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Boas-vindas

Durante a ultima década, o comércio passou por mudancas nunca antes vistas. 1sso

reforca nas empresas a necessidade de incorporar novos perfis capazes de entender

0 comeércio de maneira inovadora, trazendo uma visao estratégica para a atividade

comercial. Desta forma, as novas tecnologias e os Ultimos avangos em comunicagao "
forneceram as organizagdes novas ferramentas para controle e andlise dos produtos,

além de modificar os habitos de consumo, com os clientes optando cada vez mais

pelas compras online. Com este MBA em Gestdao Comercial e Vendas, o aluno

desenvolvera as competéncias necessarias para dirigir estrategicamente a atividade

comercial da organizacao, a partir de uma perspectiva integral e global que permita

utilizar as ferramentas mais eficazes para cada etapa do processo.
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AS empresas requerem gestores com uma
grande variedade de especializacbes e, por essa
razdo, na TECH disponibilizamos programas

personalizados adaptados aos seus interesses”
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Por que estudar na TECH?

A TECH é a maior escola de negdcios 100% online do mundo. Trata-se de uma Escola
de Negocios de elite, um modelo com os mais altos padrdes académicos. Um centro
internacional de alto desempenho e de capacitagao intensiva das habilidades de gestéo.

KA
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@ @ A TECH € uma universidade na vanguarda

da tecnologia, gue coloca todos 0s seus
recursos a disposicao do aluno para ajuda-
lo a alcancar o sucesso empresarial”



tech 08Por que estudar na TECH?

Na TECH Universidade Tecnoldgica

Inovacao Empowerment

A universidade oferece um modelo de aprendizagem online que
combina a mais recente tecnologia educacional com o maximo
rigor pedagogico. Um método Unico com alto reconhecimento
internacional que proporcionara aos alunos o conhecimento
necessario para se desenvolverem em um mundo dinamico,
onde a inovagao deve ser a principal aposta de todo empresario.

O aluno crescera ao lado das melhores empresas e dos
profissionais mais prestigiosos e influentes. A TECH desenvolveu
parcerias estratégicas e uma valiosa rede de contatos com os
principais agentes econémicos dos 7 continentes.

+ 5 0 0 Acordos de colaboragé@o com as
melhores empresas

Maxima exigéncia Talento

“Caso de Sucesso Microsoft Europa” por incorporar aos cursos um
inovador sistema interativo de multivideo.

precisa fazer um grande investimento para estudar nesta
universidade. No entanto, para concluir os cursos da TECH, os
limites de inteligéncia e capacidade do aluno serdo testados. O
padrdo académico desta instituicdo é muito alto...

(o) dos alunos da TECH finalizam seus
9 5 /O estudos com sucesso.
Networking

Os cursos da TECH sao realizados por profissionais de todo
o0 mundo, permitindo que os alunos possam criar uma ampla
rede de contatos que sera Util para seu futuro.

+100.000 +200

gestores capacitados a cada ano  nacionalidades diferentes

do aluno no mundo dos negdécios. Uma oportunidade para
demonstrar suas inquietudes e sua visao de negaocio.

Ao concluir este programa, a TECH ajuda o aluno a mostrar ao
mundo o seu talento.

Contexto Multicultural

Ao estudar na TECH, o aluno ird desfrutar de uma experiéncia Unica.

Estudara em um contexto multicultural. Em um curso com visao
global, através do qual podera aprender sobre a forma de trabalhar
em diferentes partes do mundo, reunindo as informagdes mais
atuais que melhor se adaptam a sua ideia de negdcio.

A TECH conta com alunos de mais de 200 nacionalidades.
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A TECH prima pela exceléncia e, para isso, conta com uma
série de caracteristicas que a tornam uma universidade unica:

Aprenda com os melhores

Em sala de aula, a equipe de professores da TECH explica o

gue 0s levou ao sucesso em suas empresas, trabalhando a
partir de um contexto real, animado e dindmico. Professores
gue se envolvem ao maximo para oferecer uma capacitagao de
qualidade, permitindo que o aluno cresga profissionalmente e se
destaque no mundo dos negocios.

Professores de 20 nacionalidades diferentes.

Na TECH vocé tera acesso aos estudos
de casos mais rigorosos e atuais do
mundo académico’

Andlise

A TECH explora o lado critico do aluno, sua capacidade de
questionar as coisas, suas habilidades interpessoais e de
resolucao de problemas.

Exceléncia académica

A TECH coloca a disposigao do aluno a melhor metodologia

de aprendizagem online. A universidade combina o método
Relearning (a metodologia de aprendizagem de p6s-graduagéo
mais bem avaliada internacionalmente) com o Estudo de Caso.
Tradicdo e vanguarda em um equilibrio desafiador, com o
itinerario académico mais rigoroso.

Economia de escala

A TECH ¢é a maior universidade online do mundo. Conta com
um portfélio de mais de 10.000 cursos de pds-graduagao. E na
nova economia, volume + tecnologia = prego disruptivo. Dessa
forma, garantimos que estudar néo seja tdo caro quanto em
outra universidade.



03
Por que 0 nosso programa?

Fazer o programa de estudos da TECH significa multiplicar suas chances de alcancgar
0 sucesso profissional na alta gestdo empresarial.

E um desafio que requer esforco e dedicacdo, mas que abre as portas para um futuro
promissor. O aluno ird aprender com a melhor equipe de professores e através da mais
flexivel e inovadora metodologia educacional.
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Contamos com um corpo docente de prestigio
e 0 conteudo mais completo do mercado,

0 que nos permite oferecer a vocé uma
capacitacdo do mais alto nivel académico”
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Este curso ira proporcionar diversas vantagens
profissionais e pessoais, entre elas:

Dar um impulso definitivo na carreira do aluno

Ao estudar na TECH, o aluno sera capaz de assumir o controle
do seu futuro e desenvolver todo o seu potencial. Ao concluir
este programa, o aluno ira adquirir as habilidades necessarias
para promover uma mudanca positiva em sua carreira em um
curto espaco de tempo.

/0% dos participantes desta capacitacao
alcancam uma mudanca profissional
positiva em menos de 2 anos.

Desenvolver uma visao estratégica e global
da empresa

A TECH oferece uma viséo aprofundada sobre gestao geral,
permitindo que o aluno entenda como cada decisao afeta as
diferentes dreas funcionais da empresa.

Nossa visao global da empresa ira
melhorar sua visdo estratégica.

Consolidar o aluno na gestao empresarial

Estudar na TECH significa abrir as portas para um cenario
profissional de grande importancia, para que o aluno possa se
posicionar como um gestor de alto nivel, com uma ampla viséo
do ambiente internacional.

Vocé ira trabalhar mais de 100
casos reais de alta gestao.

Vocé ira assumir novas responsabilidades

Durante o programa de estudos, serao apresentadas as Ultimas
tendéncias, avancos e estratégias, para que 0s alunos possam
desenvolver seu trabalho profissional em um ambiente que esta
em constante mudanga.

45% dos alunos sdo promovidos
dentro da empresa que trabalham.
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Acesso a uma poderosa rede de contatos Melhorar soft skills e habilidades de gestao

A TECH conecta seus alunos para maximizar as oportunidades. A TECH ajuda o aluno a aplicar e desenvolver os conhecimentos
Alunos com as mesmas inquietudes e desejo de crescer. adquiridos e melhorar suas habilidades interpessoais para se
Assim, sera possivel compartilhar parceiros, clientes ou tornar um lider que faz a diferenca.

fornecedores.

Vocé ira encontrar uma rede de Melhore as suas habilidades
contatos essencial para o seu de comunicacgéo e lideranca
desenvolvimento profissional. e impulsione a sua carreira.

Fazer parte de uma comunidade exclusiva

Desenvolver projetos empresariais de forma
rigorosa

0 aluno fara parte de uma comunidade de gestores de elite,

0O aluno ird adquirir uma visdo estratégica aprofundada que ird gran.des empresas, renomadas Instituigoes e prc’)ﬂ33|on'a|‘s
ajuda-lo a desenvolver seu proprio projeto, levando em conta as qualificados procedentes das universidades mais prestigiadas do
diferentes areas da empresa. mundo: a comunidade TECH Universidade Tecnologica.

