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ACRONIMOS E ABREVIATURAS

B2B

CRM

CROSS-SELLING

FOLLOW-UP

KPI

LEADS

MPS

ONBORDING

UEM

UP SELLING

Business to Business (modelo de negdcio de empresa para
empresa).

Customer  Relacionship  Management (Gestdo de
Relacionamento com Cliente).

Pratica de sugerir produtos ou servicos complementares ao
que o cliente estd comprando.

Processo de manter contato com um cliente potencial ou
existente apds uma interagado inicial ou venda.

Key Performance Indicator (Indicador de desempenho).

Potenciais clientes ou consumidores que demonstraram
interesse em um produto ou servico oferecido por uma
empresa

Mozambique Prestacdo de Servicos
Processo pelo qual novos funcionarios sio integrados a uma

empresa ou organizacao

Universidade Eduardo Mondlane

Pratica de encorajar o cliente a adquirir uma versao mais cara

ou premium do produto ou servigo que ele ja estd comprando.



RESUMO

Este relatorio apresenta uma andlise detalhada das actividades realizadas durante
o estdgio na MPS Consultores, com o objectivo de aprender técnicas de vendas
corporativas de prestacao de servigos de consultoria em gestdo empresarial. O estagio foi
realizado com proposito de adquirir experiéncia pratica e conhecimentos aplicaveis na
area de vendas B2B, especificamente no contexto de servigos de consultoria. O Estagiério
aprendeu a desenvolver actividades de Prospeccdo de Clientes, Desenvolvimento de
Propostas, Negociagdo e Fechamento, Gestao de Relacionamento com Clientes (CRM).
Durante o periodo de estdgio, a MPS obteve resultado significativo no nimero de clientes
prospectados e qualificados, resultando em novos contratos de consultoria, e melhoria na
eficiéncia e feedback positivo. Este relatério também reporta sobre os desafios
enfrentados na complexidade dos servicos, dificuldade em demonstrar o valor intangivel
dos servicos de consultoria antes de sua execugdo, concorréncia intensa, ciclo de venda
prolongado. Além disso, os desafios enfrentados durante o estdgio permitiram uma
compreensdo mais profunda das dinamicas do mercado de consultoria e das estratégias

necessarias para se destacar neste setor.
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1 INTRODUCAO

O relatério de estdgio ¢ uma das formas de culminag¢do do curso de licenciatura em
Gestao de Negdcios cujo mecanismo ¢ baseado na busca da pratica, do know-How, por forma
que, o estudante consolide os conhecimentos tedricos adquiridos ao longo dos estudos, com os

aspectos praticos relacionados a area de seu interesse profissional.

Este relatorio apresenta os resultados do estdgio de um estudante do curso de
Licenciatura em Gestdo de Negocios na empresa Mozambique Prestagdo de Servigos (MPS).
O estudante escolheu a area comercial, concretamente de vendas, para melhor aperfeigoar

técnicas de vendas, ganhar habilidades dos processos de venda.

Venda ¢ uma das fun¢des mais importantes em uma organizacao, pelo seu valor ao
trazer receitas para a empresa e contribuir para sua manutencao e crescimento de longo prazo,
segundo Kotler & Armstrong, (2014) as técnicas de vendas constituem a ferramenta mais
indicada para atrair a aten¢@o do cliente, manter um relacionamento de longo prazo e trazer

valor deles em contrapartida a empresa.

O sector de vendas em uma empresa ¢ um componente do sector comercial, onde

actuam o departamento de contabilidade, financas, marketing e o de vendas (De Oliveira, 2007)

Existem outros fatores internos com o0s quais a empresa usa para interagir com o0s
fatores indiretos, como as técnicas de vendas, o conhecimento e a qualidade do produto, a

politica de vendas (Morreira, 2008).

Nesse contexto, procurou-se, por via do estagio profissional: capacitar o estudante em
técnicas de vendas corporativas em consultoria de Gestdo, habilidades de relacionamento
interpessoal nos processos de vendas, técnicas de previsdo de vendas, produzir relatorios de
vendas, criar redes de distribuicdo, conhecer os processos de uma CRM, entre outras tarefas

relacionadas com as vendas.

1.1 Objectivos do Estagio
1.1.1 Objetivo Geral
Aprender como ¢ feita a venda corporativa para prestacdo de servicos de consultoria

em gestdo empresarial



1.1.2  Objetivos Especificos

Adquirir habilidades em técnicas de vendas corporativas;

Dominar os instrumentos ou modelos usados na empresa de consultoria empresarial
(MPS).

1.2 Programa de Estagio

O programa de estagio, conforme o regulamento da Universidade Eduardo Mondlane,
teve uma duragdo de 300 horas distribuidas em 12 semanas (25 horas por semana). O plano foi
0 seguinte:

Semana 1-2: Integracdo e Conhecimento da Empresa e dos Servigos

Semana 3-4: Prospe¢do de Clientes e Identificagdo de Oportunidades

Semana 5-6: Elaboracdo de Propostas e Apresentacdo de Solucdes

Semana 7-8: Relacionamento com Clientes e Gestdo de Contas

Semana 9-10: Anélise de Desempenho e Feedback

Semana 11-12: Avaliacdo Final e Apresentacdo de Resultados

2 ENQUADRAMENTO TEORICO

O campo das vendas corporativas, especialmente no contexto dos servicos de
consultoria em gestdo empresarial, ¢ abrangente e multifacetado. Ele incorpora teorias de
marketing, comportamento organizacional, gestdo de relacionamento com clientes (CRM), e

estratégias de vendas, (Lovelock & Gummesson, 2004).

2.1 Conceito de Vendas Corporativas

Kotler e Keller (2012) corroboram que em vendas corporativas, também conhecidas
como vendas business-to-business (B2B), envolve transagdes comerciais entre empresas. Essas
vendas sdo geralmente de maior volume e complexidade em comparagdo com vendas para
consumidores finais (B2C). Servigos de consultoria em gestdo empresarial sdo um exemplo
tipico de vendas B2B, onde o objetivo ¢ vender solucdes estratégicas, operacionais e

financeiras para outras empresas.



2.2 Servicos de Consultoria em Gestio Empresarial

Para Morreira (2008), a natureza dos Servigos de Consultoria em Gestdo Empresarial
envolve a prestacao de assisténcia especializada para melhorar o desempenho e a eficiéncia das
organizagdes. A natureza desses servigos ¢ diversa e abrangente, incluindo uma variedade de
atividades e areas de especializacdo. Aqui estdo os principais aspectos da natureza dos servigos
de consultoria em gestdo empresarial: Diagndstico e Analise; Planeamento Estratégico;
Desenvolvimento Organizacional; Gestdo de Mudangas; Gestdo de Operagdes; Finangas e
Controle; Marketing e Vendas; Tecnologia da Informagao; Recursos Humanos.

Os servigos de consultoria em gestdo empresarial sdo projetados para fornecer as
organizagdes as ferramentas e o conhecimento necessarios para enfrentar desafios, aproveitar
oportunidades e alcancar um crescimento sustentavel e bem-sucedido.

