Redes Sociais para Comerciais e Vendas

Se o mundo funciona em rede, o mundo dos negdcios ndo escapa a esta
tendéncia.
E porque sdo importantes os networking skills?

“Algumas organiza¢bes tém compreendido que o desenvolvimento de novas

tecnologias e de novos produtos, ainda que excelentemente desenhados e .
cobrindo necessidades reais de pessoas e empresas, ndo garantem ja o seu

sucesso. Estas organizagcBes comegcam a compreender que o processo de venda ’

e a elevada preparagdo das forgas de vendas é um dos factores-chave para o

sucesso do negécio. A verdade é que a tradicional formagdo em “técnicas de

vendas”, que genericamente todas as empresas proporcionam hoje aos seus

profissionais da drea comercial, ndo sdo ja o suficiente, principalmente porque s'
se tornaram uma competéncia muito generalizada e pouco diferenciadora. Os PEOP’E & Skills
networking skills dizem respeito as capacidades dos profissionais em

identificarem e activarem os recursos sociais (i.e., contactos) mais pertinentes

para cada situagdo e tirarem partido do conhecimento e influéncia sobre esses

mesmos contactos sociais. Esta ac¢do seguird a maxima, hoje inequivocamente

clara, de que: ‘diz-me com quem andas, dir-te-ei o que vendes’!”

Duracao. 6 Horas

Objectivos Gerais

Dotar os formandos de conhecimentos e competéncias para a utilizagdo de redes sociais, enquanto parte do plano
estratégico de empresas/marcas. No final do curso, o formando devera ser capaz de entender as potencialidades da
Web 2.0 e como uma estratégia de comunicacgdo integrada é indispensavel para o sucesso da comunicagdo. Para além
disso, estarda também apto para formular estratégias neste sentido, desde a definicdo de objetivos e publico-alvo, a
escolha de redes sociais/agregadores adequados para alcancar objetivos previamente definidos.

Objectivos Especificos

No final do curso, o formando estara apto para formular estratégias nas redes sociais, desde a definicdo de objetivos e
publico-alvo, a escolha de redes sociais/agregadores adequados para alcangar objetivos previamente definidos.

Destinatarios/Pré—Requisitos

Todos os decisores que, directa ou indirectamente, estdo envolvidos na drea comercial e forca de vendas das
empresas e organizagdes, bem como todos aqueles cujas tarefas estdo focadas na relagdio com o cliente e na
promogao dos produtos e servicos da empresa .Profissionais e estudantes de Marketing, Publicidade, Comunicacdo,
Branding e Web Design. Gestores de conteudos online.

Contetidos Programaticos

Tendéncias emergentes
Social Networking

— Diversidade das Redes Sociais Conceitos-chave de Networking

— Redes Sociais horizontais e verticais — Centralidade de rede e proximidade social

— Diferengas nas relagBes estratégicas;

— Objetivos de comunicagao — Entremediagdo e brokerage;

— As principais Redes Sociais — Lagos fortes e lagos fracos — o papel

— Plataformas de integracdo de Redes Sociais comercial;

— Densidade de rede, rede actual e rede

Estratégia nas Redes Sociais potencial;

— Definigdo de objetivos e metas — A reciprocidade social e o desenvolvimento

—  Estratégia dos 5Ts da rede de contactos;

— Formas de atuar —  Circulos sociais, bridging e bonding;

— Boas Praticas — A Estratégia do formigueiro (swarming);

—  Métricas e Indicadores de Retorno — Multiplexidade e alcance do alvo social.

www.peopleandskills.pt
www.facebook.com/peopleandskills



Networking Action Plans (NAP’s)

— Construcdo da rede actual e da rede
potencial;

— Mapeamento da rede activa e da rede
latente;

— Estratégias de rentabilizacdo da rede actual;

— Elaboracdo dos NAP’s (Networking Action
Plans).
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