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Apresentacao

A globalizagéo gerou uma grande transformagao no mundo dos negdécios. Dessa forma,
as novas tecnologias favoreceram o crescimento de alguns setores, enquanto outros
precisaram se adaptar rapidamente a digitalizacdo. Nesse cenario, a competitividade
existente continua alta, fazendo com que os gerentes responsaveis pela area comercial
e de vendas precisem acompanhar a evolugdo do seu setor, além das diferentes
estratégias utilizadas com sucesso atualmente. Por esse motivo, a TECH elaborou esse
curso que oferece uma formagao tedrica 100% online e flexivel, acompanhada de um

estagio pratico de 3 semanas em uma empresa de grande experiéncia na realizacéo d |
de planejamentos comerciais digitais e offline. Tudo isso, sempre acompanhado pelos - L > _
melhores especialistas, para que o profissional possa evoluir em sua area de trabalho. il fl
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As empresas buscam gerentes com uma
grande variedade de especializacbes e, poresse
motivo, na TECH vocé encontrara um programa
feito sob medida para vocé e compativel com
seus interesses. Faca sua matricula agora"
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Devido ao desenvolvimento de novas tecnologias, 0 comércio sofreu mudancas
inéditas. Além disso, 0s avangos nas comunicagdes proporcionaram as empresas
novas ferramentas para controlar e analisar produtos em um novo cendrio voltado
para as vendas online.

Por todas essas razoes, o setor tem buscado profissionais capazes de gerenciar
departamentos comerciais e de vendas a partir de uma perspectiva integrada e
com uma visao global. Em func¢ao disso, a TECH elaborou este Mestrado Préprio
Semipresencialem MBA Gestao Comercial e Vendas com o objetivo de desenvolver
uma abordagem estratégica e global da empresa, com foco na gestdo empresarial
para assumir novas responsabilidades em um cenario em constante mudanca.

Para isso, o profissional contard com um plano de estudos avangado 100%
online, que podera ser acessado a qualquer momento e de qualquer dispositivo
eletrbnico com conexao a Internet. Dessa forma, ele poderd aprender mais sobre
habilidades de lideranga em um ambiente em constante transformacéo, as
principais inovacoes em logistica e gestao econémica, ou a integragao de canais
digitais na estratégia comercial.

Uma vez concluida a fase tedrica, o profissional participara de um estagio
pratico de 3 semanas, no qual podera observar de perto as principais estratégias
comerciais desenvolvidas por empresas especializadas com grande experiéncia
no setor empresarial. Dessa forma, e com o0 acompanhamento de um profissional
durante esse periodo, o0 aluno podera atingir seus objetivos de progresso em um
ambiente de exceléncia.

ATECH oferece, dessa forma, uma excelente oportunidade paraavangar nacarreira
na area de MBA Gestao Comercial e Vendas, através de um curso compativel as
necessidades reais dos profissionais dessa area.

Este Mestrado Proprio Semipresencial em MBA Gestao Comercial e Vendas
conta com o conteldo mais completo e atualizado do mercado. Suas principais
caracteristicas sao:

+ O desenvolvimento de mais de 100 estudos de caso apresentados por especialistas
em gestao comercial e vendas

+ Seu conteudo gréfico, esquematico e eminentemente pratico fornece informagoes
especificas sobre as disciplinas que sdo essenciais para a pratica profissional

+ Planos abrangentes para acéo sistematizada no campo de negocios

+ Sistema interativo de aprendizagem baseado em algoritmos para a tomada de
decisdes sobre situagoes apresentadas

+ Diretrizes praticas para o uso das principais ferramentas aplicadas a gestao
comercial

+ Sua énfase especial nas metodologias mais inovadoras para o uso das técnicas de
lideranga empresarial

* Liches tedricas, perguntas a especialistas, foruns de discussao sobre temas
controversos e trabalhos de reflexéo individual

* Disponibilidade de acesso a todo o conteudo a partir de qualquer dispositivo, seja
fixo ou movel, com conexao a Internet

+ A possibilidade de fazer um estdgio em empresas lideres do setor

Matricule-se agora neste Mestrado Proprio
Semipresencial e crescga profissionalmente
em direcdo a um cargo de geréncia”



Este Mestrado Proprio Semipresencial
apresentara as ferramentas e as habilidades
necessarias para que vocé se desenvolva
no complexo ambiente da producédo global
e da logistica comercial. Atualize-se com
grandes profissionais da area"

Nesta proposta de Mestrado Proprio, de carater profissionalizante e modalidade
semipresencial, 0 programa € voltado para a atualizacdo de profissionais de negécios
gue exercem suas fungdes em empresas comerciais e que exigem uma qualificagéo
de nivel elevado. Os conteudos sdo baseados nas mais recentes evidéncias cientificas
e sdo orientados de forma didatica para integrar o conhecimento tedrico a pratica
comercial e de vendas, e os elementos tedrico-praticos irdo facilitar a atualizagéo do
conhecimento e permitir atomada de decisées na definicdo de estratégias comerciais.

O contetdo multimidia elaborado com a tecnologia educacional mais avancada
permitira que o profissional da drea comercial aprenda de forma situada e contextual,
ou seja, um ambiente simulado que proporcionara um aprendizado imersivo
programado para capacitar em situagdes reais. A estrutura deste programa se
concentra na Aprendizagem Baseada em Problemas, por meio da qual os estudantes
devem tentar resolver as diferentes situagdes de pratica profissional que surgem ao
longo do programa. Para isso, contara com a ajuda de um inovador sistema de video
interativo realizado por especialistas reconhecidos.
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Aprenda com os melhores profissionais.
Faca este Mestrado Proprio Semipresencial
e aumente suas oportunidades profissionais
no setor Comercial e de Vendas.

Este Mestrado Proprio Semipresencial oferece
a vocé a possibilidade de se especializar em
MBA Gestado Comercial e Vendas e de conhecer
0S avancos digitais mais atuais na area.




02
Por que fazer este Mestrado
Proprio Semipresencial?

Nos ultimos anos, a globalizagdo permitiu que a logistica comercial se tornasse muito
mais complexa, embora aparentemente muito mais simples para as compras online pelos
consumidores: uma transformagao que envolve conhecimentos avancados de lideranga,
funcionamento do mercado e organizagéo comercial. Por esse motivo, a TECH oferece com este
programa uma abordagem atualizada, que se diferencia das demais propostas académicas ao
atender as necessidades reais dos profissionais da rea. E por isso que o programa oferece um
plano de estudos avangado, associado a um estagio intensivo de 3 semanas em uma empresa
lider do setor comercial. Um programa académico tedrico-pratico, no qual o aluno estara

sempre orientado por excelentes profissionais especializados no setor Comercial e de Vendas.

.
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>

@ @ A TECH ¢ a unica universidade que oferece a

vocé a chance de ingressar em empresas que
desenvolvem as mais poderosas estratégias
comerciais atraves da tecnologia mais avancada”
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1. Atualizar-se através da mais recente tecnologia disponivel

O mundo digital revolucionou o comércio ao longo das ultimas décadas: uma
transformacéo que imp&e aos profissionais da area de MBA Gestao Comercial
e Vendas de Marketing a necessidade de se manterem atualizados e com um
dominio absoluto das principais ferramentas utilizadas. Com esse objetivo, a
TECH elaborou este programa académico, que proporciona aos profissionais
a oportunidade de se manterem atualizados sobre 0s mais recentes avangos
tecnoldgicos no setor comercial e nas estratégias de Marketing.