Oferecemos a vocé a oportunidade de se
20% dos nossos alunos desenvolvem especializar com uma equipe de professores
Sua propria ideia de negocio. internacionalmente reconhecida.
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Objetivos

Com o objetivo de consolidar e renovar os conhecimentos dos alunos em tudo o

que diz respeito a gestao comercial e de vendas, a TECH desenvolveu este MBA, que
conta com um plano de estudos completo e atualizado com base nas exigéncias da
profissdo. Assim, este processo académico se tornara uma oportunidade Unica para

0 aluno se tornar um profissional de sucesso que ajude as organizagdes a alcangar
seus objetivos comerciais. Um profissional valorizado que atende as suas expectativas
pessoais, profissionais e salariais.
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Contar com experiéncia internacional,
COMpromisso ético e perspicacia comercial
s40 algumas das caracteristicas mais
requisitadas pelos executivos na era digital”
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Na TECH, os objetivos dos alunos sao os nossos

objetivos. Trabalhamos juntos para alcanca-los
O MBA em Gestao Comercial e Vendas capacitara o aluno para:

Definir as ultimas tendéncias e
desenvolvimentos em Gestdo de Negocios

Desenvolver, liderar e executar Estratégias de
Vendas mais eficazes e focadas no cliente, que
oferegam 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 organizagdes e
equipes de vendas em momentos de transformacao
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Estabelecer os programas mais adequados
para selecionar, capacitar, incentivar,
monitorar e desenvolver a forca 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 organizacéo
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Planejar estratégias e politicas inovadoras para Conhecer todo o processo da cadeia logistica
melhorar a gestao e a eficiéncia comercial e operacional da empresa

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

Adquirir habilidades de lideranca que permitam gerir
com sucesso Equipes de Comerciais e Vendas
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Realizar estratégias comerciais e de
Marketing em ambito internacional

Ser capaz de organizar e gerenciar equipes de vendas

Integrar as diferentes ferramentas digitais
na estratégia comercial

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



05
Competencias

ApOs concluir as avaliagdes contempladas neste MBA, o aluno estara
totalmente qualificado para atuar como diretor comercial e de vendas em
empresas de alto prestigio internacional. Dessa forma, o graduado podera
propor, projetar e implementar planos de agao com um forte sentido estratégico,
baseado nos interesses do publico-alvo do produto e com uma orientagao clara
para resultados.
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Vocé se tornara um diretor comercial e

de vendas bem-sucedido, elevando suas
perspectivas pessoais a outro patamar. Nao
perca esta oportunidade”
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Aplicar competéncias especificas de lideranga na Analisar o impacto financeiro das decisdes
Gestdo Comercial e de Vendas tomadas por parte da alta administragao

Gestionar adequadamente as equipes multiculturais

Analisar a rentabilidade dos projetos de Aplicar métodos e técnicas de pesquisa
investimento e a criagdo de valor guantitativa e qualitativa
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Ter um conhecimento profundo das Controlar a atividade comercial da empresa
técnicas de Marketing

uy

Realizar auditorias comerciais

Realizar uma correta organiza¢do comercial e Implementar técnicas de coaching nas
estratégia de vendas agoes de venda




06
Estructura y contenido

O mundo do trabalho exige dos profissionais uma formacé&o continua, eficaz e

adaptada aos padrdes atuais. Na TECH, sabemos que, para tornar isso possivel, o

ensino online é o unico meio que permite ao aluno conciliar sua capacitagao com

o trabalho. Por isso, oferecemos ao estudante um plano de estudos 100% online,

para que ele possa escolher o momento e o local para dedicar ao estudo. Tudo

isso esta condensado em um programa que se desenvolve ao longo de 12 meses

e que visa ser uma experiéncia Unica e estimulante, estabelecendo as bases para

0 sucesso profissional do estudante como Diretor Comercial e de Vendas. <
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Um plano de estudos elaborado por
profissionais atuantes no mercado,
0S quals irdo ensina-lo a exercer
sua profissao com total éxito"
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Plano de estudos

O MBA em Gestdao Comercial e Vendas,
da TECH Universidade Tecnoldgica

, € Um programa intensivo que prepara o
aluno para enfrentar desafios e decisdes
empresariais, seja no ambito nacional ou
internacional. Seu conteudo foi elaborado
para incentivar o desenvolvimento de
competéncias gerenciais, permitindo a
tomada de decisdes com maior precisao
em ambientes de incerteza.

Durante o percurso do programa, o aluno
tera a oportunidade de conhecer de
primeira mao as diretrizes que orientam
a logistica e a gestdo econdmica de
uma empresa, aspectos fundamentais
na hora de dirigir a area comercial. Da
mesma forma, aprendera a realizar uma
investigagdo de mercado aprofundada
para entender o comportamento real

do ambiente onde o produto sera
comercializado e, consequentemente,
definir as estratégias mais adequadas

para cada situacao.

Além disso, também serdo estudados
aspectos gerais da gestdo empresarial,
como lideranca, gestdo econémica e
digital da organizacéo. Desta forma, o
futuro executivo desenvolvera uma série
de competéncias transversais que o
tornardo um profissional bem-sucedido
de forma integral.

Por tudo isso, este MBA €, sem duvida,
uma oportunidade Unica para o aluno,
pois permite o desenvolvimento de um
futuro profissional promissor e com altas
perspectivas salariais, através de um
programa académico que compreende
suas necessidades e as do mercado,
oferecendo solugdes por meio de uma
metodologia comprovada e eficaz.

Este programa de estudos € desenvolvido
em 12 meses e esta dividido 15 modulos:

Modulo 4

Médulo 6

Modulo 7

Médulo 8

Médulo 9

Médulo 10

Moddulo 14

Gestao e Lideranga

Logistica e Gestdo Econdmica

Gestdo Comercial

Pesquisa de mercado

Planejamento de Campanhas de Vendas
Organizacdo Comercial e da Equipe de Vendas
Selegao, formagéao e coaching da rede de vendas
Processo comercial

Customer Relationship Management

Integragdo de canais digitais na estratégia comercial
Comeércio e Marketing Internacional

Lideranca, Etica e Responsabilidade Social Corporativa
Gestéo de Pessoas e Gestao de Talentos

Gestdo Econémico-Financeira

Gestéo Executiva
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Onde, quando e como é ensinado?

A TECH oferece a possibilidade de realizar
este MBA em Gestdo Comercial e Vendas
totalmente online. Durante os 12 meses
de capacitagao vocé podera acessar todo
o conteuldo deste programa a qualquer
momento, o que Ihe permite gestionar o
seu tempo de estudo

Uma experiéncia de
capacitacdo unica,
fundamental e decisiva
para impulsionar seu
crescimento profissional.
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Médulo 1. Gestéo e Lideranga

1.1. Management 1.2. Gestao estratégica 1.3. Estratégia Competitiva 1.4. Estratégia Corporativa

1.1.1. Integragdo de estratégias funcionais em 1.2.1. Estabelecer a posigao estratégica: missao, 1.3.1. Andlise de Mercado 1.4.1. Conduzindo a Estratégia Corporativa
estratégias gerais de negoécios visao e valores 1.3.2. Vantagem Competitiva Sustentavel 1.4.2. Pacing Corporate Strategy

1.1.2. Politica de Gestao e Processos 1.2.2. Desenvolvimento de novos negdécios 1.3.3. Retorno do Investimento 1.4.3. Conduzindo a Estratégia Corporativa