Os servicos de consultoria em gestdo empresarial incluem uma ampla gama de
actividades, como planeamento estratégico, reestruturacdo organizacional, gestao financeira,
optimizacao de processos, e desenvolvimento de recursos humanos. A consultoria visa fornecer
conhecimento especializado e aconselhamento para ajudar as empresas a resolver problemas

especificos e melhorar seu desempenho geral, (Shapiro & Posner, 1979).

2.3 Caracteristicas dos Servicos

Segundo Kotler e Keller (2012) a consultoria ¢ um produto intangivel, personalizado e
de alta interacdo. Isso significa que o sucesso da venda depende ndo apenas da qualidade do
servico, mas também da relagdo de confianga estabelecida entre o consultor e o cliente.

Essas caracteristicas moldam a forma como os servicos de consultoria devem ser
comercializados e entregues, exigindo uma énfase maior em construir confianca, demonstrar

expertise, e fornecer valor tangivel aos clientes.

24 Abordagens de Marketing Aplicadas a Vendas Corporativas

Marketing de Relacionamento
Para Shapiro e Posner (1979), o marketing de relacionamento ¢ crucial nas vendas corporativas.
Eles enfatizam a criacdo, manutencao e fortalecimento de relacionamentos de longo prazo com
os clientes. Este enfoque ¢ especialmente relevante na consultoria, onde a confianga e a

credibilidade sao fundamentais.



Composto de Marketing (4 Ps)

Os 4 Ps (Produto, Preco, Praga e Promocdo) também sdo aplicdveis na venda de
servigos de consultoria, Shapiro e Posner (1979) classifica-os da seguinte forma:

Produto: no caso da consultoria, o "produto" é o servigo prestado, que deve ser
claramente definido em termos de escopo, objetivos e resultados esperados.

Preco: pode variar com base na complexidade do projeto, duracio e expertise requerida.

Praga: refere-se a forma como os servigos sdo entregues, que pode ser presencial ou
virtual.

Promogao: inclui estratégias de comunicagdo e marketing para alcangar os clientes-

alvo.

Expansao dos 4 Ps para 7 Ps

Em sectores como servigos, os 4 Ps foram expandidos para incluir mais trés elementos:
Pessoas, Processos e Evidéncias Fisicas, (Kotler & Armstrong, 2014).

. As Pessoas nos processos de Marketing, envolvem todos os individuos
diretamente ou indiretamente envolvidos no consumo do servi¢o, como funcionarios e clientes.

. Os Processos, referem-se aos procedimentos, mecanismos e fluxos de
atividades que conduzem a entrega do servico.

. As Evidéncias Fisicas, que incluem o ambiente em que o servico ¢ entregue ¢
qualquer componente tangivel que facilite o desempenho ou comunicacao do servigo.

Os Ps do Marketing s3o uma estrutura essencial para desenvolver estratégias eficazes e
alcangar o sucesso no mercado. Analisar e optimizar cada um desses elementos pode ajudar as
empresas a criar uma oferta atraente e competitiva, adaptada as necessidades e desejos de seus

clientes, (Kotler & Armstrong, 2014).

2.5 Processo de Venda em Consultoria

Prospeccao e Qualificacido

A prospecg¢do ¢ o processo de identificar potenciais clientes que podem se beneficiar
dos servigos de consultoria. A qualificacdo envolve avaliar se esses clientes tém a necessidade,

0 or¢camento e a autoridade para comprar os servigos oferecidos, (Pulizzi, 2014).



Desenvolvimento de Propostas

E importante realcar que, segundo Westerman, Bonnet, e McAfee, (2014) uma proposta
de consultoria deve ser detalhada e personalizada, destacando como o servigo resolvera os
problemas especificos do cliente. Deve incluir uma anélise da situagdo atual, recomendagoes,

metodologia, cronograma e orgamento.

Negociaciao e Fechamento

Segundo Kotler & Armstrong, (2014) a negocia¢do envolve discutir os termos do
contrato, incluindo prego, prazos e entregaveis. O fechamento ¢ a etapa final onde o acordo ¢

formalizado e o contrato ¢ assinado.

2.6 Gestao do Relacionamento com Clientes (CRM)
Importancia do CRM

O CRM ¢ uma abordagem estratégica que utiliza tecnologias de informagdo para
gerenciar e analisar as interagdes e dados dos clientes ao longo do ciclo de vida do cliente. No
contexto da consultoria, um bom sistema de CRM ajuda a manter registos detalhados das
interagdes com os clientes, acompanhar oportunidades de vendas e gerenciar projetos de

consultoria, (Kotler & Keller, 2012).

2.7  Desafios e Estratégias nas Vendas de Consultoria

Existem desafios comuns verificados na intangibilidade do servigo, sendo que ¢ dificil
demonstrar o valor tangivel do servico antes de sua execu¢do, complexidade das solugdes, visto
existir a necessidade de entendimento profundo das operagdes do cliente para oferecer solugdes
eficazes e a concorréncia, onde se verifica um mercado cada vez mais competitivo com muitas

empresas oferecendo servicos semelhantes, (Kotler & Keller, 2012).

2.8 Estratégias Eficazes

Para os Kotler & Keller, (2012), a demonstra¢ao de expertise ¢ fundamental, dando

como linhas de orientacdo a publicando de estudos de caso, artigos e participacdo em



conferéncias para demonstrar conhecimento e habilidades, o Networking para constru¢ao de
uma rede de contatos solida através de eventos, associagdes profissionais e plataformas online
e um feedback e melhoria continua como forma de coletar e analisar feedback dos clientes para

melhorar continuamente os servigos prestados.

O sucesso nas vendas corporativas de servigos de consultoria em gestdo empresarial
depende de uma combinacdo de estratégias de marketing, gestdo de relacionamento com
clientes e habilidades de negociagdo. A confianga, a credibilidade e a capacidade de oferecer
solugdes personalizadas e eficazes sdo essenciais para estabelecer e manter relagoes duradouras
com os clientes. A literatura existente oferece uma rica base tedrica e pratica para entender e

melhorar os processos de vendas nesse setor, (Kotler & Keller, 2012).

2.9 Inquietacées nos Servigcos de Consultoria
Inquietagdes sdo entendidas com sendo a existéncia da dificuldade em demonstrar
valor, uma das maiores preocupacdes dos servigos de consultoria antes de sua execugdo, dado

que esses servigos sdo intangiveis, segundo (Lovelock & Gummesson, 2004).

No processo de vendas corporativas de servigos de consultoria em gestdo empresarial
aborda diversas areas, incluindo estratégias de marketing, gestdo de relacionamento com
clientes, sendo que as principais areas de foco e inquietacdes destacadas por natureza,

(Lovelock & Gummesson, 2004).

2.9.1 Inquietacdes no Processo de Venda e Desenvolvimento de Propostas

Personalizagdo das propostas, defendida por Rackham (1988) existe a necessidade de
desenvolver propostas altamente personalizadas que atendam as necessidades especificas de
cada cliente, considerando o ciclo de venda prolongado, o ciclo de venda em consultoria pode

ser longo e complexo, exigindo paciéncia e persisténcia por parte dos vendedores.

