SOBRE ESTA PROFISSAO

O Técnico em Atendimento e Vendas é um profissional apto a atuar na constituicdo de seus préprios
empreendimentos, trabalhando de forma auténoma.

CONTEUDO

O 1- MODULO | - TECNICO EM VENDAS - - INTRODUGAO AO EAD

Ol3! Seja bem-vindo (a)! Vocé ja estudou a distancia? Se esta é a sua primeira experiéncia, espero que
esteja muito animado (a)! Estamos aqui para te ajudar nessa jornada. Nesta unidade vocé vai conhecer
tudo o que precisa para iniciar os estudos nessa modalidade. Veremos um pouco da histéria da
educacdo a distancia no Brasil, conceitos basicos e alguns recursos importantes que estdo presentes no
ambiente virtual de aprendizagem - e fora dele também. Além disso, vocé terd dicas de como gerenciar
seus estudos, habilidade importante que precisara desenvolver a partir de agora. Vamos comegar?

02- MODULO | - TECNICO EM VENDAS - - GESTAO DE RECURSOS HUMANOS

Gestdo de Recursos Humanos, Gestdao de Pessoas ou Administracdo de Recursos Humanos é a aplicagao
de um conjunto de conhecimentos e técnicas administrativas especializadas no gerenciamento das
relagdes das pessoas com as organizagdes, com o objetivo de atingir os objetivos organizacionais, bem
como proporcionar a satisfagao e a realizagdo das pessoas envolvidas.

03- MODULO | - TECNICO EM VENDAS - - FUNDAMENTOS DA ADMINISTRAGAO

O ambiente organizacional. Estrutura organizacional. Gestdo de pessoas: o papel das pessoas nas
empresas. A fungdo do planejamento nas empresas. Diferengas entre os niveis de planejamento.
Aspectos conceituais de empreendedorismo. Caracteristicas dos empreendedores e desenvolvimento
de negdcios. Questdes contemporaneas da gestdo organizacional.

04- MODULO | - TECNICO EM VENDAS - - ORGANIZAGAO, SISTEMAS E METODOS

Sistemas. Empresa como sistema. Sistemas administrativos: analise e planejamento. Técnicas e
instrumentos de analise. Analise critica e inovagdo. Avaliacdo de sistemas. Interface entre trabalho do
analista de organiza¢do e métodos. Estruturas organizacionais. Normalizacdo e Elaboracdo de Normas e
Manuais.

05 MODULO | - TECNICO EM VENDAS - -EMPREENDEDORISMO

Empreendedorismo é o processo de iniciativa de implementar novos negdcios ou mudancas em
empresas ja existentes. E um termo muito usado no &mbito empresarial e muitas vezes esta relacionado
com a criacdo de empresas ou produtos novos, normalmente envolvendo inovagdes e riscos.

06— MODULO | - TECNICO EM VENDAS - - MARKETING DIGITAL

Com a graduacdo em Marketing Digital, o aluno ird desenvolver habilidades comerciais para o
crescimento local, regional ou ainda global de negdcios. Podera contribuir para o desenvolvimento de
habilidades de gerenciamento e planejamento estratégico sobre produtos e servigos.



07- MODULO | - TECNICO EM VENDAS - - ATENDIMENTO AO CLIENTE

Aprimore a comunicag¢do interpessoal, visando a exceléncia no atendimento aos clientes, fornecedores e
companheiros de trabalho, aumentando a competitividade no mercado de trabalho. Seja capaz de
prestar um atendimento ao publico de qualidade, adotando procedimentos adequados a boa
comunicagdo e orientagdo técnica especifica dos servigos.

08- MODULO | - TECNICO EM VENDAS - - GESTAO ESTRATEGICA DE PESSOAS

Gestdo de Recursos Humanos, Gestao de Pessoas ou Administragdo de Recursos Humanos é a aplicagao
de um conjunto de conhecimentos e técnicas administrativas especializadas no gerenciamento das
relagdes das pessoas com as organizagdes, com o objetivo de atingir os objetivos organizacionais, bem
como proporcionar a satisfacao e a realizagdo das pessoas envolvidas.

09- MODULO Il - TECNICO EM VENDAS - - COMUNICACAO EMPRESARIAL

Comunicagao gerencial; Comunicagao administrativa; Comunicagdo social; Comunicagdo interna e a
comunicacgdo externa; Etiqueta Empresarial: Etica Empresarial; Marketing pessoal; Comunicacio
Gerencial e Administrativa. Estratégia de elaboragao de procedimentos; Estratégia de comunicagado
visual; Regulamentos e procedimentos.

