo de Solucbes
A Preparacéo Venda
A ldentificar Necessidades

Digital Selling é um portfélio de quatro "pilares de venda" concebidos para permitir aos vendedores utilizarem ativos digitais para

identificar, envolver e impulsionar vendase faturacéo.

Este portfolio usa uma visao holistica para reunir muitos elementos em toda a organizacédo do vendedor e que guiam os compradores
através de uma viagem que leva a um melhor envolvimento e, em Ultima analise, a propostas mais acertadas.

Resultados
No final do programa, os Participantes estarao aptos a:

A Desenvolver mensagens poderosas e persuasivas para os clientes;

A Interpretar alteracbes recentes no processo de compra e como os compradores
percebem os vendedores;

A Formular estratégias para aumentar o valor percebido dos vendedores;

A Criar razbes convincentes para os compradores os envolverem no inicio do
processo de compra;

A Ter reunides de vendasvirtuais mais eficazes;

A Fornecer contexto para os compradores sob a forma de uma perspetiva
diferenciadora para contrariar a sobrecarga de informacao no mundo digital.

Destinatarios
Profissionais com responsabilidades
comerciais; Suporte Comercial

Investimento tipico em tempo
1 dia- 4 Horas| Modulos de 2 horas

Modalidade
Presencial, Virtual ou Hibrido

Voltar ao indice [
s Basilaris

para resultados




Prospecdo Centrada no

Cliente

Descricao

Vendas

A Prospecéo
A Qualificacio
A Valor da Mensagem

Este programa preenche uma necessidade critica nas organizacfes de vendas consultivas e empresariais; Agendar com sucesso

reunides com perspetiva de negocio.

Por muito boas que sejam as capacidades de venda presenciais de uma equipa de vendas, também precisam das competéncias para
conseguirem agendar reunides que lhes tragam perspetivas de negdcio realistas . Prospecao Centrada no Cliente ajuda a melhorar os

resultados da prospecao.

Resultados
No final do programa, os Participantes estarao aptos a:

A Identificar prospetos com base em problemas ou oportunidades do cliente e nas
suas capacidades,

A |dentificar formas de se relacionar comosuv F i | & comasos ultrapassar;
A Planear uma mensagem de prospecao eficaz;
A Praticar uma mensagem de prospecéo cara a cara e ao telefone;

A Encurtar os ciclos de vendas através de mensagens de prospecdo com
perspetiva e eficazes;

A Aumentar o nimero de leadsqualificadas em novas contas e existentes.

Destinatarios
Profissionais com responsabilidades
comerciais; Marketing

Investimento tipico em tempo
1 dia- 8 Horas| Modulos de 4 horas

Modalidade
Presencial, Virtual ou Hibrido

Voltar ao indice [
s Basilaris

para resultados




Competéncias Vendas

Profissionais de Prospecao A Contacis

A Avaliacéo

Descricao
Prospecéo, a atividade onde um vendedor se compromete a agendar uma reunido de vendas com um cliente qualificado, € o ponto de
partida para o ciclo de vendas. No complexo ambiente de negdcios de hoje, no entanto, a prospecao apresenta novos desafios que

requerem uma abordagem mais estratégica.

Vendedores bem sucedidos veem a prospecdo como mais do que um jogo de nameros; véem-na como um processo que utiliza
ferramentas e competéncias para tornar as suas chamadas de prospecao mais focadas e produtivas.

Este programa, ira ajudar a aplicar um processo e a consolidar as competéncias que garantem o maior retorno do seu tempo e esforco.

Resultados Destinatarios
No final do programa, os Participantes estarao aptos a: Profissionais com responsabilidades
comerciais

A Preparar-se de forma eficiente e eficaz para o sucesso da prospecao;

A Criar mensagens de contacto iniciais convincentes que se centrem nos
problemas de negdcio dos potenciais clientes;

A Envolver os prospetos que possam estar inicialmente indiferentes;

A Fazer com mais eficiéncia chamadas de prospecao; Modalidade

A Avaliar os resultados dos seus esforgos de prospecao; Presencial, Virtual ou Hibrido
A Ajustar a sua abordagem para melhorar os seus resultados de prospecéo.

Investimento tipico em tempo
1 dia- 8 Horas| Modulos de 4 horas

Voltar ao indice [
s Basilaris

para resultados




Competéncias Profissionais Vendas

de Vendas ao Telefone A Poreber s G e

A Diferenciacéo

Descricao

A medida que o custo das reunifes de vendas presenciais aumenta e as redes de fornecedores de clientes se expandem globalmente, o
telefone esta a tornar-se um meio cada vez mais importante para iniciar e desenvolver relagbes comerciais. Os vendedores que s6
contactam a distancia ja ndo sdo so leitores de scripts. O papel que desempenham no sucesso da sua organizacao e no sucesso dos
seus clientes é cadavez mais critico.

Este programa ira dar-lhes as competéncias necessarias para vender com sucesso ao telefone. Ira ajuda-los a mostrar respeito pelos
clientes e ainteressar -se pelo que os seus clientes consideram importante .

Resultados Destinatéarios
No final do programa, os Participantes estarao aptos a: Profissionais que facam reunides de
A Comprometer-se e a compreender as necessidadesdo seu cliente; vendas ao telefone
A Deixar declaragées claras, concisas e centradas no cliente; . -
Investimento tipico em tempo

A Fazer as pergunta_s certas para o_bter uma compreenséo_ clara e completa das 1 dia- 8 Horas1 Médulos de 4 horas
necessidadesdo cliente e descobrir e desenvolver oportunidades de vendas,

A Saber o que fazer quando inicia uma chamada e o cliente ndo tem qualquer Modalidade
interesse em falar consigo; Presencial, Virtual ou Hibrido

A Explicar como os seus produtos e servicos podem responder as necessidades do
cliente;

A Chegar a acordo sobre os proximos passos e terminar uma chamada com Voltar ao indice -
profissionalismo ;

A Saber o que fazer quando um cliente esta insatisfeito, tem ddvidas, ou n&o sabe o
gue o seu produto ou organizacao pode fazer.

aliados
para resultados

Basilaris




Inside Selling

Descricao

Vendas

A Conquistar Interesse
A Fundamentos Comunicac&o
A Lidar com Indiferenca

Como profissional de vendasinternas, enfrenta um conjunto de desafios Unicos: Conquistar rapport sem o beneficio da interacéo face-a-
face; Conquistar, rapidamente, o interesse do cliente; Chegar aos decisores que evitam chamadas telefonicas; Usar a tecnologia para
fazer evoluir a venda. Adicionalmente, tem a sofisticacdo do clientez a concorréncia ferozz a comoditizacdoz a obsesséo pelo precoz a
globalizacdoz e as mudangas nos comportamentos de compra. Mas mesmo face a estes desafios, é possivel perseguir e conquistar
novas oportunidades de venda. Para capitalizar estas possibilidades, tem de dominar técnicas avancadasde venda) que conquistem a

confianca dos clientes para se diferenciar dos seus concorrentes.

Resultados
No final do programa, os Participantes estarao aptos a:

A Preparar conversas de vendas que impulsionam a vendacom eficacia;

A Comecar cada contacto com informacdo e argumentos de valor que estimulem o
interesse do cliente, respondendo a indiferenca;

A Fechar as chamadas de venda com compromissos mutuamente benéficos e que
sejam apropriados e claros, para fortalecerem arelagdo com o cliente;

A Qualificar potenciais clientes para determinar se é mutuamente benéfico
continuar a conversa de vendas,

A Aplicar perguntas eficazes para desenvolver um entendimento claro, mdtuo e
completo das necessidadesdo cliente;

A Falar sobre os produtos e servicos de uma forma significativa e cativante para o
cliente;

A Incorporar o voice-mail, o e-mail e a tecnologia de rede, onde apropriado, para
impulsionar a venda.

Destinatarios
Comerciais Internos

Investimento tipico em tempo
1 dia- 8 Horas| Modulos de 4 horas

Modalidade

Presencial, Virtual ou Hibrido

Voltar ao Indice -

aliados
para resultados

Basilaris



Vendas
|ﬂdU§§0 d Venda Avangada A Fundamentos da Venda

A Profissionalismo
A Preparacéo

Descricao
Os clientes, enquanto entidades que remuneram 0 servico prestado, estdo cada vez mais conscientes de serem a base de sustentacao
de qualquer empresa e, portanto, querem ser tratados com o maximo de cuidado, rigor e profissionalismo .

Em simultdneo, mostram-se cada vez mais exigentes no reconhecimento da sua natureza de seres humanos com problemas de
comunicacao, ao valorizarem crescentemente, a forma como sao tratados.

Resultados Destinatarios
No final do programa, os Participantes estarao aptos a: Profissionais de Atendimento e Vendas

A Reforcar a compreenséo da importancia do seu comportamento profissional para em inicio de carreira
a satisfacdo e fidelizacéo do Cliente;

A Consolidar a aplicacéo profissional dos principios da comunica¢do humana;
A Tratar os Clientes com disponibilidade e profissionalismo ;
A Utilizar expressdes verbais corretas, claras e compreensiveis; Modalidade

A Aplicar, com eficiéncia, as técnicas e metodologias de trabalho de forma a Presencial, Virtual ou Hibrido
alcancarem os indices de produtividade pretendidos.

Investimento tipico em tempo
1 dia- 8 Horas| Modulos de 2 horas

Voltar ao indice [
s Basilaris

para resultados




Gestdo do Pipeline

Descricao

Chefia de Vendas

A Perspetiva das Vendas
A Funil de Vendas
A Forecast

A Gestéao Estratégica do Pipeline, ou funil de vendas, fornece um método para analisar oportunidades dentro do funil de vendas e para

identificar comportamentos que irdo melhorar o desempenho das vendas.

Este programa trabalha numa forma de examinar os funis de vendas individuais para reconhecer as acdes-chave a serem tomadas tanto
pelo profissional de vendascomo pelo cliente para ajudar a mover oportunidades através do funil .

Resultados
No final do programa, os Participantes estarao aptos a:

A Identificar rapidamente as acBes necessarias para mover oportunidades através
do processo de venda;

A Gerir o tempo e as prioridades com base no nimero ou valor das oportunidades
no funil ;

A Identificar se as oportunidades s&o colocadas nas fases de funil certas com base
em critérios previamente estabelecidos;

A Melhorar a preciséo do forecast e a gestéo do seu pipeline;

A Identificar oportunidades de Coaching para ajudar equipas e individuos a criar
um fluxo mais firme de perspetivas de vendas.

Destinatarios
Chefias de Vendas

Investimento tipico em tempo
1 dia- 8 Horas| Modulos de 4 horas

Modalidade
Presencial, Virtual ou Hibrido

Voltar ao indice [
s Basilaris

para resultados




Chefia de Vendas

A Aperfeicoar o Desempenho
A Conversa de Coaching
A Mudar Comportamentos

Professional Sales Coaching

Descricao
Enquanto Coach,faz parte de uma estrutura que ir4, a longo prazo, impulsionar o crescimento do desempenho da sua organizacao.
Este programa de Coaching, Aperfeicoar o Desempenho, proporciona-lhe as técnicas e conhecimentos para estabelecer um processo de

desenvolvimento capaz de possibilitar a sua equipa e respetivos elementos uma continua melhoria e consolidacdo das suas
competéncias e, consequentemente, o atingimento da exceléncia em vendas num enquadramento estruturado e suportado.

Resultados Destinatarios

No final do programa, os Participantes estarao aptos a: Chefias de Vendas e Coachs

A Preparar o seu Plano de Evoluc&o que ajudara a fixar objetivos para o seu proprio _ o
desenvolvimento como coach, e consolidara os principios para uma conversa de Investimento tipico em tempo
Coachingcom a sua chefia, se for esse o caso. 2 dias- 16 Horas1 Mddulos de 4 horas

A Superar Obstaculos indicando o que pode fazer no caso de, durante uma
conversa de Coaching, ndo conseguir ganhar a adeséo, do seu colaborador, ao
diagndstico e/ou ao plano de acao

A Desenvolver as Pessoas ajudando a identificar problemas tipicos de desempenho
que pode encontrar quando o0s seus colaboradores procuram aplicar os
conceitos e técnicas de vendas.

. . . . Voltar ao indice
A Fornecer orientacdes sobre estratégias que ajudam a aperfeicoar o desempenho -

dos seus colaboradores. . .
Basilaris

Modalidade
Presencial, Virtual ou Hibrido

aliados
para resultados




Coaching 3D

Descricao

A Estrutura

Chefia de Vendas

A Clareza do Desempenho
A Visdo de Crescimento

A clareza vem de ter uma visao geral que suporta onde deve colocar a sua atencdo em qualguer momento e quanto melhor a sua
estrutura, mais facil sera executar, mesmo quando sob pressdo. E como o processo de gestdo também serve para escrutinar que as

pessoas estao realmente a fazer o que deveriam, saber quais os padrdes é crucial .

Este programa proporciona o contacto profundo com uma ferramenta de gestdo de equipas comerciais para a obtencao de resultados

em ambientes profissionais de permanente pressao para obtencao de resultados.

Resultados
No final do programa, os Participantes estarao aptos a:

A Fixar e saber utilizar todas as componentes do ntcleo do desempenho;

A Entender e saber identificar os pontos de pressdo por forma a tratar
adequadamente eventuais respostas emocionais  provocadoras de
comportamentos prejudiciais ao desempenho;

A Dominar a aplicacéo dos elementos de sucesso, enquanto alicerces da obtencéo
de bons resultados;

A Saber diagnosticar os fundamentos de desvios que afetam o desempenho
pretendido e adotar as correspondentes acdes corretivas;

A Criar um Plano Individual de Desenvolvimento de Competéncias para cada
colaborador da sua equipa, com vista ao atingimento de resultados e da
manutencao de elevados indices de motivacao.

Destinatarios
Chefias de Vendas

Investimento tipico em tempo
1 dia- 8 Horas| Modulos de 4 horas

Modalidade

Presencial, Virtual ou Hibrido

Voltar ao Indice -

aliados
para resultados

Basilaris



Gestdo do Tempo e do

Territorio

Descricao

Vendas

A Planeamento das Vendas
A Pipeline de Vendas
A Analise do Territorio / Contas

OTerritério € um segmento de mercado total para um produto ou servigo. A maioria dos territorios pode definir-se em funcéo de uma ou
mais, das seguintes variaveis: geografia, clientes (contas), indastrias, segmentos, areas de negaocio.

Todo o vendedor tem objetivos para cumprir, tanto profissionais como pessoais. Para consegui-los precisa de: clientes, mercado,

territorio, produtos ou servicos e tempo.

Este programa ajuda a usar o tempo de forma mais efetiva e a redesenhar as rotas de visitas a clientes.

Resultados
No final do programa, os Participantes estarao aptos a:

A Empregar o tempo de uma forma mais dirigida aos objetivos, todas as vezes que
realizam algo que, diretamente, os ajuda a alcangar uma das suas metas;

A Distinguir as diferentes categorias dos seus objetivos profissionais e/ou
pessoais;

A Desenvolver orientaces para conseguir objetivos Uteis;
A ldentificar os beneficios do exercicio da analise das Grandes Contas;

A Organizar as atividades diarias, por categorias: Vendas, Prospecdo, Servicos,
Organizagéo,Pessoais/Diversos;

A Utilizar as taticas para poupar tempo: eliminar, sobrepor, alterar métodos,
misturar recursos, reduzir, planear itinerarios .

Destinatarios
Vendedores; Chefias de Vendas;
Gestores de Produto

Investimento tipico em tempo
2 dias- 16 Horas1 Mddulos de 4 horas

Modalidade
Presencial, Virtual ou Hibrido

Voltar ao indice [
s Basilaris

para resultados




Apresentacoes Vendas

* . . A Preparacéo e Organizacao
Profissionais de Vendas A Confianca na Comtmicaan

A Profissionalismo

Descricao

A medida que a concorréncia se torna mais rigida e os ciclos de vendas se tornam mais complexos, os vendedores constatam que as
apresentacdes de vendas séo parte integrante do ciclo de vendas. As apresentacdes profissionais de vendas baseiam-se na premissa de
gue uma apresentacéo de vendasbem concebida, centrada no cliente e estrategicamente focada é fundamental para o avancoda venda.

Este programa fornece um processo de planeamento que |lhe permite analisar informacdes relevantes sobre contas e produtos e
desenvolver um quadro de apresentacéao que seja légico e convincente.

Resultados Destinatéarios
No final do programa, os Participantes estarao aptos a: Profissionais com responsabilidades
A Recolher e analisar informacdes necessarias para construir uma apresentaco comerciais; Marketing e Gestores de

de vendas bem sucedida; produto
A Estabelecer objetivos de apresentacéo realistas e mesuraveis; . -
A . _ . _ . Investimento tipico em tempo
Ergparar-se para responder as necessidades criticas do cliente num periodo 2 dias- 16 Horas] Médulos de 4 horas
limitado de tempo;
A Organizar apresentacbes de vendas para incluir uma declaragdo de abertura Modalidade
dinamica, declaragbes de beneficios apropriadas e uma declaracdo de Presencial, Virtual ou Hibrido
encerramento persuasiva gue assegurara o compromisso do cliente;
A Fazer apresentagdes de vendas de forma eficaz utilizando gestos, movimentos e Voltar ao indice -

contacto visual para passar a mensagem e envolver o cliente;
A Incorporar visuais para destacar os principais pontos;
A Melhorar a eficacia das apresentacdes de vendas virtuais .

aliados
para resultados

Basilaris




Principios do Marketing

Digital

Descricao

Marketing

A Desenvolvimento de
Oportunidades de Venda

A Notoriedade

A Comunicacio

O impacto da evolucéo das plataformas e redes digitais mostra-se critico e com crescente protagonismo nos processos de recolha e
selecdo de informacgbes para as tomadas de decisdo de compra e na base darelacdo com o cliente e com o mercado.

Neste programa, consolida-se as bases de resposta aos imperativos de maximizacao dos instrumentos comerciais do Marketing Digital,
com o objetivo de ampliar notoriedade e oportunidades dev Qu aé¢ Fae n s a m e nonavetizacdo de negocios.