2.9.2 Inquietacoes na Gestao do Relacionamento com Clientes (CRM)

Para Buttle (2004) fidelizar e reter clientes significa. E importante manter um bom
relacionamento com os clientes para garantir contratos recorrentes e recomendagdes.

Para eficacia do acima exposto, Payne & Frow (2005) acrescenta os fatores
tecnoldgicos nesse processo, a implementagao e uso eficaz de sistemas de CRM para gerenciar

interagdes com clientes e melhorar a eficiéncia das vendas.



2.9.3 Inquietagdes na Estratégias de Marketing e Branding
A construcdo de uma marca forte e confiavel no mercado de consultoria. Para se
diferenciar da concorréncia, deve ser auxiliada por um sistema de Marketing de Contetido, para

demonstrar expertise e atrair potenciais clientes (Aaker, 1996).

2.9.4 Inquietacoes nos desafios Especificos do Setor de Consultoria
A Concorréncia Intensa verificada na presenca de muitas empresas de consultoria no
mercado, tornando dificil se destacar, Susskind (2015). E necessério, segundo Maister (1993)

adaptar-se as mudancas rapidas no ambiente de negocios e as novas demandas dos clientes.

2.9.5 Inquietacdes Inovagdes Tecnologicas e Consultoria Digital

A adogdo de novas tecnologias e o custo nas empresas de consultoria, podem melhorar
seus servigos e processos, por exemplo em Consultoria Digital, o impacto da digitalizacdo e da
consultoria online no modelo tradicional de prestacao de servicos torna mais rapido e de custo
reduzido estes servicos, defendido por (Westerman, Bonnet, & McAfee, 2014).

Contudo, as vendas corporativas de servigos de consultoria em gestdo empresarial,
abrange uma variedade de topicos criticos e oferece insights sobre as melhores praticas e
estratégias para superar os desafios inerentes ao setor. As inquietagdes destacadas incluem a
demonstragdo de valor intangivel, a necessidade de propostas personalizadas, a importancia da
gestdo de relacionamento com clientes, a constru¢cdo de marca e a adaptacdo a inovagdes

tecnologicas.
3 CARACTERIZACAO DO LOCAL DO ESTAGIO (MPS CONSULTORES)

MPS — Consultores

A MPS Consultores opera no sector de consultoria em gestdo empresarial,
fornecendo servicos especializados para empresas que buscam melhorar sua eficiéncia
operacional, estratégica e financeira. O foco principal estd em ajudar organizacdes a resolver
problemas complexos, implementar mudangas e alcangar seus objetivos de negocios (MPS-

Consultores, 2019).



3.1 Objectivos da MPS Consultores

A MPS Consultores adopta como atividade nuclear a prestacdo de servigos de apoio a
gestdo as organizagdes e contempla o desenvolvimento a prazo de duas areas principais de
negocios que evidenciam potenciais sinergias entre si.

* O exercicio da atividade de consultoria empresarial e de gestdo, identificada genericamente
com o diagndstico estratégico, e analise de problemas de gestao, defini¢do e recomendagdes
de solucdes viadveis, inovadoras e integradas, e o acompanhamento da sua implementagao

* A producdo e comercializagdo de informagdo de base relevante, necessaria a tomada de

decisdo pela gestdo da organizagdo.

3.2 Organograma
A MPS Consultores ¢ organizada em quatro departamentos principais: Consultoria,
Vendas, Recursos Humanos (RH) e administrativo, cada um liderado por especialistas que

reportam diretamente ao Diretor Executivo.

Figura 1: Organograma da MPS
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Fonte: (MPS-Consultores, 2019).



3.3 Papel do Sector do Departamento de Vendas

O Departamento de Vendas na MPS Consultores desempenha um papel crucial na
geracdo de receita e no crescimento da empresa. Seus principais papéis e responsabilidades
incluem:

a Desenvolvimento de Novos Negocios:
* Prospeccdo de novos clientes e mercados para expandir a base de clientes.
* Identifica¢do de oportunidades de negdcios e estabelecimento de contatos iniciais
com potenciais clientes.
b Gestdo de Relacionamentos com Clientes:
* Manuten¢do de relacionamentos continuos com clientes existentes para assegurar
a sua satisfacdo e fidelidade.
* Atuacdo como ponto de contato principal para resolver quaisquer questdes ou
problemas que os clientes possam ter.
¢ Promocgdo e Venda de Servigos:
* Apresentacdo dos servicos de consultoria da empresa aos clientes de forma eficaz.
* Elabora¢do de propostas comerciais e negociacdes de contratos para fechar
negocios.
d Analise de Mercado:
* C(Coleta e analise de dados de mercado para entender tendéncias e necessidades dos
clientes.
* Utilizagdo dessas informagdes para ajustar estratégias de vendas e identificar
novas oportunidades.
e Colaboragdo Interdepartamental:
* Trabalho conjunto com outros departamentos, como Consultoria e RH, para
garantir a entrega de solu¢cdes completas e integradas aos clientes.
* Participagdo em reunides de planeamento estratégico para alinhar objetivos e a¢des
de vendas com a visdo geral da empresa.
f Gestdo do CRM (Customer Relationship Management):
* Manutengdo e atualizagdo de ferramentas de CRM para garantir que todas as
informagdes dos clientes estejam atualizadas e acessiveis.
* Utilizagdo de dados do CRM para otimizar processos de vendas e melhorar a

eficiéncia.



g Desenvolvimento de Estratégias de Comunicagao:
* C(Criagdo e implementacdo de estratégias de comunica¢do para promover 0s
servicos da empresa e fortalecer a marca no mercado.
h  Suporte a Equipe de Vendas:
* Fornecimento de treinamento e suporte a equipe de vendas para garantir que todos
os membros tenham as habilidades e conhecimentos necessarios para atingir suas

metas.

O Departamento de Vendas ¢ essencial para o sucesso da MPS Consultores, pois
atua como o motor de crescimento da empresa, garantindo que novos clientes sejam
constantemente atraidos e que os clientes existentes permanec¢am satisfeitos com os servicos

oferecidos (MPS-Consultores, 2019).

3.4 Principais Areas de Consultoria da MPS
A seguir sdo descritas as areas de prestacao de servicos da MPS
a) Planeamento Estratégico
* Desenvolvimento de planos estratégicos para guiar as empresas em dire¢ao a seus
objetivos de longo prazo.
* Andlise de mercado e posicionamento competitivo.
b) Gestdo Financeira
* Consultoria em controle financeiro, otimizagdo de custos e aumento de receitas.
* Assessoria em investimentos e gestao de risco.
¢) Reestruturagdo Organizacional
* Andlise e redesenho de estruturas organizacionais para melhorar a eficiéncia e a
comunicagao.
* Implementacdo de processos de mudanga e gestdo de transi¢ao.
d) Otimizagao de Processos
* Identificacdo e melhoria de processos empresariais para aumentar a produtividade
e reduzir desperdicios.
e) Desenvolvimento de Recursos Humanos
* Estratégias de desenvolvimento de lideranga e gestdo de talentos.

