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"A Energica nasceu com o objetivo de ser uma Academia de Comerciais, 

porque acreditamos que os comerciais são um fator diferenciador na 

oferta global de qualquer empresa. Desenvolver competências que 

aumentem a eficácia dos comerciais é a nossa missão."
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Gerir as 35 horas obrigatórias de formação anual deixou de ser um problema. Aposte 

em flexibilidade no tempo e em formação ajustada à realidade da sua empresa!

A Energica, formação e consultoria, disponibiliza planos de formação destinado às 

empresas e às suas necessidades formativas, com o objetivo de ajudar na realização 

das 35 horas anuais de formação obrigatória.

Adquira um pacote de formação à medida da sua empresa e escolha os módulos que 

pretende, até um total de 35 horas de formação. Poderá incluir em cada módulo até 

16 participantes, que não terão de ser sempre os mesmos em todos os módulos. 

Aproveite as 35 horas anuais de formação obrigatória de forma ajustada à realidade 

da sua empresa, formando os seus colaboradores com valências que aumentarão a 

produtividade do seu negócio. A Energica elabora os conteúdos programáticos 100% 

adaptados às necessidades e objetivos dos seus colaboradores/empresa. 

Informe-nos da formação que procura, e teremos a Solução!
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OFERTA FORMATIVA

Sabe como pode utilizar competências e aptidões no domínio do relacionamento 

interpessoal, com o objetivo de lidar eficaz e assertivamente com situações e pessoas 

problema, visando melhorar a qualidade nas relações pessoais e profissionais.

7
HORASAtitude Positiva e bem-estar no trabalho

Identificar e utilizar técnicas de persuasão, controlo e negociação para reduzir de 

forma eficaz os incobráveis; Negociar e realizar planos e acordos de pagamento; Saber 

como prevenir a cobrança difícil através de instrumentos judiciais e extrajudiciais.

14
HORASAumente a sua eficácia nas cobranças
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O que não pode falhar quando me relaciono e comunico? Muitas vezes não é o que 

fazemos que põe em causa a relação com o cliente mas a forma como fazemos. 

Existem muitas “dicas” que nos ajudam diariamente para que a forma como nos 

relacionamos e comunicamos com os nossos clientes seja mais eficaz. Aprenda essas 

dicas de comunicação e atendimento, coloque-as em prática e verifique a sua eficácia.

18
HORASComunicação e Atendimento ao Cliente

Os conflitos existem desde o início da humanidade, fazendo parte do processo de 

evolução dos seres humanos e são necessários para o desenvolvimento e o 

crescimento de qualquer sistema familiar, social, político e organizacional. Acresce a 

esta situação um cenário de uma multiplicidade de personalidades envolvidas nos 

conflitos, cada uma com as suas sensibilidades, gostos, opiniões e preferências 

distintas. Ser capaz de identificar os tipos de conflitos mais frequentes no trabalho, 

aprender de forma prática as diferentes estratégias para lidar com eles eficazmente 

no seu contexto profissional é uma competência que aumenta a eficácia e o 

bem-estar profissional.

14
HORASBem-estar no trabalho: A gestão de conflitos

O curso permite sensibilizar e formar as pessoas para atuarem corretamente numa 

situação de emergência, cumprindo as exigências legais a este nível.

12
HORASElaboração de Planos de Emergência
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O modelo do marketing-mix engloba o conjunto de instrumentos controláveis de 

marketing também conhecida por 4 P's (Product, Price, Place and Promotion) que a 

empresa utiliza para produzir a resposta desejada no seu mercado-alvo.

8
HORASEstratégia e MKT – Mix

O conceito de “excelência” no serviço de atendimento ao cliente é um foco 

fundamental para várias organizações hoje, as empresas que pretendam manter a 

sua vantagem competitiva, devem querer mais e construírem relações duradouras 

com os clientes. “Conquistar novos clientes custa entre 5 a 7 vezes mais do que manter 

os já existentes”, Philip Kotler (2008), razão suficiente para desenvolver competências 

que facilitem a fidelização.