Resultados
No final do programa, os Participantes estarao aptos a:

A Entender os conceitos e boas praticas do Marketing Digital;

A Reforcar a sua competitividade pela diferenciacdo direcionada as reais
necessidadesde utilizacdo dos produtos e servi¢os existentes;

A Saber potenciar aidentificacdo das oportunidades de negécio;

A Disponibilizar informacdo relevante para incentivar os clientes a tomadas de
deciséo favoraveis.

Destinatarios
Vendedores e Gestores de Produto

Investimento tipico em tempo
1 dia- 8 Horas| Modulos de 4 horas

Modalidade
Presencial, Virtual ou Hibrido

Voltar ao indice [
s Basilaris

para resultados




Marketing

Estratégias Media Marketing

A Internet e Comunicacéo

A Plataformas Digitais e Redes
Sociais

A Marketing Relacional

Descricao

A comunicacao e a inovacaopassaram a ser fundamentais no sentido de chegar a todos os publicos, e ndo apenas para vender.

Omedia marketing esta a provocar transformacdes profundas na comunicacao e esta a ganhar importancia no ecossistema digital das
empresas e das organizacdes. Assim como a emergéncia dos Social Media vieram transformar a forma de estar v pr e s eeste e A
ecossistema digital e a forma de trabalhar de quem implementa estratégias de comunicacao das Instituicbes, na sua relacdo com o
mercado.

Este programa reforca as competéncias dos profissionais a nivel do Digital e das ferramentas disponiveis, também de apoio as vendas,
tendo em vista uma comunicacéao otimizada.

Resultados Destinatéarios
No final do programa, os Participantes estarao aptos a: Profissionais que necessitem de
A Enquadrar as dimensdes da comunicagdo na era digital, explorar o uso das desenvolver competéncias no digital

ferramentas de marketing e das plataformas de social media;

A Trabalhar na criacdo de uma estratégia de marketing nas redes sociais, reunindo
as premissas para desenhar o seu posicionamento;

A Interpretar o novo papel dos profissionais de MKT, RP e Vendasno digital ; Modalidade

A Comunicar de acordo com um conjunto de objetivos, tais como interacéo, Presencial, Virtual ou Hibrido
visibilidades, recolha de informacéo, etc.

A Saber potenciar a identificacdo das oportunidades de negécio:

A Disponibilizar informacédo relevante para incentivar os clientes a tomadas de Voltar ao indice -
decisao favoraveis;

A Mentoring: Incentivar comportamentos para fazer com que os colaboradores se
envolvam com a marca onde trabalham (Like & Share).

Investimento tipico em tempo
2 dias- 16 Horas1 Mddulos de 4 horas

aliados
para resultados

Basilaris




Marketing

Plano de Marketing

A Analise de Oportunidades
A Estratégias de Marketing
A Planeamento da Ac&o

Descricao

O Marketing tem como principio fundamental a satisfacdo das necessidades dos clientes atuais e potenciais e em todas as relacdes
inerentes e complementares. O Marketing tornou-se muito estratégico e abrangente da atuacdo da empresa, pelo que é necessario
conhecer em pormenor como elaborar um Plano de Marketing .

Neste sentido, o Plano de Marketing tem por finalidade orientar as estratégias das empresas e das instituices interessadas em obter
maior eficiéncia, eficacia e efetividade nas atividades orientadas para o marketing
Este programa transmite -lhe as metodologias e as ferramentas necessarias a concecadode um Plano de Marketing .

Resultados Destinatarios
No final do programa, os Participantes estarao aptos a: Gestores de Vendas e Marketing
A Elaborar um Plano de Marketing detetando as oportunidades e ameacas, 0s _ _

pontos fortes e fracos; Investimento tip|C0 em tempo

2 dias- 16 Horas1 Mddulos de 4 horas

Basear a tomada de decisdo em elementos concretos e identificaveis;
Desenhar mecanismos de controlo e otimizac¢ao de recursos; Modalidade
Identificar o que medir para se atingir o proposto; Presencial, Virtual ou Hibrido

Fixar objetivos;
Promover a gestéo por objetivos.

o o o I >

Voltar ao indice [
s Basilaris

para resultados




Marketing & Estudos de Marketing

A Fundamentos Marketing

MercadO A Marketing Mix

A Estratégia

Descricao

A importancia do marketing para as empresas é cada vez maior. E o marketing que promove a procura constante de oportunidades no
mercado, que possibilitam maximizar a sua rentabilidade de forma sustentada, lidar com a forte concorréncia criada pela globalizacéo e
pelos grandes grupos econdémicos e ainda, com o grau crescente de exigéncia do cliente.

A estabilidade e o sucesso da empresa a longo prazo, derivam de uma boa gestdo da imagem de marca, das vendas e da rede de
distribuicdo, das relac6es com os clientes e fornecedores, e da propria relacdo entre os colaboradores da organizacao.

Uma utilizacéo eficaz de Todas as variaveis (Mix) que envolvem a empresa e 0 seu produto/servico num contexto de mercado, permitem
a empresa construir estratégias e planos de negdcio de sucesso, aumentando a quota de mercado e gerando vendas lucrativas.

Resultados Destinatarios

No final do programa, os Participantes estarao aptos a: Gestores de Vendas e Marketing
A Compreender o papel, a funcéo e as finalidades do marketing na Organizacaa
A Utilizar uma linguagem de marketing na relagdo com os parceiros;

A Utilizar técnicaseuv f e r r a noe markatmg\;

A Analisar o mercado, o sector e os estudos de mercado; Modalidade

A Compreender o Marketing Mix; Presencial, Virtual ou Hibrido
A Participar construtivamente na implementacéo de estratégias de marketing .

Investimento tipico em tempo
2 dias- 16 Horas1 Mddulos de 4 horas

Voltar ao indice [
s Basilaris

para resultados




Marketing Estratégico de

Servicos

Descricao

Marketing

A Tendéncias do Mercado
A Vantagem Competitiva
A Cadeia de Valor

O Marketing, como pilar critico que suporta a orientacdo da empresa para 0 mercado, determina a materializacdo bem-sucedida das

iniciativas de vendas e de servico a clientes, desde a pré ao pos venda.

Pode dizer-se assim que o culminar de uma estratégia de marketing de sucesso é a vendae a satisfacéo do cliente.

Neste programa, consolida-se as bases de interpretacdo do mercado e implementacdo das politicas de marketing para potenciar

oportunidades de negdcio, a relacéo e a fidelizacao dos clientes.

Resultados

No final do programa, os Participantes estarao aptos a:

A Entender os conceitos e boas praticas que permitem abordar, com eficacia
cirdrgica, as novasvendasde produtos e servicos;

A Reforcar a sua competitividade pela diferenciacdo direcionada as reais
necessidadesde utilizacdo dos produtos e servigos existentes;

A Saber interpretar as estratégias de Marketing para as aplicarem na criacéo e
gestao de oportunidades de negadcio;

A Lidar com as valéncias e as ameacas, 0s pontos fortes e os pontos fracos versus
a concorréncia,;

A Basear as recomendacdes de tomada de decisdo em respostas de valor aos
indutores emocionais e as necessidadesdos clientes.

Destinatarios

Chefias de Vendas e Gestores de

Produto

Investimento tipico em tempo
2 dias- 16 Horas1 Mddulos de 4 horas

Modalidade

Presencial, Virtual ou Hibrido

Voltar ao Indice -

aliados
para resultados

Basilaris



Lancamento de Novos Marketing

A Gerar Ideias
P['Od UtOS A Andalise da Concorréncia
A Teste Mercado e
Desenvolvimento de Produto

Descricao
Num ambiente em profunda mutacao, a empresa deve questionar permanentemente o seu portfolio de atividades e ou produtos, o que
implica decisdes de abandonar produtos, modificar alguns dos existentes e proceder a novos lancamentos.

Estas decisfes sédo de capital importancia para o desenvolvimento da empresa.

O objetivo deste programa, € de analisar os conceitos e os procedimentos que permitem A empresa de implementar uma estratégia de
desenvolvimento baseadano lancamento de novos produtos.

Resultados Destinatarios
No final do programa, os Participantes estarao aptos a: Chefias de Vendas e Gestores de

A Precisar os métodos que permitem atacar novos mercados ou langar novos Produto
produtos ou aplicacoes;

A Reforcar a competitividade dos produtos existentes;
A Saberanalisar situacdes de Marketing;;

A Dar a conhecer as missdes e responsabilidades dos gestores de produtos. Modalidade
Presencial, Virtual ou Hibrido

Investimento tipico em tempo
2 dias- 16 Horas1 Mddulos de 4 horas

Voltar ao indice [
s Basilaris

para resultados




Merchandising
Fundamentos Merchandising A Camno de Acio

A Portfolio de Produtos
A Ponto de Venda

Descricao
A dindmica do mercado atual suscita oportunidades de reforco da exceléncia do servigco ao cliente com ébvios reflexos nos resultados de
vendas.

Este programa, reforca e consolida nocbes de Merchandising, enquanto ferramenta cada vez mais essencial com vista a obtencéo dos
resultados pretendidos.

Resultados Destinatarios
No final do programa, os Participantes estarao aptos a: Profissionais que pretendam conhecer
A Enquadrar conceitos de merchandising na atividade; os fundamentos do Merchandising

A Dominar principios e técnicas de merchandising; Investimento tipico em tempo

A Conhecer o campo de acéo do Merchandising; 1 dias - 8 Horas] Médulos de 2 horas
A Sistematizar e analisar diversos critérios de decisdo tendo em conta mercado,
ponto de vendae produto. Modalidade

Presencial, Virtual ou Hibrido

Voltar ao indice [
s Basilaris

para resultados




Lideranga

Alnside Managing

ACoaching Clinic

ADesenvolvimento para o melhor

Desempenho

AMaterializar Estratégias em Resultados

APrincipios e Qualidades da Lideranca

Genuina

AFrontline Leadership

AEssenciais para a Primeira Linha

AGestdo de Equipas

Alnterfunctional Communication Skills

AA Avaliacdo de Desempenho

AExecutive Presentation Skills

APromover a Motivacdo no Trabalho

ADesenvolver o Talento das Pessoas

AAcelerar Iniciativas Estratégicas

AAtivar a Mudanca

AGestdo de Emocoes

ACriar Orgulho e Propésito

AClarificar Expectativas de Desempenho

[ S

.
U"
SO~

/|

Voltar ao Indice

ACriar Confianca sob Presséo

ACorrigir Problemas de Desempenho

ADelegar para o Sucesso Partilhado

AGestdo de Tempo e Prioridades

Alnfluenciar Resultados através de

outros

AGestdo de Conflitos

Alideranca Remota

aliados
para resultados

Basilaris




Lideranca
InSlde Managlng A Gest&o de Equipas

A Estrutura
A Lidar com a Pressao

Descricao

A eficacia do desempenho esta, geralmente, relacionada com o entendimento claro dos principais passos imprescindiveis a obtencao de
bons resultados. Adicionalmente, o desenvolvimento de uma plataforma eficaz e capaz de contribuir, de forma sustentada, para um
desempenho bem sucedido requer concentracdo de esforcos e atencdo sO possiveis através do dominio de processos de decisao
estruturados para atuar bem e depressa, sobretudo quando estamos sob presséo.

Este programa proporciona o contacto profundo com uma poderosa ferramenta de gestdo de recursos e meios para a obtencao de
resultados em ambientes profissionais de permanente pressao para obtencao de resultados.

Resultados Destinatarios

No final do programa, os Participantes estarao aptos a: Quadros Superiores e Médios
A Compreender e saber implementar estruturas de decis&o sob pressao;
A Fixar e saber utilizar todas as componentes do nicleo do desempenho;

A Entender e saber identificar os pontos de pressdo por forma a tratar
adequadamente  eventuais respostas emocionais  provocadoras de Modalidade
comportamentos prejudiciais ao desempenho; Presencial. Virtual ou Hibrido
A Dominar a aplicacéo dos elementos de sucesso, enquanto alicerces da obtencg&o
de bons resultados;

A Saber diagnosticar os fundamentos de desvios que afetem o desempenho
pretendido e adotar as correspondentes acoes corretivas; Voltar ao Indice -

A Contribuir para a concretizacdo de um ambiente profissional propicio a
consolidacéo de elevados indices de motivacédo dos seus recursos humanos.

Investimento tipico em tempo
2 dias- 16 Horas1 Mddulos de 4 horas

aliados
para resultados

Basilaris




Lideranca
CoaChlng Clln IC A Desenvolver o Talento

A Garantir Crescimento
A Motivacio

Descricao

Para aperfeicoarem o comportamento profissional, 0os seus colaboradores precisam saber o que se espera deles, como o seu atual
desempenho compara com essas expectativas e 0 que pode ser feito para aproximar ambos. Para lhes fornecer esta informacao,
Coaching segue um processo centrado em trés questdes: Ondequeremos chegar? Ondeestamos? Como eliminar a diferenca?

Este programa permite que os lideres maximizem o impacto do Coaching, ajudando cada colaborador a construir as capacidades que
mais contribuirdo para o seu proprio desenvolvimento e sucesso organizacional, explorando mentalidades e competéncias que |lhes
permitem fazer investimentos de Coachingeficazes e individualizados para garantir um desempenho consistentemente elevado.

Resultados Destinatarios
No final do programa, os Participantes estarao aptos a: Chefias de primeira linha e nivel médio

A Incentivar o crescimento e o desenvolvimento dos colaboradores,
proporcionando oportunidades de aprendizagem através do trabalho diario;

A Ajudar os colaboradores a desenvolver competéncias criticas de tomada de
decisdo e uma maior autoconfianga ao ser um parceiro de pensamento; .
Modalidade

A Fornecer feedback de uma forma que constréi a capacidade dos colaboradores:; Presencial, Virtual ou Hibrido
A Lidar com situacées de treino desafiantes;
A Aumentar o retorno do seu investimento em Coaching.

Investimento tipico em tempo
1 dia- 8 Horas| Modulos de 2 horas

Voltar ao indice .
ez Basilaris

para resultados




Desenvolvimento para o
melhor Desempenho

Descricao
Desenvolver outros permite -lhe realcar o melhor neles. Quando desenvolve outros, estas a ajuda-los a expandir as suas capacidades
para que possam enfrentar novos desafios, tomar decisdes e resolver problemas por si préprios.

A Motivacio

Lideranca

A Desenvolver a Equipa
A Feedback Construtivo

Como gestor de equipa, quando tem uma conversa de desenvolvimento, passara a maior parte do tempo a ouvir e a fazer perguntas, em

vez de dizer a alguém o que fazer.

Quando desenvolvemos outros, ajudamo-los a ganhar confianca, para que possam assumir a responsabilidade pelo seu proprio

desenvolvimento e crescimento profissional .

Resultados
No final do programa, os Participantes estardo aptos a:

A Descrever o papel de um gestor no desenvolvimento de outros;

A ldentificar oportunidades para desenvolver as competéncias e capacidades dos
outros;

A Identificar oportunidades para dar feedback construtivo no seu ambiente de
trabalho;

A Avaliar o seu nivel atual de eficacia;

A Conduzir conversas construtivas de feedback com outros que resultem em acdes
de melhoria de desempenho;

A Descrever o impacto do reconhecimento do sucesso individual e organizacional;
A Reconhecer apoiar e incentivar o desempenho de topo;

A Estar focado em conversas de desenvolvimento que resultam em
desenvolvimento profissional e crescimento.

Destinatarios

Quadros Superiores e Médios

Investimento tipico em tempo
2 dias- 16 Horas1 Mddulos de 4 horas

Modalidade

Presencial, Virtual ou Hibrido

Voltar ao indice -

aliados
para resultados

Basilaris



Materializar Estratégias em
Resultados

Descricao
Enquanto lider, é responsavel por guiar a organizacdo no caminho do sucesso, para beneficio dos seus proprietarios, acionistas,
colaboradores e clientes. J& ndo controla simplesmente um departamento; enquanto lider de outros lideres, € confrontado com um
conjunto singular de desafios. Os lideres acima de si requerem 0 seu tempo e atencao, enquanto participa na orientacéo estratégica da
organizacao. Ao mesmo tempo, os colaboradores que Ihe reportam necessitam que 0s guie e oriente nas suas operacoes diarias.

Lideranca

A Criar Horizonte
A Questdes Empresariais
A Gerar Confianca

Os lideres na sua posicéo sentem-se frequentemente divididos entre concentrarem -se nas questdes estratégicas ou nos assuntos do
dia-a-dia. Como podera integrar ambos? Como podera traduzir as suas decisdes e acdes em resultados estratégicos significativos?

Resultados
No final do programa, os Participantes estardo aptos a:

A Procurar, esclarecer e confirmar ideias e informaco;

A Descrever assuntos organizacionais e estratégias de uma forma categorica;
A Reconhecer os desafios e beneficios de dar feedback;

A Centrar a acdoindividual nos assuntos, através do feedback;

A Explorar ideias Uteis para transformar estratégias em acao;

A Fazer lobby para obter o apoio e recursos necessarios para resolver questdes
essenciais da organizacao.

Destinatarios

Quadros Superiores e Médios

Investimento tipico em tempo
2 dias- 16 Horas1 Mddulos de 4 horas

Modalidade

Presencial, Virtual ou Hibrido

Voltar ao indice -

aliados
para resultados

Basilaris



Principios e Qualidades da Lideranca

A Fundamentos da Lideranca

Lideraﬂga GenUTna A Fazer-se Entender

A Feedback Construtivo

Descricao
Num complexo mundo de negdcios em mudanca, as pessoas procuram alguém com quem possam contar. Querem trabalhar com
pessoasem quem possam confiar e com capacidade para tratar e ultrapassar os desafios diarios. Procuram Lideres genuinos.

Os Lideres Genuinosdemonstram determinadas qualidades que os ajudam a resolver os problemas da empresa. Inspiram 0s outros a
agir e afazerem o seu melhor. Preveem um futuro melhor e contribuem, para que aconteca.

Este programa ajudara a alcancar resultados no seu trabalho aplicando os principios e desenvolvendo as qualidades da verdadeira

lideranca.