2. Aprofundar-se através da experiéncia dos melhores especialistas
Um dos aspectos mais importantes desse Mestrado Préprio Semipresencial é a
excelente equipe de profissionais que ministram o curso. Assim, desde o inicio,
o profissional tera a sua disposicao um corpo docente especializado no setor
Comercial e de Vendas. Além disso, durante o estagio em uma empresa lider,
0 aluno podera aplicar os conceitos abordados no programa, em um ambiente
comercial especializado e acompanhado pelos melhores especialistas.

3. Ter acesso a ambientes de ponta

Uma caracteristica decisiva para o profissional que realiza esse curso ¢ a
integragao das suas habilidades em um ambiente de negdcios de exceléncia.
Isso possibilitara que ele impulsione sua carreira, devido a selecao criteriosa
realizada pela TECH de todos os centros disponiveis para o estagio pratico.
Dessa forma, sera possivel aplicar os métodos e procedimentos de trabalho
mais inovadores e avangados na sua rotina profissional.
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4. Combinar a melhor teoria com a pratica mais avancada

Atualmente, a TECH esta totalmente comprometida em atender as demandas
genuinas dos profissionais que buscam conciliar suas responsabilidades
profissionais e pessoais com uma especializagcdo académica de qualidade. Por
isso, o programa foi elaborado, associando perfeitamente a teoria de forma online
e flexivel com o estagio presencial e 100% pratico em uma empresa conceituada.

5. Ampliar as fronteiras do conhecimento

Com esse programa, a TECH apresenta uma abordagem global e abrangente
para os profissionais que fazem esse Mestrado Préprio Semipresencial. O foco
do curso é proporcionar as informacdes mais valiosas e atualizadas na area
de comércio, para alavancar as carreiras na area de MBA Gestao Comercial e
Vendas. Uma oportunidade que somente a maior universidade digital do mundo
pode oferecer.

Vocé realizara uma imersao pratica
completa no centro de sua escolha”
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Objetivos

O programa semipresencial desta capacitagdo proporciona aos futuros
gerentes a oportunidade de desenvolver diversas competéncias essenciais
para liderar o departamento comercial e de vendas de uma empresa. Portanto,
eles precisarao conhecer os aspectos relacionados as transagoes comerciais
para se destacarem em um setor competitivo. Dessa forma, serd possivel
adotar o perfil de Chefe de Vendas, um dos cargos mais requisitados na area.
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e Ter experiéncia int onal '
> periencia internacional, Compromisso

eético e perspicacia comercial sGo algumas
das caracteristicas mais procuradas pelos
diretores na era digital”
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Objetivo geral

+ Este programa foi elaborado para fortalecer as habilidades de gestao e lideranga,
além de estimular o desenvolvimento de novas competéncias e habilidades que
Sa0 essenciais na drea profissional. Isso permite ao aluno tomar decisdes de
carater abrangente com uma perspectiva inovadora e uma viséo internacional.

Desenvolva as habilidades indispensaveis
para gerenciar estrategicamente a atividade
comercial das organizagbes empresariais
mais importantes do mundo”




Objetivos especificos

+ Definir as Ultimas tendéncias e desenvolvimentos em Gestao de Negocios

+ Desenvolver, liderar e executar estratégias de vendas mais efetivas e focadas
no cliente, oferecendo propostas de valor personalizadas

+ Desenvolver estratégias que permitam tomar decisdes em um ambiente complexo
e instavel, avaliando seu impacto na empresa

+ Desenvolver estratégias para liderar organizacgdes e equipes de vendas
em momentos de transformacéo

+ Estabelecer os programas mais adequados para selecionar, capacitar, incentivar,
monitorar e desenvolver a forga de vendas

+ Desenvolver a capacidade de Detectar, Analisar e Resolver Problemas.

* Expor para a empresa em uma perspectiva global, assim como a
responsabilidade e o novo papel dos gestores comerciais

+ Desenvolver as competéncias fundamentais para conduzir estrategicamente a
atividade comercial da organizacao

* Planejar estratégias e politicas inovadoras para melhorar a gestao
e a eficiéncia comercial

+ Formular e implementar politicas comerciais como estratégias de crescimento
que adaptem a empresa as mudancgas no cenario nacional e internacional

+ Adquirir habilidades de lideranga que permitam gerir com sucesso
Equipes de Comerciais e Vendas

Objetivos | 15 tech

* Conhecer todo o processo da cadeia logistica e operacional da empresa
+ Ser capaz de organizar e gerenciar equipes de vendas

+ Realizar estratégias comerciais e de Marketing em ambito internacional
* Integrar as diferentes ferramentas digitais na estratégia comercial

* Realizar pesquisas de mercado para entender a concorréncia e desenvolver
estratégias diferenciadas

Matricule-se agora e cresca na

Sua area de trabalho através

de um programa completo que

lhe permitira colocar em pratica
tudo o que aprendeu”
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Competéencias

Apos a aprovacao nas avaliagbes do Mestrado Prérprio Semipresencial em MBA
Gestdo Comercial e Vendas, o profissional tera desenvolvido as habilidades
necessarias para uma atuacao de qualidade e atualizada com base na mais
inovadora metodologia de ensino. Isso permitird ao profissional o acesso ao mercado
de trabalho com seguranca ou a conclusao do projeto de negécios idealizados.
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@ 6 Na TECH vocé podera adquirir as habilidades

necessarias para crescer profissionalmente
em Gestdo Comercial”
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Competéncias gerais

+ Aplicar competéncias especificas de lideranca na Gestao Comercial e de Vendas
+ Gestionar adequadamente as equipes multiculturais
* Analisar a rentabilidade dos projetos de investimento e a criagao de valor

+ Analisar o impacto financeiro das decisdes tomadas por parte da alta
administracao

+ Aplicar métodos e técnicas de pesquisa quantitativa e qualitativa

+ Ter um conhecimento profundo das técnicas de Marketing

+ Realizar uma correta organizacdo comercial e estratégia de vendas

+ Controlar a atividade comercial da empresa

* Realizar auditorias comerciais

+ Implementar técnicas de coaching nas agoes de venda
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Competéncias especificas

* Desenvolver as habilidades de lideranga necessarias para gerenciar
adequadamente equipes multiculturais

* Analisar a rentabilidade dos projetos de investimento e a criagao de valor

+ Analisar o impacto financeiro das decisoes tomadas por parte da alta
administracao

+ Aplicar métodos e técnicas de pesquisa quantitativa e qualitativa

* Obter um conhecimento aprofundado das técnicas de marketing

+ Aplicar técnicas de marketing direcionadas a um mercado internacional

¢ Realizar uma correta organizagdo comercial e estratégia de vendas

¢ Controlar a atividade comercial da empresa

* Realizar auditorias comerciais

¢ Implementar técnicas de coaching nas a¢des de venda

+ Realizar o planejamento completo de uma campanha de vendas

‘ ‘ Aprimore suas competenc |as comerciais e

planeje sua proxima campanha de vendas
de forma precisa, com a TECH"
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Conteudo programatico

O programa elaborado para o Mestrado Proprio Semipresencial em MBA Gestéo ' 4
Comercial e Vendas inclui todos os aspectos que as grandes empresas comegaram 7

aexigirem seus cargos de geréncia. Por esse motivo, todo o contetido foi preparado
para favorecer o desenvolvimento de habilidades de gestao que permitam tomadas :
de decisdo mais criteriosas em contextos adversos. Além disso, o programa -

prepara 0s alunos para enfrentar novos desafios profissionais e pessoais.
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Desenvolva as habilidades necessarias
para o sucesso profissional e avance na
carreira em um curto espaco de tempo”

-
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Mddulo 1. Gestao e Lideranca

1.1.