7
HORASExcelência na Relação com o Cliente

A formação permite os não especialistas em finanças e contabilidade, a constituição 

ou reforço de competências nessas áreas, permitindo-lhes compreender melhor: as 

demonstrações financeiras;

Os termos utilizados e interpretar os principais indicadores sobre o desempenho da 

empresa;

Os princípios do controlo de gestão.

16
HORASFinanças para não Financeiros
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Atualmente independentemente da área de negócio as Tecnologias da Informação e 

Comunicação estão sempre presentes. O domínio de uma ferramenta de folha de 

cálculo permite que se possam otimizar processos e reduzir o tempo de realização de 

certas tarefas.

12
HORASFolha de cálculo em Excel

A gestão de pessoas é uma atividade essencial para que a empresa alcance seus 

objetivos globais e específicos, independentemente da sua área de atuação ou da sua 

estrutura organizacional. Geris pessoas é uma atividade complexa e depende de 

diversificados fatores.

14
HORASGerir pessoas é difícil?

Promover uma cultura de mudança permanente e adaptada aos desafios 

organizacionais ajuda a incentivar a competitividade da organização. Veja como o 

podemos ajudar!

8
HORASGestão da Mudança

As reuniões são imprescindíveis e por isso fazer com que sejam produtivas é quase 

uma obrigação. Afinal as reuniões ocupam grande parte do nosso tempo!

8
HORASGestão de Reuniões Eficazes
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O website é a imagem da instituição e a porta de contacto com o Mundo. Uma má 

imagem pode colocar em causa todo o trabalho da instituição. Se não quer correr o 

risco de transmitir uma má imagem, venha conhecer as técnicas de gestão do seu 

website.

8
HORASGestão de Website

Fruto das exigências da realidade que vivemos, o stress é parte integrante da vida e 

não representa algo negativo em si mesmo: a ansiedade que provoca pode até ser 

saudável. No entanto, nem sempre é fácil lidar com a ansiedade que este fator 

provoca. Assim, é importante distinguir um "desafio" do "stress", desenvolver 

competências e aplicar métodos que promovam a tranquilidade, a organização e a 

calma.

7
HORASGestão do Stress

Uma das queixas mais frequentes no nosso dia-a-dia, verbaliza-se em “Não tenho 

tempo para nada”. Já parou para pensar que o nosso tempo é o que fizermos dele? 

Venha participar e ter noção do quanto do seu tempo é ‘perdido’ com tarefas menos 

importantes, aprendendo a rentabilizar e tirar o melhor proveito do seu dia.

8
HORASGestão do Tempo
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O que não pode falhar quando me relaciono. Muitas vezes não é o que fazemos que 

põe em causa a relação com o cliente mas a forma como fazemos. Existem muitas 

“dicas” que nos ajudam diariamente para que a forma como nos relacionamos com os 

nossos clientes seja mais eficaz. Aprenda essas dicas, coloque-as em prática e 

verifique a sua eficácia.

7
HORASLAC - Líder no atendimento ao Cliente

A liderança é um tema de grande importância para os gestores dado o papel 

fundamental que os líderes representam na eficácia do grupo e da organização. 

Liderar não é uma tarefa simples, pois exige paciência, disciplina, humildade, respeito e 

compromisso. A habilidade de motivar e influenciar as pessoas, de forma ética e 

positiva, é uma competência fundamental, para que as equipas contribuam 

voluntariamente e com entusiasmo para a conquista dos objetivos da organização. O 

líder que consiga dar maior assistência e orientação ao grupo, tem maiores 

possibilidades de ser considerado seu líder e esta tarefa consegue-se mais 

eficazmente, com Inteligência Emocional.