Resultados Destinatarios

No final do programa, os Participantes estarao aptos a: Profissionais com responsabilidades de
A Descrever de que modo os atuais problemas da empresa afetam a sua Chefia

organizacao e a sua capacidade para obter resultados;

A Debater cinco qualidades criticas de lideranca que contribuem tanto para o
sucesso organizacional, quanto para o pessoal;

A Debater seis principios que ajudam os lideres a desenvolver relacdes de trabalho Modalidade

eficazes; Presencial, Virtual ou Hibrido
A Usar os Principios Bésicos para resolver os problemas organizacionais e
desenvolver As Qualidadesda Lideranca Genuing

A Explicar como a aplicagdo dos Principios Basicos pode ajudar os lideres a Voltar ao indice -
desenvolver As Qualidadesda Lideranca Genuing

A Planear a aplicacéio dos principios e qualidades da Lideranca genuina na sua
atividade.

Investimento tipico em tempo
1 dia- 8 Horas| Modulos de 4 horas

aliados
para resultados

Basilaris




Frontline Leadership

Descricao
Em todo o mundo, as organizacdes enfrentam uma infinidade de desafios, muitos dos quais nem eram percetiveis até ha pouco tempo.
Um dos métodos essenciais para responder a isto consiste em fazer da lideranca uma responsabilidade de todos, na organizacao.

Lideranca

A Principios Base
A Lidar com Emotividade
A Comunicacéo

O programa centra-se na componente de lideranca de chefias operacionais e nos contributos do seu desempenho para a organizacao,
proporcionando ferramentas praticas para corresponderem as exigéncias dos respetivos cargos.

Resultados
No final do programa, os Participantes estardo aptos a:

A Identificar os valores importantes para si e para a organizagao;
A Estruturar as mensagens verbais como instrumentos de motivagéo para a agio;

A Compreender totalmente as mensagens dos seus interlocutores, antes de se
pronunciar ou dar uma resposta,;

A Executar criticas construtivas, para incentivar a correcdo de desvios no
desempenho;

A Reconhecer, atempada e adequadamente, os desempenhos excecionais;
A Tratar, com eficacia, as discrepancias impeditivas do atingimento dos objetivos.

Destinatéarios
Chefias de Linha; Supervisores; Team
Leaders

Investimento tipico em tempo
1 dia- 8 Horas| Modulos de 2 horas

Modalidade
Presencial, Virtual ou Hibrido

Voltar ao indice .
s Basilaris

para resultados




Essenciais para a Lideranca

. . . A Pensar como um Lider
PFI melra Llnha A Obter Resultados com os
outros
A Desenvolver a Equipa

Descricao

Os lideres de primeira linha sdo o maior e o mais importante grupo de lideres em qualquer organizacédo. O eixo ha execucao de
estratégias, satisfacéo do cliente e envolvimento dos colaboradores, séo o principal impulsionador dos resultados do negécio. Olider de
primeira linha é a Ultima paragem para comunicar a estratégia e permitir que os colaboradores tenham sucesso.

Hoje, o papel de lider de primeira linha € mais desafiante do que nunca devido aos avancos tecnologicos, aos niveis constantes e
crescentes de mudanca, e a pressao para entregar resultados empresariais, muitas vezes sob restricbes de custos e recursos sem

precedentes.
Resultados Destinatarios
No final do programa, os Participantes estarao aptos a: Chefias de Linha; Supervisores; Team

A Aplicar praticas fundamentais de lideranca das pessoas; Leaders

A Investir mais em atividades de alto valor acrescentado que garantam o sucesso
para si e para os seus membros da equipa;

A Construir a capacidadeda equipa para impulsionar os resultados do negécio;

A Responder as diversas necessidades de envolvimento de membros da equipa. Modalidade
Presencial, Virtual ou Hibrido

Investimento tipico em tempo
1 dias- 8 Horas1 Médulos de 4 horas

Voltar ao indice .
s Basilaris

para resultados




Gestdo de Equipas

Descricao

Lideranca

A Mudar Comportamentos
Profissionais

A Motivacio de Equipas

A Critérios de Desempenho

E muito frequente que ostermos vt r € f o b ma suBdtem a imagem de uma sala com um facilitador e um grupo de participantes,
mas esta imagem € incompleta. Para que 0s conceitos e praticas treinadas em sala, possam ser integrados com sucesso no labor
guotidiano dos Participantes, ha trés intervenientes muito importantes : Chefia, Facilitador e Participante. Mas, em geral, tem sido muito

subestimado o envolvimento das Chefias no processo de treino / formacéo.

Esta sessdo foi desenhada para proporcionar respostas eficazes a retencdo do talento e reforcar nas chefias, a capacidade de
desenvolverem nos seus colaboradores, as competéncias imprescindiveis a um cada vez mais aperfeicoado desempenho, para

assegurar os resultados pretendidos.

Resultados
No final do programa, os Participantes estardo aptos a:

A Cultivar um clima de aperfeicoamento na sua Organizacaq

A Definir e avaliar o desempenho de cada colaborador, de forma eficiente e
objetiva;

A Criar planos de ac&o a curto, médio e longo prazo, para desenvolvimento de cada
colaborador e da equipa;

A Incutir, em todos os colaboradores, o desejo de permanente aperfeicoamento do
seu desempenho;

A Debater os temas e dinamicas que trabalham nas acdes de treino que
frequentam e responsabiliza-los pelos resultados.

Destinatéarios
Profissionais com responsabilidades de
Chefia

Investimento tipico em tempo
2 dias- 16 Horas1 Mddulos de 4 horas

Modalidade
Presencial, Virtual ou Hibrido

Voltar ao indice .
s Basilaris

para resultados




Interfunctional
Communication Skills

Descricao

Lideranca

A Miss&o de Chefia
A Condutas na Comunicac&o
A Avaliagcdo de Desempenho

Centra-se na componente de lideranca das chefias, proporcionando ferramentas praticas para corresponderem as exigéncias dos
respetivos cargos. Comeca pelas técnicas fundamentais de comunicacédo e, depois, consolida técnicas especificas de situacbes de
lideranca tais como a gestdo do desempenho individual, conducéo de reunifes, negociacao de objetivos e técnicas de conducéo de

reunides de Coaching.

O programa € fortemente participativo e proporciona aos Participantes uma retrospetiva objetiva do seu comportamento em exercicios
de simulacao, por forma a ficarem municiados de informacfes para, no final, elaborarem um Plano Individual de Melhorias a Curto e a

Médio Prazo.
Resultados
No final do programa, os Participantes estardo aptos a:

A Responsabilizar os seus Colaboradores pelo atingimento dos objetivos,
motivando-o0s e aproveitando toda a sua capacidadede trabalho;

A Planear a atividade dos seus Colaboradores, de forma a que maximizem tempo e
oportunidades;

A Conduzir, com eficacia, situacdes de Coaching;

A Preparar e conduzir reunides da equipa de trabalho para analise de resultados e
planeamento de novos objetivos;

A Gerir conflitos individuais com equilibrio e imparcialidade, disciplinando os seus
Colaboradores e incutindo-lhes um forte espirito de grupo;

A Motivar os seus Colaboradores para a melhoria continua da produtividade
individual e da equipa.

Destinatarios
Diretores e Quadros intermédios

Investimento tipico em tempo
2 dias- 16 Horas1 Mddulos de 4 horas

Modalidade
Presencial, Virtual ou Hibrido

Voltar ao indice .
s Basilaris

para resultados




A Avaliacdo de Lideranca
Desempenho A Conduzir Avaliacées de

Desempenho
A Aumentar Motivacao
A Aumentar Produtividade

Descricao

A avaliacao de desempenho, potencialmente a ferramenta mais poderosa a disposi¢cédo dos gestores, é consideravelmente subutilizada.
O processo tornou-se tao focado no preenchimento de formularios, que o seu propésito real, com frequéncia, acaba por se perder. Em
algumas organizacdes, a avaliacdonao passade um procedimento classificador.

Atualmente, muitos gestores relutam em v j u | @u@arpassoa, especialmente se ela, bem provavelmente, ndo concorda com o que tém
a dizer. Quandoisso acontece, Chefia e Colaborador perdem uma oportunidade.

A avaliacdo de desempenho é um dos poucos momentos em que tanto a chefia como o colaborador podem contar com a total atencéo de
cadaum. Existe melhor altura para levantar as questdes que realmente importam a ambos?

Resultados Destinatarios
No final do programa, os Participantes estarao aptos a: Profissionais com responsabilidades de
A Preparar-se para uma reuniio de avaliacio de desempenho objetiva e Chefia

participativa;

. x o x Investimento tipico em tempo
A Ajudar os colaboradores a prepararem-se para a reunido de avaliacdo de P P

2 dias- 16 Horas1 Mddulos de 4 horas

desempenho;
A Dar a sua perspetiva do desempenho da pessoa, focado nos pontos essenciais; Modalidade
A Superar, em conjunto com o colaborador, incoeréncias relevantes sobre o Presencial, Virtual ou Hibrido
desempenho;
A Demonstrar um conjunto de acbes-chave para conduzir avaliacbes de
desempenho eficazes; Voltar ao Indice -

A Aumentar a motivacéo, a aprendizagem e a produtividade dos colaboradores e

garantir a sua cooperacaoao Iongo do ano. R

para resultados

Basilaris




Executive Presentation
Skills

Descricao

Lideranca

A Apresentar a Mensagem
A Comunicacéo Verbal
A Confianca e Convicgéo

A oferta de produtos e servigcos tem crescido significativamente nos dltimos tempos, e isso conduziu a uma maior competitividade de
mercado. O modo como se transmite a informacéo € determinante para obter destaque nesse mesmo mercado. Atualmente as novas
tecnologias sao indispensaveis para a comunicagao, nao so pela sua grande versatilidade como também pela riqueza de contetudo que
permitem (imagem, som, video, texto, etc). Deste modo, as novas tecnologias assumem um papel primordial na delineacdo de

estratégias de apresentacao.

Dominar os fundamentos da comunicacéo visual e as técnicas de apresentacao oral é essencial para integrar tecnologia e conteudo,
conseguindo assim ilustrar da melhor forma as ideias que quer passar para fora ou para a sua equipa.

Resultados
No final do programa, os Participantes estardo aptos a:

A Planear a sua apresentacéo, tendo em conta as necessidades dos ouvintes;

A Compreender a necessidade de formular uma declaracdo clara e concisa do
objetivo;

A Interpretar aimportancia daimagem na elaboraco de uma apresentacao;

A Dominar os elementos bésicos da comunicacdo visual por forma a criar
estratégias de apresentacao eficazes;

A Controlar o seu nervosismo, permitindo -lhes transmitir as suas mensagens de
forma clara, dinamica e espontanea,;

A Preparar apresentacdes em funcéo dos publico-alvo pré| definidos;
A Usar a dinamica da comunicacao interpessoal em estratégias de apresentacao;
A Conduzir uma apresentacéo oral com base em tecnologias de apresentacao.

Destinatarios

Chefias com necessidade de preparar e
conduzir apresentacdes profissionais

Investimento tipico em tempo
2 dias- 16 Horas1 Mddulos de 4 horas

Modalidade

Presencial, Virtual ou Hibrido

Voltar ao indice -

aliados
para resultados

Basilaris



Promover a Motivacdo no
Trabalho

Descricao
As pessoas querem usar as suas capacidades, unir-se aos outros e conduzir 0s seus proprios esforcos. Independentemente do género,
idade, etnia, cultura ou experiéncias de vida, todos compartilham estas trés necessidades psicologicas: Competéncia, Pertenca e
Autonomia. Quarenta anos de pesquisas confirmam os muitos beneficios de ajudar as pessoas a satisfazerem estas necessidades.

Lideranca

A Criar Ambiente
A Necessidades Psicoldgicas
A Tipos de Motivacéo

Oslideres conseguem esses beneficios, criando condi¢cdes que respondam as necessidades de competéncia, pertenca e autonomia dos
seus colaboradores. O objetivo pratico € manter o desempenho e alcancar resultados através de pessoas intrinsecamente motivadas.

Resultados
No final do programa, os Participantes estardo aptos a:

A Reconhecer e alavancar as trés necessidadesbésicas no trabalho;
A Criar um ambiente que promova a satisfacéo das necessidades;

A Adotar a perspetiva dos funcionarios para desenvolver relacionamentos de
trabalho mais fortes;

A Comunicar com os colaboradores de maneira informativa ;

A Aumentar o envolvimento do colaborador através de mais oportunidades de
escolha para atingir os objetivos organizacionais;

A Facilitar o aumento da motivacdo e o aprimoramento dos resultados.

Destinatarios

Chefias de primeira linha e nivel médio

Investimento tipico em tempo
1 dia- 8 Horas| Modulos de 4 horas

Modalidade

Presencial, Virtual ou Hibrido

Voltar ao indice -

aliados
para resultados

Basilaris



Desenvolver o Talento das Lideranca

A Necessidades Motivacionais

PESSOaS A Otimizar Resultados

A Potenciar Desenvolvimento

Descricao
Oscolaboradores tém talentos e competéncias latentes que, muitas vezes,deixamos de aproveitar.

Transformar esses talentos em competéncias, desenvolvendo as pessoas para o seu potencial maximo é um dos trabalhos mais
importantes de um lider e uma exigéncia para o sucesso duradouro de uma organizacao.

Para aproveitar os potenciais ndo explorados e alcancar os resultados organizacionais, este programa ajuda os lideres a associarem a
necessidade natural dos funcionarios de demonstrarem competéncia a necessidade da organizacéo de ser bem-sucedida.

Resultados Destinatarios
No final do programa, os Participantes estarao aptos a: Chefias de primeira linha e nivel médio
A Reconhecer as necessidades psicologicas das pessoas e incorporar 0s _ o

comportamentos de lideranca para as levar em consideracao; Investimento tipico em tempo

A ldentificar as oportunidades de desenvolvimento de alto impacto que se liguem a 1 dia- 8 Horas) Modulos de 4 horas

motivagao dos colaboradores; .
AL ividades de d Vi dos colaboradores 2 bjet Modalidade
Ligar as atividades de desenvolvimento dos colaboradores as metas e objetivos Presencial, Virtual ou Hibrido
organizacionais;
A Contribuir para os planos de desenvolvimento que impulsionam o interesse dos
colaboradores e ativam a produtividade;

A Desencadear e alavancar as competéncias individuais para alcangar o0s Voltar ao indice -
resultados do grupo de trabalho e da organizagéo.

aliados
para resultados

Basilaris




Acelerar Iniciativas
Estratégicas

Descricao
A maioria das iniciativas estratégicas nao é executada com sucesso e a tempo: Numerosos estudos mostram que, em média, em todas
as industrias, apenas 30% das iniciativas cumprem 0S seus objetivos e 0s seus prazos. Isto é verdade mesmo em organizacfes que
investem em processos simplificados, instalam tecnologias sofisticadas e mantém muitos recursos disponiveis para fazer o trabalho.

Lideranca

A Definir a Iniciativa
A Envolver pessoas
A Antecipar desafios

O objetivo de Acelerar Iniciativas Estratégicas € permitir uma execuc¢ao mais rapida e bem sucedida de projetos e iniciativas através do
fornecimento de ferramentas e técnicas aos lideres para impulsionar a clareza, a unidade e a agilidade na execucédode estratégias.

Resultados
No final do programa, os Participantes estardo aptos a:

A Descrever o que, porqué, quem, como, quando, e onde da sua iniciativa;

A Dar mensagens relevantes sobre a sua iniciativa que comunicam a sua
importancia e valor;

A Comunicar sobre a sua iniciativa de uma forma convincente;
A Criar oportunidades para outros se envolverem no dialogo sobre a sua iniciativa;
A Envolver as pessoas na formac&o do plano de execucia;

A Criar oportunidades para avaliar o progresso, identificar obstaculos e corrigir o
rumo, se necessario, no plano de execucao;

A Tomar medidas para reduzir o impacto de eventos imprevistos na execucao.

Destinatarios

Diretores e Quadros intermédios

Investimento tipico em tempo
1 dia- 8 Horas| Modulos de 2 horas

Modalidade

Presencial, Virtual ou Hibrido

Voltar ao indice -

aliados
para resultados

Basilaris



: Lideranca
Ativar a Mudan¢a A Mudanca

A Monitorizar Esforcos
A Mensagens de Mudanca

Descricao

A Mudanca, enquanto elemento nuclear numa estratégia de sobrevivéncia de qualquer Organizacédo,dispensa excessivos considerandos
e porque implica incertezas, € natural que a mudanca seja desconfortavel para todos nés.

Hoje, a maioria das organizacfes contempla ou implementa uma ou mais iniciativas de mudanca 1 de continuidade ou radicais |
envolvendotoda a organizac&o ou partes selecionadas, e concebidas para anular ameacas ou aproveitar oportunidades.

O programa permite -lhe conhecer ainda melhor a sua forma de reagir a mudanca. Esta, ainda, concebido para que identifique 0 modo
como os outros acolhem a mudanca e, em funcéo disso, possa fomentar a aproximacao pelo reforco da sua capacidade de sugerir a
melhor via para, em equipa, navegarem a mudanca com impactos positivos no desempenho.

Resultados Destinatarios

No final do programa, os Participantes estardo aptos a: Diretores e Quadros intermédios
A Inspirar e apoiar a capacidade de mudanca organizacional;

A Expandir a conscientiza¢&o da realidade empresarial nos seus colaboradores;
A Destacar os beneficios e sucessos da mudanca em curso;

A Trabalhar como uma equipa para criar dindmica para a mudanca; Modalidade

A Demonstrar o compromisso de fazer com que a mudanca aconteca; Presencial, Virtual ou Hibrido
A Apoiar gestores que lideram esforcos de mudanca nas suas areas.