1.2.

1.3.

1.4.

1.5.

1.6.

Management

1.1.1.  Integragao de estratégias funcionais em estratégias gerais de negocios
1.1.2.  Politica de Gestéo e Processos

1.1.3.  Sociedade e Empresa

Gestao estratégica

1.2.1. Estabelecer a posigéo estratégica: missao, viséo e valores
1.2.2.  Desenvolvimento de novos negocios

1.2.3.  Crescimento e consolidagéo da estratégia corporativa
Estratégia Competitiva

1.3.1.  Andlise de Mercado

1.3.2.  Vantagem Competitiva Sustentavel

1.3.3.  Retorno do Investimento

Estratégia Corporativa

1.41. Conduzindo a Estratégia Corporativa

1.4.2.  Pacing Corporate Strategy

1.4.3. Conduzindo a Estratégia Corporativa

Planejamento e Estratégia

1.5.1. Relevancia da Diregao Estratégica no Processo de Controle de Gestao
1.5.2.  Andlise do Entorno e da Organizagao

1.5.3.  Lean Management

Gestao do talento

1.6.1.  Gestdo do capital humano

1.6.2.  Ambiente, estratégia e métricas

1.6.3.  Inovagao na gestao de pessoas

1.7.

1.8.

Modulo 2. Logistica e Gestao Econdmica

2.1.

2.2.

2.3.

2.4.

Desenvolvimento de gestao e lideranca

1.7.1.  Lideranga e estilos de lideranga

1.7.2.  Motivagéo

1.7.3. Inteligéncia Emocional

1.7.4. Capacidades e habilidades do lider 2.0
1.7.5.  ReuniGes eficazes

Gestdo de mudangas

1.8.1. Anadlise de desempenho

1.8.2.  Liderar a mudanca. Resisténcia a mudanga
1.8.3.  Gestéo de processos de mudanca
1.8.4. Gestdo de equipes multiculturais

Diagndstico financeiro

2.1.1.  Indicadores para a analise das declaragdes financeiras

2.1.2.  Andlise da rentabilidade

2.1.3.  Rentabilidade econémica e financeira de uma empresa

Andlise econémica das decisdes

2.2.1.  Controle Orgamentario

2.2.2.  Analise da concorréncia. Analise comparativo

2.2.3.  Tomada de decisdes. Investimento ou desinvestimento comercial
Avaliagdo de investimentos e portfolio management

2.3.1.  Rentabilidade dos projetos de investimento e a criagao de valor
2.3.2.  Modelos para avaliagao de projetos de investimento

2.3.3.  Andlise de Sensibilidade, Construcdo de Cenérios e Arvores de Decisdo
Diregao de Logistica de Compras

2.4.1. Gestao de Estoque

2472  Gestdode Armazém

2.4.3. Gestao de Compras e Suprimentos



2.5.

2.6.

2.7.

2.8.

Supply Chain Management

2.51. Custos e eficiéncia da cadeia de operacdes
2.5.2. Mudanga nos padrdes da demanda
2.53.  Mudanca na estratégia das operagoes

Processos logisticos

2.6.1. instituicdo e gestao por processos

2.6.2.  Suprimentos, produgéo, distribuicao

2.6.3. Qualidade, custos de qualidade e ferramentas
2.6.4.  Servigo de pos-venda

Logistica e clientes

2.7.1.  Analise e previsdo de demanda

2.7.2.  Previsdo e planejamento de vendas

2.7.3.  Planejamento Colaborativo Previsdo e Substituicédo
Logistica internacional

2.8.1. Alfandega, processos de exportagdo e importagao
2.8.2. Formas e meios de pagamento internacional

2.8.3. Plataformas logisticas internacionais

Mddulo 3. Gestao Comercial

3.1

3.2.

3.3.

Negociagdes Comerciais

3.1.1.  Inteligéncia emocional na negociagdo e na venda
3.1.2.  Automotivagao e Empatia
3.1.3.  Desenvolvimento de Habilidades de Negociagéo

Fundamentos da Gestdo Comercial

3.2.1.  Andlise interna e externa. FOFA
3.2.2.  Analise Setorial e Competitiva
3.2.3.  Modelo CANVAS

Tomada de Decisdo em Gestéo de Negdcios

3.3.1.  Estratégia Comercial e Estratégia Competitiva
3.3.2.  Modelos de Tomada de Decisédo
3.3.3. Andlise e ferramentas de tomada de decisédo

3.4.

3.5.

3.6.

Conteudo programatico 23
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Diregéo e Gestdo da Rede de Vendas

3.4.1.  Planejamento de Campanhas de Vendas

3.4.2.  Redes a Servigo da Atividade Comercial

3.4.3. Politicas de sele¢do e capacitagéo de vendedores
3.44. Gestdo de vendas

Implementacéo da Fun¢éo Comercial

3.5.1.  Contrato Comercial
3.5.2.  Controle da Atividade Comercial
3.5.3. 0 Cadigo de Etica do Agente Comercial

Gestdao Financeira e Orgamentaria

3.6.1. Balanced Scorecard
3.6.2.  Controle do plano anual de vendas
3.6.3.  Impacto financeiro das Decisao estratégicas

Mddulo 4. Pesquisa de mercado

4.1.

4.2.

43.

Novo Entorno Competitivo

41.1. Inovagao tecnoldgica e impacto econdémico
4.1.2.  Sociedade do Conhecimento
4.1.3. 0O novo perfil do consumidor

Métodos e Técnicas de Pesquisa Quantitativa

4.2.1.  Variaveis e Escalas de Medigao
422  Fontes de informagao

4.2.3.  Técnicas de amostragem

424, Processamento e Andlise de Dados
Métodos e Técnicas de Pesquisa qualitativas
4.3.1.  Técnicas diretas: Focus Group
4.3.2. Técnicas Antropologicas

4.3.3.  Técnicas Indiretas

4.3.4.  Two Face Mirror e Método Delphi
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4.4,  Pesquisa de mercado online
4.471. Ferramentas de pesquisa quantitativa em mercados online
4.4.2. Ferramentas de pesquisa qualitativa dinamica do cliente
4.43.  Andlise e interpretacédo dos dados obtidos
4.5, Segmentagao de Mercado
4.5.1. Tipologias de Mercado
4.572.  Conceito e Andlise da Demanda
4.53. Segmentagéo e Critérios
4.5.4. Definigdo Publico-Alvo
4.6. Tipos de Comportamento de Compra
4.6.1. Comportamento Complexo
4.6.2.  Comportamento de Redugdo de Dissonancias
4.6.3. Comportamento de Busca Variada
4.6.4. Comportamento Habitual de Compra
4.7.  Sistemas de informagao em Gestdo Comercial
471,  Abordagens Conceituais para o Sistema de Informagao de Gestao Empresarial
47.2. Data Warehouse e Data mining
4.7.3. Sistemas de Informacéo Geografica
4.8. Gestdo de Projetos de Pesquisa
4.8.1. Ferramentas de Analise da Informagéo
4.82. Desenvolvimento do Plano de Gestdo de Expectativas
4.83. Avaliagao de Viabilidade do Projeto
4.9. Marketing intelligence aplicada a Gestao Comercial
49.1. BigData
49.2. Experiéncia do usuario
49.3. Aplicagdo de técnicas
4.10. Agéncias, midia e canais online
4.10.1. Agéncias integradas, criativas e online
4.10.2. Midias tradicionais e novos meios

4.10.3. Canais online
4.10.4. Outros players digitais




Maédulo 5. Planejamento de Campanhas de Vendas

5.1

5.2.