14
HORASLiderança e Inteligência Emocional

Todas as organizações sonham com grupos de trabalhadores motivados, que 

procuram prazer no trabalho, que resolvem problemas em vez de os viverem 

intensamente, que dominam a comunicação assertiva, que tem a capacidade de 

aprender rapidamente. Pessoas como estas pedem um novo tipo de liderança - Uma 

liderança positiva, interessada e inspiradora, onde o feedback e o reconhecimento é 

constante e sincero. Venha aprender como ser um líder positivo!

14
HORASLiderar sem Mandar
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O ponto de venda físico continua a desempenhar um papel fundamental e estratégico. 

Uma vez que o ponto de venda é o principal contacto entre a instituição e o cliente, a 

sua eficácia tem implicações diretas na relação entre ambas as partes.

14
HORASMarketing no ponto de venda: vitrinismo

A forma como o cliente evidencia a sua insatisfação é através da reclamação. Este 

momento é um momento de grande tensão que implica um conflito entre o cliente e a 

organização. A gestão eficiente do processo de reclamação permite à organização 

antecipar e resolver a situação eficazmente de forma a minimizar o impacto na sua 

relação com o cliente. Em tempos difíceis, a ultima coisa que uma organização quer é 

perder um cliente, saber gerir uma situação de reclamação permite não só minimizar 

o impacto deste momento de tensão e conflito, bem como manter uma relação com 

o cliente que se bem tratada sairá reforçada.

8
HORASO Cliente Reclama? Ainda bem! - Gestão de Reclamações

O LinkedIn é a rede social mais utilizada por profissionais. Agregado a essa informação, 

é um meio facilitador para efetuar negócios, criar rede de networking e de 

recrutamento. Como todas as plataformas digitais, só atingir-se-á o objetivo se todas 

as informações estiverem bem sugeridas e, também, se houver domínio das mesmas. 

Esta formação dota os profissionais de competências que permitem retirar o máximo 

de benefícios desta rede social.

7
HORASLinkedIn: ferramenta no apoio ao negócio
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Embora o ser humano seja um ser sociável, todo relacionamento é complexo, pessoas 

são diferentes, agem, pensam e comportam-se de forma diferente. E em um contexto 

competitivo, como o ambiente de trabalho, esses fatores são ainda mais agravantes, 

pois refletem diretamente nos resultados e performance da empresa e do 

profissional.

14
HORASO meu chefe é difícil… ou serei eu?

O Outlook é uma ferramenta poderosa na gestão do tempo (agenda, calendário, 

contactos…) e do correio eletrónico. O correio eletrónico é a forma de comunicação 

mais eficaz mas que se pode converter numa imensa perda de tempo (spam, 

publicidade, etc.), por isso necessita de ser bem gerido.

5
HORASOtimização da Agenda com Outlook

São muitas as empresas que apadrinham a frase de Harry Selfridge, que diz que “o 

cliente tem sempre razão”. Mas há vários tipos de clientes. É necessário saber como 

lidar com cada perfil de cliente e adquirir competências que promovam a satisfação do 

cliente e consequente fidelização.

7
HORASO cliente tem sempre razão?

A higiene e a segurança são duas atividades que estão intimamente relacionadas com 

o objetivo de garantir condições de trabalho capazes de manter um nível de saúde dos 

colaboradores e trabalhadores de uma Empresa.

12
HORASPrevenção e Proteção em SHST
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Num contexto de grande competição, o desenvolvimento dos negócios não pode 

basear-se unicamente na gestão dos clientes atuais. Os clientes são mais exigentes, 

mais informados, mas também menos fiéis. A conquista de novos clientes é, portanto, 

uma necessidade vital para as empresas e, a prospeção, uma atividade que é preciso 

desenvolver com eficácia e subtileza. Praticar e utilizar instrumentos de prospeção é 

uma competência fundamental para a atividade comercial, poupando recursos e 

visitas falhadas.