Investimento tipico em tempo
1 dia- 8 Horas| Modulos de 4 horas

Voltar ao indice .
s Basilaris

para resultados




Lideranca

Gestdo de Emocoes

A Como e Porqué das emocoes

A Impacto das Emoc6es

A Estratégias para lidar com as
Emocdes (Nossas / Outros)

Descricao

Tudo esta a mudar, ou assim parece por vezes. A pressdo constante para fazer mais com menos, para adaptacoes rapidas as mudancas
de prazos e novas responsabilidades, e para manter a comunicacdo com as outras pessoas deu origem a ainda mais elevados indices de
stress, no ambiente de trabalho. E, como tem vindo a crescer o nUmero das organizacfes que requerem, dos seus colaboradores,
melhorias de capacidades,de conhecimentos, de autonomia, ndo é expectavel que o stress diminua, nos proximos tempos.

Neste contexto de elevada pressao, as emocoes a flor da pele dificultam ainda mais a procura de solucdes para as sobrecargas de
trabalho e as continuas mudancas. Este programa Contribui para ajudar a entender o papel dos comportamentos emocionais no
ambiente de trabalho e, em funcéo disso, a lidar de forma produtiva com as emocoes.

Resultados Destinatarios

No final do programa, os Participantes estarao aptos a: Profissionais com responsabilidades de

A Identificar que as emocoes estdo a interferir ; Chefia

A Reconhecer as emogdes sem fingir que n&o existem; , .

A _ _ _ Investimento tipico em tempo
Recuperar rapidamente e ajudar os outros a fazer o mesmo; 1 dia- 8 Horas{ Médulos de 4 horas

A ldentificar o impacto das emogdes na sua propria produtividade;

A Estar mais atento aos fatores que fazem com que as suas emocdes se Modalidade
intensifiquem, para que possageri-las de forma mais eficaz; Presencial, Virtual ou Hibrido

A Escolher e aplicar técnicas para lidar com as suas emocdes, para que possa
concentrar-se em fazer o seu trabalho;

A Saber quando é (til e apropriado tomar medidas positivas para ajudar os outros Voltar ao Indice L

a gerir as suas emocgoes;
Basilaris

aliados

A Responder as emoc6es fortes dos outros de forma construtiva e objetiva.
para resultados




: : Lideranca
Criar Orgulho e Propésito A Elementos de Orguho

A Alavancar Proposito
A Orgulho / Produtividade

Descricao
Impulsionada por aumentos dramaticos na concorréncia global, tecnologia e expectativas dos clientes, a velocidade tornou-se um
requisito fundamental para o sucesso do negécio.

A pressao para "ser rapido ou ser ultimo" tornou-se uma preocupacéo primordial para os lideres, a medida que lutam para acelerar a
produtividade da equipa. Entdo, como multiplica os seus esforcos? O que se pode fazer para aumentar a eficiéncia?

Parte daresposta pode ser mais simples do que imagina: Construir orgulho e propdsito na equipa.

Resultados Destinatarios
No final do programa, os Participantes estarao aptos a: Profissionais com responsabilidades de
A Reconhecer os papéis que o orgulho e o proposito desempenham na aceleracdo Chefia

da produtividade da equipa;
A ldentificar acdes que construam orgulho em individuos e grupos;
A Demonstrar um conjunto de ac¢ées-chave para construir um sentido de propésito

numa equipa; Modalidade
A Comunicar os objetivos da equipa de uma forma convincente para inspirar o Presencial, Virtual ou Hibrido
COMpPromisso.

Investimento tipico em tempo
1 dia- 8 Horas| Modulos de 4 horas

Voltar ao indice .
s Basilaris

para resultados




Clarificar Expectativas de Lideranca

A Tipos de Conversactes

DESem pen ho A dentificar Comportamentos

A Gerar Acdo

Descricao

Estruturas organizacionais complexas produzem prioridades concorrentes e por vezes conflituosas que, aliadas ao acesso alargado a
tecnologia, criam a expectativa de uma resposta imediata. Nao € de admirar que por vezes, tanto funcionarios como lideres se sintam
sobrecarregados e ndo sabem bem onde se concentrar a seguir.

Para serem bem sucedidos neste ambiente, os colaboradores precisam de compreender o que se espera deles, 0 que € 0 sucesso e
onde aplicar 0 seu tempo e energia para criar o maior valor. As expectativas claras de desempenho proporcionam aos colaboradores a
orientacdo de que necessitam para se concentrarem e recalibrarem os seus esfor¢os regularmente .

Resultados Destinatarios

No final do programa, os Participantes estarao aptos a: Chefias de primeira linha e nivel médio

A Identificar oportunidades importantes para definir e/ou ajustar as expectativas
de desempenho;

A Realizar conversas colaborativas de definicdo de expectativas com o0s
colaboradores;

Investimento tipico em tempo
1 dia- 8 Horas| Modulos de 4 horas

A _ i i i _ Modalidade
Manter o didlogo continuo sobre o que é o0 sucesso e o trabalho que é mais Presencial, Virtual ou Hibrido
importante ;
A Manter as expectativas atuais e alinhadas em resposta & mudanca de condicées;
A Clarificar as expectativas de desempenho de forma a aumentar a motivacéo e o
compromisso dos colaboradores. Voltar ao Indice -

aliados
para resultados

Basilaris




Lideranca
Criar Confian¢a sob Pressao A Presstes e desafios

empresariais
A Confianca
A Ter medidas positivas

Descricao
Omundo continua a mudar a nossa volta e com isso surgem oportunidades excitantes, bem como desafios dificeis.

O desempenho eficaz sob presséo é geralmente fundamentado em estruturas orientadoras que nao apenas proporcionam uma Visao
geral clara, como também o0 necessario detalhe pratico. O desempenho profissional nédo € analisado nem planeado em termos de tudo
ou nada e, por isso, saber onde concentrar a nossa atencdo, em cadamomento, € a chave para aumentar e melhorar o desempenho.

Para ajudar a enfrentar os desafios que tem pela frente, devera aplicar um conjunto universal de principios de lideranca que crie a
confiangca com os outros, mesmo em condi¢cdes de pressao.

Resultados Destinatarios
No final do programa, os Participantes estarao aptos a: Profissionais com responsabilidades de
A Identificar os problemas de negocio atuais que afetam a organizacdo e a sua Chefia

capacidadede alcancar resultados;
A ldentificar e aplicar os principios basicos da lideranca;

A Utilizar os Principios Basicos para criar confianca e tomar medidas positivas em
situagOes desafiantes; Modalidade

A Construir a confianga com os outros, mesmo em condi¢des de pressao; Presencial, Virtual ou Hibrido
A Estabelecer uma ampla rede de relacdes eficazes;
A Manter um ambiente de trabalho positivo.

Investimento tipico em tempo
1 dia- 8 Horas| Modulos de 4 horas

Voltar ao indice .
s Basilaris

para resultados




Corrigir Problemas de
Desempenho

Descricao
Corrigir os problemas de desempenho dos colaboradores sempre foi uma prioridade da lideranca. Alcancar os resultados necessarios
para o sucesso no local de trabalho, em constante mudanca, requer que cada pessoase apresente no seu melhor e ainda mais além.

Lideranca

A Expetativas Vs Realidade
A Feedback
A Melhorar Desempenho

Este moddulo ird ajuda-lo a traduzir a estratégia da sua organizacdo em acdes que estdo alinhadas para atingir as suas prioridades
estratégicas. Vaiaprender o processo que Ihe permitira fornecer clareza e foco a individuos e grupos, ajudando-os a fazer escolhas do

dia-a-dia que fornecem resultados de negocio.

Resultados
No final do programa, os Participantes estardo aptos a:

A Esclarecer como as suas prioridades estratégicas contribuem para o sucesso da
organizacao;

A Ligar o trabalho dos individuos e do grupo as suas prioridades estratégicas;

A Comunicar de forma a criar alinhamento e envolvimento;

A Descrever as consequéncias de um atraso na abordagem dos problemas de
desempenho;

A ldentificar situacdes de desempenho que justifiquem uma ac&o corretiva

A Conduzir conversas de desempenho focadas e colaborativas que geram melhores
resultados;

A Responder construtivamente aos comportamentos defensivos dos colaboradores.

Destinatéarios
Profissionais com responsabilidades de
Chefia

Investimento tipico em tempo
1 dia- 8 Horas| Modulos de 2 horas

Modalidade
Presencial, Virtual ou Hibrido

Voltar ao indice .
s Basilaris

para resultados




Delegar para o Sucesso
Partilhado

Descricao
A delegacéo, vista como fundamental durante décadas, é agora ainda mais importante . Neste clima de aceleracdo das mudancas e de
mudanca demogréfica, as organizacdes querem ser vistas como empregadores de eleicdo que atraem os melhores talentos. Querem
colaboradores empenhados, experientes e altamente qualificados. Os colaboradores querem um trabalho interessante e significativo,
com potencial de crescimento e um grau de escolha sobre como o trabalho é feito.

A Flexibilidade

Lideranca

A Consciencializacéo
A Conversa de Delegacéo

A delegacao bem feita tem o potencial de impactar ambos os conjuntos de interesses. Muito mais do que uma forma de fazer mais
trabalho mais rapidamente, delegar € uma oportunidade de sucesso partilhado [ para organizag6es, gestores e colaboradores.

Resultados
No final do programa, os Participantes estardo aptos a:

A Identificar as raz6es pelas quais ndo delega o maximo de vezes possivel e o que
fazer em relagcéo a isso;

A Alinhar tarefas e atribuicbes delegadas com as pessoas mais adequadas para as
realizar;

A Demonstrar passos para uma conversa eficaz de delegacao;

A ldentificar acdes de acompanhamento para facilitar o progresso dos
colaboradores, o crescimento e garantir resultados;

A Delegar de uma forma que constroi propriedade, ao mesmo tempo que
proporciona as experiéncias de desenvolvimento que os colaboradores desejam.

Destinatarios

Profissionais com responsabilidades de

Chefia

Investimento tipico em tempo
1 dia- 8 Horas| Modulos de 4 horas

Modalidade

Presencial, Virtual ou Hibrido

Voltar ao indice -

aliados
para resultados

Basilaris



Gestdo de Tempo e
Prioridades

Descricao
Longe véao os dias de "fazer mais com menos". Hoje, devemos "fazer tudo com quase nada". As mudancas nunca param. OS recursos
continuam apertados. A tecnologia permite o contacto 24 horas por dia e o novo "o mais rapido possivel” é "agora”.

A Planeamento

Lideranca

A Gestao de Tempo

A Lidar com Presséo

Para gerir as suas prioridades, deve comecar por compreender bem quais sdo as suas prioridades. A sua capacidade para gerir
prioridades depende em grande parte da sua capacidade para comunicar com 0s outros. E necessario que seja capaz de lidar

eficazmente com interrupcdes, clarificar tarefas, pedir ajuda e delegar tarefas.

Neste modulo, ird aprender técnicas interpessoais que Ihe permitirdo realizar o seu trabalho de modo mais fluido e produtivo.

Resultados
No final do programa, os Participantes estardo aptos a:

A Lidar com o inesperado e com prioridades rivais;

A Tomar decisbes firmes sobre a gestéo de todo o seu trabalho;

A Obter ajuda quando necessario;

A Reduzir o seu stress;

A Aplicar critérios claros para identificar as suas principais prioridades;

A Escolher entre estratégias praticas para ter foco e atingir as suas prioridades;

A Recolher as informacBes necessérias para responder inteligentemente aos
pedidos;

A Negociar, para que possa dizer "sim" com mais frequéncia;

A Dizer "ndo" graciosamente, quando necessario;

A Reenquadrar o trabalho e gerir proactivamente.

Destinatarios

Chefias de primeira linha e nivel médio

Investimento tipico em tempo
1 dia- 8 Horas| Modulos de 4 horas

Modalidade

Presencial, Virtual ou Hibrido

Voltar ao indice -

aliados
para resultados

Basilaris



Influenciar Resultados
através de outros

Descricao
Todos os dias, os lideres moldam o futuro oferecendo propostas, vendendoideias e encorajando outros a agir. Oslideres eficazes sabem
gue a melhor forma de influenciar os resultados € envolver-se ativamente e colaborar com os outros através do dialogo.

Lideranca

A Influenciar Outros

A Fornecer informac6es de
apoio

A Explorar Reacdes

Comunicar uma mensagem clara, concisa e convincente é essencial dado o volume cada vez maior de informacédo e o alcance da
atencdo humana cadavez mais reduzido. A comunicacao centra-se no ouvinte com um compromisso genuino com o dialogo bidirecional .

Este modulo ird ajuda-lo a preparar, entregar e discutir as suas ideias, propostas e pedidos para apoiar os resultados do negécio.

Resultados
No final do programa, os Participantes estardo aptos a:

A Descrever o que é ainfluéncia e por que é importante para o seu papel;

A Compreender os cinco passos para envolver outros para ganhar apoio e gerar
impulso;

A Enquadrar ideias, propostas e pedidos do ponto de vista do ouvinte;

A Aplicar uma série de estratégias para garantir que as mensagens S&0
convincentes e faceis de entender;

A Construir apoio incentivando uma troca de ideias, opinides e preocupacoes;
A Desenvolver planos colaborativos para avancar;

A Aplicar competéncias de influéncia em configuragdes um para um, grupo, ao Vvivo
e virtual .

Destinatéarios
Chefias de primeira linha e nivel médio

Investimento tipico em tempo
1 dia- 8 Horas| Modulos de 4 horas

Modalidade
Presencial, Virtual ou Hibrido

Voltar ao indice .
s Basilaris

para resultados




: Lideranca
GEStéO de Conﬂ'ltos A Lidar com a Presséo

A Gestio de Emocbes
A Controlo da Atencéo

Descricao

Subjacente a gestédo de conflitos estd uma forte sensibilidade para as suas proprias emocdes e respostas em situacdes carregadas de
emotividade. A mais importante capacidade mental para o desempenho profissional consiste em concentrar e controlar,
deliberadamente, a atencdo em processos eficientes e eficazes. Porém a pressao, em larga medida originada pelas interminaveis e
permanentes mudancas, fomenta a propensao para estados emocionais negativos 0s quais causam desvios que envolvem preocupacoes
ou raiva em relacdo a coisas que aconteceram no passadoou podem vir a acontecer no futuro .

Este programa trata e exercita 0 dominio das respostas aos comportamentos desviantes resultantes da presséao, proprios e dos outros.

Resultados Destinatéarios
No final do programa, os Participantes estarao aptos a: Profissionais com responsabilidades de
A Interpretar com clareza as fontes das manifestagcbes dos estados emocionais Chefia

negativos;

Investimento tipico em tempo

A ldentificar e neutralizar os respetivos desvios de foco no controlavel ; ) )
P 1 dia- 8 Horas| Modulos de 4 horas

A Aplicar distanciamento emocional e clareza de pensamento para lidar com
comportamentos negativos e prejudiciais dos outros e de si proprios; Modalidade

A Transformar as tendéncias de reacéo emocional e emotiva a fatores irritadores Presencial, Virtual ou Hibrido
com maior ou menor carga emocional ofensiva.

Voltar ao indice .
s Basilaris

para resultados




Lideranca Remota

Descricao
Embora seja importante para os lideres de equipas virtuais dominarem as competéncias tradicionais de lideranga, como dar feedback,
dar reconhecimento, fomentar o desenvolvimento e gerir o desempenho, liderar virtualmente requer um conjunto de competéncias mais
ampla para abranger as fronteiras demogréaficas e geograficas de forma produtiva. Uma lideranca virtual eficaz depende tanto de
contribuicdes individuais como de esforco de equipa.

Lideranca

A Liderar a Distancia
A Promover Coesao
A Personalizar Tecnologia

Desenvolver uma equipa virtual requer uma estrutura para cumprir objetivos, uma troca aberta de ideias e informacdes para fortalecer

0 envolvimento e o treino em curso.

Resultados
No final do programa, os Participantes estardo aptos a:

A Entenda como as necessidades psicoldgicas tém impacto no desempenho virtual
da equipa;
A Fornecer um foco claro e orientages que promovam a coes&o do grupo:;

A Determinar como alavancar as capacidades de comunicacdo e a tecnologia de
forma a aumentar o compromisso individual,

A Incentivar a colaboracg&o entre pessoasde diversos grupos de trabalho;

A Aplicar praticas de lideranca para liderar equipas de trabalho dispersas de forma
eficaz.

Destinatarios

Profissionais com responsabilidades de

Chefia

Investimento tipico em tempo
1 dia- 8 Horas| Modulos de 4 horas

Modalidade

Presencial, Virtual ou Hibrido

Voltar ao indice -

aliados
para resultados

Basilaris



Voltar ao indice

Servico ao Cliente

AMind-Set Service AGerir Situacdes Desafiantes

ACriar Relactes Deslumbrantes no Servico a Clientes AExplorar Conversas Digitais

AQuality Service Skills AMiaterializar o Servico em Vendas
Aatitude Profissional AServico para Técnicos de Campo
AFidelizacio de Clientes AGestdo de Cobrancas
AEsséncias da Conversacio AGestéo de Reclamacdes
AFortalecer LigagGes com o Cliente AAtendimento Telefénico

F




Mind-Set Service

Descricao

A Estrutura

Servico ao Cliente

A Ciclo de Percecéo do Cliente

A Entendimento / Clareza

A qualidade do servico a clientes é, cada vez mais, uma poderosa alavanca para a sustentabilidade de qualquer negdécio, com a
particularidade de todos os clientes percorrem a mesma série de etapas mentais para chegarem a um juizo de valor sobre o nivel de
gualidade do servico que, em cada situacdo, lhes é prestado. E, como em Ultima instancia, a qualidade do servico é baseada nas
percecdes dos clientes, torna-se critico entender e aplicar o Ciclo de Percecdo do Cliente para, em funcdo disso, poder adotar a
estratégia mais eficaz| e evitar que o servico prestado provoque impactos de indiferenca ou, mesmo, profundo desagrado.

O programa consolida a aplicacdo das estratégias e instrumentos de valorizacao do cliente e de adequacaoconsertada da capacidade de

resposta da organizagao para nele criar a percec¢éo da exceléncia do servigo.

