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Os clientes vivem o paradigma de consumo multicanal, tornaram-se mais exigentes e detém hoje um maior poder devido
a globalizacdo, as redes sociais e ao assinaldvel crescimento da mobilidade.

O ritmo da mudancga, a disrupcdo e a transformacdo dos negdcios exigem uma nova lideranga, o desenvolvimento de
estratégias e o crescimento do foco no cliente. Neste contexto, o sucesso sera ditado pelas empresas que aceitem os
desafios e consigam criar e implementar as mais robustas estratégias centradas nos clientes, suportadas em jornadas
mais digitais e em e-business.

Neste workshop serdo apresentadas abordagens para aprofundar o conhecimento duma estratégia centrada no cliente,
liderar com agilidade, promover o desenvolvimento de parcerias e ecossistemas, a inovacdo, e, a criacdo de valor, através

\\ da construcdo de marcas com propésito e extraordinarias experiéncias de cliente (CX). Y,
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Dotar os participantes de competéncias que potenciem e acelerem a transformacdo das suas organizacdes para a criagcdo
de valor através da centralidade no cliente (CC).
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' 1. Novas perspetivas para o marketing — framework para avaliagdo da maturidade e planos de desenvolvimento
2. Expectativas dos clientes e CX benchmarking
3. Estratégia CC e 6 blocos para a transformacdo da CX
4. Contributos para o estudo da Cultura, da Lideranca e da Gestdao da Mudanca num contexto de Centralidade no
Cliente
5. Estratégias de Fidelizacdo
6. CC+anova dimensdo da centralidade no cliente
\ 7. “Business cases” - estratégias CC e transformagdo de CX
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_— DESTINATARIOS

e Empresdrios, diretores, gestores e lideres de organizacGes responsaveis pela estratégia, areas comerciais e
desenvolvimento de negdcios.

e Profissionais que desempenhem fun¢des em dreas comerciais, de marketing, vendas, planeamento estratégico
e operacgdes.

~— METODOLOGIA

e Apresentacdo e discussdo de estratégias, metodologias e casos.
o Refletir, agir (com aplicacdo de metodologia a casos particulares) e potenciar o desenvolvimento de planos de a¢des
subsequentes.

_— FORMADOR

Jodo Filipe Torneiro

Gestor Executivo e Consultor Sénior. Acumulou mais de duas décadas de experiéncia no grupo Galp onde administrou
varias empresas, liderou a direcdo de marketing e desenvolvimento de negdécio, dire¢des comerciais, de engenharia do
terminal GNL de Sines, projetos de construcdo de gasodutos e UAG’s. Foi engenheiro de projetos de fabrico na OGMA,
e, iniciou a sua atividade profissional como oficial da marinha de comércio.

E membro sénior e especialista em energia da Ordem dos Engenheiros. Licenciado em engenharia mecénica (IST) e em
engenharia de maquinas maritimas (Escola Nautica I.D.H.). Concluiu o “Executive Scholar Certificate” na Kellogg School
of Management e a sua formacdo contempla pds-graduagdes em lideranca, gestdo e estratégia (London BS, INSEAD,
Univ. Catdlica e ISCTE).

E professor em cursos de mestrado e pés-graduacdes na Univ. Europeia e no IPAM. Colabora em programas executivos
no ISCTE, na Univ. Lusofona e outras universidades. Publica regularmente artigos e participa como orador em
conferéncias internacionais subordinadas as suas dreas de conhecimento: customer centricity, marketing estratégico,
fidelizagdo, inovagao, transformacdo digital, lideranga, gestdo de projetos, mobilidade e energia.

www.linkedin.com/in/joaofilipetorneiro

_— DATASE HORARIO

15 de Outubro de 2021 ¢ 09h30 - 13h00 Formagdo Online
18 de Outubro de 2021 e 12h30 - 14h00 Almogo e 14h00 - 17h30 Formagdo Presencial

INSCRICOES

Associados 470 Euros
Ndo Associados 590 Euros
Para inscri¢Oes efetuadas até 1 de Outubro haverd lugar a um desconto de 15% sobre o valor da inscri¢do.

Inscri¢Oes através do e-mail info@apgei.pt

Os valores mencionados estdo isentos de IVA.

Estes precos incluem: acesso a documentacdo, o almoco e o coffee-break do dia presencial e os certificados de frequéncia
de formacao profissional.

Ainscrigdo sé sera valida ap0ds boa cobranca.

O numero de inscri¢des € limitado.

A componente presencial da formacdo APGEI tera em consideracdo as medidas de seguranca propostas pela DGS.

PAGAMENTOS E CANCELAMENTOS
Por transferéncia bancaria para o IBAN: 0010 0000 15380860004 91 (Banco BPI)

Qualquer desisténcia deverd ser comunicada por e-mail para a APGEI, até 2 dias Uteis antes da realizagdo da formacao
apo6s o que ndo havera lugar a reembolso.
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