* Programas de treinamento e desenvolvimento profissional.
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3.5 Ambiente Competitivo
A MPS Consultores atua em um mercado altamente competitivo, caracterizado pela
presenga de grandes firmas de consultoria global, bem como empresas de consultoria de
nicho especializadas. Para se destacar, a MPS adota as seguintes estratégias:
* Diferenciacdo pelo Conhecimento: Contratacdo de consultores experientes com
profundo conhecimento do setor.
* Inovagdo nos Servicos: Desenvolvimento de solugdes personalizadas e
inovadoras para atender as necessidades especificas dos clientes.
* Exceléncia no Atendimento ao Cliente: Foco na construcao de relacionamentos

de longo prazo e na entrega de valor tangivel aos clientes.

A MPS apresenta capacidades concorrenciais em termos de qualidade, know-how,
capacidade de concretizacdo, capazes de satisfazer as necessidades ai exigidas pelo
mercado, a0 mesmo tempo que apresenta potencial competitivo pelo preco. A
implementagdo de uma estratégia mista de diferenciagdo pelo preco e fatores de ordem

qualitativa € possivel. (MPS-Consultores, 2019)

Procurar ir diretamente ao encontro do primeiro objetivo estratégico definido,
posicionar a MPS no sector de consultoria em Gestdo Empresarial. Mas abre também,
indiretamente, caminho a captacdo de volume de atividade, e a concretizagdo do segundo
objetivo estratégico, atingir o volume de produc¢ao e de faturacdo que permita a recuperagdo

e rendibilizagdo do investimento inicial.

3.6 Metodologia de Trabalho da MPS Consultores

MPS-Consultores (2019) utiliza uma abordagem baseada em dados e orientada para
resultados, que inclui:
I.  Diagnéstico Inicial: Avaliacdo abrangente da situacdo atual da empresa cliente.
II. Desenvolvimento de Solugdes: Criagdo de planos de acgdo detalhados e
personalizados.
III.  Implementagdo: Apoio na execucao das estratégias recomendadas.
IV. Monitoramento e Avaliacdo: Acompanhamento continuo para garantir que os

objetivos sejam alcancados e para ajustar as estratégias conforme necessario.
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3.7 Estratégias de vendas da MPS - Consultores

MPS-Consultores, (2019) usa agdes integradas e continuas de marketing direcionada
para a promogao, a nivel nacional, do nome, da marca e dos servigos da empresa, junto de
um conjunto de agentes pré-selecionados, tais como: associagdes comerciais e industriais,
confederacdes e federagdes, cadmaras de comercio, centros tecnologicos, etc., e junto das

empresas constituintes dos segmentos de mercado-alvo.

O desenvolvimento destas acoes, ¢ feita através de recursos de diferentes meios:
mailings de brochuras, de comunicagdes, de Newsletters e outras publicacdes, publicagdes
de antncios e artigos em jornais e revistas da especialidade comercial, promog¢ao de

seminarios e conferéncias, redes sociais, e campanhas porta-a-porta, etc.
4 DESCRICAO DAS ACTIVIDADES NO ESTAGIO

Para esse efeito, a estratégia implementada das atividades desenvolveu-se através das

linhas seguintes de orientagao:

4.1 Estudo dos Servicos e Publico-Alvo:

Revisdo de materiais informativos sobre os servigos de consultoria oferecidos pela
empresa.

Andlise de perfis de clientes atuais e potenciais, incluindo segmentos de mercado e

principais necessidades.

4.2 Treinamento Inicial

Treinamento sobre técnicas de vendas consultivas e abordagem de consultoria em
gestdo empresarial.

Introducdo as ferramentas e softwares utilizados pela empresa para gerenciamento de

vendas e relacionamento com clientes.

4.3 Planeamento e Prospecio de Clientes
Atividades de Prospecdo: identificagdo e pesquisa de potenciais clientes corporativos
através de bases de dados, redes sociais profissionais (como LinkedIn), e outras fontes.

Desenvolvimento de listas de leads qualificados para abordagem.
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4.4 Analise de Mercado
Estudo de tendéncias de mercado e andlise de concorrentes para identificar
oportunidades de negocios.

Elaboragao de relatérios de mercado que possam ser usados pela equipe de vendas.

4.5 Estratégias de Abordagem
Desenvolvimento de abordagens e materiais de comunicagdo para o primeiro contato
com potenciais clientes e planeamento de estratégias de engajamento para diferentes segmentos

de clientes.

4.6 Execucio e Elaboraciao de Propostas

Elaboragdo de Propostas Comerciais: auxilio na preparagdo de propostas
personalizadas que abordem as necessidades especificas dos clientes potenciais.

Colaboracdo com a equipe de consultoria para garantir que as propostas sejam

detalhadas e bem fundamentadas.

4.7 Técnicas de Negociacao:

Participacdo em sessdes de treinamento sobre técnicas de negociacdo e fechamento de
vendas.

Simulagdes de reunides com clientes para praticar habilidades de negociagdo e

apresentacao.

4.8 Acompanhamento de Reunides Comerciais:
Acompanhamento de reunides e apresentagdes de vendas junto aos consultores sénior.
Tomada de notas e elaboracdo de relatorios pos-reunido com insights e proximos

passos.

4.9 Relacionamento com Clientes e Gestido de Contas
Atividades de Relacionamento: participacdo em reunides regulares com clientes
existentes para avaliar a satisfagdo e identificar oportunidades de melhoria.

Resolugdo de problemas e atendimento a solicitagdes de clientes de forma proactiva.

4.10 Gestao de Contas:

Acompanhamento de projetos em andamento para garantir a conformidade com os
prazos e expectativas dos clientes e suporte na gestdo de contas, incluindo atualizacdo de
informagdes no CRM (Customer Relationship Management) e monitoramento de KPIs (Key

Performance Indicator).
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4.11 Upselling e Cross-Selling:
Identificagdo de oportunidades para oferecer servicos adicionais (upselling) ou
diferentes (cross-selling) aos clientes atuais e preparagdo de materiais e apresentagdes para

propostas de upselling e cross-selling.

4.12 Analise de Desempenho e Feedback
Analise de Desempenho: coleta e analise de dados sobre o desempenho das estratégias
de vendas implementadas e preparacao de relatorios detalhados sobre as atividades de vendas

e seus resultados.

4.13 Feedback de Clientes
Coleta de feedback dos clientes sobre os servicos prestados e as interagdes com a equipe
de vendas.

Andlise do feedback para identificar pontos fortes e areas de melhoria.

4.14 Desenvolvimento de Competéncias:
Participacdo em sessdes de treinamento adicionais focadas em areas de
desenvolvimento identificadas.

Planeamento de a¢des para melhorar o desempenho com base no feedback recebido.
5 TRABALHOS DESENVOLVIDOS DURANTE O ESTAGIO

Durante o estagio em vendas corporativas na MPS Consultores, o estudante realizou
diversas atividades de prospecdo de clientes, essenciais para o crescimento e
desenvolvimento da base de clientes. Este relatorio detalha as etapas, ferramentas e métodos

utilizados no processo de prospecao, bem como os resultados alcangados.

