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IA APLICADA A PROSPECAO DE CLIENTES NA INDUSTRIA

09 E 11 NOVEMBRO 2026

@) OBJETIVO GERAL

Capacitar os participantes para integrar a IA no
processo comercial B2B industrial, utilizando-a, de
forma pratica e estratégica, na identificacdo e
qualificacao de oportunidades, investigagao de
mercados e empresas, prospecgao e personalizagao da
abordagem comercial, preparacao de reunides,
acompanhamento de oportunidades e automatizagao de
tarefas, assegurando a validagao humana, a qualidade da
informacao e a preservacao da relagao comercial.

© DESTINATARIOS
Profissionais com intervengao direta ou indireta no
processo comercial B2B, nas areas:

e Comercial e vendas

e Desenvolvimento de negécio

e Prospecao e gestao de clientes

e Marketing

© VALORDA INSCRIGAO
ATE 29 OUTUBRO - 250€ + IVA

Associado: 190€ + IVA

APOS 29 OUTUBRO - 280€ + IVA
Associado: 220€ + IVA

FORMADORA
Marcia Malvina

Formadora sénior e consultora em inteligéncia artificial
aplicada aos negécios, tendo mais de 37 anos de
experiéncia em marketing, estratégia e transformacao
digital e Inteligéncia Artificial aplicada aos negocios.

Tem desenvolvido projetos de consultoria e formacgao
para empresas e equipas de diferentes sectores, com
especial enfoque na utilizagdo pratica da IA, na
prospegcao comercial, na captagdao de clientes e na
otimizacao de processos.

Especializada em |IA generativa, engenharia de prompts e
automacao de processos, alia a experiéncia em
estratégia comercial e pesquisa de mercado a
capacitagao de equipas para transformar ferramentas
digitais em resultados concretos.

Nesta formacao, ird explorar aplicagdes praticas da IA ao
contexto comercial B2B, desde a identificacao e
qualificacao de empresas-alvo até a personalizagao de
contactos, preparacao de reunioes e automatizagao de
tarefas, com exercicios orientados para os desafios da
prospegao comercial na industria de moldes.

09H00-13HO0 (08 HORAS)

ONLINE (ZOOM)

CONTEUDO PROGRAMATICO

e Aplicagdes da |A no processo comercial

¢ Especificidades da prospecao B2B industrial

e Tarefas suscetiveis de apoio, aceleragao ou automatizacao;

¢ Papel do profissional comercial na validacao e decisao;

e Confidencialidade, qualidade da informagao e riscos.
Exercicio pratico: Onde pode a IA ajudar?

e Estrutura de um prompt eficaz
Utilizacao do contexto comercial para obter respostas mais relevantes
Prompts por etapas para tarefas comerciais mais complexas
Interacao, validagao e melhoria dos resultados

Criagao de estruturas reutilizaveis para tarefas recorrentes
Exercicio pratico: Do pedido genérico ao prompt comercial

Perfil de cliente ideal (ICP)

Critérios de segmentacao e sele¢do no contexto B2B industrial
Identificagao de mercados, segmentos e empresas relevantes
Utilizacao da IA para gerar, analisar e testar hipdteses comerciais

¢ Priorizagao de segmentos e empresas.
Exercicio pratico: Construir o perfil da empresa-alvo

Pesquisa de empresas, mercados e setores com apoio da IA

Utilizacao combinada de |IA, motores de pesquisa, LinkedIn e outras fontes
Identificagao de sinais de oportunidade comercial

Cruzamento e validacao de informagao

Critérios de qualificagao e priorizagao de potenciais clientes

Exercicio pratico: Investigar e qualificar uma empresa real

¢ Transformacao da investigacao numa oportunidade de contacto
e |dentificacao de pontos de interesse e hipdteses comerciais
e Construgao de propostas de valor contextualizadas

¢ Definicao do objetivo e estratégia do primeiro contacto
Exercicio pratico: Da informagéo a oportunidade de conversa

Criacdo e adaptagao de contactos por e-mail, LinkedIn e telefone
Personalizacéo e, fungéo do interlocutor e do contexto comercial
Adaptacao a diferentes mercados, culturas e idiomas

Coeréncia da abordagem entre diferentes canais

e Seguimento comercial com apoio da |A
Exercicio Pratico: Uma oportunidade, trés canais

Preparagao de reunides a partir da informacgao disponivel
Definicdo de ojetivos, temas, perguntas e hipdteses a explorar
Sintese de reuniées, compromissos e proximos passos
Preparacgao de contactos de seguimento, propostas e apresentacoes
e Apoio da |A a gestao da oportunidade comercial
Exercicio pratico: Preparar uma reuniéo comercial