5.3.

5.4.

5.5.

5.6.

Andlise da carteira de clientes
5.1.1. Planejamento de clientes
51.2. Classificagdo de clientes
Segmentagao comercial

5.2.1. Andlise dos canais de distribuigao, areas de vendas e produtos

5.2.2.  Preparacao de dreas comerciais

52.3. Implementagao do Plano de Visitas
Selegéo de Clientes-alvo (CRM)

53.1. Projetando um e-CRM

53.2.  Implicagbes e limitagdes da LGPD

5.3.3. Orientacédo ao consumidor

53.4. 0O Planejamento 1

Gerenciamento de Key Accounts

54.1. ldentificagdo de Key Accounts

5.4.2. Beneficios e riscos do Key Account Manager
5.4.3. Vendas & key Account Management

5.4.4. Fases da Agdo Estratégica KAM

Previséo de vendas

5.5.1. Previsdo de Negdcios e Previséo de Vendas
55.2. Meétodos de Previséo de Vendas

5.5.3. Aplicagdes praticas da previsao de vendas
Definicdo de metas de vendas

5.6.1.  Consisténcia de objetivos comerciais, comerciais e de vendas
5.6.2.  Programagao de objetivos e orcamentos detalhados
5.6.3.  Distribuicdo de objetivos por unidades de negécios

5.6.4. Metas de vendas e participagdo

5.7.

5.8.
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Cota de vendas e sua definigdo

57.71. Cotas de atividade

5.7.2.  Cotas de volume e rentabilidade
5.7.3. Cotas de participagao

57.4. Cotas econdmicas e financeiras
5.7.5. Sazonalidade e as cotas

Plano de Contingéncia

5.8.1. Sistemas de informagao e controle das vendas

5.8.2. Paineis de controle
5.8.3. Medidas corretivas e planos de contingéncia

tecn

Médulo 6. Organizagao Comercial e da Equipe de Vendas

6.1.

6.2.

6.3.

6.4.

6.5.

Organizagéo Comercial

6.1.1.  Introdugao a Organizagcao Comercial
6.1.2.  Estruturas comerciais mais tipicas
6.1.3.  Organizagao das delegagoes

6.1.4.  Desenvolvimento de Modelos Organizacionais Empresariais

Organizagéo da Rede de Vendas

6.2.1.  Organograma do departamento
6.2.2.  Projeto da Rede de Vendas
6.2.3. Realidade Multicanal

Andlise do Mercado Interno

6.3.1.  Definicdo de cadeia de servigos
6.3.2.  Andlise da Qualidade do Servigo
6.3.3.  Benchmarking de produto

6.3.4. Fatores-chave do sucesso comercial
Estratégia de Vendas

6.4.1.  Métodos de Vendas

6.4.2.  Estratégias de Recrutamento
6.4.3. Estratégias de servigos
Go-to-market strategy

6.5.1. Gestéo de Canais

6.5.2. Vantagem Competitiva

6.5.3. Forga de Vendas
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6.6.  Controle da Atividade Comercial 7.5, Coaching Pessoal e Inteligéncia Emocional
6.6.1.  Principais Relagdes e Métodos de Controle 7.5.1.  Inteligéncia Emocional aplicada a Técnica de Vendas
6.6.2.  Ferramentas de Monitoramento 7.5.2.  Assertividade, Empatia e Escuta Ativa
6.6.3.  Metodologia do Balanced Scorecard 7.5.3. Autoestima e Linguagem Emocional
6.7.  Organizagéo do Servigo Pos-Venda 7.5.4. Inteligéncia multipla
6.7.1.  AgOes pos-venda 7.6.  Motivagéo
6.7.2.  Relacionamento com o cliente 7.6.1.  Anatureza da motivagao
6.7.3. Autoandlise e melhoria 7.6.2. Teoria das expectativas
6.8.  Auditoria comercial 7.6.3.  Teorias de necessidades
6.8.1. Possiveis linhas de intervengao 7.6.4.  Motivagao e compensacéo financeira
6.8.2.  Auditoria Comercial Expressa 7.7.  Remuneragao das redes de venda
6.8.3. Avaliagdo estratégica de equipe 7.7.1.  Sistemas de remuneragao
6.8.4. Avaliagao da politica de Marketing 7.7.2.  Sistemas de incentivo e compensagao
N
8. emuneracao e beneficios ndo econémicos
7.1, Gestéo do Capital Humano 7.81.  Programas de qualidade de vida no trabalho
7.1.1.  Capital intelectual O ativo intangivel do conhecimento 7.8.2.  Expanséo e enriquecimento do posto de trabalho
7.1.2. Aquisicdo de talentos 7.8.3.  Horario de trabalho flexivel e compartilhamento de tarefas
7.1.3.  Prevencgéo da perda de recursos humanos " :
72, Selegio da Equipe de Vendas
7.2.1.  Acgdes de recrutamento 8.1.  Desenvolvimento do Processo de Vendas
7.2.2.  Perfis de fornecedores 8.1.1.  Metodologia no processo de vendas
7.2.3. Entrevista 8.1.2. Atengdo e argumentacao
7.2.4.  Plano de Recepgao 8.1.3.  Objegdes e demonstragéo
7.3.  Capacitagdo de vendedores de alto nivel 8.2.  Preparagdo da visita comercial
7.3.1.  Plano de Capacitacdo 8.2.1.  Estudo do arquivo do cliente
7.3.2. Caracteristicas e atividades do vendedor 8.22.  Definicdo de metas de vendas para o cliente

8.2.3.  Preparagao da entrevista
8.3.  Realizagao da visita comercial
8.3.1. Apresentagdo ao cliente
8.3.2. Determinagado de necessidades
8.3.3.  Argumentagao

7.3.3. Capacitagdo e gestdo de equipes de alto desempenho
7.4.  Gestdo de capacitagao

7.4.1.  Teorias de aprendizagem

7.4.2.  l|dentificagéo e retengao de talentos

7.4.3.  Gamificagéo e gestdo de talentos

7.4.4.  Capacitagdo e obsolescéncia profissional



8.4.

8.5.

8.6.

Médulo 9. Customer relationship management

9.1.

9.2.

93.

9.4.

