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POS GRADUACAO EM VENDAS (Assincrona individual)

OBJECTIVOS:

Este curso em Vendas foi totalmente estruturado com base nas especificidades da area comercial. No
entanto, verifica-se que, até hoje, apenas alguns profissionais desta area tém acesso a um certo tipo de
conhecimento que lhes permite serem profissionais de sucesso.

Pretende-se com este curso, desenvolver competéncias cognitivas e funcionais nos profissionais de vendas
nas varias areas do conhecimento indispensaveis ao bom desempenho da funcéo. Os formandos deverdo
adquirir conhecimentos tericos nas areas técnicas estratégicas para a funcao e nas areas comportamentais
necessarias a interaccado humana, e fazer a aplicagdo desses conhecimentos em situa¢do de pratica simulada
de forma a desenvolverem autonomia propria para futuras situacoes reais de trabalho.

DESTINATARIOS:

O curso ¢ direccionado para Directores Gerais, Administradores, Gerentes, Empresarios, Gestores,
Directores de RH, Directores Comerciais e de Marketing, Coordenadores de Equipas de Vendas, Técnicos
Comerciais e Profissionais que se encontrem numa posi¢ao de lideranca e comercial

PRE-REQUISITOS:
Experiéncia, como utilizador, de computador pessoal, com competéncias minimas com ferramentas de
tratamento de texto e imagem (p.ex. Word e Power Point) e de navegacio na Internet.

FORMA DE ORGANIZACAO:

A forma de organizacdo utilizada é de formacio a distancia, de modalidade assincrona, permitindo uma
flexibilidade temporal através de uma aprendizagem individualizada e de acordo com o ritmo do
formando.

CONTEUDO PROGRAMATICO:
e Estratégia — Esta tematica ¢ a pega chave de qualquer negbcio. Neste médulo, ird tomar um mais
profundo conhecimento das formas mais optimizadas de definir, renovar, actualizar ou alargar a
estratégia ou estratégias do seu negdcio, com especial foco na area comercial.

® Marketing — Pedra basilar de todo o ambiente comercial, este médulo fornece um elevado
conhecimento dos conceitos mais dteis ao desenvolvimento da sua actividade profissional dentro
da area do marketing.

¢ Estudo de mercado/prospecgio — A necessidade de identificar novos clientes é primordial
para o sucesso comercial. Ird aprender como identificar potenciais clientes e também como
potenciar as relagbes que mantém com os ja existentes.

¢ Comunicagdo escrita — A comunicacio comeg¢a no emissor. Ser-se expressivo, concreto e
eloquente na forma como expomos as nossas ideias é fundamental na area comercial. Ira
apreender técnicas que melhorardo muito a sua capacidade de comunicar na forma escrita.

® Business english — A importincia do Inglés é cada vez mais sentida no meio empresarial. Esta
disciplina dota-lo-4 dos conhecimentos linguisticos necessarios para melhorar a sua actividade
comercial.

e PNL - Esta disciplina comportamental permiti-lo-4 desenvolver as suas capacidades de
observacdo de forma a poder, de uma forma privilegiada, interpretar os comportamentos dos seus
interlocutores e indiciar neles as atitudes que mais deseja.

¢ Inteligéncia emocional — Conseguir, de forma perspicaz e rapida, interpretar o n0sso
interlocutor para que o possamos compreender e auxiliar no seu processo de decisdao, é uma
ferramenta extremamente importante para todos nos.

® Técnicas de comunicagido interpessoal e para grupos — Sabemos a comunica¢io comeca no
emissor. Transmitir ideias e mensagens, conseguindo atingir eficazmente todos os presentes, é
indispensavel na area comercial. Esta disciplina permiti-lo-4 ultrapassar a barreira entre o ser-se
percebido € o set-se compreendido.
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® Lideranga — A capacidade de lideranca ¢é essencial para criar um ambiente propicio ao
desenvolvimento de ac¢bes e a participacdo voluntaria de todas as partes envolvidas. Ird melhorar
as suas capacidades de lideranca de forma a aumentar a eficacia e eficiéncia da sua gestao.

® Técnicas avangadas de venda — A técnica AIDDA ¢ aplicivel em qualquer exercicio de
marketing. Na estruturacdo de um processo de venda, foca-se essencialmente no processo de
tomada de decisao final em direc¢do ao “Sim”.

® Apresentagdes comerciais — Este tipo de apresentacdo requer especial preparacido. Ird obter
profundos conhecimentos de como apresentar eficazmente o seu produto ou servico perante um
grupo de pessoas, podendo recorrer as mais variadas técnicas de apresentagao.

