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DIRECAO E GESTAO DA FORCA DE VENDAS

Um manual especializado, dotado de elevado potencial de inovacdo e adesdo & realidade empresarial.

Uma obra prética sobre o desenvolvimento e gestdo de equipas de vendas, que ird ajudar os respon-
sGveis empresariais a ajustar as suas decisdes comerciais e identificar novas téticas para satisfazer os
seus clientes.

Uma obra que vai permitir adquirir as competéncias para:

- Desenhar a rede de vendas mais adequada & sua oferta produto/mercado e definir planos comerciais
ambiciosos, mas factiveis;

- Estimular a venda consultiva e Construir relacdes de fidelidade sustentadas com os seus clientes;

- Obter melhor desempenho da sua equipa comercial identificando os factores motivacionais chave no
seu desempenho;

- Desenvolver sistemas de incentivos e beneficios equilibrados;

- Melhorar e actualizar os seus recursos para gerar Valor no quadro do novo paradigma de negécios
cujo traco mais saliente é ser orientado ao cliente - “customer-oriented”.

"E neste jogo de adaptacdo e de antecipacdo & mudanca, num mercado global cada vez mais compe-
titivo, que vejo as forcas de vendas desempenharem um papel crucial. (...) as organizacées tém de cada
vez mais extrair o maximo valor da sua forca de vendas se ndo quiserem falhar. Tém de ser profissionais
na sua aproximacgdo a estas equipas.”

Carlos Manvuel Cardoso, Administrador da BP Portugal

Publico Alvo:

A sua consulta ajudard os responsdveis empresariais a ajustar as suas decisdes comerciais e a
identificar novas tdticas e formas para também satisfazer os seus clientes. Para os estudantes e inves-
tigadores, este manual é um suporte para aprofundar os seus conhecimentos e refletirem sobre temas
para futuros trabalhos de investigacéo.
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Post-Doutorada em Economics & Business (Univ. Pompeu Fabra, Barcelona) e com Doutoramento em Ci-
éncias Econémicas e Empresariais - especializacdo Marketing Management (Univ. Santiago Compos-
tela), realizou um Senior Executive Program em Business Marketing no IMD Business School (Switzer-
land). Docente Universitdria e investigadora no ISMAI, investiga e publica em revistas cientificas sobre
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dreas em que desenvolve trabalhos de consultoria nacional e internacional em diversos sectores de
actividade no dmbito da TWG Consulting.