Resultados
No final do programa, os Participantes estarao aptos a:

A Analisar as interacdes de servico identificando, com realismo, a percecédo de
cadacliente;

A Adotar estratégias de resposta exatamente adequadas a situacdo de cada
cliente, por forma a assegurar que a experiéncia de contacto resulta num
momento fortemente apreciado pelo cliente;

A Demonstrar Rigor, Credibilidade, Atenc&o e Iniciativa nas interacdes de servico a
clientes;

A Resolver o aspeto humano das insatisfacdes ou reclamacées dos clientes, como
primordial etapa para conquistar a predisposicao do cliente;

A Contribuir para detetar oportunidades de superacdo das expectativas dos
clientes no ambito da capacidadeglobal de resposta da respetiva organizacao;

A Procurar o constante aperfeicoamento da qualidade com que servem os
respetivos clientes.

Destinatarios

Profissionais de Servico a Clientes

Investimento tipico em tempo
2 dias- 16 Horas1 Mddulos de 4 horas

Modalidade

Presencial, Virtual ou Hibrido

Voltar ao indice -

aliados
para resultados

Basilaris



Criar Relacoes DeslumbrantesaliSSiiSEISIIC

A Cuidar dos Clientes

no SerViQO d Clientes A Demonstrar Interesse

A Restaurar Relacdo

Descricao

Deslumbramos os clientes sempre que excedemos as suas expectativas, quando os fazemos sentirem -se especiais, com experiéncias
positivas e memoraveis. O servico Deslumbrante constréi uma relacdo entre a sua organizacdo e o Cliente. Ajuda a criar clientes
fidelizados! Cuidar dos Clientes, consiste em prestar um Servico atencioso, alegre e respeitoso. E uma forma de mostrarmos aos
clientes que nos preocupamos e interessamos por eles enquanto pessoas e que 0s valorizamos como clientes. Significa tratarmos o0s
outros da mesma forma como queremos ser tratados. E estabelecer uma ligacdo com cada cliente, a nivel humano.

NoOs casos em que é necessario restaurar arelacdo, devemosencontrar o potencial positivo, nas experiéncias negativas do cliente.

Resultados Destinatarios
No final do programa, os Participantes estarao aptos a: Profissionais de Servigo a Clientes, em:

A Debater os beneficios da fidelizacdo de clientes, para si e para a organizacao; Balcdo; Callcenter; Helpdesk; Servigos
A Explicar aimportancia do seu papel na fidelizac&o de clientes; de Assisténcia

A ldentificar os principais momentos de defini¢do, nas interagbes com clientes; Investimento tipico em tempo

A Explicar por que razdo satisfazer as necessidades humanas dos clientes é 2 dias- 16 Horas| Mddulos de 4 horas
essencial para o seu sucesso enquanto Profissional de Servico;

A Gerir as suas reacdes aos comentarios emotivos dos clientes; Modalidade

A Executar acdes apropriadas para tratar e resolver satisfatoriamente as Presencial, Virtual ou Hibrido

preocupacdes e/ou reclamacdes do cliente; B
A Demonstrar empenho na relacdo com o cliente e incentivar a fidelizacdo do Voltar ao Indice L

cliente.
Basilaris

aliados
para resultados




Quality Service Skills

Descricao
A experiéncia, confirmada por inGmeros estudos, sugere que os Clientes permanecem fidelizados a um fornecedor por razdes objetivas,
guando o fornecedor responde, na pratica, as suas expectativas e requisitos, e, também por razdes subjetivas, quando os Clientes se
sentem deslumbrados com a relacao interpessoal.

Servico ao Cliente

A Dimensdes do Atendimento
A Expandir
A Demonstrar Sensibilidade

Este programa reforca técnicas e atitudes positivas geradoras de satisfacdo nos Clientes, com base no desenvolvimento das

capacidadesde comunicag¢do humana dos protagonistas do servico.

Resultados
No final do programa, os Participantes estardo aptos a:

A Entender as dimensées profissional, humana e organizacional do atendimento e
servico a Clientes;

A Iniciar interagdes de atendimento de Clientes de forma a demonstrar
profissionalismo e vontade de atender;

A Obter, de maneira eficaz, informacdes completas e precisas sobre o Cliente e a
sua situacao;

A Dar informacdes claras e relevantes aos Clientes;

A Exceder as expectativas dos Clientes;

A Lidar com Clientes irritados / furiosos;

A Aumentar a qualidade do atendimento, enfatizando os pontos positivos da
interacéo;

A Planear e monitorar maneiras de se diferenciarem da concorréncia.

Destinatarios

Profissionais de Servico a Clientes, em:
Balcéo; Callcenter; Helpdesk; Servigos
de Assisténcia

Investimento tipico em tempo
1 dias- 8 Horas| Mddulos de 4 horas

Modalidade
Presencial, Virtual ou Hibrido

Voltar ao indice I
et Basilaris

para resultados




Servico ao Cliente
AtItUde PrOfISSIOnal A Posicionamento Profissional

A Postulados de Atuacdo
A Atitude

Descricao
Os clientes, enquanto entidades que remuneram 0 servico prestado, estdo cada vez mais conscientes de serem a base de sustentacao
de qualquer empresa e, portanto, querem ser atendidos com o maximo de cuidados, rigor e profissionalismo .

Em simultdneo, mostram-se cada vez mais exigentes no reconhecimento da sua natureza de seres humanos com problemas de
comunicacao, ao valorizarem crescentemente, a forma como sao atendidos.

Neste treino, os Participantes consolidam os fundamentos da correta atuacéo perante clientes, por forma a demonstrarem elevados
indices de profissionalismo e, assim, conquistarem a indispensavel confianca profissional .

Resultados Destinatarios
No final do programa, os Participantes estardo aptos a: Profissionais de Servico a Clientes em

A Reforcar a compreenséo da importancia do seu comportamento profissional para inicio de carreira
a satisfacdo e fidelizacéo do Cliente;

A Consolidar a aplicacéo profissional dos principios da comunica¢do humana;
A Atender Clientes, pelo telefone, com disponibilidade e profissionalismo ;
A Utilizar expressdes verbais corretas, claras e compreensiveis; Modalidade

A Aplicar, com eficiéncia, as técnicas e metodologias de trabalho por forma a Presencial, Virtual ou Hibrido
alcancarem os indices de produtividade pretendidos.

Investimento tipico em tempo
1 dia- 8 Horas1 Mddulos de 2 horas

Voltar ao indice I
et Basilaris

para resultados




Servico ao Cliente
Fidelizacdo de Clientes A Momentos de Definicio

A Medidas de Sucesso
A Energia Emocional

Descricao

Este programa é 1 dos 5 mddulos do plano de desenvolvimento de competéncias Service Ready que se focam em consolidar as
competéncias, metodologias e processos que garantem interacfes excecionais em cada ponto de contacto com o cliente. Escalam
através das suas equipas, cativam os participantes e melhoram as métricas de sucesso que impulsionam o seu negacio.

Fidelizacdo de Clientes ajuda a tornar a interacdo de cada cliente uma experiéncia positiva, deixando-o a sentir-se compreendido,
apreciado e confiante na organizacdo. Estes sentimentos aumentam a fidelizacdo do cliente, trazem valor tanto ao cliente como a
organizacao, e ajudam o participante a construir ligacdes personalizadas e de longo prazo.

Resultados Destinatarios
No final do programa, os Participantes estardo aptos a: Profissionais de Servigo a Clientes

A Descrever eficazmente a experiéncia do cliente e o seu significado tanto para si
Ccomo para a organizagao;

A Explicar as métricas da experiéncia do cliente e os beneficios de medir a
fidelizacédo do cllen_te; | o _ Modalidade

A Reconhecer a sua importancia na construcéo da fidelizac&o do cliente; Presencial, Virtual ou Hibrido

A Identificar momentos decisivos nas interacdes do cliente;

A Aproveitar as quatro principais expectativas dos clientes em cada interacio de
Servigo;

A Usar energia emocional para se identificar com os clientes; Voltar ao indice -

A Criar afidelizac&o do cliente.

Investimento tipico em tempo
% dia- 4 Horas| Modulo de 4 horas

aliados
para resultados

Basilaris




5 Servico ao Cliente
Esséncias da Conversacao K Comorens Forine

A Comentarios de alto valor
A Necessidades do Cliente

Descricao

Este programa é 1 dos 5 médulos do plano de desenvolvimento de competéncias Service Ready que se focam em consolidar as
competéncias, metodologias e processos que garantem interacfes excecionais em cada ponto de contacto com o cliente. Escalam
através das suas equipas, cativam os participantes e melhoram as métricas de sucesso que impulsionam o seu negocio.

Em Esséncias da Conversacao, os participantes consolidam como atender as necessidades profissionais dos seus clientes, dominando
as quatro partes de uma conversade servico: Iniciar, Conhecer, Responder e Concluir.

Resultados Destinatarios
No final do programa, os Participantes estardo aptos a: Profissionais de Servigo a Clientes

A Fornecer um processo para lidar com todo o tipo de conversas com o cliente;
A Definir as necessidadesdo cliente;

A Compreender quatro partes de uma conversa centrada no cliente;

A Dar noticias indesejaveis; Modalidade

A Dominar a arte de conversas de alto valor. Presencial, Virtual ou Hibrido

Investimento tipico em tempo
% dia- 4 Horas| Modulo de 4 horas

Voltar ao indice I
et Basilaris

para resultados




Fortalecer Ligagdes com o Servico ao Cliente

o A Exceder as Necessidades
Cllente A Vontade para Ajudar
A Linguagem Positiva

Descricao

Este programa é 1 dos 5 médulos do plano de desenvolvimento de competéncias Service Ready que se focam em consolidar as
competéncias, metodologias e processos que garantem interacfes excecionais em cada ponto de contacto com o cliente. Escalam
através das suas equipas, cativam os participantes e melhoram as métricas de sucesso que impulsionam o seu negocio.

Em Fortalecer Ligac6es com o Cliente, os participantes consolidam a sua capacidade de se conectarem melhor com os clientes para
responder as suas necessidades pessoais e criar experiéncias positivas para o cliente.

Resultados Destinatarios

No final do programa, os Participantes estardo aptos a: Profissionais de Servigo a Clientes
A Elevar aimportancia do valor tnico de cadacliente;
A Conectar-se com o seu cliente;

A Exceder as necessidadesde um cliente;

A Projetar uma vontade de ajudar; Modalidade

A Escolher uma linguagem positiva. Presencial, Virtual ou Hibrido

Investimento tipico em tempo
% dia- 4 Horas| Modulo de 4 horas

Voltar ao indice I
et Basilaris

para resultados




Servico ao Cliente
Gerir Situacoes Desafiantes A Tranauilizar o Cliente

A Acordo Seletivo
A Resolucéo de Problemas

Descricao

Este programa é 1 dos 5 médulos do plano de desenvolvimento de competéncias Service Ready que se focam em consolidar as
competéncias, metodologias e processos que garantem interacfes excecionais em cada ponto de contacto com o cliente. Escalam
através das suas equipas, cativam os participantes e melhoram as métricas de sucesso que impulsionam o seu negocio.

Em Gerir SituacBes Desafiantes os participantes aprendem a navegar em situacdes em que o cliente esta descontente com a sua
organizacao.

Resultados Destinatarios

No final do programa, os Participantes estardo aptos a: Profissionais de Servigo a Clientes
A Difundir e resolver situacdes agravadas;

A Praticar o ouvir de modo n&o defensivo;

A Saber mais sobre oito competéncias de tranquilizar ;
A Dominar o acordo seletivo; Modalidade

A Compreender as cinco competéncias para resolucéo de problemas. Presencial, Virtual ou Hibrido

Investimento tipico em tempo
% dia- 4 Horas| Modulo de 4 horas

Voltar ao indice I
et Basilaris

para resultados




Servico ao Cliente
Explorar Conversas Digitais § Comumieacio Vit

A Redes Sociais
A Profissionalismo

Descricao

Este programa é 1 dos 5 médulos do plano de desenvolvimento de competéncias Service Ready que se focam em consolidar as
competéncias, metodologias e processos que garantem interacfes excecionais em cada ponto de contacto com o cliente. Escalam
através das suas equipas, cativam os participantes e melhoram as métricas de sucesso que impulsionam o seu negocio.

Em Explorar Conversas Digitais, 0s participantes aprendem a corresponder as principais expectativas dos clientes e criam momentos de
definicdo positivos utilizando comunicacdes digitais como e-mail, texto, chat e redes sociais.

Resultados Destinatarios
No final do programa, os Participantes estardo aptos a: Profissionais de Servigo a Clientes

A Explorar a crescente importancia dos canais de comunicac&o digital e o impacto
das redes sociais;

A Usar os varios canais de comunicacao;
A Criar comunicacdes digitais de sucesso; Modalidade

A Projetar um tom profissional ; Presencial, Virtual ou Hibrido
A Analisar as redes sociais.

Investimento tipico em tempo
% dia- 4 Horas| Modulo de 4 horas

Voltar ao indice I
et Basilaris

para resultados




Materializar o Servico em
Vendas

Descricao
Materializar o Servico em Vendas consolida nos profissionais de atendimento ao cliente a importancia de reconhecer oportunidades de
vendasdurante as suas interacdes, para melhorar o atendimento geral para a sua organizacao.

Servico ao Cliente

A Foco no Cliente
A Satisfacido do Cliente
A Apresentacdo Solucdes

Os participantes reforcam a maneira de agir sobre oportunidades de vendas, incluindo a novos servi¢cos, novos produtos, bem como a
manutencao de produtos e servicos atuais, mantendo e garantindo momentos de definicédo positivos.

Resultados

No final do programa, os Participantes estardo aptos a:

A Definir a importancia do seu papel e dos comportamentos que lhes permitem
conectar-se com os clientes e iniciar o dialogo;

A Determinar como ouvir e olhar para as oportunidades, e depois explorar essas
oportunidades explicando as solu¢cbes apropriadas aos clientes de uma forma
gue melhor corresponda as suas necessidades;

A Agir sobre as oportunidades e propor proximos passos durante as interacées
para garantir a satisfacao do cliente;

A Mostrar competéncias e explorar técnicas para expandir relacbes e para
melhorar a satisfacdo do cliente e aumentar a rentabilidade.

Destinatarios
Profissionais de Servico a Clientes

Investimento tipico em tempo
1 dia- 8 Horas| Mddulo de 4 horas

Modalidade
Presencial, Virtual ou Hibrido

Voltar ao indice I
et Basilaris

para resultados




Servigo para Técnicos de
Campo

Descricao
Servico para Técnicos de Campo € um programa concebido para individuos que prestam assisténcia técnica nas instalacées do Cliente.
Para além das competéncias exigidas por outros tipos de representantes de servico, os Técnicos de campo enfrentam desafios Unicos na

prestacéo de servicos no local.

A Confianca

Servico ao Cliente

A Experiéncia do Cliente

A Interacdes Positivas

Este programa baseia-se nas competéncias de servi¢o ao cliente, reforcando comportamentos orientados para o cliente, que ajudam os
técnicos a conectarem-se com 0s seus clientes de forma produtiva e eficiente para produzir momentos de definicdo positivos.

Resultados
No final do programa, os Participantes estardo aptos a:

A Suscitar confianca no cliente através da consciéncia e uso criterioso de
expressoes faciais, gestos, postura e linguagem corporal ;

A Adaptar a conversa com base na linguagem corporal do cliente;

A Gerir uma alteracdo de Ambito a partir do pedido original ;

A Melhorar a satisfacdo do cliente;

A Fornecer alternativas aos pedidos do cliente que oferecem as melhores solucdes
possiveis;

A Definir expectativas realistas e apropriadas com os seus clientes;

A Oferecer informacdes adicionais que acrescentem valor & interacéo do cliente;

A Recuperar mais rapidamente das interacdes emocionais ou desafiantes do
cliente.

Destinatarios

Técnicos e Profissionais de Servico a

Clientes

Investimento tipico em tempo
1 dia- 8 Horas| Mddulo de 4 horas

Modalidade

Presencial, Virtual ou Hibrido

Voltar ao indice -

aliados
para resultados

Basilaris



Servico ao Cliente
GEStéO de CObranQaS A Comportamentos de Servigo

A Relacéo
A Responder a Desafios

Descricao

A atividade de cobrancas evoluiu. Os responsaveis por cobrancas eram vistos como pessoas que so forcavam os clientes a pagar, sem
ter em consideracdo as circunstancias. E os proprios responsaveis por cobrancas viam os clientes com contas por cobrar como
Vsanguespoeugrds wa pr ovwedab a g a n i .ZAlugndeota, a meta das cobrancas tem um ponto comum com o passado]
cobrar o dinheiro em divida. Isto ndo mudou. Contudo, os métodos usados para cumprir este objetivo mudaram drasticamente .

O programa esta concebido de forma a consolidar a apropriada atitude nos responsaveis de cobrancas e a exercitar as nocdes técnicas
para permitir respostas eficazes aos desafios da atividade.

Resultados Destinatarios
No final do programa, os Participantes estardo aptos a: Profissionais de contacto com clientes,
A Entender a atividade, demonstrando vontade de cobrar, mas também responsaveis pelas cobrancas.

preocupac¢do com o cliente;

A Fornecer um servico financeiro aos clientes, ajudando-os a manter as suas
contas atualizadas;

A Atuar como um recurso para os clientes que necessitam de ajuda,v al i -a e d 0 Modalidade
ao cliente na preservacgao dos saldos em dia; Presencial. Virtual ou Hibrido

A Atuar como vendedor, para persuadir o cliente a pagar;

A Relacionar a qualidade da atuag¢édo com o nivel de atividade1 nuamero de clientes
contactados; Voltar ao Indice L

A Ajudar o cliente a restabelecer um estado de crédito satisfatorio e a sua conta
aberta;

A Usar, com eficacia, as técnicas para se relacionar com o cliente para reduzir o
stress, aumentar o desempenho e prestar um servi¢o de qualidade ao cliente.

Investimento tipico em tempo
1 dias- 8 Horas| Mddulos de 4 horas

aliados
para resultados

Basilaris




Gest3o de Reclamacoes

Descricao

Servico ao Cliente

A Ouvir o Cliente
A Resistir a Provocacdes
A Obter Acordo

Torna-se fundamental o desenvolvimento de competéncias ao nivel da consciencializacdo para o papel que cada colaborador
desempenha na imagem institucional, da melhoraria do relacionamento com os clientes através de uma comunicacdo eficaz, da
compreensdo dos processos de reclamacao e desenvolver 0s processos comunicacionais adequados a sua resposta, da resolucéo eficaz

dareclamacéo de forma areter e fidelizar o cliente.