5.1 Pesquisa e Identificacao de Potenciais Clientes

Atividades Realizadas

v' Pesquisa de Mercado: o estudante realizou pesquisas detalhadas utilizando Google
e LinkedIn para identificar empresas dentro do setor alvo que se encaixam no perfil
de cliente ideal da MPS Consultores.

v" Uso de Bases de Dados: o estudante utilizou bases de dados como ZoomlInfo para
obter informacgdes de contato de empresas e decisores-chave.

v Analise de Concorréncia: estudou os clientes dos concorrentes para identificar

possiveis oportunidades de prospecao.
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Ferramentas Utilizadas

Durante o estagio o estudante utilizou diversas ferramentas de trabalho para auxilio
das atividades, nomeadamente: LinkedIn Sales Navigator para encontrar contatos e
empresas; Google Alerts para monitorar mengdes relevantes; ZoomlInfo para informagdes

detalhadas de empresas.

5.2 Qualificaciao de Leads

Atividades Realizadas

Critérios de Qualificagdo: o estudante definiu critérios claros para qualificar leads,

incluindo tamanho da empresa, setor e necessidades especificas.

Analise de Necessidades: determinou se o potencial cliente tinha uma necessidade

que a MPS Consultores poderia resolver.

Avaliacdo do Potencial de Compra: verificou se o lead possuia orcamento e

autoridade para tomar decisdes de compra.
Ferramentas Utilizadas

Durante o estagio o estudante utilizou diversas ferramentas de trabalho para auxilio
das atividades, nomeadamente: CRM da empresa para registo e acompanhamento dos /eads

e formuldrios de qualificag@o de /eads para assegurar consisténcia na avaliagado.

5.3 Abordagem Inicial

Atividades Realizadas

Envio de E-mails Personalizados: o estudante enviou e-mails personalizados
destacando como os servigos da MPS Consultores poderiam resolver problemas especificos

dos prospects.

Chamadas Telefonicas: realizou chamadas frias para apresentar brevemente a

empresa e despertar o interesse dos potenciais clientes.

Uso de Redes Sociais: utilizou o LinkedIn para conectar e interagir com potenciais

clientes.

15



Ferramentas Utilizadas

Durante o estagio o estudante utilizou diversas ferramentas de trabalho para auxilio
das atividades, nomeadamente: Ferramentas de automacao de e-mails como Mailchimp para
personalizar e enviar e-mails em massa, roteiro para chamadas frias para manter
consisténcia e eficacia nas abordagens telefonicas e LinkedIn para conectar e interagir com

potenciais clientes.

54 Agendamento de reunioes

Atividades Realizadas

Proposta de Valor: o estudante enviou propostas de valor convincentes que

motivaram os potenciais clientes a agendar reunides.

Agendamento de Demonstragdes: organizou demonstragdes de produtos e servigos,

adaptando-as as necessidades dos clientes.

Confirmacdo de Reunides: enviou lembretes e confirmacdes de reunides para

garantir a presenca dos prospects.
Ferramentas Utilizadas

Durante o estagio o estudante utilizou diversas ferramentas de trabalho para auxilio
das atividades, nomeadamente: Microsoft Teams para agendamento automatico de reunides,
Zoom para videoconferéncias e demonstracdes e Google Calendar para gerenciamento de

compromissos.

5.5 Apresentacao de Vendas

Atividades Realizadas

Preparagdo: o estudante preparou apresentagdes personalizadas que abordavam

diretamente as necessidades e desafios dos potenciais clientes.

Demonstragao do Produto: o estudante realizou demonstragdes praticas dos servicos
oferecidos pela MPS Consultores.
Sessao de Perguntas e Respostas: respondeu a todas as perguntas e preocupagoes dos

clientes para aumentar a confianga e o interesse.
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Ferramentas Utilizadas

Durante o estagio o estudante utilizou diversas ferramentas de trabalho para auxilio
das atividades, nomeadamente: PowerPoint para criar apresentacdes visuais atraentes e

Zoom para realizar demonstragdes e sessdes interativas.

5.6 Follow-Up

Atividades Realizadas

Envio de Material de Suporte: o estudante enviou e-mails de follow-up com

materiais adicionais, como estudos de caso.

Chamadas de Follow-up: realizou chamadas de acompanhamento para discutir o

feedback da apresentagdo e abordar duvidas adicionais.

Atualizacdo do CRM: registou todas as interagdes no CRM para manter um histérico

detalhado do progresso com o cliente potencial.
Ferramentas Utilizadas

Durante o estagio o estudante utilizou diversas ferramentas de trabalho para auxilio
das atividades, nomeadamente: CRM para registrar ¢ acompanhar todas as interagdes e

ferramentas de automagao de follow-up para manter contato regular.

5.7 Nutricao de Leads

Atividades Realizadas

Campanhas de E-mail: o estudante enviou campanhas de e-mail segmentadas para

manter o interesse dos leads ao longo do tempo.

Conteudo Educativo: compartilhou conteudo relevante, como artigos, webinars e

newsletters, para educar e envolver os leads.

Interagdes Personalizadas: continuou personalizando a comunicagdo com base no

comportamento e interesses dos leads.
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Ferramentas Utilizadas

Durante o estagio o estudante utilizou diversas ferramentas de trabalho para auxilio
das atividades, nomeadamente: Mailchimp para campanhas de e-mail e plataforma de gestao

de conteudo para criar e compartilhar materiais educativos.

5.8 Conversao e Fechamento

Atividades Realizadas

Proposta de Vendas: o estudante preparou e enviou propostas de vendas detalhadas,

abordando todas as necessidades e requisitos do cliente.

Negociagdo: mediou a negociacdo dos termos e condigdes, esclarecendo todas as

questdes antes de finalizar a venda.

Assinatura do Contrato: finalizou varias vendas com a assinatura do contrato € a

confirmagdo dos termos acordados.

5.9 Pés-Venda e Manuten¢ao do Relacionamento

Atividades Realizadas

Onboarding: o estudante assegurou que novos clientes estavam devidamente

orientados e treinados para usar os servigos da MPS Consultores.

Suporte ao Cliente: forneceu suporte continuo para garantir satisfacdo e resolver

problemas.

Feedback e Avaliacdo: solicitou feedback para melhorar continuamente os processos

€ Servicos.

Durante o estagio, apliquei técnicas e ferramentas eficazes para a prospecao de
clientes, contribuindo significativamente para a ampliacdo da base de clientes da MPS
Consultores. A experiéncia adquirida me proporcionou um entendimento aprofundado dos
processos de vendas e da importancia de uma prospe¢ao bem-estruturada para o sucesso

empresarial.

5.10 Resultados Alcancados
v" Identificagdo e qualificagdo de 35 novos leads qualificados.

v Agendamento de 70 reunides com potenciais clientes.
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v Conversdo de 5 leads em clientes pagantes.
v Feedback positivo de 2% dos novos clientes sobre o processo de vendas e

onboarding.

