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Internacionalizacao

0 Mercado Alemao - Prospecao Comercial

Objetivos

Este curso permitird a cada um dos participantes:

» Identificar e selecionar clientes-alvo de acordo com as
caracteristicas especificas dos mercados alemao;

» Avaliar o potencial de compra dos clientes atuais;

» Elaborar planos de prospecéo internacional, definindo
critérios de analise, de acompanhamento e de avaliacao;

» Realizar a prospecao e comunicagdo com clientes/
parceiros potenciais;

» Definir ofertas comerciais adequadas as caracteristicas
do mercado alemao.

Destinatarios
» Todas as pessoas que necessitem de conhecimentos na
area das relagdes comerciais com o mercado alemao.

Metodologia

Este curso baseia-se em:

» Exposicdes e sinteses metodoldgicas;

» Analise de situagdes reais e casos concretos do
dia-a-dia dos participantes;

Elaboragdo de um argumentario de prospecéo;
Grupos de trabalho com partilha de experiéncias;
Brainstorming e role-playing;

Simulagdes de contatos telefénicos e de entrevistas de
prospecdo, sequidas de um debriefing pelo formador.
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Avaliacao
Avaliacao continua da participacao em aula e com

realizacdo de 1 teste escrito intermédio e 1 teste escrito
final.

Para a conclusdo com sucesso é necessario um resultado
positivo na avaliacéo e uma assiduidade minima de 70% da
duracéo total do curso.

Valor

550,00€ cada participante (os sécios da CCILA tém 10% de
desconto).

Local e Duracao
@ Duracéo: 50 horas

Q Lisboa, Porto e Portimao

Mais informacoes em www.dual.pt



Internacionalizacao
0 Mercado Alemao — Prospecao Comercial

Conteudos

0 mercado alemao

» Caracteristicas
» Etapas do processo de entrada no mercado alemao

Analise do ambiente na Alemanha

Ambiente econémico
Ambiente politico-legal
Ambiente cultural

Ambiente tecnolégico
Ambiente demografico e social
Ambiente militar
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Formas de acesso ao mercado alemao

» Exportacdo indireta

» Exportacdo direta

» Producdo em mercadores exteriores

Selecao de tipologias de mercado na Alemanha
Prospecao

» Plano de prospecdo e respetiva orcamentacao
» Técnicas de prospecao

» Apoios a prospecao internacional

» Relatérios de prospecdo

Critérios de analise e avaliacdo de clientes

» Financeiros
» Comerciais
» Credibilidade

Definicao da oferta comercial

Produto

14
» Preco
» Comunica¢ao
» Distribuicao
Duragdo 50h

25h Tedricas +25h Praticas
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