1.1.3. Sociedade e Empresa 1.2.3. Crescimento e consolidagao da estratégia

corporativa

1.5. Planejamento e Estratégia 1.6. Gestdo do talento 1.7. Desenvolvimento de gestao e 1.8. Gestdo de mudangas
1.5.1. Relevancia da Diregdo Estratégica no 1.6.1. Gestdo do capital humano lideranca 1.8.1. Anélise de desempenho
Processo de Controle de Gestao 1.6.2. Ambiente, estratégia e métricas 1.7.1. Lideranca e estilos de lideranca 1.8.2. Liderar a mudanga. Resisténcia @ mudanga
. Andlise do Entorno e da Organizagao 1.6.3. Inovagdo na gestdo de pessoas 1.7.2. Motivagao 1.8.3. Gestdo de processos de mudanca
1.5.3. Lean Management 1.7.3. Inteligéncia emocional 1.8.4. Gestdo de equipes multiculturais

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

Modulo 2. | ogistica e Gestao Econémica

2.1. Diagnéstico financeiro 2.2. Anadlise econdmica das decisdes 2.3. Avaliagdo de investimentos e 2.4. Diregdo de Logistica de Compras
2.1.17. Indicadores para a andlise das declaragdes 2.2.1. Controle Orgamentdrio portfolio management 2.4.7. Gestdo de Estoque
financeiras 2.2.2. Anélise da concorréncia. Andlise 2.3.1. Rentabilidade dos projetos de investimentoe ~ 2.4.2. Gestdo de Armazém
2.1.2. Andlise da rentabilidade comparativo a criaco de valor 2.4.3. Gestao de Compras e Suprimentos
2.1.3. Rentabilidade econdmica e financeira de 2.2.3. Tomada de decisdes. Investimento ou 2.3.2. Modelos para avaliagdo de projetos de
uma empresa desinvestimento comercial investimento

2.3.3. Analise de Sensibilidade, Construgdo de
Cenarios e Arvores de Deciséo

2.5. Supply Chain Management 2.6. Processos logisticos 2.7. Logistica e clientes 2.8. Logistica internacional

2.5.1. Custos e eficiéncia da cadeia de operagdes 2.6.1. instituigdo e gestédo por processos 2.7.1. Anadlise e previséo de demanda 2.8.1. Alfandega, processos de exportagéo e

2.5.2. Mudanca nos padrées da demanda 2.6.2. Suprimentos, producao, distribuicao 2.7.2. Previsdo e planejamento de vendas importagao

2.5.3. Mudanca na estratégia das operagdes 2.6.3. Qualidade, custos de qualidade e 2.7.3. Collaborative planning, forecasting and 2.8.2. Formas e meios de pagamento internacional
ferramentas replacement 2.8.3. Plataformas logisticas internacionais

2.6.4. Servigo de pos-venda




Méddulo 3. Gestdo Comercial
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3.1. Negociagdes Comerciais ; . 3.3. Tomada de Decisdao em Gestao de 3.4. Diregdo e Gestao da Rede de
3.1.1. Inteligéncia emocional na negociagéo e na 3.2. Fundamentos da Gestdo Comercial Negocios Vendas

venda 3.2.1. Andlise interna e externa. SWOT 3.3.1. Estratégia Comercial e Estratégia 3.4.1. Planejamento de Campanhas de Vendas
3.1.2. Automotivagéo e Empatia_ 3.2.2. Andlise Setorial e Competitiva Competitiva 3.4.2. Redes a Servigo da Atividade Comercial
3.1.3. Desenvolvimento de Habilidades de 3.2.3. Modelo CANVAS 3.3.2. Modelos de Tomada de Decisdo 3.4.3. Politicas de selecdo e capacitacdo de

Negociacao 3.3.3. Andlise e ferramentas de tomada de decisdo vendedores

S5.4.4. GESIdO de verads

3.5. Implementagao da Funcao 3.6. Gestao Financeira e Orgamentaria

Comercial 3.6.1. Balanced Scorecard
3.5.1. Contrato Comercial 3.6.2. Controle do plano anual de vendas
3.5.2. Controle da Atividade Comercial 3.6.3. Impacto financeiro das Decisdo estratégicas
3.5.3. 0 Coédigo de Etica do Agente Comercial

Modulo 4. Pesquisa de mercado

4.1. Novo Entorno Competitivo 4.2. Meétodos e Técnicas de Pesquisa 4.3. Métodos e Técnicas de Pesquisa 4.4, Pesquisa de mercado online
4.1.1. Inovag&o tecnolégica e impacto econémico Quantitativa qualitativas 441 Ferramentas de pesquisa quantitativa em
4.1.2. Sociedade do Conhecimento 421, Variaveis e Escalas de Medigdo 43.1. Técnicas diretas: Focus Group mercados online , o
4.1.3. O novo perfil do consumidor 4.2.2. Fontes de informagao 4.32. Técnicas Antropologicas 4.42. Ferramentas de pesquisa qualitativa
4.2.3. Técnicas de amostragem 4.3.3. Técnicas Indiretas dinamica do cliente )
42.4. Processamento e Andlise de Dados 43.4. Two Face Mirror e Método Delphi 4.4.3. Andlise e interpretagdo dos dados obtidos
4.5. Segmentacdo de Mercado 4.6. Tipos de Comportamento de 4.7. Sistemas de informagédo em 4.8. Gestdo de Projetos de Pesquisa
4.5.1. Tipologias de Mercado Compra Gestdo Comercial 4.8.1. Ferramentas de Andlise da Informag&o
4.5.2. Conceito e Andlise da Demanda 4.6.1. Comportamento Complexo 4.7.1. Abordagens Conceituais para o Sistema de 4.82. Desenvolvimento do Plano de Gestéo de
4.53. Segmentacdo e Criterios 4.6.2. Comportamento de Reduggo de Informagao de Gestao Empresarial Expectativas _
4.5.4. Definigdo Publico-Alvo Dissonancias 4.7.2. Data Warehouse e Data mining 4.8.3. Avaliagdo de Viabilidade do Projeto
4.6.3. Comportamento de Busca Variada 4.7.3. Sistemas de Informagéo Geogréfica
4.6.4. Comportamento Habitual de Compra
4.9. Marketing intelligence aplicada a 4.10. Agéncias, midia e canais online
Gestao Comercial 4.10.1. Agéncias integradas, criativas e online
49.1. BigData 4.10.2. Midias tradicionais e novos meios
4.9.2. Experiéncia do usuario 4.10.3. Canais online
4.9.3. Aplicagéo de técnicas 4.10.4. Outros players digitais
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Madulo 5. Plan

ejamento de Campanhas de Vendas

5.1. Andlise da carteira de clientes 5.2. Segmentacgao comercial 5.3. Selegdo de Clientes-alvo (CRM) 5.4. Gerenciamento de Key Accounts
5.1.1. Planejamento de clientes 5.2.1. Andlise dos canais de distribuigéo, dreas de 5.3.1. Projetando um e-CRM 5.4.1. Identificagé@o de Key Accounts
5.1.2. Classificagao de clientes vendas e produtos 5.3.2. Implicagdes e limitagbes da LGPD 5.4.2. Beneficios e riscos do Key Account Manager
5.2.2. Preparagéo de areas comerciais 5.3.3. Orientagdo ao consumidor 5.4.3. Vendas & key Account Management
5.2.3. Implementagéo do Plano de Visitas 5.3.4. Planejamento 1 accx 1 5.4.4. Fases da Agao Estratégica KAM
5.5. Previsédo de vendas 5.6. Definigao de metas de vendas 5.7. Cota de vendas e sua defini¢éo 5.8. Plano de Contingéncia
5.5.1. Previsdo de Negdcios e Previsdo de Vendas 5.6.1. Consisténcia de objetivos comerciais, 5.7.1. Cotas de atividade 5.8.1. Sistemas de informagéo e controle das
5.5.2. Métodos de Previsdo de Vendas comerciais e de vendas 5.7.2. Cotas de volume e rentabilidade vendas
5.5.3. Aplicagdes préaticas da previsdo de vendas 5.6.2. Programagao de objetivos e orgamentos 5.7.3. Cotas de participagéo 5.8.2. Paineis de controle
detalhados 5.7.4. Cotas econdmicas e financeiras 5.8.3. Medidas corretivas e planos de contingéncia
5.6.3. Distribuigao de objetivos por unidades de 5.7.5. Sazonalidade e as cotas
negocios
5.6.4. Metas de vendas e participagao