¢ Diferencga entre utilizagao de |A, automacgao e agentes de |A

¢ |dentificacdo de tarefas e processos comerciais suscetiveis de automatizacao
¢ Aplicagdes na pesquisa, monitorizacao, preparacao de briefings e seguimento
¢ Integracao com CRM e outras ferramentas comerciais

e Supervisao humana e limites de automatizagao
Exercicio pratico: Desenhar um fluxo comercial assistido por IA




RESULTADOS ESPERADOS

Como consolidagao da formagao, cada participante seleciona uma
empresa que considere comercialmente interessante e aplica o
processo trabalhado durante as duas sessodes. O objetivo ndo sera
produzir uma simulacao académica, mas sair da formagao com uma
oportunidade ou processo de prospecao suficientemente
estruturado para poder continuar a ser trabalhado no contexto
profissional.

METODOLOGIA DE AVALIAGAO E FORMAGAO
e Teorico-pratica, com demonstragoes, exercicios orientados e
aplicacao a situagoes profissionais.
¢ Avaliacao de reacao através da aplicagcao de um questionario de
expectativas, previamente ao inicio da agao, e de um inquérito
de satisfagao no final da formacgao, aplicado aos formandos e ao
formador.

RECURSOS PEDAGOGICOS

e Slides;

¢ Guides e fichas de apoio;

e Modelos de exercicios

e (Casos praticos e exercicios aplicados
A documentagao de suporte sera disponibilizada aos participantes
apods a conclusao da acao.

ESPACO E EQUIPAMENTO
Todos devem assegurar o seu ambiente de trabalho, de modo a
poder acompanhar, eficazmente, as sessoes.

FORMA DE ORGANIZACAO

Sessdes em formato Live Training (online), na plataforma Zoom. A
experiéncia formativa é feita remotamente e em direto. Através da
transmissao sincrona, o formando tem acesso a um ambiente de
formacao interativo.

MODALIDADE DE FORMAGAO
Formacdo continua ndo inserida no Catalogo Nacional de
Qualificagoes.

CERTIFICAGAO

Para a conclusdo com sucesso e obtengao do Certificado de
Formacao Profissional (CFP) é necessaria uma assiduidade minima
de 90% da duracao da acao.

O CFP é emitido no SIGO, de acordo com o modelo publicado na
Portaria n.2 474/2010, de 08 de julho.
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CONDIGOES DE PARTICIPAGAO E SELEGAO
e Inscrigao online em: www.talentum.cefamol.pt
e Pagamento por transferéncia bancaria para o NIB CGD 0035 0441
0002 0142 5302 5
e Envio de comprovativo: formacao@cefamol.pt

As vagas sao limitadas e a inscricdo s6 sera valida apos boa
cobranca.

Critérios de selecgdo:
Sempre que o numero de inscricoes exceda o numero de vagas
disponiveis, a selecao dos participantes sera efetuada com base nos
sequintes critérios:
e Colaboradores de empresas associadas da CEFAMOL, com
situacao financeira reqularizada;
e Empresas do cluster Engineering & Tooling ou que desenvolvam
atividades complementares;
e Adequacao do perfil aos objetivos da agao;
e Ordem cronoloégica de rececao das inscrigoes;
e Limitagdo aum participante / empresa, sempre que aplicavel, de
forma a promover a participagao do maior nUumero de empresas.
A participacgao sera confirmada, por email, a todos os inscritos, quer
sejam ou ndo selecionados

Cancelamentos:
Devem ser comunicados, para formacao@cefamol.pt.

e Atébdias antes: sem custos

e Até 2 dias Uteis: retengao de 50%
e Sem aviso prévio: sem reembolso
e Aposinicio: sem reembolso

Em qualquer caso, a CEFAMOL admite a substituicao do participante
inscrito.

*CONDIGOES ESPECIAIS

para empresas associadas da CEFAMOL:

Inscricao dos 2 primeiros colaboradores pelo valor de 1; a partir da
terceira inscrigao, o valor é pago, na integra, por cada participante.
Para o efeito, a empresa, deve ter a sua situagdo financeira
reqgularizada com a CEFAMOL, a data de inscricao.

Este beneficio ndo é cumulativo com outros descontos ou condigoes
promocionais em vigor.

QUER ESTA AGAO AJUSTADA A SUA EMPRESA?
Peca-nos uma proposta através do e-mail formacao@cefamol.pt
Esta agdo é valida para acumulagéo das 40 horas de formagéo continua obrigatéria de
acordo com o Cédigo do Trabalho.

Entidade

o Formadora
Certificada
dgert
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