Este programa tem como objetivo habilitar os formandos a gerir com eficacia os processos de relacionamento com os clientes, de
gestao de conflitos e tratamento de reclamacfes, reconhecendo os motivos que conduziram a este facto, auxiliando na criacdo de
mecanismos que permitam a sua resolucao e capitalizacéo futura da relacdo com o cliente ou fornecedor.

Resultados
No final do programa, os Participantes estardo aptos a:

A Gerir corretamente o relacionamento com os seus clientes e fornecedores por
forma a garantir a exceléncia no atendimento e gestéo do cliente;

A Gerir reclamacdes e conflitos com clientes e fornecedores de forma eficaz e
eficiente de forma a utilizar este processo como meio de fidelizacao de clientes;

A Desenvolver um comportamento padrdo e comum, alicercado nas melhores
praticas, no que confere a utilizacdo da melhor politica de gestao de reclamacdes
e resolucdo de conflitos com os clientes, por forma a aumentar a fidelizagdo de
clientes, incrementar credibilidade e notoriedade da sua empresa.

Destinatarios

Profissionais de Servico a Clientes, em
Callcenter; Helpdesk; Servicos de
Assisténcia

Investimento tipico em tempo
1 dia- 8 Horas1 Mddulos de 4 horas

Modalidade
Presencial, Virtual ou Hibrido

Voltar ao indice I
et Basilaris

para resultados




Servico ao Cliente
Atendimento Telefonico Ao o Telfone

A Ouvir
A Perguntar

Descricao
Otelefone esta indubitavelmente afirmado com um meio rapido e eficaz de contactos profissionais.

Muitas vezes, € até o Unico meio de contacto entre duas organizacfes, o que obriga a ainda mais cuidados na sua utilizacdo para
assegurar a projecao de uma imagem de qualidade e 6tima capacidadede resposta.

As pessoas com responsabilidades de efetuar contactos telefénicos devem, assim, possuir adequadascompeténcias.
Neste treino, os Participantes consolidam as formas corretas de comunicar, tanto na rece¢cdo como na emissao de chamadas.

Resultados Destinatarios
No final do programa, os Participantes estardo aptos a: Profissionais de Servico a Clientes, em

A Atender clientes, pelo telefone, com disponibilidade e profissionalismo ; Callcenter; Helpdesk; Servicos de

A Utilizar expressdes verbais claras e compreensiveis; Assisténcia
A Gerir os siléncios por forma aincentivar o cliente afalar; Investimento tipico em tempo
A Falar o suficiente para conhecer bem as necessidades e problemas do cliente; 1 dia- 8 Horas| Médulos de 4 horas
A Manter o cliente informado, quando necessite interromper ou transferir a
chamada; Modalidade

A Entender as v f U r doalemte como desabafos e ndo como ataques pessoais, Presencial, Virtual ou Hibrido

objetivando as situacdes e negociando as solugdes; B
A Confirmar a satisfacdo do cliente e agradecer o contacto antes de desligar. Voltar ao Indice L

Basilaris

aliados
para resultados




Aptiddes Transversais

rmﬁComunicacr;éo e Relacbes Interipiessoai’si i ADesign Thinking
ACompeténcias Sociais e Inteligéncia Emocional AStorytelling no Trabalho
ARelacbes Interpessoais AGamificacdo
ACapacitacdo para a Mudanca AMindmaps
AApresentacdes de Alto Impacto AMindfulness
ADirigir Reunites para Resultados Alnfluenciar sem Autoridade
Anovacéo e Empreendedorismo AFormacéo Inicial de Formadores
ARedes Sociais AFormacdo Avangada de Formadores
ATransformacio Digital AMarketing, Comunicacéo e Relacdes Publicas
AGestéo Interpessoal e Intrapessoal AGeracdes no Local de Trabalho

AAlinhar o Trabalho com a Estratégia




Comunicacdo e Relagoes Comunicagéo

. A Comportamento Profissional
Inte rp essoadals A Principios de Atuacéo
A Relacionamento e
Comportamentos

Descricao

Em qualquer interacdo com pessoas, existe a possibilidade de ma comunicacao ou mal-entendidos. Por outras palavras, a forma como
influencia os outros pode nao corresponder a sua intencéo. A sua capacidade para obter resultados, depende em grande parte das suas
competéncias para obter o compromisso e a cooperacao dos outros e das suas capacidades para se relacionar assertivamente com 0s
diversos interlocutores com quem precisa de interagir nos diferentes postos e tarefas que pode desempenhar.

Este programa visa impulsionar o desenvolvimento de competéncias de relacionamento interpessoal e de comunicacdo assertiva no
exercicio das funcgdes.

Resultados Destinatarios
No final do programa, os Participantes estarao aptos a: Profissionais que queiram desenvolver

A Cultivar um clima de aperfeicoamento na sua Organizacaq este tema para evolugéo profissional.

A Alargar os conhecimentos e crescer profissionalmente ; , .
Investimento tipico em tempo

A Desenvolver atitudes e acOes facilitadoras da comunicagdo e das relagoes 2 dias - 16 Horas] Médulos de 4 horas
interpessoais;

A Avaliar a importancia da comunicacdo e do comportamento na relagdo Modalidade
interpessoal; Presencial, Virtual ou Hibrido

A Contribuir para os bons resultados do respetivo sector.

Voltar ao indice .
s Basilaris

para resultados




Competéncias Sociais e
Inteligéncia Emocional

Descricao
Inteligéncia emocional é a competéncia responsavel por boa parte do sucesso e da capacidade de lideranca de um ser humano. E a
capacidadede reconhecer e avaliar os seus proprios sentimentos e os dos outros, assim como a capacidadede lidar com eles.

Gestao Pessoal

A Emocdes na Vida Profissional
A Autogestido Emocional
A Assertividade

Este programa visa impulsionar o desenvolvimento de competéncias de relacionamento interpessoal e de comunicacdo assertiva no
exercicio das funcdes. A eficacia e a qualidade do trabalho de uma pessoa dependem, em grande medida, das suas capacidades para se
relacionar assertivamente com os diversos interlocutores com quem precisa de interagir nos diferentes postos e tarefas que pode

desempenhar.

Resultados
No final do programa, os Participantes estardo aptos a:

A Alargar os conhecimentos e crescer profissionalmente ;

A Desenvolver atitudes e acdes facilitadoras da comunicacdo e das relacdes
interpessoais;

A Avaliar aimportancia da comunicacdo e do impacto das emocoes;

A Contribuir para os bons resultados do respetivo sector;

A Descrever de que modo os atuais problemas da empresa afetam a sua
organizacao e a sua capacidade para obter resultados;

A Entender e saber identificar os pontos de pressdo por forma a tratar
adequadamente eventuais respostas emocionais  provocadoras de
comportamentos prejudiciais ao desempenho.

Destinatéarios
Profissionais que queiram desenvolver
este tema para evolucéo profissional.

Investimento tipico em tempo
1 dia- 8 Horas| Modulos de 2 horas

Modalidade
Presencial, Virtual ou Hibrido

Voltar ao indice .
s Basilaris

para resultados




Relagbes Interpessoais

Descricao
Relacdes Interpessoais visa impulsionar o desenvolvimento de competéncias de relacionamento interpessoal e de comunicacao
assertiva no exercicio das funcdes profissionais de todos os colaboradores de uma organizacgao.

Gestao Pessoal

A Comunicacéo
A Relacdes
A Emocdes

A eficacia e a qualidade do trabalho das pessoas dependem, em grande medida, das suas capacidades para se relacionar
assertivamente com os diversos interlocutores com quem precisa de interagir nos diferentes postos e tarefas que pode desempenhar.

Resultados
No final do programa, os Participantes estardo aptos a:

A Cultivar um clima de aperfeicoamento na sua Organizacaq
A Alargar os conhecimentos e crescer profissionalmente ;
A Desenvolver atitudes e a¢Bes facilitadoras das relagdes interpessoais;

A Avaliar a importancia da comunicacdo e do comportamento na relacéo
interpessoal;

A Contribuir para os bons resultados do respetivo sector.

Destinatéarios
Profissionais que queiram desenvolver
este tema para evolucéo profissional.

Investimento tipico em tempo
1 dia- 8 Horas| Modulos de 4 horas

Modalidade
Presencial, Virtual ou Hibrido

Voltar ao indice .
s Basilaris

para resultados




Mudanca
CapaCItagéo para d MUdanga A Responder & Mudanca

A Ciclos Viciosos
A Estratégias Pessoais

Descricao

A Mudanca, enquanto elemento nuclear numa estratégia de sobrevivéncia de qualquer Organizacédo,dispensa excessivos considerandos
e porque implica incertezas, € natural que a mudanca seja desconfortavel para todos nés.

Hoje, a maioria das organizacfes contempla ou implementa uma ou mais iniciativas de mudanca 1 de continuidade ou radicais |
envolvendotoda a organizac&o ou partes selecionadas, e concebidas para anular ameacas ou aproveitar oportunidades.

O programa permite -lhe conhecer ainda melhor a sua forma de reagir a mudanca. Esta, ainda, concebido para que identifique 0 modo
como os outros acolhem a mudanca e, em funcéo disso, possa fomentar a aproximacao pelo reforco da sua capacidade de sugerir a
melhor via para, em equipa, navegarem a mudanca com impactos positivos no desempenho.

Resultados Destinatéarios

No final do programa, os Participantes estarao aptos a: Profissionais com responsabilidades de

A Expandir a conscientizacdo da realidade empresarial nos seus colaboradores; Chefia e Gestao de Equipas

A Destacar os beneficios e sucessos da mudanga em curso; , .

A . _ . Investimento tipico em tempo
Embarcar na necessaria experimentacao; 1 dia- 8 Horas] Médulos de 4 horas

A Encorajar o envolvimento de cada colaborador;

A Demonstrar o compromisso de fazer com que a mudanca acontega. Modalidade

Presencial, Virtual ou Hibrido

Voltar ao indice .
s Basilaris

para resultados




Apresentagdes de Alto Apresentacdes
ImpaCtO A Planeamento

A Comunicacéo Verbal e Nao
Verbal
A Confianca

Descricao

Quandorealizamos uma apresentacao, o que fazemos perante a assisténcia é tdo importante como o que dizemos. A assisténcia recebe
informacéo das pistas visuais que lhe damos: o vestuario, as formas e modos, a postura, o contacto visual e a expresséao facial. As
pessoas que estdo a assistir, também absorvem informacdo sobre o que percecionam do nosso estilo de pronuncia, tom de voz e
utilizacao da linguagem.

Neste programa consolidaremos, tanto as capacidades de comunicacdo, que nos ajudam e que temos de dominar, no momento de
enfrentar um grupo de pessoas ao apresentar um produto, servico, proposta... como o arduo trabalho de preparacdo necessario para
uma boa apresentagao.

Resultados Destinatéarios
No final do programa, os Participantes estarao aptos a: Profissionais com necessidade de
A Controlar o seu nervosismo, permitindo -lhes transmitir as suas mensagens de preparar e conduzir apresentacoes

forma clara, dinamica e espontanea; profissionais e Formadores

A Planear a sua apresentacéo, tendo em conta as necessidades dos ouvintes; , -
Investimento tipico em tempo

A Cqmpreender a necessidade de formular uma declaragéo clara e concisa do 2 dias- 16 Horas] Médulos de 4 horas
objetivo;
A Demonstrar vérias técnicas de apresentacao. Modalidade

Presencial, Virtual ou Hibrido

Voltar ao indice .
s Basilaris

para resultados




Dirigir Reunides para
Resultados

Descricao
As organizacOes usam reunides para partilhar ideias, tomar decisdes partilhadas, e planear acdes. As questdes sdo complexas e a
presséo para atingir resultados é muito intensa.

Reunidoes

A Preparar Reunibes
A Planos de Acéo
A Fomentar Debate Positivo

As reunides servem para partilhar ideias, tomar decisdes partilhadas, e planear acdes, mas a eficacia de uma reunido depende de quem

dirige essareuniao.

Este programa proporciona as orientacées e técnicas necessarias para liderar com eficacia as reunides orientadas para resultados.

Resultados
No final do programa, os Participantes estardo aptos a:

A Planear e preparar uma reuniéo focada;
A Iniciar, com éxito, uma reunio;
A Aplicar técnicas para encorajar diversos pontos de vista no debate dos temas;

A Manter o debate centrado, enquanto estimula um ritmo adequadamente
estimulante ;

A Confirmar acées concretas e planos de seguimento, ao concluir a reuniéo;
A Lidar eficazmente com comportamentos negativos;

A Avaliar as ferramentas para as conclusfes da reunido de molde a alcancar os
resultados esperados.

Destinatarios

Pessoas com responsabilidades de

conduzir reunides

Investimento tipico em tempo
1 dia- 8 Horas| Modulos de 4 horas

Modalidade

Presencial, Virtual ou Hibrido

Voltar ao indice -

aliados
para resultados

Basilaris



Inovacao e
Empreendedorismo

Descricao
Empreendedorismo € uma das palavras mais utilizadas atualmente, mas sera que todos conhecemos o seu verdadeiro significado?

Empreendedorismo

A Entrepreneur e intrapreneur

A Criatividade

A Desenvolvimento de Produtos
ou Servicos

Vamos discutir 0 que € ser empreendedor, o0 que caracteriza os empreendedores e como podemos desenvolver esta capacidade. E nédo

apenas em nds mas nas equipas que lideramos ou integramos.

Porgue a inovacao é atualmente a maior alavanca para o crescimento, o desenvolvimento do empreendedorismo é fundamental para o

Seu sucesso, e do seu negaocio.

Resultados
No final do programa, os Participantes estardo aptos a:

A Entender o que é o empreendedorismo e distinguir entrepreneurs de
intrapreneurs ;

A Compreender quais as principais caracteristicas do empreendedor e como as
desenvolver,

A Entender o que é Design Thinking e como aplicar esta metodologia;

A Da ideia a acfo, conhecer os passos necessarios para desenvolver uma ideia
inovadora;

A Perceber como abordam o insucesso os empreendedores de sucesso.

Destinatéarios
Empresarios, quadros médios e
superiores de empresas

Investimento tipico em tempo
3 dias- 24 Horas Mddulos de 4 horas

Modalidade
Presencial, Virtual ou Hibrido

Voltar ao indice .
s Basilaris

para resultados




Marketing
REd es SOCIaIS A Comunicac&o Digital

A Planificacdo e Resultados
A Marketing Digital

Descricao
A emergéncia da web 4.0 e dos Social Media, esta a provocar transformacfes profundas na comunicacdo e na pratica das Relacdes
Pulblicas, que sdo quem implementa a estratégica de comunicac¢ao das Instituicbes na sua relagdo com o mercado.

O Programa aborda as estratégias de marketing nas redes sociais, reunindo as premissas para desenhar o seu posicionamento nesta
gue é uma das dimensodes de marketing digital de maior crescimento nos ultimos tempos.

Resultados Destinatarios

No final do programa, os Participantes estardo aptos a: Gestores de Redes Sociais

A Compreender o papel central que as Pessoastém neste processo;

A Otimizar a comunicacéo dos profissionais, adaptando eficazmente o estilo e as
estratégias nas Redes Sociais, em funcado da cultura, dos bens e/ou servigcos da
organizacao; .

A g ¢ . L - . Modalidade
Fazer uma adaptNagao correta dg _comunicacao utiizada na relagcdo com o Presencial, Virtual ou Hibrido
mercado, em funcdo da Redes Sociais utilizadas.

Investimento tipico em tempo
1 dia- 8 Horas| Modulos de 2 horas

Voltar ao indice .
s Basilaris

para resultados




Gestao
TranSfo rmagéo Dlg Ital A Pessoas, Cultura e Lideranca

A Transformac&o Continua
A Implementacdo da Mudanca

Descricao

O mundo atual atravessa uma fase de grande e acelerada transformacdo e na generalidade das organizacdes faltam as competéncias
internas para entender e implementar um processo de mudanca bem-sucedido. Mais do que uma transformacéo tecnologica hoje
assistimos a uma profunda mudanca na forma de fazer negdécios. Conseguir entender esta mudanca e ter a capacidade de se ajustar de
forma rapida e agil, é a chave do seu sucesso.

N&o vamos falar de programas informéaticos mas de como usar a tecnologia para fazer crescer o seu negocio de forma sustentavel,
atrair e reter talento, recrutar e fidelizar clientes e abrir novos mercados para 0 seu negocio. Ha que envolver as pessoas para fazer as
coisas acontecer, vira-las para a acao. Transforme o seu negécio em 12 passos, aumente as suas vendas e rentabilidade .

Resultados Destinatarios
No final do programa, os Participantes estarao aptos a: Empresarios, quadros meédios e
A Entender o que é o processo de transformac&o digital e os principais elementos superiores de empresas

em mudanca;
A Compreender o papel central que as Pessoastém neste processo;
A Identificar e distinguir as varias geracoes;

A Definir o novo modelo de funcionamento da organizacdo incorporando a Modalidade
mudancga em curso; Presencial, Virtual ou Hibrido

A Implementar este novo modelo, definir KPIs e efetuar a respetiva medic&o;
A Desenhar a organizacédo para assegurar que o processo de transformacido é

continuo. Voltar ao indice -

Basilaris

Investimento tipico em tempo
3 dias- 24 Horas Mddulos de 2 horas

aliados
para resultados




Gestdo Interpessoal e
Intrapessoal

Descricao
A capacidade de integracdo do autoconhecimento, autodominio, autoafirmacdo e automotivacdo, consiste no relacionamento
Intrapessoal, que somado ao Interpessoal, resulta no conceito de Inteligéncia Emocional, fator fundamental para alcancar resultados,
pois influencia diretamente a capacidadede comunicar e se relacionar positivamente com as pessoastendo a sua cooperacao.