Médulo 6. Organizacdo Comercial e da Equipe de Vendas

6.1. Organizagdo Comercial 6.2. Organizagao da Rede de Vendas 6.3. Analise do Mercado Interno 6.4. Estratégia de Vendas
6.1.1. Introdugdo a organizagdo empresarial 6.2.1. Organograma do departamento 6.3.1. Defini¢gdo de cadeia de servigos 6.4.1. Métodos de Vendas
6.1.2. Estruturas comerciais mais tipicas 6.2.2. Projeto da Rede de Vendas 6.3.2. Analise da Qualidade do Servigo 6.4.2. Estratégias de Recrutamento
6.1.3. Organizagdo das delegagdes 6.2.3. Realidade Multicanal 6.3.3. Benchmarking de Produto 6.4.3. Estratégias de servigos
6.1.4. Desenvolvimento de Modelos 6.3.4. Fatores-chave do sucesso comercial

Organizacionais Empresariais
6.5. Go-to-market strategy 6.6. Controle da Atividade Comercial 6.7. Organizagdo do Servigo Pés-Venda  6.8. Auditoria comercial
6.5.1. Gestdo de Canais 6.6.1. Principais Relagbes e Métodos de Controle 6.7.1. Acdes pos-venda 6.8.1. Possiveis linhas de intervengao
6.5.2. Vantagem Competitiva 6.6.2. Ferramentas de Monitoramento 6.7.2. Relacionamento com o cliente 6.8.2. Auditoria comercial expressa
6.5.3. Forca de Vendas 6.6.3. Metodologia do Balanced Scorecard 6.7.3. Autoanalise e melhoria 6.8.3. Avaliagao estratégica de equipe

6.8.4. Avaliagdo da politica de marketing
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Médulo 7. Selegéo, formagao e coaching da rede de vendas

7.1. Gestao do Capital Humano 7.2. Selegao da Equipe de Vendas 7.3. Capacitacdo de vendedores de alto  7.4. Gestao de capacitagao

7.1.1. Capital intelectual O ativo intangivel do 7.2.1. Agbes de recrutamento nivel 7.4.1. Teorias de aprendizagem
conhecimento 7.2.2. Perfis de fornecedores 7.3.1. Plano de Capacitagéo 7.4.2. ldentificacéo e retengédo de talentos

7.1.2. Aquisi¢ao de talentos 7.2.3. Entrevista 7.32. Caracteristicas e atividades do vendedor 7.4.3. Gamificacéo e gestdo de talentos

7.1.3. Prevengéo da perda de recursos humanos 7.2.4. Plano de Recepgéo 7.3.3. Capacitacdo e gestdo de equipes de alto 7.4.4. Capacitagdo e obsolescéncia profissional

desempenho

7.5. Coaching Pessoal e Inteligéncia 7.6. Motivagao 7.7. Remuneragao das redes de venda 7.8. Remuneracao e beneficios ndo
Emocional 7.6.1. A natureza da motivagdo 7.7.1. Sistemas de remuneragdo econémicos

7.5.1. Inteligéncia Emocional aplicada a Técnicade ~ 7-6.2. Teoria das expectativas 7.7.2. Sistemas de incentivo e compensagao 7.8.1. Programas de qualidade de vida no trabalho
Vendas 7.6.3. Teorias de necessidades 7.7.3. Distribuicao de itens salariais 7.8.2. Expans&o e enriquecimento do posto de

7.5.2. Assertividade, Empatia e Escuta Ativa 7.6.4. Motivagdo e compensagdo financeira trabalho

7.5.3.  Autoestima e Linguagem Emocional 7.8.3. Hordrio de trabalho flexivel e

7.5.4. Inteligéncias Multiplas compartilhamento de tarefas

Madulo 8. Processo comercial

8.1. Desenvolvimento do Processo de 8.2. Preparagao da visita comercial 8.3. Realizacao da visita comercial 8.4. Psicologia e técnicas de venda
Vendas 8.2.1. Estudo do arquivo do cliente 8.3.1. Apresentagao ao cliente 8.4.1. Nogoes de psicologia para vendas

8.1.1. Metodologia no processo de vendas 8.2.2. Definicdo de metas de vendas para o cliente 8.3.2. Determinagéo de necessidades 8.4.2. Técnicas para melhorar a comunicagdo

8.1.2. Atencdo e argumentacdo 8.2.3. Preparagao da entrevista 8.3.3. Argumentagao verbal e ndo verbal

8.1.3. Objecdes e demonstragdo 8.4.3. Fatores influenciadores no comportamento

do consumidor

8.5. Negociando e fechando a venda 8.6. O Processo de Fidelizagao

8.5.1. Fases da negociagdo 8.6.1. Conhecimento profundo do cliente

8.5.2. Téticas de negociagao 8.6.2. O processo comercial a ser realizado com o

8.5.3. Encerramento e compromisso do cliente cliente

8.5.4. Andlise da visita comercial 8.6.3. 0 valor do cliente para a empresa
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Méddulo 9. Customer Relationship Management

9.1. Conhecendo o mercado e o 9.2. CRM e Marketing Relacional 9.3. Database Marketing e Customer 9.4. Psicologia e comportamento do
consumidor 9.2.1. Filosofia empresarial ou orientagdo Relationhip Management consumidor
9.1.1. Open innovation estratégica ) o ) 9.3.1. Aplicagdes de Database Marketing 9.4.1. 0 estudo do comportamento do consumidor
9.1.2. Inteligéncia Competitiva 9.2.2. Identificagéo e diferenciagao do cliente 9.3.2. Leis e regulamentos 9.4.2. Fatores internos e externos do consumidor
9.1.3. Share economy 9.2.3. Aempresa e seus Stakeholders 9.3.3. Fontes de informag&o, armazenamento e 9.4.3. Processo de decisdo do consumidor
9.24. Clientela processamento 9.4.4. Consumismo, sociedade, marketing e ética
9.5. Areas de CRM Gerenciamento 9.6. Marketing consumer centric 9.7. Técnicas de CRM Management 9.8. Vantagens e armadilhas da
9.5.1. Atendimento ao cliente 9.6.1. Segmentagao 9.7.1. Marketing direto implementacdo do CRM
9.5.2. Gestao da Forga de Vendas 9.6.2. Anédlise da rentabilidade 9.7.2. Integracdo multicanal 9.8.1. CRM, vendas e custos
9.5.3. Atendimento ao cliente 9.6.3. Estratégias de fidelizacdo do cliente 9.7.3. Marketing viral 9.8.2. Satisfacdo e lealdade do cliente
9.8.3. Implementacao tecnoldgica
9.8.4. Erros estratégicos e de gestéao

Médulo 10. Integragao de canais digitais na estratégia comercial

10.1. Gestao de comércio eletronico 10.2. Implementagao de técnicas 10.3. Digital pricing 10.4. Do e-Commerce ao m-Commerce e

digital e-commerce 10.3.1. Métodos e gateways de pagamento online s-Commerce
1.1. Novos Modelos de Negocio e-Commerce 10.2.1. Midia social e integragao no plano de 10.3.2. PromogGes eletronicas 10.4.1. Modelos de negdcio dos e-marketplaces
2. Planejamento e desenvolvimento de um comércio eletronico 10.3.3. Temporizador digital de pregos 10.4.2. S-Commerce e experiéncia de marca

plano estratégico de comércio eletronico 10.2.2. Estratégia multichannel 10.3.4. e-auctions 10.4.3. Compras através de dispositivos moveis

10.1.3. Estrutura tecnoldgica em e-Commerce 10.2.3. Personalizagé@o de dashboards

10.5. Customer intelligence: do e-CRM ao  10.6. Gestdo de comunidades virtuais: 10.7. Social Media Plan 10.8. Web Analytics e Social Media
s-CRM community management 10.7.1. Elaboraggo de um plano de social media Intelligence