5.1 Licoes Aprendidas
v A importancia da personalizagido na abordagem de vendas.
v A eficécia das ferramentas de CRM e automagdo no gerenciamento de leads.
v A necessidade de um follow-up continuo para nutrir leads e manter

relacionamentos.

Durante o estdgio, o estudante participou ativamente em atividades de treinamento
e desenvolvimento de habilidades para aprimorar a eficdcia na prospecg¢ao de clientes e nas
vendas, participou de workshops conduzidos por especialistas em vendas que abordaram
técnicas avangadas de prospec¢do, negociacdo e fechamento de vendas, sessdes de
treinamento focadas em entender profundamente os produtos e servigos oferecidos pela

MPS Consultores, incluindo suas caracteristicas, beneficios e aplicacdes.

Também, o estudante recebeu treinamento especifico no uso do sistema de CRM da

empresa para gerenciar leads, registar interagcdes e acompanhar o progresso das vendas.

Participou ativamente em sessdes de coaching individual com gerente de vendas,
que ¢ bastante experiente, forneceu orientacdo personalizada e feedback sobre abordagens

e técnicas de vendas.

O estudante foi designado a um representante de vendas que me acompanhou
durante o estagio, fornecendo suporte continuo e compartilhando insights valiosos sobre o
mercado e estratégias de vendas eficazes, apresenta¢des simuladas para aprimorar as
habilidades de comunicagdo e apresentacdo, recebendo feedback construtivo dos colegas e

supervisor.

Teve participacdes em reunides com clientes e prospects para observar e praticar

habilidades de comunicagdo efetiva em um ambiente real.

Recebeu treinamento sobre o uso de varias ferramentas digitais e plataformas online
que suportam o processo de vendas, incluindo software de CRM, automag¢do de marketing,

e ferramentas de analise de dados.
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Participou de cursos e workshops para aprender sobre novas tecnologias e tendéncias

no mercado de consultoria e vendas corporativas.

Recebeu feedback continuo dos supervisores e outros colegas sobre meu

desempenho em atividades de prospec¢do, negociacao e fechamento de vendas.

Realizou autoavaliagdes perioddicas para refletir sobre meu progresso e identificar

areas de melhoria.
6 PROCESSO DE SUPERVISAO DO ESTAGIO

Apos a submissdo e aceitagao para realizagao do estagio na MPS CONSULTORES,
o estudante foi alocado, dentro do sector comercial, uma secretaria, um telefone fixo, uma
agenda personalizada, uma camisete polo, e um computador de mesa.

Foi designado um orientador para acompanhamento do desenvolvimento de
atividades, no qual o estagiario deveria produzir, relatorio de trabalhos feitos semanalmente

e submeter a avaliagao.

6.1 Metodologias de Supervisao

Durante esse o periodo do estagio, as atividades de prospecdo de clientes,
treinamento e desenvolvimento de habilidades foram supervisionadas de perto pelo meu
orientador e o supervisor por correspondéncia. Este relatorio também detalha o processo de
supervisdo, incluindo as metodologias utilizadas pelo orientador, as ferramentas de

monitoramento, as reunides de feedback e os resultados alcangados.

6.1.1 Observacao Direta:

Acompanhamento em Tempo Real: o orientador observava diretamente minhas
atividades didrias, incluindo chamadas de vendas, reunides com clientes e apresentagdes.
Este acompanhamento permitiu uma avaliagdo imediata das minhas habilidades e
identificou areas de melhoria.

Participacdo em Reunides: o orientador participava de reunides importantes, tanto
internas quanto com clientes, para fornecer orientacdo e feedback em tempo real.

Reunides Semanais: realizamos reunides semanais para discutir o progresso, revisar

as atividades realizadas e estabelecer metas para a semana seguinte.
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Feedback Construtivo: durante essas reunides, o orientador fornecia feedback

construtivo, destacando pontos fortes e 4reas que precisavam de melhorias.

6.1.2 Avaliacoes Periddicas.

Avaliacdes Mensais: realizamos avaliagdes mensais para revisar meu desempenho
geral, analisando métricas especificas de vendas e prospeccao.

Planos de Desenvolvimento: com base nas avaliagdes, desenvolvemos planos de

acdo para abordar as areas que precisavam de melhorias e para refor¢ar os pontos fortes.

6.2 Ferramentas de Monitoramento

Sistema de CRM

Registos de Atividades: todas as interagcdes que o estudante fez com os clientes,
chamadas, e-mails e reunides foram registadas no sistema de CRM, isso permitiu ao

orientador monitorar o progresso do estudante e avaliar a eficacia das atividades.

6.3 Ferramentas de Comunicacao

Microsoft Teams

O estudante o utilizou o Microsoft Teams para comunicacdo continua e para realizar
reunides de feedback. As conversas eram documentadas e podiam ser referenciadas
posteriormente.

E-mails: E-mails eram usados para comunicacdo formal e para enviar feedback

detalhado apds as reunides.

6.4 Reunioes de Feedback

Estrutura das Reunides de Feedback

Revisdo das Atividades: iniciamos as reunides com uma revisdo das atividades
realizadas na semana anterior, discutindo sucessos ¢ desafios.

Feedback Especifico: o orientador fornecia feedback especifico sobre minhas
abordagens, técnicas de comunicagdo e habilidades de negociagdo.

Metas e Planos de Acdo: estabelecemos metas claras para a semana seguinte e

desenvolvemos planos de a¢cdo detalhados para alcangar essas metas.
6.5 Resultados Alcancados

6.5.1 Desempenho Individual
Melhoria Continua: a supervisdo constante e o feedback construtivo resultaram em

uma melhoria continua nas minhas habilidades de prospecc¢do, comunica¢do e negociagao.
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Metas Alcancadas: consegui alcangar e, em alguns casos, superar as metas

estabelecidas para a geracao de leads qualificados e conversdo de clientes.

6.5.2 Impacto nos Resultados de Vendas

Aumento na Qualidade dos Leads: a qualidade dos leads qualificados melhorou
significativamente, resultando em um aumento na taxa de conversao.

Redugdo no Ciclo de Vendas: houve uma reducao no tempo médio para fechar uma

venda, gragas a eficiéncia aprimorada no processo de prospecao e negociagao.

A supervisao eficaz desempenhada pelo meu orientador e o supervisor da Faculdade,
foi fundamental para o meu desenvolvimento durante o estdgio na MPS Consultores.
Através de observagdo direta, reunides de feedback regulares, avaliacdes periddicas e o uso
de ferramentas de monitoramento, pude aprimorar minhas habilidades de vendas e alcangar

resultados significativos.

6.6 Licoes Aprendidas

v" Importéncia do Feedback Continuo: o feedback constante e especifico € crucial para
a melhoria continua das habilidades.

v" Valor da Supervisdo Direta: a observagio direta e a participagdo em atividades reais
proporcionam uma perspetiva pratica e imediata sobre o desempenho.

v' Eficacia das Ferramentas Digitais: o uso de ferramentas digitais para monitoramento

e comunicacao facilita a supervisao e o acompanhamento do progresso.