Gestao Pessoal

A Atitude e Posicionamento
profissional

A Indutores Emocionais

A Trabalho em Equipa

Desta forma, o desenvolvimento e eficacia ao nivel Intrapessoal, permitem a melhoria e eficacia dos niveis pessoal, interpessoal e
grupal, concorrendo para o desenvolvimento organizacional. Este programa, proporciona aos Participantes uma retrospetiva objetiva do
seu comportamento e dos seus interlocutores, com vista a otimizar as relacées e desenvolver relacionamentos.

Resultados
No final do programa, os Participantes estardo aptos a:

A Desenvolveruma atitude positiva e proactiva;

A ldentificar elementos pessoais que limitam e potencializam o acesso a
competéncias pessoais e ao dominio da Vontade,

A Consolidar a aplicag&o profissional dos principios da comunica¢do humana;

A Potencializar o relacionamento interpessoal;

A Desenvolver a empatia comunicacional em contextos criticos

A Ativar a mudanca) Fazer Acontecer;

A Envolver outros, ganhar apoio, e garantir recursos para executar estratégias;

A Desenvolver capacidades de estimular um pensamento criativo com foco ndo em
problemas, mas em solucées;

A Aplicar, com eficiéncia, as técnicas e metodologias de trabalho por forma a
alcancarem os indices de produtividade pretendidos.

Destinatéarios
Profissionais que queiram desenvolver
este tema para evolucéo profissional.

Investimento tipico em tempo
2 dias- 16 Horas1 Mddulos de 4 horas

Modalidade
Presencial, Virtual ou Hibrido

Voltar ao indice .
s Basilaris

para resultados




Alinhar o Trabalho com a
Estratégia

Descricao
Alinhar o trabalho com a Estratégia sensibiliza os participantes com a mentalidade necessaria para pensar e agir estrategicamente a
medida que conduzem e executam o trabalho nas suas organizacoes.

Estratégia

A Vis&o e Proposito
A Perspetiva Global
A Adaptabilidade Situacional

Os participantes focam-se nas competéncias mutuamente solidarias de traduzir a estratégia organizacional para o seu proprio trabalho
e arquitetando as suas proprias estratégias para a execucao desse trabalho. Além disso, os participantes debatem a importancia de ter
um quadro estratégico de referéncia que mantenha o alinhamento da estratégia com os dominios criticos do trabalho e das pessoas

para permitir uma execucaoeficaz.

Resultados
No final do programa, os Participantes estardo aptos a:

A Descrever as tendéncias globais que tornam os ambientes de trabalho de hoje
diferentes;

A Explicar aimportancia de alinhar o trabalho com a estratégia organizacional;

A ldentificar areas de desalinhamento na sua organizaco e equipa que impecam a
execucgdoestratégica;

A Garantir que o sucesso do trabalho baseado no projeto serve os objetivos da
organizacao;

A Arquitetar o alinhamento necessarios para a execucdoda estratégia;

A Traduzir a estratégia da organizacéo para o trabalho do departamento, equipa e
individuo.

Destinatéarios
Empresarios, quadros médios e
superiores de empresas

Investimento tipico em tempo
2 dias- 16 Horas1 Mddulos de 4 horas

Modalidade
Presencial, Virtual ou Hibrido

Voltar ao indice .
s Basilaris

para resultados




Design Thinking

Descricao
Design Thinking para resultados envolve os participantes numa discussdo sobre um processo iterativo que faz a ponte entre a
imaginacdo e a implementacéo, para ajudar as organizacfes a enfrentar rapidamente e incrementalmente desafios complexos, criar
valor e crescer.

Gestao Pessoal

A Cultivar Inovacéo
A Perspetiva Global
A Gestdo da Ambiguidade

Osparticipantes explorardo a necessidade de pensar focado no cliente e aprenderdo que nem toda a inovacgéo envolve produtos. Eles vao
experimentar o valor que inovar, em torno de processos e servicos, pode trazer a uma organizacao e descobrir como implementar uma
mentalidade de teste e aprendizagem que capta mais valor para a organizacéo e mais rapidamente.

Resultados
No final do programa, os Participantes estardo aptos a:

A Descrever como a aplicacdo de um processo Design Thinking pode gerar ideias
gue criam, entregam e capturam valor sustentavel e diferenciado no mercado;

A Aplicar uma abordagem centrada no cliente com foco nas suas necessidades;
A Definir ainovacéoe as suas mdltiplas fontes;

A Construir modelos de negécio para abordar os lados do mercado e da matriz da
cadeiade valor na mudanca para a captacao de receitas;

A Aplicar uma abordagem iterativa de prototipagem para refinar e dinamizar
conceitos em casos novos, desejaveis, defensaveis, exequiveise lucrativos;

A Definir um modelo de teste e aprendizagem para a implementacéo de ideias;
A Pensar de forma clara, concisa e convincente.

Destinatéarios
Profissionais que queiram desenvolver
este tema para evolucéo profissional.

Investimento tipico em tempo
2 dias- 16 Horas1 Mddulos de 4 horas

Modalidade
Presencial

Voltar ao indice .
s Basilaris

para resultados




Storytelling no Trabalho

Descricao
Storytelling € uma ferramenta de comunicacéo que enaltece significado, impacto e energia as ideias.

Storytelling

Comunicacao

A Ciclo do Storytelling
A Competéncias para

A Storytelling nos negocios

As historias transformam mensagens comuns e dao-lhes vida, envolvendo as pessoas e sensibilizando as suas mentes pela evocacao
das emocdes. As historias podem transformar a comunicacéo tradicional nas empresas e nos negoécios através de mudancas que

capturam aimaginacao e constroem cometimento.

Este programa proporciona as orientacdes e técnicas necessarias para contar uma historia protagonista com propadsito, rigor e com

eficacia.
Resultados

No final do programa, os Participantes estardo aptos a:

A Explicar como funcionam as histérias para envolver as pessoas e melhorar a sua
mensagem;

A Usar quatro tipos de histérias comuns para melhorar a sua comunicagao;

A Aplicar diretrizes e um processo para desenvolver histérias eficazes;

A Criar o interesse e a confianca de um cliente nas solu¢des da sua empresa;

A Comunicar ideias importantes com convicgao;

A Clarificar o impacto e significado do negocio por detras do trabalho das pessoas;
A Transmitir uma imagem convincente do futuro que convencaa tomar medidas;
A Melhorar o envolvimento do seu publico;

A Fornecer provas vividas de que os produtos, servicos ou solucdes da sua
empresa produzem os resultados prometidos.

Destinatarios

Profissionais que queiram desenvolver
este tema para evolucéo profissional.

Investimento tipico em tempo
1 dia- 8 Horas| Modulos de 4 horas

Modalidade

Presencial, Virtual ou Hibrido

Voltar ao indice -

aliados
para resultados

Basilaris



Estratégia
Gam |flca§§0 A Desenvolvimento Pessoal

A Motivacio
A Criatividade

Descricao

Num contexto de negdcios cada vez mais competitivo todas as organizacdes procuram solucdes que permitam atrair, desenvolver e reter
talento, para alavancar os seus resultados. A necessidade de aprendizagem continua e de comunicacao bidirecional € critica para a
criacao de verdadeiras comunidades, sejam de equipas internas, externas ou de clientes.

Este € o resultado direto que a Gamificacdo hoje oferece as organizacdes que a estao a utilizar em todo o mundo para os mais diversos
objetivos de desenvolvimento dos negdcios.

Acelere os seus resultados integrando todos os stakeholders de forma envolvente e interativa.

Resultados Destinatarios
No final do programa, os Participantes estarao aptos a: Empresarios, quadros meédios e
A Entender o que é a Gamificac&o e o seu papel na aprendizagem, desenvolvimento superiores de empresas

de talento, e Gestdoda Mudanca;

A Compreender como podemos introduzir esta ferramenta em todas as areas
funcionais de uma Organizacag,

A Conhecer as funcionalidades mais comuns o seu Uso; Modalidade

A Saber como a gamificacdo estimula a motivacdo de colaboradores, equipas, Presencial
clientes e consumidores;

A Entender as diferentes formas de iniciar um processo de gamificac&o;

A Conhecer casos de sucesso em varias areas funcionais, indistrias e para Voltar ao indice -
diferentes objetivos,

Investimento tipico em tempo
1 dia- 8 Horas| Modulos de 4 horas

aliados
para resultados

Basilaris




Gestao Pessoal
Mi ﬂd ma pS A Criatividade

A Storyboard
A Matriz de Deciséo

Descricao

Os Mind Maps tém tido recentemente um papel de maior relevo nas organizacées com uma cultura de inovagédo. Sdo usados para 0s
mais variados fins. No desenho de estratégias, na implementacdo de decisdes, na criacdo e geracdo de ideias, até como apoio ao
desenvolvimento de raciocinio no processo de resolucdo de problemas, ou ainda como forma de analisar e compreender o cliente e
conhecer o seu préprio processo de decisdo. As organizacfesinovadoras estdo a introduzir esta ferramenta como pratica usual.

Neste contexto, av p e s ®meande-se como estando sempre no centro das decisdes. Inovar nos RH significa desenvolver e envolver os
colaboradores, motivar e reter talento, e assim garantir elevados niveis de satisfacdo e aumento da produtividade

Resultados Destinatarios
No final do programa, os Participantes estarao aptos a: Profissionais que queiram desenvolver

A Compreender os Mind Maps e a sua filosofia centradanav pe s s 0 a A este tema para evolugao profissional.

A Conhecer a ferramenta, as técnicas associadasa sua aplicag&o pratica; . -
Investimento tipico em tempo

A Reconhecer as possibilidades de utilizacio e as Vantagensdo uso de Mind Maps; 1 dia- 8 Horas] Médulos de 4 horas
A Entender esta pratica para inovar na gestdo de pessoas, e reforcar o0 seu

envolvimento, aumentando a sua produtividade e satisfacao; Modalidade
A Saber aplicar a ferramenta e as suas técnicas, necessarias para desenhar a sua Presencial

Experiéncia de Colaborador, relevante para a organizacao;

A Compreender o desafio e ganhar inspiracdo para gerar ideias criativas e S
inovadoras. Voltar ao Indice -

Basilaris

aliados
para resultados




Mindfulness

Descricao
O desenvolvimento de uma plataforma eficaz e capaz de contribuir, de forma sustentada, para um desempenho bem sucedido requer
concentracao de esforcos e atencao so6 possiveis através do dominio de processos de decisdo estruturados para atuar bem e depressa,
sobretudo quando estamos sob pressao.

Gestao Pessoal

A Indutores Emocionais
A Relag6es Interpessoais
A Motivacio

Com base no Mindfulness, este programa proporciona o contacto profundo com uma poderosa ferramenta de gestdo de recursos e
meios para a obtencéo de resultados em ambientes profissionais de permanente pressao para obtencéo de resultados.

Resultados
No final do programa, os Participantes estardo aptos a:

A Aplicar os principios do Mindfulness;
A ldentificar e gerir emocgdes com eficacia;
A Compreender e saber implementar estruturas de decis&o sob pressio;

A Entender e saber identificar os pontos de pressdo por forma a tratar;
adequadamente eventuais respostas emocionais;

A Aplicar a atencéo plena e a concentracao;

A Reduzir o stress, a ansiedade e as preocupacoes;

A Potenciar as relacdes interpessoais;

A Dominar a aplicacéo dos elementos de sucesso, enquanto alicerces da obtencéo
de bons resultados;

A Desenvolver e aperfeicoar a intuicdo, a percecdo, o nivel de consciéncia e a
capacidadede decisao para situagdes dificeis da vida.

Destinatéarios
Profissionais que queiram desenvolver
este tema para evolucéo profissional.

Investimento tipico em tempo
2 dias- 16 Horas1 Mddulos de 4 horas

Modalidade
Presencial, Virtual ou Hibrido

Voltar ao indice .
s Basilaris

para resultados




Gestao Pessoal
Influenciar sem Autoridade A Consirur Redos

A Auto-consciéncia
A Colaboracio

Descricao
Influenciar sem Autoridade dota os participantes das competéncias necessarias para construir credibilidade e influenciar eficazmente
as partes interessadas, mesmo que nao tenham autoridade formal para exigir recursos.

Este curso ajuda os participantes a entender as atitudes e comportamentos dos lideres que sabem como fazer o trabalho através da
influéncia e persuasao, seja gerindo para cima, para baixo, ou na diagonal dentro das organizacdes.

Resultados Destinatéarios
No final do programa, os Participantes estarao aptos a: Profissionais com func¢des de Lideranca
A Colocar a ideia de "influéncia" num contexto de competéncias ambientais, Situacional

organizacionais e de networking ;

. - A Investimento tipico em tempo
A Decompor Influéncia numa série de competéncias; P P

1 dia- 8 Horas| Modulos de 4 horas

A Fornecer meios paranegociarav pol i ti cament ev
A Tornar-se crediveis; Modalidade
A Resolver desafios de desempenho e construir redes. Presencial, Virtual ou Hibrido

Voltar ao indice .
s Basilaris

para resultados




Formacao Inicial de
Formadores

Descricao

Formadores

A Criatividade
A Comunicacéo
A Planeamento

Os formadores tém um papel fundamental e insubstituivel na resposta as necessidades de desenvolvimento das pessoas e das
organizacdes. Sao os formadores que criam e difundem o conhecimento necessario para a promocao da criatividade e da inovacao, a
melhoria da produtividade, a mudanca da atitude e das mentalidades, a geracdo da confianca e dainiciativa e o reforco das qualificacdes.
Os cursos de formacdo inicial de formadores sdo uma ocasido para introduzir novos profissionais na cultura prépria da formacéo, das
suas técnicas e instrumentos, revisitando os fundamentos da andragogia e as suas boas praticas.

Nos cursos de atualizacdo de formadores, a oportunidade € a de partilhar experiéncias profissionais, metodologias e praticas, em clima

de dialogo, consolidando as competéncias de lideranca em situacao de formacao.

Resultados

No final do programa, os Participantes estardo aptos a:

A Conceber intervencdes formativas adequadas aos diferentes contextos e
objetivos.

A Animar sessbdes de formacdo aplicando as competéncias da comunicagédo e os
principios da andragogia, com as técnicas e métodos de formacdo adequados.

A Melhorar o desempenho profissional enquanto primeiros responséaveis pelo
éxito das acdes de formacgéao e treino que conduzem;

A Aplicar competéncias na formac&o e treino de adultos, de acordo com as atuais
exigéncias de motivacao para a aprendizagem;

A Usar métodos e técnicas de informag&o, comunicagéo e animacg&o que permitam
o desenvolvimento qualitativo da sua pratica pedagogica e potenciem a eficacia
do processo formativo;

Destinatarios
Formadores e Futuros Formadores.

Investimento tipico em tempo
90 Horas1 Mddulos de 4 horas

Modalidade
Hibrido (Presencial e Virtual)

Voltar ao indice .
s Basilaris

para resultados




Formacdo Avancada de
Formadores

Descricao

Formadores

A Orientacdo para Resultados
A Organizac&o & Comunicacio
A Fatores de Exito

Os formadores profissionais estédo, hoje e no futuro previsivel, perante a crescente exigéncia de responsabilizacdo pelos impactos dos
investimentos na formacdo profissional que ministram, nos resultados de negdcio. Este curso consolida respostas objetivas e
proveitosas a estas exigéncias através de conceitos, boas praticas e instrumentos de trabalho para os formadores profissionais
reavaliarem e desenvolverem as suas aptidées e competéncias pragmaticas e andragogicas, no ambito da formacdo profissional de
adultos em contexto laboral. No final da formacéao os formandos serdo capazesde reavaliar as suas aptidées e competéncias no ambito
da formacao profissional em contexto organizacional e empresarial, adotar novas ferramentas e reconhecer pontos de melhoria,

implementando inovacéaoe qualidade nas suas respostas aos desafios do quotidiano.

Resultados

No final do programa, os Participantes estarao aptos a:

A Descrever os alicerces da atividade de Formador Profissional de Adultos em
Contexto Laboral.

A Reconhecer a importancia das bases conceptuais, organicas, metodoldgicas e
mecanicas da Monitoragem Interativa para a Aprendizagem pela Descoberta.

A Aplicar o seu conhecimento de técnicas e ferramentas das preferéncias de
aprendizagem para maximizar o envolvimento e compromisso dos participantes.

A ldentificar e categorizar comportamentos desafiadores dos participantes e
selecionar técnicas apropriadas para lhes manter o envolvimento e a satisfacédo
nas sessoes de formacéo.

A Proporcionar muito boas experiéncias de aprendizagem aos participantes pelo
uso eficaz de conceitos, instrumentos e materiais de formagéo, pela constante
ligacdo dos temas da formacgé&o aos vetores de negocio dos seus participantes

A Reforcar networking e interacdo com os Pares.

Destinatéarios

Formadores que pretendem desenvolver,
reciclar e revalidar as suas aptiddes
profissionais no ambito da formacao de
adultos em contexto laboral.

Investimento tipico em tempo
60 Horas1 Mddulos de 4 horas

Modalidade
Hibrido (Presencial e Virtual)

Voltar ao indice .
s Basilaris

para resultados




Marketing, Comunicac¢do e
Relagbes Pablicas

Descricao
A emergéncia do web 4.0 e dos Social Media, esta a provocar transformacfes profundas na comunicacdo e na pratica das Relacoes
Pulblicas, que sdo quem implementa a estratégica de comunicac¢ao das Instituicbes na sua relagdo com o mercado.

Marketing

A Dimensées da Comunicacio
A Relacionamento
A Campanhas de Marketing

Neste curso pretende-se enquadrar as dimensdes da comunicacéo na era digital, explorar o uso das ferramentas de marketing e das
plataformas de social media, e interpretar o novo papel do profissional de relacées publicas nesta realidade.