10.5.1. Integragéo do consumidor na cadeia de valor 10.6.1. Mudangas nos Paradigmas de Comunicag&o 10.7.2. Definicéo da estratégia a ser seguida em 10.8.1. Definigdo de objetivos e KPIs

10.5.2. Pesquisa online e técnicas de fidelizag&do 10.6.2. Business Intelligence e consumidor 2.0 cada meio o ) 10.8.2. ROl em marketing digital

10.5.3. Planejamento de uma estratégia de gestéo de 10.6.3. Gestdo de redes e Comunidades 10.7.3. Protocolo de contingéncia em caso de crise 10.8.3. Visualizagdo e interpretagdo de Dashboard
relacionamento com o cliente 10.6.4. Gestéo de conteldo em Social Media

10.6.5. Monitoramento, analise e resultados em

Social Media
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Médulo 11. Comércio e Marketing Internacional

11.1. Pesquisa de mercado internacional  11.2. Segmentacao Internacional 11.3. Posicionamento internacional 11.4. Estratégias de produtos nos
11.1.1. Marketing para Mercados Emergentes 11.2.1. Critérios para segmentagado de Mercado a 11.3.1. Branding nos mercados internacionais mercados internacionais
11.1.2. Andlise PEST nivel internacional 11.3.2. Estratégias de posicionamento nos 11.4.1. Modificacdo, adaptacdo e diversificagio de
11.1.3. O que, como e para onde exportar? 11.2.2. Nichos de mercado mercados internacionais produtos
11.1.4. Estratégias de marketing-mix internacional 11.2.3. Estratégias de Segmentagao Internacional 11.3.3. Marcas globais, regionais e locais 11.4.2. Produtos padronizados globais
11.4.3. O portfdlio de produtos

11.5. Pregos e exportagoes 11.6. Qualidade no comércio 11.7. Promogao Internacional 11.8. Distribuigao através de Canais
11.5.1. Célculo dos Pregos de Exportagdo internacional 11.7.1. O MIX da Promogéo Internacional Internacionais
11.5.2. Incoterms _ 11.6.1. Qualidade e o comércio internacional 11.7.2. Publicidade e propaganda 11.8.1. Canal e Trade Marketing
11.5.3. Estratégia Internacional de Pregos 11.6.2. Normas e Certificagdes 11.7.3. Feiras internacionais 11.8.2. Consoreios de Exportagdo

11.7.4. Marca do pais

11.6.3. Marcagéao CE

11.8.3.

Tipos de Exportagoes e Comércio Exterior

Médulo 12. Lideranca, Etica e Responsabilidade Social Corporativa

12.1. Globalizagé@o e Governanga 12.2. Lideranga 12.3. Cross Cultural Management 12.4. Etica empresarial
12.1.1. Governanga e Governo Corporativo 12.2.1. Lideranga. Uma abordagem conceitual 12.3.1. Conceito de Cross Cultural Management 12.4.1. Etica e moral
12.1.2. Fundamentos da Governanga Corporativa 12.2.2. Lideranga nas Empresas 12.3.2. Contribuigdes para o conhecimento das 12.4.2. Etica empresarial
em empresas 12.2.3. Aimportancia do lider na diregao de culturas nacionais 12.4.3. Lideranga e ética nas empresas
12.1.3. O papel do Conselho de Administragao na empresas 12.3.3. Gestao de Diversidade
estrutura da Governanga Corporativa
12.5. Sustentabilidade 12.6. Responsabilidade Social da 12.7. Sistemas e ferramentas de 12.8. Multinacionais e direitos humanos
12.5.1. Sustentabilidade e desenvolvimento Empresa gerenciamento reSponsével 12.8.1. Globalizagéo, empresas multinacionais e
sustentavel 12.6.1. Dimensao Internacional da Responsabilidade ~ 12.7.1. RSC: Responsabilidade social corporativa direitos humanos o
12.52. Agenda 2030 Social das Empresas 12.7.2. Aspectos essenciais para implementar uma 12.8.2. Empresas multinacionais perante o direito
12.5.3. Empresas Sustentaveis 12.6.2. Implementagédo da Responsabilidade Social estratégia de gestdo responsavel internacional -
da Empresa 12.7.3. Passos para a implementag&o de um 12.8.3. Instrumentos juridicos para multinacionais
12.6.3. Impacto e Medi¢do da Responsabilidade sistema de gestéo de responsabilidade em matéria de direitos humanos
Social da Empresa social corporativa
12.7.4. Ferramentas e padrbes de Responsabilidade

Social Corporativa (RSC)

12.9. Entorno legal e Corporate

Governance
12.9.1. Regras internacionais de importagao e
exportagao
12.9.2. Propriedade intelectual e industrial
12.9.3. Direito Internacional do Trabalho
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Médulo 13. Gestdo de Pessoas e Gestao de Talentos

13.1. Gestao estratégica de pessoas 13.2. Gestao de recursos humanos por 13.3. Avaliagdo de performance e gestdo  13.4. Inovagao na gestao de talento e de
13.1.1. Gestdo estratégica e recursos humanos competéncias de desempenho pessoas
13.1.2. Gestéo estratégica de pessoas 13.2.1. Anélise do potencial 13.3.1. Gestdo de desempenho 13.4.1. Modelos de gestao de talento estratégico
13.2.2. Politica de remuneragao 13.3.2. Gestao de desempenho: objetivos e 13.4.2. Identificacéo, capacitagéo e
13.2.3. Planos de carreira/sucesséo processo desenvolvimento de talento

13.4.3. Lealdade e retengao
13.4.4. Proatividade e inovagéo

13.5. Motivagao 13.6. Desenvolvimento de equipes de 13.7. Negociacao e gestao de conflitos 13.8. Comunicagao gerencial

13.5.1. A natureza da motivagao alto desempenho 13.7.1. Negociagao 13.8.1. Comunicagao interna e externa no nivel

13.5.2. Teoria das expectativas 13.6.1. Os times de alto desempenho: os times 13.7.2. Gestédo de conflitos empresarial

13.5.3. Teorias de necessidades autogerenciados 13.7.3. Gestdo de crises 13.8.2. Departamento de Comunicagao

13.5.4. Motivagao e compensagao financeira 13.6.2. Metodologias de gestéo de times 13.8.3. O responsavel pelas comunicagdes da
autogerenciados de alto desempenho empresa. O perfil do Dircom (Diretor de

Comunicagéo)

13.9. Produtividade, atragéo, retencéo e
ativagao de talentos

13.9.1. Produtividade
13.9.2. Estratégias de atragéo e retengéo de talentos
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Madulo 14. Gestdo Econdmico-Financeira

14.1. Ambiente Econdmico

14.1.7. Ambiente macroecondmico e sistema
financeiro nacional

14.1.2. Instituicbes financeiras

14.1.3. Mercados financeiros

14.1.4. Ativos financeiros

14.1.5. Outras entidades do setor
financeiro

14.2. Contabilidade Gerencial

14.2.1. Conceitos basicos

14.2.2. O Ativo da empresa

14.2.3. O Passivo da empresa

14.2.4. O Patrimonio Liquido da empresa
14.2.5. A Demonstragdo de Resultados

14.3. Sistemas de informagao
e Business Intelligence

14.3.1. Fundamentos e classificagdao
14.3.2. Fases e métodos de alocagao de custos
14.3.3. Escolha do centro de custo e efeito

14.4. Orcamento e Controle de Gestao

14.4.1. O modelo orgamentario
14.4.2. O orgamento de capital
14.4.3. O orgamento operacional
14.4.5. Orgamento de Tesouraria
14.4.6. Controle orgamentario