10 MODULO Il - TECNICO EM VENDAS - -ORATORIA

Saber falar em publico é um diferencial para o sucesso, porém muitas pessoas perdem oportunidades
por medo, por sentir o coragdo acelerado quando sdo o centro das atengdes, por serem criticos demais
consigo mesmos, por entrarem em sofrimento antecipado quando tém alguma apresentagdo ou por
acharem que nao levam jeito.

1 1- MODULO Il - TECNICO EM VENDAS - - LOGISTICA EMPRESARIAL

Visdo Estratégica da Logistica. Canais de Distribuicdo de Produtos. Distribui¢ado Fisica de Produtos. Nivel
de Servigo ao Cliente. Gestdo de Transportes. Gestdao de Armazenagem. Gestdo de Estoques. Gestdo de
Custos (inclusive ABC e ABM) na Logistica de Distribuicdo de Produtos. Tecnologia da Informacao (Tl)
aplicada a Logistica de Distribuicdo de Produtos. Logistica Reversa de Produtos & Embalagens.

1 2 MODULO Il - TECNICO EM VENDAS - - GESTAO DE CUSTOSA contabilidade de custos, a

contabilidade financeira e a contabilidade gerencial; terminologia contabil basica; principios contabeis
aplicados a custos; algumas classificacdes e nomenclaturas de custos; custeio por absorgao; critérios de
rateio dos custos indiretos; materiais diretos; mdo-de-obra direta.

1 3 MODULO Il - TECNICO EM VENDAS - - TECNICAS DE NEGOCIACAO

Como diagnosticar problemas. Transformar as informacgGes e dados coletados em instrumentos para
tomada de decisGes. Metodologias para resolucdo de tomadas de decisdes. Estilos de negociacdo de
conflitos. Negociagdo como processo. Técnicas de negociacdo através da simulacdo e do estudo de
casos. Estudo e compreensdo das Técnicas de Negociacdo, da politica de gestdo comercial das
empresas. Principios e conceitos basicos do Sistema de Informagdo mercadoldgica. Conceitos basicos



sobre E-commerce e e-Business. Terminologia especifica de informacgdo voltada ao varejo eletrénico. O
comércio eletrénico. O mercado virtual. O impacto da internet sobre as estratégias de negécio.

14- MODULO Il - TECNICO EM VENDAS - - GESTAO DE PROJETOS

Contexto da geréncia de projetos nas organizagdes. Coordenagdo das atividades do projeto e Geréncia
do escopo do Projeto Processos de gestdao do tempo no contexto do projeto. Mapeamento dos custos
do projeto e Geréncia da qualidade do projeto Dimensionado os Recursos Humanos do projeto.
Geréncia dos riscos do projeto e Geréncia das aquisi¢des do projeto.

1 5- MODULO Il - TECNICO EM VENDAS - - ADMINISTRAGAO DE SISTEMAS DE INFORMAGAQO

Informagdo gerencial. Tipos e usos de informagdo. Tratamento das informagdes versus atividades fins.
Sistemas de apoio a decisdo. Tépicos em gerenciamento dos sistemas: integragdo, seguranga, controle.
Uso estratégico da tecnologia da informagdo nas pequenas e médias organiza¢des. Administragao
estratégica da informacgao. Aplicagdo da tecnologia da informagdo nas diversas areas da empresa para
obtencgao de vantagens competitivas.

1 6 MODULO 11l - TECNICO EM VENDAS - NEGOCIACAO COMERCIAL E COMERCIO
ELETRONICO

Como diagnosticar problemas. Transformar as informag&es e dados coletados em instrumentos para
tomada de decisdes. Metodologias para resolucdo de tomadas de decisdes. Estilos de negociacdo de
conflitos. Negociagdo como processo. Técnicas de negociagdo através da simulagao e do estudo de
casos. Estudo e compreensdo das Técnicas de Negociagdo, da politica de gestdo comercial das
empresas. Principios e conceitos basicos do Sistema de Informagdo mercadoldgica. Conceitos bdsicos
sobre E-commerce e e-Business. Terminologia especifica de informacdo voltada ao varejo eletrénico. O
comércio eletrénico. O mercado virtual. O impacto da internet sobre as estratégias de negdcio.

1 7- MODULO IlI - TECNICO EM VENDAS - -MARKETING DE SERVIGOS E DO VAREJO

Marketing de varejo é o conjunto de atividades realizadas para gerar interesse das pessoas e,
consequentemente, converter em vendas.

18 MODULO Il - TECNICO EM VENDAS - - GESTAO DE COMPRAS Objetivos - Examinar os

principais fatores que moldam o desenvolvimento da fungdo compras e da negociagao, levando em
consideracdo a mudanca de uma abordagem ganha-perde entre fornecedor e comprador para uma
baseada em beneficio mutuo - ganha-ganha; - Capacitar o profissional a coletar, organizar, analisar
dados, e sugerir melhorias no processo de aquisicdo de materiais.