Psicologia e técnicas de venda

8.4.1.  Nogdes de psicologia para vendas

8.4.2.  Técnicas para melhorar a comunicagao verbal e ndo verbal
8.4.3.  Fatores influenciadores no comportamento do consumidor
Negociando e fechando a venda

8.5.1.  Fases da negociagao

8.5.2. Taticas de negociagéo

8.5.3.  Encerramento e compromisso do cliente

8.5.4. Andlise da visita comercial

0 Processo de Fidelizagao

8.6.1.  Conhecimento profundo do cliente

8.6.2. O processo comercial a ser realizado com o cliente

8.6.3. O valor do cliente para a empresa

Conhecendo o mercado e o consumidor

9.1.1. Open innovation

9.1.2. Inteligéncia Competitiva

9.1.3.  Share economy

CRM e Marketing Relacional

9.2.1.  Filosofia empresarial ou orientagdo estratégica
9.2.2. Identificagdo e diferenciagdo do cliente

0.2.3.  Aempresa e seus Stakeholders

9.2.4. Clientela

Database Marketing e Customer Relationhip Management
9.3.1.  Aplicagbes de Database Marketing

9.3.2. Leis eregulamentos

9.3.3. Fontes de informacao, armazenamento e processamento
Psicologia e comportamento do consumidor

9.4.1. 0O estudo do comportamento do consumidor
0.4.2. Fatores internos e externos do consumidor

9.4.3.  Processo de decisdo do consumidor

9.4.4.  Consumismo, sociedade, marketing e ética

9.5.

9.6.

9.7.

9.8.
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Areas de CRM Gerenciamento

9.5.1. Atendimento ao cliente

9.5.2. Gestdo da Forga de Vendas

9.5.3.  Atendimento ao cliente

Marketing consumer centric

9.6.1. Segmentagao

9.6.2. Analise da rentabilidade

0.6.3.  Estratégias de fidelizagao do cliente
Técnicas de CRM Management

9.7.1.  Marketing direto

9.7.2. Integragao multicanal

9.7.3.  Marketing viral

Vantagens e armadilhas da implementagdo do CRM
9.8.1. CRM, vendas e custos

9.8.2. Satisfagdo e lealdade do cliente
9.8.3. Implementagéao tecnoldgica

9.8.4.  Erros estratégicos e de gestao

Mddulo 10. Integracao de canais digitais na estratégia comercial

10.7.

10.2.

10.3.

Gestao de comércio eletronico digital
10.1.1. Novos Modelos de Negocio e-Commerce

10.1.2. Planejamento e desenvolvimento de um plano estratégico de comércio

eletrénico
10.1.3. Estrutura tecnolégica em e-Commerce
Implementagao de técnicas ecommerce
10.2.1. Midia social e integragéo no plano de comércio eletronico
10.2.2. Estratégia multichannel
10.2.3. Personalizagao de dashboards
Digital pricing
10.3.1. Métodos e gateways de pagamento online
10.3.2. Promogdes eletronicas
10.3.3. Temporizador digital de pregos
10.3.4. e-auctions

tecn
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10.4. Do e-Commerce ao m-Commerce e s-Commerce
10.4.1. Modelos de negdcio dos e-marketplaces
10.4.2. S-Commerce e experiéncia de marca
10.4.3. Compras através de dispositivos moveis
10.5. Customer intelligence: do e-CRM ao s-CRM
10.5.1. Integracado do consumidor na cadeia de valor
10.5.2. Pesquisa online e técnicas de fidelizagéo
10.5.3. Planejamento de uma estratégia de gestao de relacionamento com o cliente
10.6. Gestdo de comunidades virtuais: gerenciamento de comunidades
10.6.1. Mudancgas nos Paradigmas de Comunicagdo
10.6.2. Business Intelligence e consumidor 2.0
10.6.3. Gestdo de redes e Comunidades
10.6.4. Gestéo de conteudo em Social Media
10.6.5. Monitoramento, analise e resultados em Social Media
10.7. Social media plan
10.7.1. Elaboragao de um plano de social media
10.7.2. Definicéo da estratégia a ser seguida em cada meio
10.7.3. Protocolo de contingéncia em caso de crise
10.8. Web Analytics e Social Media Intelligence
10.8.1. Definicéo de objetivos e KPIs
10.8.2. ROl em marketing digital
10.8.3. Visualizagao e interpretagao de Dashboard

Maddulo 11. Comércio e Marketing Internacional

11.1. Pesquisa de mercado internacional
11.1.1. Marketing para Mercados Emergentes
11.1.2. Andlise PEST
11.1.3. 0 que, como e para onde exportar?
11.1.4. Estratégias de marketing-mix internacional
11.2. Segmentacao Internacional
11.2.1. Critérios para segmentagdo de Mercado a nivel internacional
11.2.2. Nichos de mercado
11.2.3. Estratégias de Segmentacéo Internacional
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11.3. Posicionamento internacional
11.3.1. Branding nos mercados internacionais
11.3.2. Estratégias de posicionamento nos mercados internacionais
11.3.3. Marcas globais, regionais e locais
11.4. Estratégias de produtos nos mercados internacionais
11.4.1. Modificagdo, adaptagao e diversificagao de produtos
11.4.2. Produtos padronizados globais
11.4.3. 0O portfolio de produtos
11.5. Precos e exportacdes
11.5.1. Calculo dos Pregos de Exportagéo
11.5.2. Incoterms
11.5.3. Estratégia Internacional de Pregos
11.6. Qualidade no comércio internacional
11.6.1. Qualidade e o comércio internacional
11.6.2. Normas e Certificages
11.6.3. Marcacgao CE
11.7. Promogao Internacional
11.7.1. O MIX da Promocéo Internacional
11.7.2. Advertising e publicidade
11.7.3. Feiras internacionais
11.7.4. Marca do pais
11.8. Distribui¢éo através de Canais Internacionais
11.8.1. Canal e Trade Marketing
11.8.2. Consorcios de Exportagao
11.8.3. Tipos de Exportagdes e Comércio Exterior

Domine todos 0s métodos
mais avang¢ados de avaliagao
do rendimento esportivo”




06
Estagio

Apos a aprovagao na modalidade tedrica online, o profissional estara
apto a iniciar seu estagio em uma empresa conceituada. Dessa
forma, o profissional terd a oportunidade de aplicar suas habilidades e
conhecimentos e se preparar para enfrentar qualquer situagao futura.
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Vocéestaraafrentenodesenvolvimento doprocesso
de vendas com o Mestrado Proprio Semipresencial
em Gestédo de Comercial e Vendas”
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A fase pratica, sem duvida, encerrara com chave de ouro a jornada académica,
que consiste no estagio intensivo. Esse programa em MBA Gestdo Comercial e
Vendas conta com um estagio de 3 semanas em uma empresa de renome nesse
setor. Assim, de segunda a sexta-feira, e em dias consecutivos, o aluno ira trabalhar
com profissionais especializados nessa area, para observar de perto 0s avangos
mais relevantes no planejamento e na implementagéo de estratégias comerciais.

Tudo isso em um ambiente Unico, acompanhado dos melhores especialistas e
de um ambiente de negdcios de exceléncia. Dessa forma, o profissional terd um
papel ativo, realizando atividades voltadas para a colaboragao no desenvolvimento
de agbes focadas em logistica, gestdo de capital humano ou implementagao de
planos de visitas comerciais.

Assim, a TECH proporciona uma experiéncia efetiva que oferece uma oportunidade
real aos profissionais que desejam avangar em suas areas, através de um estagio
que mostrara o trabalho cotidiano da equipe encarregada de dirigir a importante
gestao comercial e de vendas, a partir de uma perspectiva local, nacional e
internacional. Uma nova maneira de aprimorar as competéncias dos profissionais.