14.5. Gestao Financeira

14.5.1. As decisoes financeiras da empresa
14.5.2. O departamento financeiro

14.5.3. Excedentes de tesouraria

14.5.4. Riscos associados a gestdo financeira
14.5.5. Gestao de riscos na diregao financeira

14.6. Planejamento Financeiro

14.6.1. Definigéo do planejamento financeiro

14.6.2. AcGes a serem realizadas no planejamento
financeiro

14.6.3. Criagao e estabelecimento da estratégia
empresarial

14.6.4. Demonstrativo de Cash Flow

14.6.5. Demonstrativo de Capital
Circulante

14.7. Estratégia Financeira Corporativa

14.7.1. Estratégia corporativa e fontes de
financiamento

14.7.2. Produtos financeiros para financiamento
empresarial

14.8. Financiamento Estratégico

14.8.1. Autofinanciamento

14.8.2. Aumento de fundos proprios

14.8.3. Recursos Hibridos

14.8.4. Financiamento por meio de intermediarios

14.9. Andlise e planejamento financeiro

14.9.1. Andlise de Balango de Situagéo
14.9.2. Analise da Conta de Lucros e Perdas
14.9.3. Anélise de Rentabilidade

14.10.Andlise e resolugao de casos/
problemas

14.10.1.Informagdes financeiras da Industria de
Design e Téxtil, S.A. (INDITEX)

Médulo 15. Gestido Executiva

15.1. Gestores e suas fungdes A cultura
organizacional e suas abordagens

15.1.1. Gestores e suas func¢des A cultura
organizacional e suas abordagens

15.2. Gestao operacional

15.2.1. Importancia da gestédo
15.2.2. A cadeia de valor
15.2.3. Gestao de Qualidade

15.3. Oratodria e capacitagdo do porta-voz

15.3.1. Comunicagao interpessoal
15.3.2. Habilidades de comunicagéo e influéncia
15.3.3. Obstaculos a comunicagao

15.4. Ferramentas de comunicagdes
pessoais e organizacionais

15.4.1. A comunicagao interpessoal

15.4.2. Ferramentas da comunicagao interpessoal

15.4.3. A comunicagao na organizagao

15.4.4. Ferramentas na organizagao

15.5. Comunicagado em situagdes de crise

15.5.1. Crise
15.5.2. Fases da crise
15.5.3. Mensagens: conteldo e momentos

15.6. Preparando um plano de crise

15.6.1. Andlise de problemas potenciais
15.6.2. Planejamento
15.6.3. Adequagéo de pessoal

15.7. Inteligéncia emocional

15.7.1. Inteligéncia emocional e comunicagéo
15.7.2. Assertividade, Empatia e Escuta Ativa
15.7.3. Autoestima e Comunicagdo Emocional

15.8. Branding personal
15.8.1. Estratégias para o branding pessoal

15.8.2. Leis de branding pessoal
15.8.3. Ferramentas pessoais de construgao de
marca

15.9. Lideranca e gestéo de equipes

15.9.1. Lideranca e estilos de lideranga
15.9.2. Competéncias e desafios do lider
15.9.3. Gestao de processos de Mudancga
15.9.4. Gestao de Equipes Multiculturais
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Metodologia

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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@ 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 que 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.

Metodologia |39 tecn

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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Perfil dos nossos alunos

0O MBA em Gestdo Comercial e Vendas é um programa voltado para profissionais que
desejam atualizar seus conhecimentos, descobrir novas formas de vender, entender o
mercado, desenvolver técnicas para fidelizar clientes e liderar equipes de vendas, além
de avangar em sua carreira profissional. A diversidade de participantes com diferentes
perfis académicos e de multiplas nacionalidades compde a abordagem multidisciplinar
deste programa.
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6 @ Multiplicar suas oportunidades de

sucesso profissional e pessoal é 0 nosso
objetivo. Para isso, utilizamos o melhor
programa educacional do mercado”
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Média de idade

Formacao

Anos de experiéncia

Entre 35 e 45 anos

Até 5 anos 18%

De 5a 10 anos 29%

Mais de 15 anos 22%

De 10 a 15 anos 31%

Economia e Neg6cios 32 %
Comércio Internacional 26%
Direito 11%

Ciéncias Sociais 18%

Outros 13%

Perfil académico

Bancarios 19%
Comercial 32%
Diretor Comercial 25%
Servigos 10%

Outros 14%




Distribuicao geografica

EE.UU 12%
Espanha 34%
México 19%
Colémbia 7%
Argentina 8%
Chile 7%
Peru 5%

Outros 8%
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Sonia Ortiz

Diretora comercial

"A conclusdo deste MBA me permitiu estar em dia com os principais desenvolvimentos
na Gestao de Comercial e de Vendas, um setor no qual trabalho profissionalmente ha
mais de 10 anos. Agradeco a TECH pela possibilidade que me proporcionou com este
programa 100% online, pois, de outra forma, ndo seria possivel continuar com meus
estudos”
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Direcao do curso

A equipe de professores deste MBA em Gestdo Comercial e Vendas é composta por
profissionais altamente qualificados e experientes em diversos campos empresariais.
De fato, sua ampla trajetoria em dreas como estratégia comercial, gestédo de vendas,
marketing e negociagao permitird que transmitam conhecimentos sélidos e atualizados
aos alunos. Além disso, possuem valiosa experiéncia pratica em empresas lideres do
setor, 0 que enriquecera ainda mais o aprendizado dos estudantes, com casos reais e

exemplos concretos.
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h-

@ 6 O compromisso do corpo docente com a

exceléncia académica sera fundamental
para que vocé se torne um lider empresarial
na Gestado Comercial e Vendas"”
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Diretora Internacional Convidada

Com mais de 20 anos de experiéncia no design e na dire¢éo de equipes globais de aquisi¢ao
de talentos, Jennifer Dove é especialista em recrutamento e estratégia tecnoldgica. Ao longo
de sua carreira profissional, ocupou cargos de lideranca em varias organizagdes tecnoldgicas
dentro de empresas da lista Fortune 50, como NBCUniversal e Comcast. Sua trajetéria lhe

permitiu se destacar em ambientes competitivos e de alto crescimento.

Como Vice-presidente de Aquisi¢ao de Talentos na Mastercard, ela é responsavel por
supervisionar a estratégia e a execugdo da incorporagéo de talentos, colaborando com lideres
empresariais e responsaveis de Recursos Humanos para cumprir os objetivos operacionais

e estratégicos de contratag@o. Em especial, seu objetivo é criar equipes diversas, inclusivas

e de alto desempenho que impulsionem a inovacao e o crescimento dos produtos e servigos
da empresa. Além disso, é especialista no uso de ferramentas para atrair e reter os melhores
profissionais de todo o mundo. Ela também se encarrega de amplificar a marca empregadora e

a proposta de valor da Mastercard através de publicagdes, eventos e redes sociais.

Jennifer Dove demonstrou seu compromisso com o desenvolvimento profissional continuo,
participando ativamente de redes de profissionais de Recursos Humanos e contribuindo para
a incorporacdo de inimeros trabalhadores em diferentes empresas. Apds obter sua graduagao
em Comunicagao Organizacional pela Universidade de Miami, ocupou cargos de lideranga em

recrutamento em empresas de diversas areas.

Por outro lado, foi reconhecida por sua habilidade em liderar transformagdes organizacionais,
integrar tecnologias nos processos de recrutamento e desenvolver programas de lideranga

que preparam as instituicdes para os desafios futuros. Ela também implementou com sucesso
programas de bem-estar laboral que aumentaram significativamente a satisfagéo e a retengao de

funcionarios.
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Sra. Jennifer Dove

+ Vice-presidente de Aquisicao de Talentos na Mastercard, Nova York, Estados
Unidos

+ Diretora de Aquisigao de Talentos na NBCUniversal, Nova York, Estados Unidos
+ Responsavel pela Sele¢ao de Pessoal na Comcast

+ Diretora de Selecédo de Pessoal na Rite Hire Advisory

+ Vice-presidente Executiva da Divisdo de Vendas na Ardor NY Real Estate

+ Diretora de Sele¢ao de Pessoal na Valerie August & Associates

+ Executiva de Contas na BNC

+ Executiva de Contas na Vault

+ Graduada em Comunicacao Organizacional pela Universidade de Miami

Gragas a TECH, vocé podera
aprender com os melhores
profissionais do mundo’
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Diretor Internacional Convidado

Lider tecnolégico com décadas de experiéncia em grandes multinacionais de tecnologia, Rick
Gauthier se destacou no campo dos servigos em nuvem e na melhoria de processos de ponta a
ponta. Ele foi reconhecido como um lider e gestor de equipes altamente eficiente, mostrando um

talento natural para garantir um alto nivel de compromisso entre seus colaboradores.