Resultados
No final do programa, os Participantes estardo aptos a:

A Otimizar a comunicacdo dos profissionais, adaptando eficazmente o estilo e as
estratégias de marketing digital, em funcéo da cultura, dos bens e/ou servi¢os da
organizacao;

A Fazer uma adaptacdo correta da comunicacdo utilizada na relacdo com o
mercado, selecionando e gerindo o canal promocional adequado;

A Conhecer as principais precauces, explorando os beneficios destas
ferramentas ;

A Aprofundar as dimensdes da comunicacéo e do feedbacky presencial vs virtual ;

A Conhecer as principais precaucdes, explorando os beneficios destas ferramentas
na dimenséo virtual .

Destinatéarios
Técnicos de Relagbes Publicas e
Marketing

Investimento tipico em tempo
1 dias- 8 Horas1 Médulos de 4 horas

Modalidade
Presencial, Virtual ou Hibrido

Voltar ao indice .
s Basilaris

para resultados




Geracoes
no Local de Trabalho

Descricao
A diversidade etaria € um tema central no complexo e evolutivo local de trabalho de hoje. E com quatro geracfes a trabalhar lado a lado,
as tensdes podem ser inevitaveis.

Gestao Pessoal

A Estereétipos da Idade
A Necessidades Pessoais
A Diversidade

Alguns académicos e autores populares atribuem estas tensdes a profundas diferencas geracionais relacionadas com eventos e

tendéncias histéricas nos anos formativos de cadageracéo.

No entanto, as diferentes faixas etarias sédo assim tao diferentes? Ou sera que a tendéncia humana para generalizar pinta uma imagem

distorcida de geracfes inteiras, como ja fez de géneros ou grupos étnicos?

Resultados
No final do programa, os Participantes estardo aptos a:

A Descrever as consequéncias negativas dos estereétipos de idade;

A Evitar projetar estere6tipos de idade nos outros;

A Descrever necessidades comuns no local de trabalho entre faixas etarias;
A Tratar os outros como individuos, independentemente da sua idade;

A Alavancar os talentos e a experiéncia dos outros, independentemente da sua
idade.

Destinatéarios
Profissionais que queiram desenvolver
este tema para evolucéo profissional.

Investimento tipico em tempo
1 dia- 8 Horas| Modulos de 4 horas

Modalidade
Presencial, Virtual ou Hibrido

Voltar ao indice .
s Basilaris

para resultados




Secretariado

ATécnicas Administrativas

AAssistente Administrativo

AAssistente Comercial

AAssistente Executiva

AComunicacéo Escrita e Métodos Organizacio

AComunicacdo Oral e Escrita

AArquivo e Tratamento de Documentos

AProtocolo: Técnicas e Fundamentos

AProtocolo: Rececdes e Viagens

AProtocolo: Relacdes Publicas
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Técnicas Administrativas

Descricao
A organizacéo, a eficacia relacional, a gestdo da informacao e o recurso a novas tecnologias, bem como a comunicacéo e o dominio da
lingua inglesa sdo competéncias chave da funcéo de assessor ou assistente de hoje.

Apoio Administrativo

A Organizacéo
A Comunicacéo
A Atendimento

O programa esta concebido por forma a consolidar nos participantes, o conjunto de nocdes e técnicas imprescindiveis a obtencao de
elevados indices de qualidade e produtividade na multiplicidade de acdes que necessitam levar a cabo para o bom desempenho do

respetivo cargo.

Resultados
No final do programa, os Participantes estarao aptos a:

A Maximizar a eficacia relacional ;

A Exercer boas praticas de gestdo da informacéo;

A Planear e sistematizar com eficiéncia, recurso a novas tecnologias;

A Utilizar as técnicas de comunicagao;

A Exercitar métodos para uma organizacéo eficaz;

A Demonstrar exceléncia na qualidade do atendimento e tratamento das diversas
solicitacdes;

A Contribuir para a concretizacdo de elevados indices de produtividade do seu
sector.

Destinatarios
Profissionais de Secretariado, em inicio
de carreira.

Investimento tipico em tempo
2 dias- 16 Horas1 Mddulos de 4 horas

Modalidade
Presencial, Virtual ou Hibrido

Voltar ao indice [
s Basilaris

para resultados




Assistente Administrativo

Descricao
Nas Organizacoes de hoje, o Apoio Administrativo e Comercial desempenha um papel cada vez mais relevante e séo elos de ligacéo
fundamental entre os varios Departamentos da empresa.

Apoio Administrativo

A Gestao de Tempo
A Controlo da Atencéo
A Relacionamento

A eficacia relacional, a organizacéo, a gestao da informacdo e do tempo, sdo competéncias chave da funcdo e este programa esta
concebido por forma a consolidar nos participantes, o conjunto de nogdes e técnicas imprescindiveis a obtencao de elevados indices de
gualidade e produtividade na multiplicidade de acdes que necessitam levar a cabo para o0 bom desempenho do respetivo cargo.

Resultados
No final do programa, os Participantes estarao aptos a:

A Maximizar a eficacia relacional ;

A Entender o valor de uma estrutura para a conducéo da sua atividade;

A Demonstrar exceléncia na qualidade do atendimento e tratamento das diversas
solicitacdes;

A Considerar a importancia do seu comportamento profissional para a satisfacéo e
fidelizacdo do Cliente;

A Empregar o tempo com foco nos objetivos, dando prioridade as tarefas Gteis para
os alcancar;

A Contribuir para os bons resultados do respetivo sector.

Destinatarios
Profissionais do Secretariado

Investimento tipico em tempo
1 diay1 8 Horas| Modulos de 4 horas

Modalidade
Presencial, Virtual ou Hibrido

Voltar ao indice [
s Basilaris

para resultados




Apoio Administrativo
ASSIStente ComerCIal A Fundamentos das Vendas

A Atitude Comercial
A Comunicacéo

Descricao
A organizacéo, a eficacia relacional, a gestdo da informacao e o recurso a novas tecnologias, bem como a comunicacéo e o dominio da
lingua inglesa s@o competéncias chave da funcéo de assessor, ou assistente de hoje.

O desempenho da atividade numa area comercial acresce a todas estas competéncias a necessidade de reforco das bases de atuacéo
para vendas,com especial atencdo aos contactos com clientes atuais ou futuros .

O programa esta concebido por forma a consolidar nos participantes, o conjunto de nocdes e técnicas imprescindiveis a obtencao de
elevados indices de qualidade e produtividade na multiplicidade de acdes que necessitam levar a cabo.

Resultados Destinatéarios
No final do programa, os Participantes estarao aptos a: Profissionais do Secretariado em

A Aplicar as competéncias nas principais atividades do secretariado: organizaco, atividade ou a iniciar carreira na Area
classificacdo, tratamento da informacdo e uso de novas tecnologias, de Vendas
comunicacao e expressao oral e escrita na lingua inglesa;

A Alargar os conhecimentos e crescer profissionalmente ;
A Maximizar a eficacia relacional ;

Investimento tipico em tempo
2 dias- 16 Horas1 Mddulos de 4 horas

A Considerar a importancia do seu comportamento profissional para a satisfagéo e Modalidade
fidelizacdo do Cliente; Presencial, Virtual ou Hibrido
A Relancar a sua carreira profissional numa otica de elevado profissionalismo e
competéncia; Voltar ao Indice -

A Contribuir para os bons resultados do respetivo sector.

aliados
para resultados

Basilaris




Apoio Administrativo
Assistente Executiva A Organizacao

A Documentac&o Profissional
A Comunicar Eficazmente

Descricao
A organizacéo, a eficacia relacional, a gestdo da informacao e o recurso a novas tecnologias, bem como a comunicacéo e o dominio da
lingua inglesa sdo competéncias chave da funcéo de assessora e ou assistente de hoje.

O programa esta concebido por forma a consolidar nos participantes, o conjunto de nocdes e técnicas imprescindiveis a obtencao de
elevados indices de qualidade e produtividade na multiplicidade de acdes que necessitam levar a cabo para o bom desempenho do
respetivo cargo.

Resultados Destinatéarios

No final do programa, os Participantes estarao aptos a: Secretariado Executivo, Assessores e

A Aplicar as competéncias nas principais atividades do secretariado: organizacéo, Assistentes de Administracéo e
classificagdo, tratamento da informacdo e uso de novas tecnologias, Direcao.

comunicacao e expressao oral e escrita na lingua inglesa;
A Alargar os conhecimentos e crescer profissionalmente ;
A Relancar a sua carreira profissional numa otica de elevado profissionalismo e

competéncia; Modalidade
A Contribuir para os bons resultados do respetivo sector. Presencial, Virtual ou Hibrido

Voltar ao indice [
s Basilaris

para resultados

Investimento tipico em tempo
1 dia- 8 Horas| Modulos de 2 horas




Comunicagao Escrita e Apoio Administrativo
A = ~ A Comunicacéo e Linguagem
Métodos Organizagdo Comunicagdo e Linguag

A O peso e o impacto das
palavras
A Organizacéo Pessoal

Descricao
As atuais exigéncias de rigor e salvaguarda dos compromissos e orientacdes de trabalho de qualquer atividade profissional tornam a
comunicacao escrita indispensavel.

Mas para ser eficaz e realmente clara, a comunicacgao escrita tem de respeitar um conjunto de regras e cuidados ajustados a realidade a
rapidez e diversidade com que 0s acontecimentos se sucedem, na organizacao.

Este programa consolida, nos Participantes, as melhores praticas de uma comunicacao escrita cuidada e adequadamente percetivel
pelos destinatarios, apoiando a organizacao

Resultados Destinatéarios
No final do programa, os Participantes estarao aptos a: Profissionais do Secretariado e
A Redigir documentos de forma clara e eficaz; Assessores

A Organizar a sua comunicacdo escrita por forma a ser esclarecedora e,
simultaneamente, apelativa,

A Contribuir para criar documentos escritos personalizados, exatos, precisos e

concisos; Modalidade
A Obter elevados indices de produtividade na concecdo e elaboracio dos Presencial, Virtual ou Hibrido
documentos que Ihes sejam solicitados.

Investimento tipico em tempo
1 dia- 8 Horas| Modulos de 2 horas

Voltar ao indice [
s Basilaris

para resultados




Comunicacdo Oral e Apoio Administrativo

. A Atitudes na Comunicacio

ESCFIta A Elementos da Comunicacio

A O peso e o impacto das
palavras

Descricao
Comunicar tem sido uma constante na nossavidadesdequev a ¢ o r d pama® Mando e comunicamos tdo espontaneamente que so
se nos esforcarmos, ou se alguém nos alertar € que paramos e refletimos na forma como o fazemos.

Estudar a comunicacao implica estudar todo o nosso comportamento, porque em qualquer momento estamos a comunicar. Estamos
constantemente a enviar e a receber mensagens através do modo como agimos.

Este Mdodulo pretende promover esse espaco de reflexdo, explorando e desenvolvendoas técnicas que potencializam uma comunicacao
eficaz, uma vez que esta determina fortemente 0 modo como nos relacionamos com 0s outros.

Resultados Destinatéarios
No final do programa, os Participantes estarao aptos a: Profissionais do Secretariado e
A Aplicar as competéncias nas principais atividades do secretariado: organizacao, Assessores
classificacdo, tratamento da informagcdo e uso de novas tecnologias,
comunicac&o e expressio oral e escrita, também na lingua inglesa; Investimento tipico em tempo
A Alargar os conhecimentos e crescer profissionalmente ; 2 dias- 16 Horas) Modulos de 4 horas
A Relancar a sua carreira profissional numa otica de elevado profissionalismo e Modalidade
competéncia; Presencial, Virtual ou Hibrido

A Contribuir para os bons resultados do respetivo sector.

Voltar ao indice [
s Basilaris

para resultados




Arquivo e Tratamento de
Documentos

Descricao
O tratamento dos documentos, em funcédo das politicas e procedimentos superiormente definidos, € uma das mais importantes
componentes das responsabilidades de qualquer cargo de Assistente.

Apoio Administrativo

A Gestdo Documental
A Armazenamento de Dados
A Organizacéo

Desde os tridimensionais até aos eletrénicos, os documentos circulam cada vez mais, e é cada vez mais complexa, dificil e premente a

sua otimizacao, face ao volume de informacéo.

Este programa proporciona nocdes e técnicas imprescindiveis a implementacédo das politicas e procedimentos adequados a cada caso

concreto.

Resultados

No final do programa, os Participantes estarao aptos a:

A Contribuir para a melhoria da produtividade, através de uma melhor gestio dos
documentos;

A Contribuir para a definicdo das linhas mestras de uma politica de gestfo
documental do sector ou da organizacao;

A Conhecer os sistemas e solugdes de armazenagem da informacdo e arquivo,
disponiveis na atualidade;

A Adequar as nocdes e praticas interiorizadas as normas gerais e especificas da
Ssua organizacao e da sua atividade.

Destinatarios
Profissionais do Secretariado e quem
necessite de melhorar neste tema

Investimento tipico em tempo
2 dias- 16 Horas1 Mddulos de 4 horas

Modalidade
Presencial ou Hibrido

Voltar ao indice [
s Basilaris

para resultados




Pl'OtOCOlO‘ Apoio Administrativo

A Conceito de Protocolo

TéCﬂicaS e FUﬂdamEI‘ltOS A Cumprimento de Normas

A Normas Protocolares

Descricao
As regras de convivénciana sociedade contemporanea foram devoradas pelos acontecimentos de um passado proximo.

O convivio e as boas maneiras em sociedade, que sédo sinbnimos de cortesia, estdo cada vez mais esquecidos. Torna-se importante e
imprescindivel desenvolver e conceptualizar formas de atuacao social profissional .

Este programa otimiza as melhores praticas de comunicacéo e convivénciasocial e profissional em reunides, seminarios, conferéncias e
eventos sociopoliticos.

Resultados Destinatéarios
No final do programa, os Participantes estarao aptos a: Técnicos de Relagdes Publicas e de

A Interpretar e adotar o conceito de Protocolo Organizacional Protocolo; Assistentes Dire¢ao

A Aplicar as normas Protocolares e as suas diferentes vertentes; . -
Investimento tipico em tempo

A Desenv?Iver capacidades de relacionamento e operacionalidade caracteristicas 1 dia- 8 Horas{ Médulos de 4 horas
dafuncao;

A Gerir espacoe tempo no relacionamento pessoal de base institucional ; Modalidade

A Dominar as praticas do correto tratamento social. Presencial, Virtual ou Hibrido

Voltar ao indice [
s Basilaris

para resultados




Protocolo:
Rececdes e Viagens

Descricao
Todas as culturas encontram, na sua origem, a realizacdo de reunides nas quais as pessoas se agrupam para partilhar sentimentos,
celebrar acontecimentos ou acolher visitantes distintos. As Rececdese as Viagens, enquanto acontecimentos muitas vezesinterligados,
comportam exigéncias especificas em matéria de planeamento e atuacao, com conceitos e praticas cujo dominio é imprescindivel.

Apoio Administrativo

A Planeamento de Viagens
A Alocacdo de Recursos
A Procedimentos Protocolares

O Mddulo de Rececdes e Viagens do Programa de Protocolo foi concebido para otimizar, nos participantes, um conjunto de nocdes e
técnicas de preparacéo, organizacdo e acompanhamento dos varios tipos de rececdes e viagens que envolvam individualidades publicas

ou privadas.

Resultados
No final do programa, os Participantes estarao aptos a:

A Interpretar os objetivos que lhes sejam tracados como base da maximizagéo de
recursos no planeamento de Recec¢les e Viagens, propondo os modelos de
atuacao mais adequados,

A Planear e preparar Rececdes e Viagens de forma suficientemente capaz de
suscitar envolvimento e compromisso das pessoas envolvidas, para assegurar a
resposta certa no momento certo;

A Apoiar o decurso de Rececdes e Viagens, intervindo com descricdo para
antecipar a introducao de ajustes que evitem potenciais desagrados;

Destinatarios

Técnicos de Relagbes Publicas e de
Protocolo; Assistentes Diregéo

Investimento tipico em tempo
1 dias- 8 Horas1 Médulos de 4 horas

Modalidade

Presencial, Virtual ou Hibrido

Voltar ao indice -

aliados
para resultados

Basilaris



Protocolo:
Relagoes Pablicas

Descricao
No ambito das relacdes humanas em Protocolo, as Rela¢gdes Publicas envolvem todos os comportamentos necessarios para projetar
uma imagem positiva e real da identidade de Individualidades e Organizacdes publicas ou privadas. Por isso, saber estar e saber
participar s&o, hoje e cada vez mais, o reflexo da aplicacdo de principios, conceitos e comportamentos de tdo vasta abrangéncia no
ambito do Protocolo. Os Profissionais de Protocolo necessitam ter consolidado o dominio de padrdes de conduta nos contactos sociais.

Apoio Administrativo

A Imagem Pessoal

A Acompanhamento de Visitas

A Preparacéo e Suporte a
Reunides

OModulo de Relacdes Publicas do Programa de Protocolo esta concebido por forma a, dotar os Participantes dos conhecimentos, regras
e praticas do saber estar e saber participar, apoiando profissionalmente os mais variados tipos de eventos.

Resultados
No final do programa, os Participantes estarao aptos a:

A Aplicar, no quotidiano, a componente de relacdes publicas da Missdo de
Protocolo;

A Adotar posturas e comportamentos de elevado profissionalismo em todos os
contactos sociais;

A Falar, em publico, com seguranca e sobriedade;

A Prestar apoio a orientacéo das pessoas, nos eventos;

A Receber e acolher socialmente, os superiores, visitantes ou participantes em
qualquer tipo de evento;

A Projetarem distin¢cdo, sobriedade e competéncia mesmo nas situacdes mais
inesperadas e desafiantes

Destinatéarios
Técnicos de Relagbes Publicas e de
Protocolo; Assistentes Diregéo

Investimento tipico em tempo
1 dia- 8 Horas| Modulos de 4 horas

Modalidade
Presencial, Virtual ou Hibrido

Voltar ao indice [
s Basilaris

para resultados




A oqgistica: Fundamentos

ASupply Chain Management

A ogistica e Gestdo de Stocks

AFormacéao de Operacionais de Armazém

ATreino de Profissionais de Compras

AGestdo de Compras

ADirecdo e Organizacdo das Compras

AGerir e Motivar Equipas de Compras

ATécnicas de Neqgociacdo para Compradores



























































