A parte pratica sera realizada com a participagao ativa do aluno executando as
atividades e os procedimentos de cada drea de competéncia (aprender a aprender
e aprender a fazer), com o acompanhamento e a orientagdo de professores e
outros colegas de estdgio para favorecer o trabalho em equipe e a integragao
multidisciplinar como competéncias transversais para a pratica da Gestao
Comercial e de Vendas (aprender a ser e aprender a se relacionar).




Estagio |33 tecn

Os procedimentos descritos abaixo constituirdo a base da parte pratica da
capacitagao, e sua implementacao estara sujeita a disponibilidade e carga
de trabalho do proprio centro, sendo as atividades propostas as seguintes:

Médulo

Atividade Pratica

Logistica e Gestao
Econdmica

Analisar a concorréncia com uma analise comparativa

Colaborar com o gerenciamento de estoques, armazenamento e compras no
departamento de logistica de compras

Oferecer suporte ao servico pds-venda

Realizar andlise e previsdo de demanda para logistica

Contribuir para o planejamento de vendas

Gestao Comercial

Realizar andlises SWOT, setoriais e competitivas

Auxiliar no planejamento da campanha de vendas

Realizar o controle da atividade comercial

Fornecer suporte no acompanhamento do plano anual de vendas

Organizagao
Comercial e da Equipe
de Vendas

Aucxiliar na organizagdo da cadeia de vendas por meio de um organograma
departamental

Realizar andlise da qualidade do servigo

Aplicar estratégias de aquisigdo e servigos em vendas

Utilizar ferramentas de supervis&o para controlar a atividade comercial

Implementar o método balanced scorecard e agdes pés-venda

Integragao dos canais
digitais na estratégia
comercial

Participar da equipe que desenvolve o planejamento e implementacéo de um plano
estratégico de comércio eletronico.

Contribuir para o planejamento de uma estratégia de gerenciamento do relacionamento
com o cliente

Monitorar e analisar os resultados das redes sociais da estratégia comercial

Colaborar na elaboragéo de um plano de rede social

Processo comercial

Preparar uma visita comercial apds realizar um estudo do cliente e preparacéo para a
entrevista

Implementar estratégias de negociagdo e fechamento da venda

Aplicar conceitos de psicologia no processo de venda

Realizar uma andlise final da visita comercial
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Seguro de responsabilidade civil

A principal preocupagao desta instituicdo € garantir a seguranga dos
profissionais que realizam o estdgio e dos demais colaboradores necessarios
para o processo de capacitacdo pratica naempresa. Entre as medidas adotadas
para alcancar este objetivo, esta a resposta a qualquer incidente que possa
ocorrer ao longo do processo de ensino-aprendizagem.

Para isso, esta entidade educacional se compromete a fazer um seguro de
responsabilidade civil que cubra qualquer eventualidade que possa surgir
durante o periodo de estagio no centro onde se realiza a capacitagao pratica.

Esta apdlice de responsabilidade civil terd uma cobertura ampla e devera ser
aceita antes do inicio da capacitacao pratica. Desta forma, o profissional néo
terd que se preocupar com situagles inesperadas, estando amparado até a
conclusao do programa pratico centro.




Condigoes da Capacitagao Pratica
As condigdes gerais do contrato de estdgio para o programa sao as seguintes:

1. ORIENTAGAO: durante o Mestrado Préprio Semipresencial o aluno contaré com dois
orientadores que irao acompanha-lo durante todo o processo, esclarecendo as duvidas
e respondendo perguntas que possam surgir. Por um lado, contara com um orientador
profissional, pertencente ao centro onde é realizado o estdgio, que terd o objetivo de
orientar e dar suporte ao aluno a todo momento. E por outro, contara com um orientador
académico cuja missao sera coordenar e ajudar o aluno durante todo o processo,
esclarecendo duvidas e viabilizando o que for necessario. Assim, o aluno estara sempre
acompanhado e podera resolver as duvidas que possam surgir, tanto de natureza pratica
guanto académica.

2. DURAGAO: o programa de estéagio terd uma duragéo de trés semanas continuas de
capacitagao pratica, distribuidas em jornadas de 8 horas, cinco dias por semana. Os
dias e horarios do programa seréo de responsabilidade do centro e o profissional sera
informado com antecedéncia suficiente para que possa se organizar.

3. NAO COMPARECIMENTO: em caso de ndo comparecimento no dia de inicio do
Mestrado Proprio Semipresencial, o aluno perdera o direito de realiza-la sem que haja
a possibilidade de reembolso ou mudanga das datas estabelecidas. A auséncia por
mais de dois dias sem causa justificada/médica resultara na rentncia ao estagio e,
consequentemente, em seu cancelamento automatico. Qualquer problema que possa
surgir durante a realizacédo do estagio, devera ser devidamente comunicado ao orientador
académico com carater de urgéncia.
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4. CERTIFICAGAO: ao passar nas provas do Mestrado Proprio Semipresencial, o aluno
recebera um certificado que comprovara o periodo de estdgio no centro em questao.

5. RELAGAO DE EMPREGO: 0 Mestrado Proprio Semipresencial ndo constitui relacéo de
emprego de nenhum tipo.

6. ESTUDOS PREVIOS: alguns centros podem exigir um certificado de estudos prévios
para a realizagao do Mestrado Proprio Semipresencial. Nesses casos, sera necessario
apresenta-lo ao departamento de estagio da TECH para que seja confirmada a atribuicdo
do centro escolhido.

7. NAO INCLUIDO: o Mestrado Préprio Semipresencial ndo incluird nenhum elemento
nao descrito nas presentes condic¢des. Portanto, néo incluiacomodacao, transporte para
a cidade onde 0 estagio sera realizado, vistos ou qualquer outro servigo ndo mencionado
anteriormente.

Entretanto, em caso de duvidas ou recomendacoes a respeito, o aluno podera consultar
seu orientador académico. Este Ihe proporcionara as informagdes necessarias para
facilitar os procedimentos.



0/
Onde posso realizar
o Estagio?

Em sua maxima de oferecer aos alunos uma experiéncia unica no desenvolvimento
de suas habilidades, a TECH oferece a eles a oportunidade de colocar em pratica
o conhecimento tedrico que aprenderam sobre MBA Gestao Comercial e Vendas
em uma empresa especializada. Dessa forma, eles se especializam ao lado de
profissionais experientes, impulsionando sua carreira para 0 mais alto nivel desse
campo. Além disso, nossa instituicao se adapta as necessidades e preferéncias do
aluno, permitindo que ele escolha o destino que melhor atenda as suas necessidades.
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Os alunos poderao realizar a parte pratica deste Mestrado Préprio Semipresencial nos seguintes centros:

W
j{ A {
Escola de Negocios

Escola de Negécios

OVB Donostia

Pais Cidade
Espanha Guipuscoa

Dorsia Santa Engracia

Pais Cidade
Espanha Madri

) Endereco: Calle Portuetxe 37, 1- Oficina 8, San " (L
Endereco: Calle de Sta Engrama, Sebastian, 20018 2 ]
153, 28003 Madrid . i
&
~ . ] -
Clinica especializada em Medicina Estética A OVB Espafia, fundada em 2002, dedica-se ao 2 ¢
e Cirurgia Plastica e Reconstrutiva planejamento financeiro abrangente e de longo prazo e "1
é orientada principalmente para clientes privados '_' s
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¥ Escola de Negdcios
e

ultimafiesta.com

Pais Cidade
Espanha Ledn

Endereco: El Rio, 9, 24359 Seisén de la Vega

Pessoas que querem dignificar e celebrar a vida no
momento da morte

Capacitagdes praticas relacionadas:
-Organizagéo de Eventos
-MBA Gestdo Comercial e Vendas
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Innovacion Grafica
Pais Cidade