14
HORASProspeção: Procura sistemática de clientes

Sabemos que a comunicação é um pilar precioso para o desenvolvimento de qualquer 

instituição, pública ou privada. Por seu lado, a organização de eventos torna-se num 

veículo essencial de comunicação entre a instituição e o público. Conscientes do 

impacto dos eventos como uma ferramenta de comunicação, torna-se imprescindível 

aperfeiçoar e desenvolver competências para enfrentar com sucesso a organização 

de eventos profissionais e evitar situações embaraçosas por falta de conhecimento do 

protocolo e reforçar a imagem corporativa, impondo um valor acrescentado às 

organizações.

18
HORASProtocolo e organização de eventos

Os Primeiros Socorros consistem num conjunto de procedimentos que têm o objetivo 

de manter a vida de alguém em situações inesperadas, ou evitar o agravamento de 

lesões, até à chegada de profissionais especializados.

5
HORASPrimeiros Socorros - Suporte Básico de Vida (SBV)



O Regulamento Geral da Proteção de Dados é a nova regulamentação europeia para 

a proteção de dados. Conhecer e compreender os detalhes do RGPD é fundamental 

para que as organizações estejam sensibilizadas para as novas regras que, em caso 

de incumprimento, resultarão em coimas que podem alcançar os 20 milhões de euros 

ou 4% da sua faturação anual global.

7
HORASRGPD: Regulamento Geral da Proteção de Dados
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A evolução tecnológica que impulsionou o acesso à internet tornou este um meio de 

comunicação e de procura de informação eleito pelos utilizadores. Apesar dos 

inquestionáveis benefícios da internet, poderá haver riscos associados. De forma a 

minimizar os riscos, é importante reforçar os conhecimentos, conseguindo assim, 

recolher as medidas de precaução necessárias.

7
HORASSegurança informática para Utilizadores

O contacto telefónico é muitas vezes a primeira interação entre cliente e empresa. 

Esse momento deixa uma imagem no cliente boa ou má dependendo do 

profissionalismo e da eficácia de atende. Esta 1ª imagem, que o cliente constrói da 

empresa é, muitas vezes, a que fica por muito tempo. Ajude a sua empresa atendendo 

o telefone de forma profissional. Saiba como agilizar o processo de comunicação e 

conseguir um atendimento pró-ativo mais eficaz e efetivo. Venha TREINAR!

8
HORASSorria o Cliente está ao telefone - atendimento eficaz



O atendimento é hoje assumidamente entendido como decisivo quer pela influência 

direta no volume de negócios quer na fidelização de clientes ou pelo impacto na 

imagem projetada pela organização para ao seu público. Pode ainda ser um fator 

diferenciador! Ser competitivo hoje pela qualidade, pela diversidade de oferta ou 

mesmo pelo preço é cada vez mais difícil, pois tudo é copiável, menos as PESSOAS!

18
HORASTransformar Clientes em fãs

O domínio das técnicas de vendas e os vastos conhecimentos técnicos dos 

produtos/serviços que oferece não são suficientes para que o vendedor seja 

bem-sucedido nos seus processos negociais. Atualmente enfrentam clientes bem 

informados e decididos a obter mais contrapartidas com custos inferiores, por isso, é 

essencial que o vendedor saiba negociar eficazmente, adaptar-se a diferentes 

interlocutores e lidar com situações delicadas.

18
HORASVender e fidelizar clientes difíceis

Não basta convencer as pessoas a aderirem à nossa página em determinada rede 

social. É necessário criar uma relação com elas, mantê-las interessadas e felizes com 

a marca, caso contrário, podem sentir-se frustradas e até enganadas pela marca ao 

aderirem a uma página que não lhes traz valor nem reconhecem interesse.

12
HORASWeb 2.0 - publicar e comunicar informação

16



À SUA MEDIDA E COM TOTAL FLEXIBILIDADE
Invista na formação dos colaboradores da sua empresa,

Carla Resende

Gestora Comercial

carla.resende@energica.pt

Judite Manso

Gerente

judite.manso@energica.pt

INFORMAÇÕES

geral@energica.pt | www.energica.pt

234 425 352  | 707 507 855

Av. 25 de Abril, 27 2º Esq. Frt. 3830 – 044 Ílhavo