Rick possui habilidades inatas em estratégia e inovacgado executiva, desenvolvendo novas
ideias e apoiando seu sucesso com dados de qualidade. Sua trajetéria na Amazon |lhe permitiu
administrar e integrar os servicos de Tl da empresa nos Estados Unidos. Na Microsoft liderou
uma equipe de 104 pessoas responsaveis por fornecer infraestrutura de Tl corporativa e apoiar

departamentos de engenharia de produtos em toda a companhia.

Essa experiéncia permitiu que Rick se destacasse como um executivo de alto impacto, com

habilidades notaveis para aumentar a eficiéncia, a produtividade e a satisfagao geral dos clientes.
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Sr. Rick Gauthier

+ Diretor Regional de TI na Amazon, Seattle, Estados Unidos

+ Chefe de Programas Sénior na Amazon

+ Vice-Presidente da Wimmer Solutions

+ Diretor Sénior de Servigos de Engenharia Produtiva na Microsoft
+ Graduado em Ciberseguranca pela Western Governors University

+ Certificado Técnico em Mergulho Comercial pelo Divers Institute of
Technology

+ Graduado em Estudos Ambientais pelo The Evergreen State College

Aproveite a oportunidade para
conhecer 0s ultimos avancos
nesta area e aplica-los

a Sua pratica diaria”
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Diretor Internacional Convidado

Romi Arman é um renomado especialista internacional com mais de duas décadas de experiéncia
em Transformagao Digital, Marketing, Estratégia e Consultoria. Ao longo dessa trajetdria extensa,
assumiu diferentes riscos e é um defensor permanente da inovagao e mudanga no cenario
empresarial. Com essa expertise, colaborou com diretores gerais e organizagdes corporativas

de todo 0 mundo, incentivando-os a abandonar os modelos tradicionais de negdcios. Assim,
contribuiu para que empresas como a energética Shell se tornassem verdadeiros lideres de

mercado, focadas em seus clientes e no mundo digital.

As estratégias desenvolvidas por Arman tém um impacto duradouro, pois permitiram a varias
corporagOes melhorar as experiéncias dos consumidores, funcionarios e acionistas. O sucesso
desse especialista é quantificavel por meio de métricas tangiveis como o CSAT, o engajamento
dos funcionarios nas instituicdes onde atuou e o crescimento do indicador financeiro EBITDA em

cada uma delas.

Além disso, em sua trajetoria profissional, nutriu e liderou equipes de alto desempenho que,
inclusive, receberam prémios por seu potencial transformador. Com a Shell, especificamente,
0 executivo sempre se propds a superar trés desafios: satisfazer as complexas demandas de
descarbonizagao dos clientes, apoiar uma “descarbonizagao rentavel” e revisar um panorama
fragmentado de dados, digital y tecnolégico. Assim, seus esforgos evidenciaram que, para
alcangar um sucesso sustentavel, é fundamental partir das necessidades dos consumidores e

estabelecer as bases para a transformacgao dos processos, dados, tecnologia e cultura.

Por outro lado, o diretor se destaca por seu dominio das aplicagdes empresariais da Inteligéncia
Artificial, tema em que possui um pds-graduacéo da London Business School. Ao mesmo tempo,

acumulou experiéncias em loT e o Salesforce.
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Sr. Romi Arman

+ Diretor de Transformagao Digital (CDO) na Shell, Londres, Reino Unido
+ Diretor Global de Comércio Eletronico e Atendimento ao Cliente na Shell

+ Gerente Nacional de Contas Chave (fabricantes de equipamentos originais e
varejistas de automaveis) para Shell em Kuala Lumpur, Maldsia

+ Consultor Sénior de Gestéo (Setor de Servigos Financeiros) para Accenture
em Singapura
+ Graduado pela Universidade de Leeds

+ Pbs-graduacao em Aplicagdes Empresariais de IA para Executivos Seniores
pela London Business School

+ Certificagao Profissional em Experiéncia do Cliente CCXP
+ Curso de Transformacéo Digital Executiva pelo IMD

Vocé deseja atualizar seus
conhecimentos com a mais alta
qualidade educacional? A TECH
disponibiliza 0os conteudos mais
atualizados do mercado académico,
elaborados por especialistas de
prestigio internacional
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Diretor Internacional Convidado

Manuel Arens é um profissional experiente em gerenciamento de dados e lider de uma equipe altamente
qualificada. Atualmente, ele ocupa o cargo de Gerente Global de Compras na divisao de Infraestrutura
Técnica e Centros de Dados da Google, onde construiu a maior parte de sua carreira profissional. Sediada
em Mountain View, Califérnia, a empresa forneceu solugdes para os desafios operacionais da gigante da
tecnologia, como a integridade de dados mestres, as atualizagdes de dados de fornecedores e priorizagao
desses dados. Ele liderou o planejamento da cadeia de suprimentos do data center e a avaliagdo de risco
do fornecedor, gerando melhorias no processo e no gerenciamento do fluxo de trabalho que resultaram em

economias de custo significativas.

Com mais de uma década de experiéncia fornecendo solugdes digitais e lideranga para empresas em
diversas industrias, ele possui uma ampla expertise em todos os aspectos da entrega de solugdes
estratégicas, abrangendo marketing, analise de midia, mensuracao e atribuicdo. De fato, ele recebeu varios
reconhecimentos por seu trabalho, incluindo o Prémio de Lideranga BIM, o Prémio de Lideranga em Pesquisa,
o Prémio de Programa de Geragdo de Leads de Exportagédo e o Prémio de Melhor Modelo de Vendas da
EMEA (Europa, Oriente Médio e Africa).

Além disso, Arens atuou como Gerente de Vendas em Dublin, Irlanda. Nesse cargo, ele liderou a formagéo
de uma equipe que cresceu de 4 para 14 membros em trés anos, alcangando resultados significativos e
promovendo uma colaboragao eficaz tanto dentro da equipe de vendas quanto com equipes interfuncionais.
Ele também atuou como Analista Sénior da Industria, em Hamburgo, Alemanha, criando histérias para mais
de 150 clientes usando ferramentas internas e de terceiros para apoiar a analise. Desenvolveu e escreveu
relatérios detalhados para demonstrar dominio do assunto, incluindo uma compreensao dos fatores

macroecondmicos e politicos/regulatérios que afetam a adog&o e a difusdo da tecnologia.

Também liderou equipes em empresas como Eaton, Airbus e Siemens, onde adquiriu valiosa experiéncia

em gestao de contas e cadeia de suprimentos. Destaca-se especialmente seu trabalho para superar
continuamente as expectativas através da construgdo de relagdes valiosas com os clientes e trabalhando de
forma fluida com pessoas em todos os niveis de uma organizacao, incluindo stakeholders, gestdo, membros
da equipe e clientes. Seu enfoque orientado por dados e sua capacidade de desenvolver solugdes inovadoras

e escaldveis para os desafios da industria o tornaram um lider proeminente em seu campo.
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Sr. Manuel Arens

+ Gerente Global de Compras no Google, Mountain View, Estados Unidos

+ Responsavel Principal de Analise e Tecnologia B2B no Google, Estados Unidos
+ Diretor de Vendas no Google, Irlanda

+ Analista Industrial Sénior no Google, Alemanha

+ Gestor de Contas no Google, Irlanda

+ Accounts Payable na Eaton, Reino Unido

+ Gestor de Cadeia de Suprimentos na Airbus, Alemanha

Escolha a TECH! Vocé podera
acessar os melhores materiais
didaticos, na vanguarda da
tecnologia e da educacéo,
Implementados por especialistas
de prestigio internacional na area"
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Diretor Internacional Convidado

Andrea La Sala é um experiente executivo de Marketing cujos projetos tiveram um impacto
significativo no setor da Moda. Ao longo de sua bem-sucedida carreira, desenvolveu diversas
tarefas relacionadas a Produtos, Merchandising e Comunicagao, sempre associado a marcas de

prestigio como Giorgio Armani, Dolce&Gabbana, Calvin Klein, entre outras.