6.7 Avaliacao do Estagio
A avaliagdo do estagio teve como objetivo a maximizagdo de atividades detalhadas
para ajudar a experiéncia de estdgio, oferecendo uma base solida para desenvolver
habilidades praticas em vendas corporativas e gestdo de projetos, e consistiu em:
v Revisio de todas as atividades realizadas durante o estagio.
v’ Reflexdo sobre os aprendizados ¢ desenvolvimento de competéncias ao longo do

periodo.

6.7.1 Elaboracao do Relatorio Final:
v Compilagdo de todas as analises, resultados e feedbacks em um relatorio final de

estagio.
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v' Preparagdo de uma apresenta¢do para compartilhar os resultados e insights com a

equipe.

6.7.2 Feedback e Encerramento:
v' Participa¢do em uma reunido de feedback final com o supervisor de estagio e outros
membros da equipe.
v" Discussdo sobre a experiéncia de estagio e as contribuigdes feitas para a empresa.
v' Planeamento dos proximos passos ¢ consideragdes para futuras oportunidades de

carreira.

6.8 Desenvolvimento de Habilidades

v Melhoria significativa nas habilidades de comunicagdo, resultando em apresentagdes
mais eficazes e envolventes.

v Aumento da confianga e competéncia em negociagdes, levando a um maior nimero
de acordos fechados.

v" Proficiente no uso de ferramentas de CRM e automagdo de marketing, melhorando

a eficiéncia no gerenciamento de leads e campanhas de prospegao.

6.9 Impacto nos Resultados de Vendas

v Aumento de 7% no nimero de leads qualificados gerados.
v Conversdo de 2% de leads em clientes pagantes.

v" Melhoria na taxa de fechamento de vendas em 30%.

O treinamento e desenvolvimento de habilidades durante meu estagio na MPS
Consultores foram cruciais para o aprimoramento da capacidade do estudante em vendas
corporativas. As atividades de treinamento estruturado, coaching e mentoria, juntamente
com a pratica continua, resultaram em um aumento significativo na eficécia da prospecao e

nas vendas.

6.10 Licoes aprendidas

v A importancia de uma comunicagio clara e eficaz em todas as etapas do processo

de vendas.
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v' Técnicas de negociagdo sdo essenciais para fechar acordos favoraveis e construir
relacionamentos duradouros com os clientes.
v' O uso eficiente de ferramentas digitais pode melhorar significativamente a

produtividade e os resultados em vendas.

Este relatorio destaca o impacto positivo do treinamento e desenvolvimento de habilidades
na minha trajetéria durante o estagio e na contribui¢do para os objetivos da MPS

Consultores.
7 DIFICULDADES ENCONTRADAS NO ESTAGIO

Durante o estdgio, o estudante teve dificuldades no acesso ao transporte para
efetivacdo das visitas no terreno, visto que o Unico transporte disponivel em caso de visitas
feitas apenas pelo estagiario para prospetar clientes, era partilhado com os servigos de apoio

a administracdo, que muitas vezes se encontrava indisponivel.

Outra dificuldade deveu-se ao facto da MPS Consultores ndo ter partilhado toda a
sua carteira de clientes ativos com o estudante estagiario, e algumas vendas de clientes de
grupo A em curso para sua eficacia, o que tornou pouco dindmica o processo de assimilagdo

integrada dos processos de vendas.

Verificou, o estudante, durante a prospecg¢ao de clientes que, os clientes com volume
de negocios altos, por si prospectados, deveria sempre, antes, encontrar a disponibilidade
do representante de vendas para o acompanhar nas visitas para submissdo de propostas, o

que de certa forma ndo refletia total crédito ou mérito ao estagiario.
8 APROVEITAMENTO PRATICO

Por meio deste estagio profissional, o estudante teve a oportunidade de aplicar na
pratica os conhecimentos teoéricos adquiridos nas aulas, compreendido a dindmica e os
desafios do mercado de trabalho e desenvolvi habilidades relevantes para me destacar em

na carreira de profissional de Marketing e Vendas Corporativo.

O estagio permitiu ao estudante, contato com sua darea que pretende atuar

profissionalmente e ampliou o conhecimento adquirido nas aulas. Além disso, proporcionou

24



conhecimento da funcionalidade da empresa, o que ¢ importante para o conhecimento do

mercado.

O estudante adquiriu experiéncia, conheceu novos profissionais, vivenciou situagdes de

trabalho da futura profissdo e, ainda, recebeu uma carta de recomendagao.

9 CONCLUSAO

O estagio profissional em vendas corporativas de consultoria em gestao empresarial
proporcionou uma experiéncia abrangente e enriquecedora, destacando-se como uma etapa
fundamental para o desenvolvimento profissional. Através da imersdo no ambiente
dindmico das vendas B2B, foi possivel aplicar teorias de gestdo, desenvolver habilidades

praticas e contribuir para os objetivos da empresa.

A experiéncia pratica ajudou a aprimorar habilidades cruciais de comunicagdo e
negociacdo. Participar de reunides com clientes, elaborar propostas de valor e negociar
contratos foram atividades que fortaleceram a capacidade de persuasdo, escuta ativa e

argumentacao.

A constru¢do e manutencdo de relacionamentos sélidos com clientes corporativos
foi um dos principais focos do estagio. Através de uma abordagem consultiva, foi possivel
entender as necessidades especificas dos clientes, oferecer solu¢des personalizadas e,

consequentemente, aumentar a satisfacdo e fidelizacdo dos clientes.

O estagio possibilitou o uso de diversas ferramentas de CRM (Customer
Relationship Management) para gerenciar leads, acompanhar o pipeline de vendas e analisar
dados de desempenho. Essas ferramentas foram essenciais para uma gestao eficiente do

processo de vendas e para a tomada de decisdes baseadas em dados.

As atividades desenvolvidas, como a prospeccao de novos clientes, a elaboracao de
propostas de consultoria e o fechamento de negocios, contribuiram diretamente para o
crescimento da empresa. As estratégias implementadas ajudaram a expandir a base de

clientes e a aumentar a receita, demonstrando o impacto positivo do estagio.
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O estagio em vendas corporativas foi uma oportunidade valiosa para consolidar
conhecimentos tedricos e desenvolver competéncias praticas. A experiéncia permitiu uma
compreensdo aprofundada do processo de vendas B2B e da dindmica do mercado de
consultoria em gestdo empresarial. Além disso, o estdgio ajudou a identificar areas de
interesse e aptiddo pessoal, como a paixao por interacdes com clientes e a habilidade para
solucionar problemas complexos através de solugdes consultivas. Essas descobertas sao

cruciais para orientar futuras escolhas de carreira e desenvolvimento profissional.

Com base nos aprendizados e nas habilidades adquiridas durante o estagio, diversas
oportunidades se apresentam para o futuro. O estudante pretende continuar aprimorando as
competéncias adquiridas em vendas e consultoria, buscando formagdo continua e
certificagdes relevantes. Além disso, manter-se atualizado sobre as tendéncias do mercado
e inovagdes na area de gestdo serd essencial para garantir uma contribuicdo continua e

significativa para as futuras organizagdes em que atuarei.

