Resumo Didatico - Treinamento Gerentes de Relacionamento 2026

O treinamento reforga a evolucado do banco transacional para parceiro
estratégico. O empresario nao compra produtos bancarios; ele terceiriza decisbes
financeiras. O foco do gerente deve estar na geragao de valor, confianga, rapidez,
simplicidade e seguranca.

Os principais gatilhos para troca de banco sao falta de contato, proatividade,
relacionamento e solucoes. Assim, o relacionamento continuo é mais relevante do
que a discussao exclusiva sobre taxas.

A gestao estratégica da carteira segmenta clientes em Ancora, Em Expansao,
Defensivos e de Baixo Retorno. Cada grupo exige abordagem especifica de
fidelizacdo, desenvolvimento, retengdo ou automacao.

Na prospecgao, o gerente deve realizar pesquisa prévia, conhecer
segmento, porte, necessidades e decisores, utilizando inteligéncia comercial,
redes sociais, indicagdes, CRM e Gerenciador de Clientes.

A venda consultiva exige diagndstico profundo antes da oferta. O gerente
deve compreender fluxo de caixa, investimentos, crédito, meios de pagamento,
riscos e objetivos do cliente.

A jornada do cliente envolve prospecg¢éo, aquisicao, fidelizagdo e expansao
do relacionamento por meio de cross sell e up sell. As visitas comerciais podem ser
de apresentacao, negociacao, relacionamento, recuperagdo ou técnicas. Cada
modalidade possui objetivos e abordagens diferentes.

Na identificacao de oportunidades, é fundamental segmentar clientes,
mapear o mercado, reconhecer gatilhos de necessidade e planejar roteiros
comerciais baseados em potencial e proximidade.

Rapport e conhecimento do perfil do decisor sdo essenciais. Devem ser
analisados aspectos comportamentais, psicograficos, digitais e baseados em
necessidades.

Agregar valor significa oferecer consultoria financeira, antecipar
necessidades, simplificar processos, digitalizar operacdes, integrar solucdes e
demonstrar retorno financeiro mensuravel (ROI).



As rotinas comerciais recomendam quatro dias externos e um dia interno,
equilibrando prospeccao, relacionamento, recuperacdo, planejamento e
atividades administrativas. Postura profissional, cordialidade, organizacdo e escuta
ativa impactam diretamente a percepcéao de valor do cliente.

O processo comercial envolve definicdo de publico-alvo, analise de
oportunidades, planejamento de visitas, entrevista consultiva, analise financeira,
diagndstico, proposta personalizada e acompanhamento. O pitch comercial deve
conter gancho, problema, solucao, diferenciais e chamada para ag¢ado, sendo
adaptado ao perfil do cliente.

No tratamento de objec¢des, devem ser utilizados preparagdo, escuta ativa,
empatia, argumentacao baseada em valor, demonstracdo de ROl e obtengao de
microcompromissos.

CRM e Power Bl apoiam segmentacao, planejamento, registro de interagoes,
monitoramento do pipeline, geragcdo de insights, gestdo de indicadores e
acompanhamento de resultados.