® Técnicas de negociagido — Saber negociar é uma das dreas cruciais no meio comercial. Aqui, ird
acrescentar as suas capacidades um variado leque de técnicas de negociagdo, para melhorar os
seus resultados.

¢ Plano de acgdo (trabalho final) — exercicio pratico de formulacio de um plano de acgdo, no
ambito comercial, de vendas, de negocia¢do, etc, onde se apliquem as técnicas apreendidas ao
longo do curso.

METODOLOGIA DE FORMACAO:

A formacio ira decorrer de forma assincrona onde cada formando tera disponivel no seu computador e
por cada médulo: um filme e apresentacao de slides para visionamento, texto para leitura e exercicio de
pratica simulada, permitindo um método afirmativo (expositivo) e activo (simulagao e pesquisa).

EQUIPAMENTO NECESSARIO:
Computador funcional, equipado com placa de som; Acesso Internet (preferéncia acesso cabo ou ADSL);
Browser (Internet Explorer ou Firefox).

DOCENTES:

O corpo de Docentes seleccionado é composto por profissionais com carreiras nacionais e internacionais
de comprovado sucesso nas principais areas leccionadas neste curso.

Ainda que este tipo de experiéncia seja extremamente importante, todos os docentes escolhidos possuem
um alargado leque de competéncias pedagogicas que, em conjunto com os seus conhecimentos praticos e
tedricos das suas respectivas especialidades, permitem oferecer a todos os seus alunos uma privilegiada
experiéncia de ensino eficaz.

DURACAO:
256 Horas

DATAS DE REALIZACAO DAS ACTIVIDADES:

Abertura do Curso: O curso encontra-se aberto a partir de 15 de Marco, podendo cada participante inicia-
lo em qualquer altura. Apds o inicio do curso, o participante devera elaborar os médulos conforme a
seguir se encontra descrito.

Numero de médulos: O curso é composto por um total de 13 médulos, dos quais 12 sdo de Formagio e 1
de Avaliacio.

Horas por Médulo: Cada médulo de formacao terda uma duragiao de 16 horas, a efectuar em 2 semanas
consecutivas. O médulo de avaliacdo terd uma duracio de 64 horas, a efectuar em 8 semanas consecutivas.
Total de Horas Cutriculares: 256 horas (192 horas de formacido e 64 de avalia¢ido)

Conteudos: Cada médulo de formagio terd um filme e apresentagio de slides para visionamento, texto
para leitura e exercicio de pratica simulada.

Duracido: O curso ira decorrer num total de 32 semanas distribuidas conforme tabela.

Dias e Horario: Cada semana de formacao tera uma carga horaria de 8 horas de formacio assincrona.

Caso o formando pretenda, tem sempre a possibilidade de interromper o curso por petiodos até 4
semanas consecutivas, entre modulos, sendo que o curso nido se poderd prolongar para além de 40
semanas no total. Para tal, o formando tera de avisar, previamente a pretensdo da interven¢io, bem como
o tempo da mesma.
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Nunca podera iniciar qualquer interrupgao durante um moédulo, mas sim apenas apés a conclusio de um
qualquer moédulo.

Modulo Horas | Semanas Modalidade
1. Estratégia 16 2 Assincrona
2. Marketing 16 2 Assincrona
3. Estudo de mercado/prospecgio 16 2 Assincrona
4. Comunicag¢io escrita 16 2 Assincrona
5. Business english 16 2 Assincrona
6. PNL 16 2 Assincrona
7. Inteligéncia emocional 16 2 Assincrona
8. Técnicas de comunicagio interpessoal e para 16 2 Assincrona
grupos
9. Lideranca 16 2 Assincrona
10. Técnicas avangadas de venda 16 2 Assincrona
11. Apresentagdes comerciais 16 2 Assincrona
12. Técnicas de negociagio 16 2 Assincrona
13. Plano de accio (trabalho final) 64 8 Assincrona
TOTAL 256 32

AVALIACAO:

A avaliacio sera efectuada médulo a médulo com a realizagdo de um exercicio pratico que se encontra
disponivel na plataforma e que devera ser elaborado na segunda semana de cada médulo.

Caso o formando pretenda realizar o trabalho final (13° médulo) devera realiza-lo apés a finalizacio dos
12 médulos de formacio.

Certificados: Os participantes receberio Certificado de Frequéncia caso frequentem apenas os 12
médulos de formacdo. Os partticipantes receberdo Certificado de Aproveitamento caso realizem o
trabalho final.

CUSTO:
1300 €

INSCRICOES:
E-mail: caam@gestaototal.com http://caam.gestaototal.com
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