Em resumo, o estagio em vendas corporativas de consultoria em gestdo empresarial
foi uma experiéncia transformadora que proporcionou um valioso aprendizado tedrico e
pratico. As ligdes aprendidas e as habilidades desenvolvidas durante este periodo serdo
fundamentais para o desenvolvimento profissional continuo e para o alcance dos objetivos

de carreira.
10 RECOMENDACOES A MPS CONSULTORES

Dentro do ambiente proporcionado pelo estagio profissional, para que a MPS
Consultores melhore seus servigos em um mercado caracterizado por desequilibrio entre oferta
e procura, com clientes predominantemente de pequenas e médias empresas e baixo interesse
em servicos de assisténcia em gestao, ¢ crucial adotar uma abordagem estratégica voltada para
a maximizacdo do valor percebido pelos clientes e a otimizagdo interna. O estudante deixa
algumas recomendacdes:

* Aprofundar a segmentacdo e personalizacdo de servigos: compreender profundamente
as necessidades e dores especificas das pequenas e médias empresas permitird a MPS

Consultores oferecer solugdes personalizadas e direcionadas. Isso pode incluir a criagdo

de pacotes de servigos acessiveis e adaptaveis, que respondam diretamente aos desafios
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enfrentados por esses clientes, como a gestdo de caixa, eficiéncia operacional e

estratégias de crescimento em mercados volateis.

* Intensificar a educagdo e sensibilizacdo do mercado: em um mercado onde o interesse
¢ baixo, ¢ fundamental educar os potenciais clientes sobre o valor dos servigos de
consultoria. A MPS pode organizar workshops, webinars e oferecer contetido educativo
gratuito que demonstre como a consultoria pode resolver problemas especificos e gerar
crescimento, mesmo em empresas de menor porte. Isso ndo s6 aumenta a

conscientizacdo, mas também cria uma relagdo de confianca com o cliente.

Adoptar essas estratégias pode ajudar a MPS Consultores a se destacar em um mercado
competitivo, aumentando tanto a demanda por seus servicos quanto a satisfacdo de seus

clientes.
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12 ANEXO: PLANO DE ESTAGIO E CRONOGRAMANA DE ATIVIDADES

OBJETIVO GERAL

Aprender como ¢ feita a venda corporativa para prestacao de servigcos de consultoria em gestdo empresarial

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Adquirir habilidades em técnicas de vendas corporativas;

Dominar os instrumentos ou modelos usados na empresa de consultoria empresarial (MPS).

Cronograma de Atividades (12 Semanas - 300 Horas):

SEMANAS

ATIVIDADES

DURACAO

OBSERVACAO

Semana 1-2

10/04-21/04/23

Integracdo e Conhecimento da Empresa e
dos Servicos

- Apresentacdo da empresa, seus servigos e
diferenciais competitivos.

- Estudo do publico-alvo e principais
segmentos de mercado.

- Treinamento inicial sobre técnicas de vendas
consultivas e abordagens de consultoria em gestao

empresarial.

S0H

Nas primeiras Semanas houve inducio, onde
estagiario teve a oportunidade de conhecer as politicas
cultura da MPS, seu posicionamento no mercado, etc. A
actividades culminaram com um treinamento sobi
vendas, fase em que ele demonstrou logo boas capacidad:

de assimilacio.




Semana 3-4 Prospecao de Clientes e Identificacido de S50H Apoés o treinamento, a nossa equipe seguiu ¢
24/04-05/05/23 Oportunidades mercado para actividades de campo, estando o estagiar
- Participagdo em atividades de prospeccao de inserido e parecia entusiasmado, pois comentava que |
novos clientes. trazia alguma experiéncia similar. Foi interessan
- Estudo de casos e analises de mercado para identificar nele capacidades eximias de um vendedor. E
identificar oportunidades de negocios. demonstrou bastante energia na busca e identifica¢ao ¢
- Desenvolvimento de estratégias de potenciais clientes.
abordagem e comunicagdo com potenciais clientes.
Semana 5-6 Elaboracao de Propostas e Apresentacio de 50H Durante a fase de elaboracido e apresentacio ¢
08/05-19/05/23 Solucoes propostas, notou-se uma entrega abnegada por parte ¢
- Auxilio na elaboragdo de propostas estagiario, com entusiasmo nas reuniées comerciais, nZ
comerciais e apresentacao de solug¢des para os clientes. obstante ter havido algumas vezes a necessidade de cham:
- Treinamento em técnicas de negociagdo e atencido pela forma de abordagem, facto que veio
argumentacao de valor. melhorar nas semanas seguintes.
- Acompanhamento de reunides comerciais ¢
apresentacdes de vendas.
Semana 7-8 Relacionamento com Clientes e Gestao de 50H Foi possivel envolver o estagiario num encontro ¢

22/05-02/06

Contas

grande importancia para a MPS CONSULTORES, qu

teve lugar num dos clientes mais importantes da empres




- Participagao em atividades de
relacionamento com clientes corporativos.

- Acompanhamento de projetos em andamento
e suporte na gestao de contas.

- Identificacao de oportunidades de upselling e

cross-selling.

o qual mostrava-se insatisfeito. A intervencao do estagiar
Edson, foi de grande valia na medida em que ajudou r
satisfacio e manutencido do cliente. Ai ele poc
acompanhar a delicadeza com que se trata um cliente co
alto envolvimento com a empresa. Além disso, apreciou

explorac¢ao de oportunidades de vendas cruzadas.

Semana 9-10 Analise de Desempenho e Feedback S50H Identificou-se alta capacidade analitica por par
05/06-16/06/23 - Analise do desempenho das estratégias de do estagiario, tendo sido capaz de mapear e segment:
vendas implementadas. novos clientes, bem como apoiado na pesquisa ¢
- Coleta de feedback dos clientes e satisfacio. Aprimorou competéncias comerciais que
identificacdao de areas de melhoria. demonstraram natas.
- Participagao em sessdes de treinamento e
desenvolvimento de competéncias comerciais.
Semana 11-12 Avaliacdo Final e Apresentacio de S50H Pelo desempenho demonstrado, agressividac

19/06-30/06

Resultados

- Avaliagdo do estagio, feedback e reflexao
sobre aprendizados.

- Elaboragao e apresentagao do relatério final

de estagio em vendas corporativas.

comercial e comportamento exemplar relativamente
pontualidade e assiduidade, somos de parecer favoravel
sua aprovacao na fase de estagio; sendo que para nos,
MPS CONSULTORES, orientamo-lo da melhor forn
possivel, dentro da nossa disponibilidade de tempo qt

nem sempre foi a melhor, contudo o estagidrio mantey




- Participacao em atividades de encerramento persisténcia e foco, atitudes apropriadas dum profission
e feedback com a equipe comercial. de vendas.
O SUPERVISOR O ORIENTADOR
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