México Cidade do México

Endereco: Calle Juan de Dios Peza N° 115, Col
Obrera, CP. 06800, CDMX

Empresa especializada em marketing e arquitetura
comercial

Capacitagdes préticas relacionadas:
-MBA Gestao Comercial e Vendas
-MBA em Marketing Digital

Escola de Negoécios

Gaming Partners

Pais Cidade
México Cidade do México

Endereco: Poniente 75 Col. 16 de septiembre
Alcaldia Miguel Hidalgo

Empresa especializada em marketing de jogos
e desenvolvimento de videogames

Capacitagdes préticas relacionadas:
-Gestéo de Pessoas
-MBA Gestdo Comercial e Vendas
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Escola de Negoécios
Coppel

Pais Cidade
México Sinaloa

Endereco: Republica 2855 Los Alamos, Col. Recursos
Hidraulicos 80105 Culiacéan Rosales, Sinaloa

Empresa especializada em servigos financeiros e servigos
de consultoria

Capacitagdes préticas relacionadas:
-MBA em Marketing Digital
-Design Gréfico

Escola de Negocios

CBM Innovacion
en Estrategias SAS

Pais
México

Endereco: Cda. 16 de Septiembre 4, Centro,
56100 Texcoco, Edo. de Méx.

Empresa especializada em promogao comercial digital
e offline

Pais
Cidade

Cidade do México

México

Frsko Marketing

Cidade
Cidade do México

Endereco: Av. Marina Nacional 385-Piso 6,

Oficina 610, Verénica Anzures, Miguel Hidalgo,
11370, CDMX, México

Empresa especializada em Marketing Digital, branding
e comunicagdo

Capacitagdes praticas relacionadas:
-MBA em Marketing Digital
-MBA em Gestéao de Business Intelligence

Capacitagdes praticas relacionadas:

-MBA em Gestéao de Marketin
(CMO, Chief Marketing Office%

-MBA Gestao Comercial e Vendas
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Escola de Negocios

Veterinaria UCLE

Pais Cidade
Argentina Cérdoba

Enderego: Maestro Vidal 1600, X5001 Cérdoba,
Argentina

Centro veterinario especializado em hospitalizagdo e
emergéncias

Capacitagdes praticas relacionadas:
-MBA Gestao Comercial e Vendas
-Cirurgia Veterindria de pequenos animais

Lo Bruno Estructuras S.A.

Pais Cidade
Argentina Santiago del Estero

Endereco: Fray L. Beltran 'y 1° Teniente
Ardiles. Parque Industrial- La Banda, Santiago
del Estero

Empresa especializada na fabricagéo de
materiais de construcao

Capacitagdes praticas relacionadas:
-MBA Gestédo Comercial e Vendas
-Infraestrutura e Engenharia Civil
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_ Escola de Negécios

Web Experto

Cidade
Argentina Santa Fé

Endereco: Lamadrid 470 Nave 1 1° piso
Oficina 17, Rosario, Santa Fe

Empresa de gestdo digital e orientagdo para web

Capacitagdes praticas relacionadas:
-MBA Gestao Comercial e Vendas

-MBA em Marketing Digital

Escola de Negdcios

Clinica Veterinaria Panda
Pais Cidade
Argentina Cidade Autbnoma
de Buenos Aires

Endereco: Ruiz Huidobro 4771 Saavedra,
Ciudad de Buenos Aires

Clinica Veterinaria Panda com 25 anos de experiéncia e
cinco unidades na cidade de Buenos Aires

Capacitagdes praticas relacionadas:
-Medicina Interna de Pequenos Animais
-Emergéncias Veterindrias em Pequenos Animais
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Este curso oferece uma maneira diferente de aprender. Nossa metodologia
¢ desenvolvida através de um modo de aprendizagem ciclico: o Relearning.
Este sistema de ensino é utilizado, por exemplo, nas faculdades de medicina
mais prestigiadas do mundo e foi considerado um dos mais eficazes pelas
principais publicagdes cientificas, como o New England Journal of Medicine.
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W SRR . | I @ 6 Descubra o Relearning, um sistema que abandona
a aprendizagem linear convencional para realiza-la
através de sistemas de ensino ciclicos: uma forma
de aprendizagem gue se mostrou extremamente
eficaz, especialmente em disciplinas que requerem
memorizacao"
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A Escola de Negdcios da TECH utiliza o Estudo de Caso
para contextualizar todo o conteldo

Nosso programa oferece um método revolucionario para desenvolver as
habilidades e o conhecimento. Nosso objetivo é fortalecer as competéncias
em um contexto de mudancga, competitivo e altamente exigente.

Mount Everest Leadership & Team

Com a TECH vocé ira experimentar uma
forma de aprender que esta revolucionando
as bases das universidades tradicionais
em todo o mundo”

Nosso programa prepara Vocé para enfrentar
novos desafios em ambientes incertos e
alcancar o sucesso em sua carreira.




Nosso programa prepara vocé para enfrentar
novos desafios em ambientes incertos e
alcancar o sucesso em sua carreira.
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Um método de aprendizagem inovador e diferente

Este curso da TECH é um programa de ensino intensivo, criado do zero, que
prop&e ao gerente os desafios e as decisbes mais exigentes nesta drea, em
ambito nacional ou internacional. Através desta metodologia, o crescimento
pessoal e profissional é impulsionado, sendo este um passo decisivo para
alcancar o sucesso. O método do caso, técnica que forma a base deste
conteudo, garante que a realidade econémica, social e empresarial mais
atual seja seguida.

Vocé aprendera, através de atividades
de colaboragéo e casos reais, a resolver
situacdes complexas em ambientes
reais de negocios”

0 método do caso é o sistema de aprendizagem mais utilizado nas principais escolas
de negdcios do mundo, desde que elas existem. Desenvolvido em 1912 para que 0s
estudantes de Direito ndo aprendessem a lei apenas com base no conteldo tedrico,

0 método do caso consistia em apresentar-lhes situagoes realmente complexas para

que tomassem decisdes conscientes e julgassem a melhor forma de resolvé-las. Em
1924 foi estabelecido como o método de ensino padrdo em Harvard.

Em uma determinada situagdo, o que um profissional deveria fazer? Esta é a pergunta
gue abordamos no método do caso, um método de aprendizagem orientado para

a agao. Ao longo do programa, os alunos irdo se deparar com diversos casos reais.
Terdo que integrar todo o seu conhecimento, pesquisar, argumentar e defender suas
ideias e decisoes.
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Metodologia Relearning

A TECH utiliza de maneira eficaz a metodologia do estudo de caso com um
sistema de aprendizagem 100% online, baseado na repeticdo, combinando
elementos didaticos diferentes em cada aula.

Potencializamos o Estudo de Caso com o melhor método de ensino 100%
online: o Relearning.

Nosso sistema online lhe permitira organizar seu
tempo e ritmo de aprendizagem, adaptando-0s
ao seu horario. Vocé podera acessar o conteudo
a partir de qualquer dispositivo, fixo ou movel,
com conexao a Internet.

Na TECH vocé aprendera através de uma metodologia de vanguarda,
desenvolvida para capacitar os profissionais do futuro. Este método,
na vanguarda da pedagogia mundial, se chama Relearning.