19 MODULO Il - TECNICO EM VENDAS - - TECNICAS DE VENDASO curso daré dicas aplicaveis

para o dia a dia do vendedor, que contribuirdo para o fechamento das vendas.

20— MODULO III - TECNICO EM VENDAS - TECNICAS DE ATENDIMENTO EM HELPDESK



O servigo de help desk centraliza o recebimento das solicitagGes dos clientes, o que facilita as respostas
e resolugdo dos problemas. O solucionador consegue resolver o problema do cliente fornecendo
informacgGes e esclarecimentos, sendo essa a parte mais facil e pratica do help desk.

2 1- MODULO IV - TECNICO EM VENDAS - - TELEMARKETING

Aprimore a comunicag¢do interpessoal, visando a exceléncia no atendimento aos clientes, fornecedores e
companheiros de trabalho, aumentando a competitividade no mercado de trabalho. Seja capaz de
prestar um atendimento ao publico de qualidade, adotando procedimentos adequados a boa
comunicagdo e orientagdo técnica especifica dos servigos.

2 2- MODULO IV - TECNICO EM VENDAS - -ANALISE DE MERCADOA presente unidade tem por

objetivo apresentar uma visdo geral dos ultimos anos do mercado, destacando seus conceitos e
caracteristicas, tendo como finalidade a verificagdo de seus comportamentos, mudangas e tendéncias.
Em seguida, contextualizamos a Andlise de Mercado, apresentando também algumas ferramentas
necessarias. Segue-se o contexto de profissionalizagao atual que o mercado vem sofrendo nos ultimos
20 anos e, por fim, os principais desafios e as implicagdes para os dias de hoje, nos contextos das
cidades, campo e industria. E importante destacar que a analise de tendéncias e comportamentos de
um determinado nicho de mercado muitas vezes desperta em nds uma postura empreendedora, o que
é muito salutar.

2 3- MODULO IV - TECNICO EM VENDAS - METRICAS DO MARKETING

Métricas de marketing sdo indicadores utilizados para medir os resultados das a¢des e campanhas
implementadas nos canais de marketing. Acompanhando as principais delas - que vao do numero de
visitantes até o volume de vendas - vocé consegue identificar o impacto das suas estratégias nos
resultados finais da sua empresa.

24- MODULO IV - TECNICO EM VENDAS - GESTAO DE INOVAGAO TECNOLOGICA

Apresentar os conceitos gerais e basicos, relacionados a gestdo da inovagao tecnoldgica; evolucdo da
inovacdo e seus fundamentos tecnolégicos; modelos de inovagao tecnoldgica. A tecnologia como fonte
de competitividade; gestdo da propriedade industrial; incentivos governamentais a inovagao tecnoldgica
e prospeccdo tecnoldgica.

2 5 MODULO IV - TECNICO EM VENDAS - ORIENTACOES DO ESTAGIO SUPERVISIONADO

Investigacdo e anadlise do processo educativo na pratica pedagdgica, vivenciados nos estagios
supervisionados em Atividades orientadas e supervisionadas no Ensino Normal. Projetos de
aprendizagem colaborativa, problematizacdo da realidade, Desenvolvimento de projetos envolvendo
problemas da escola e da comunidade abordando os temas transversais. Avaliacdo das praticas
educativas. Autoavalia¢do e analise critica do trabalho pedagdgico. Relatdrio final sobre a participacédo
nas praticas pedagdgicas, sobre supervisdo docente.

+ VANTAGENS

Aulas 100% on-line
Vocé faz seu curso online em qualquer horario e em qualquer lugar.



Relatério de aproveitamento
Vocé tem acesso ao relatério de aproveitamento dos cursos contratados e pode acompanhar o seu
rendimento direto no painel de controle.

Certificado valido em todo Brasil
O processo de certificagdo do curso é simples, dindmico e com nimero de registro. O certificado pode
ser consultado on-line, através do site www.vejameucertificado.com.br.

Acesso ao curso
Vocé tem um prazo de acesso flexivel contratado a partir da a tivagao da chave, prazo equivalente ao
numero maximo de parcelas do curso.

Carga horaria dos cursos

Os cursos possuem uma carga horaria estimada que permite o aluno assistir os videos e materiais
complementares, fazer os exercicios e demais atividades com tranquilidade. Todavia, em detrimento de
eventual conhecimento prévio do assunto, o aluno podera concluir em tempo inferior, normalmente em
até 1/3 da carga horaria prevista, mesmo assim, em seu certificado sera registrado a carga horaria
prevista de cada curso.


http://www.vejameucertificado.com.br/