Nossa escola de negdcios € uma das Unicas que possui a licenga
para usar este método de sucesso. Em 2019 conseguimos melhorar
o0s niveis de satisfagdo geral de nossos alunos (qualidade de ensino,
qualidade dos materiais, estrutura dos cursos, objetivos, entre outros)
com relagéo aos indicadores da melhor universidade online.

learning
from an
expert
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No nosso programa, a aprendizagem nao é um processo linear, ela acontece em
espiral (aprender, desaprender, esquecer e reaprender). Portanto, combinamos cada
um desses elementos de forma concéntrica. Esta metodologia ja capacitou mais
de 650 mil graduados universitarios com um sucesso sem precedentes em areas
téo diversas como bioquimica, genética, cirurgia, direito internacional, habilidades
gerenciais, ciéncias do esporte, filosofia, direito, engenharia, jornalismo, historia

ou mercados e instrumentos financeiros. Tudo isso em um ambiente altamente
exigente, com um corpo discente com um perfil socioecondémico médio-alto e uma
média de idade de 43,5 anos.

O Relearning permitira uma aprendizagem com menos
esforco e mais desempenho, fazendo com que vocé se
envolva mais em sua especializa¢do, desenvolvendo o
espirito critico e sua capacidade de defender argumentos e
contrastar opinides: uma equacgao de sucesso.

A partir das ultimas evidéncias cientificas no campo da neurociéncia, sabemos
como organizar informagoes, ideias, imagens, memarias, mas sabemos também
que o lugar e o contexto onde aprendemos algo é fundamental para nossa
capacidade de lembra-lo e armazena-lo no hipocampo, para manté-lo em nossa
memoria a longo prazo.

Desta forma, no que se denomina Neurocognitive context-dependent e-learning, os
diferentes elementos do nosso programa estao ligados ao contexto onde o aluno
desenvolve sua pratica profissional.
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Neste programa, oferecemos o melhor material educacional, preparado especialmente para os profissionais:

Material de estudo

>

Todo o conteudo foi criado especialmente para o curso pelos especialistas que irédo
ministra-lo, o que faz com que o desenvolvimento didatico seja realmente especifico
e concreto.

Posteriormente, esse conteldo é adaptado ao formato audiovisual, para criar o método
de trabalho online da TECH. Tudo isso, com as técnicas mais inovadoras que proporcionam
alta qualidade em todo o material que € colocado a disposi¢ao do aluno.

Masterclasses

Ha evidéncias cientificas sobre a utilidade da observacgao de terceiros especialistas.

O “Learning from an expert” fortalece o conhecimento e a memoria, além de gerar
seguranga para a tomada de decisdes dificeis no futuro

Praticas de habilidades gerenciais

Serdo realizadas atividades para desenvolver as competéncias gerenciais especificas
em cada area tematica. Praticas e dinamicas para adquirir e ampliar as competéncias e
habilidades que um gestor precisa desenvolver no contexto globalizado em que vivemos.

Leituras complementares

Artigos recentes, documentos de consenso e diretrizes internacionais, entre outros.
\l/ Na biblioteca virtual da TECH o aluno tera acesso a tudo o que for necessario para
complementar a sua capacitagao.
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Estudos de caso

Os alunos irdo completar uma selecdo dos melhores estudos de caso escolhidos
especialmente para esta capacitagao. Casos apresentados, analisados e orientados
pelos melhores especialistas da alta gestéo do cenario internacional.

Resumos interativos

A equipe da TECH apresenta o conteldo de forma atraente e dindmica através
de pilulas multimidia que incluem audios, videos, imagens, graficos e mapas
conceituais para consolidar o conhecimento.

Este sistema exclusivo de capacitacdo por meio da apresentacao de contetdo
multimidia foi premiado pela Microsoft como "Caso de sucesso na Europa”

Testing & Retesting

Avaliamos e reavaliamos periodicamente o conhecimento do aluno ao longo do
programa, através de atividades e exercicios de avaliagao e autoavaliacao, para que
possa comprovar que esta alcangando seus objetivos.
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Certificado

O Mestrado Proprio Semipresencial em MBA Gestdo Comercial e Vendas
garante, além da capacitagdo mais rigorosa e atualizada, 0 acesso a um titulo de
Mestrado Proprio Semipresencial emitido pela TECH Universidade Tecnologica.
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Conclua este programa de estudos com
SUCESSo e receba o seu certificado sem
sair de casa e sem burocracias”
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Este Mestrado Proprio Semipresencial em MBA Gestdao Comercial e Vendas conta
com o conteudo mais completo e atualizado do mercado.

Uma vez aprovadas as avaliagdes, o aluno receberd por correio o certificado* do
Mestrado Préprio Semipresencial emitido pela TECH Universidade Tecnoldgica.

Q
te C n universidade
» tecnolégica

Outorga o presente

DIPLOMA

e, comdocumento de identidaden® ___________
por ter concluido e aprovado com sucesso o programa de

MESTRADO PROPRIO SEMIPRESENCIAL

em
MBA Gestado Comercial e Vendas
Este é um curso proprio desta Universidade, com durag&o de 1.620 horas, com data de inicio
dd/mm/aaaa e data final dd/mm/aaaaa.

A TECH é uma Institui¢do Privada de Ensino Superior reconhecida
pelo Ministério da Educagdo Publica em 28 de junho de 2018.

Em 17 de junho de 2020

T

Ma.Tere Guevara Navarro
Reitora

codigo Gnico TECH: AFWOR23S _techtitute.comvtitulos

O certificado emitido pela TECH Universidade Tecnoldgica expressara a qualificacéo
obtida no Mestrado Proprio Semipresencial, atendendo aos requisitos normalmente
exigidos pelas bolsas de empregos, concursos publicos e avaliagdo de carreira
profissional.

Titulo: Mestrado Préprio Semipresencial em MBA Gestao Comercial e Vendas
Modalidade: Semipresencial (Online + Estégio)

Duracéo: 12 meses

Mestrado Préprio Semipresencial em MBA Gestao Comercial e Vendas

Contelido programatico

Tipo de disciplina Horas Curso  Disciplina Horas  Tipo
Obrigatéria (OB) 1.500 1 Gestdo e Lideranga 150 0B
Optativa (OP) 0 1 Logistica e Gestdo Economica 150 OB
Estagios Externos (EE) 1 Gestao Comercial 150 0B
e 120 1 Pesquisa de mercado 150 OB
Y 1 Planejamento de Campanhas de Vendas 150 0B
Total 1.620 1 Organizagao Comercial e da Equipe de Vendas 150 OB
1 Selegao, formagao e coaching da rede de vendas 120 OB
1 Processo comercial 120 0B
1 Customer relationship management 120 0B
1 Integragdo de canais digitais na estratégia comercial 120 OB
1 Comércio e Marketing Internacional 120 0B

L S
W‘Z:‘s/ te Cn universidade
tecnolégica
Ma.Tere Guevara Navarro = g
Reitora

*Apostila de Haia: Caso o aluno solicite que seu certificado seja apostilado, a TECH EDUCATION providenciard a obtengdo do mesmo a um custo adicional.
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Mestrado Proprio Semipresencial
MBA Gestao Comercial e Vendas

Modalidade: Semipresencial (Online + Estégio)
Duragao: 12 meses
Certificado: TECH Universidade Tecnolégica
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