Os resultados desse executivo de alto perfil internacional estéo ligados a sua comprovada
capacidade de sintetizar informagdes em estruturas claras e executar agdes concretas alinhadas
com objetivos empresariais especificos. Além disso, é reconhecido por sua proatividade

e adaptacao a ritmos acelerados de trabalho. Este especialista também possui uma forte
consciéncia comercial,

visdao de mercado e uma verdadeira paixao pelos produtos.

Como Diretor Global de Marca e Merchandising na Giorgio Armani, supervisionou diversas
estratégias de Marketing para roupas e acessorios. Suas taticas foram centradas no varejo

e nas necessidades e comportamentos dos consumidores. Neste cargo, La Sala também foi
responsavel pela comercializagdo de produtos em diferentes mercados, atuando como chefe de

equipe nos departamentos de Design, Comunicagao e Vendas.

Por outro lado, em empresas como Calvin Klein e Gruppo Coin, empreendeu projetos para
impulsionar a estrutura, o desenvolvimento e a comercializagéo de diferentes colegdes. Também
criou calendarios eficazes para campanhas de compra e venda,

para campanhas gerenciando termos, custos, processos e prazos de entrega

de diferentes operagoes.

Essas experiéncias tornaram Andrea La Sala um dos principais e mais qualificados lideres
corporativos no setor da Moda e Luxo, com uma alta capacidade de implementacéo eficaz
do posicionamento positivo de diferentes marcas e redefini¢cao de indicadores-chave de

desempenho (KPI).
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Sr. Andrea La Sala

+ Diretor Global de Marca e Merchandising Armani Exchange na Giorgio
Armani, Mildo, Italia

+ Diretor de Merchandising na Calvin Klein

+ Responsavel de Marca no Gruppo Coin

+ Brand Manager na Dolce&Gabbana

+ Brand Manager na Sergio Tacchini S.p.A.

+ Analista de Mercado na Fastweb

+ Graduado em Business and Economics na Universita degli Studi del
Piemonte Orientale

Os profissionais internacionais
mais qualificados e experientes
estdo esperando por vocé na TECH
para proporcionar um ensino de
alto nivel, atualizado e baseado
nas mais recentes evidéncias
cientificas. O que vocé esta
esperando para se matricular?"
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Diretor Internacional Convidado

Mick Gram é sin6nimo de inovagao e exceléncia no campo da Inteligéncia Empresarial em ambito
internacional. Sua carreira de sucesso esta associada a cargos de lideranga em multinacionais
como Walmart e Red Bull. Além disso, esse especialista se destaca por sua visdo para identificar

tecnologias emergentes que, a longo prazo, tém um impacto duradouro no ambiente corporativo.

0 executivo é considerado um pioneiro no uso de técnicas de visualizagao de dados que
simplificaram conjuntos complexos, tornando-os acessiveis e facilitadores da tomada de
decisoes. Essa habilidade se tornou o pilar de seu perfil profissional, transformando-o em
um ativo desejado por muitas organizagdes que buscavam reunir informacgdes e gerar agdes

concretas a partir delas.

Um de seus projetos mais destacados nos ultimos anos foi a plataforma Walmart Data Cafe,

a maior do tipo no mundo, ancorada na nuvem e destinada a andlise de Big Data. Além disso,
ele atuou como Diretor de Business Intelligence na Red Bull, abrangendo dreas como Vendas,
Distribuigao, Marketing e Operagdes de Cadeia de Suprimento. Sua equipe foi recentemente
reconhecida por sua inovagao constante no uso da nova APl do Walmart Luminate para insights

de Compradores e Canais.

Quanto a sua formagao, o executivo possui varios Mestrados e estudos de pds-graduagao em
instituigdes renomadas como a Universidade de Berkeley, nos Estados Unidos, e a Universidade
de Copenhague, na Dinamarca. Através dessa capacitagao continua, o especialista alcangou
competéncias de vanguarda. Assim, ele se tornou considerado um lider nato da nova economia

mundial, focada no impulso dos dados e suas possibilidades infinitas.
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Sr. Mick Gram

+ Diretor de Business Intelligence e Analise na Red Bull, Los Angeles, Estados
Unidos

+ Arquiteto de solugbes de Business Intelligence para Walmart Data Cafe

+ Consultor independente de Business Intelligence e Data Science

+ Diretor de Business Intelligence na Capgemini

+ Analista Chefe na Nordea

+ Consultor Chefe de Bussiness Intelligence para a SAS

+ Educacéo Executiva em IA e Machine Learning na UC Berkeley College of
Engineering

+ MBA Executivo em e-commerce na Universidade de Copenhague

+ Graduagao e Mestrado em Matematica e Estatistica na Universidade de
Copenhague

Estude na melhor universidade
online do mundo de acordo

com a Forbes! Neste MBA, vocé
tera acesso a uma extensa
biblioteca de recursos multimidia,
desenvolvida por professores de
prestigio internacional”
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Diretor Internacional Convidado

Scott Stevenson é um distinto especialista no setor de Marketing Digital que, por mais de 19
anos, esteve ligado a uma das empresas mais poderosas da industria do entretenimento, a
Warner Bros. Discovery. Neste papel, teve uma fungé@o fundamental na supervisao da logistica e
dos fluxos de trabalho criativos em diversas plataformas digitais, incluindo redes sociais, busca,

display e meios lineares.

A lideranga deste executivo foi crucial para impulsionar estratégias de produgao em
meios pagos, o que resultou em uma notavel melhoria nas taxas de conversao
da sua empresa. Ao mesmo tempo, assumiu outros cargos, como Diretor de Servigos de

Marketing e Gerente de Trafego na mesma multinacional durante sua antiga gest&o.

Além disso, Stevenson esteve envolvido na distribui¢ao global de videogames e campanhas de
propriedade digital. Também foi responsdvel por introduzir estratégias operacionais relacionadas
com a formacdo, finalizag@o e entrega de conteido de som e imagem para comerciais de

televisao e trailers.

Por outro lado, o especialista possui uma Graduagdo em Telecomunicagdes pela Universidade da
Flérida e um Mestrado em Escrita Criativa pela Universidade da Califérnia, o que demonstra sua
habilidade em comunicagao e narrativa. Além disso, participou da Escola de Desenvolvimento
Profissional da Universidade de Harvard em programas de vanguarda sobre o uso da Inteligéncia
Artificial nos negécios. Assim, seu perfil profissional se destaca como um dos mais relevantes no

campo atual do Marketing e dos Meios Digitais.
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Sr. Scott Stevenson

+ Diretor de Marketing Digital na Warner Bros. Discovery, Burbank, Estados Unidos
+ Gerente de Trafego na Warner Bros. Entertainment

+ Mestrado em Escrita Criativa pela Universidade da Califérnia

+ Graduacdo em Telecomunicagdes pela Universidade da Florida

Alcance seus objetivos académicos
e profissionais com os especialistas
mais qualificados do mundo!

Os professores deste MBA irdo
orienta-lo ao longo de todo o
processo de aprendizagem”
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Diretor Internacional Convidado

O Dr. Eric Nyquist € um destacado profissional no no ambito esportivo internacional, que
construiu uma carreira impressionante, destacando-se por seu lideranga estratégica e habilidade

para impulsionar mudancas e inovagao em organizagoes esportivas de alto nivel.

De fato, ele ocupou cargos de alto escalédo, como Diretor de Comunicagdes e Impacto

na NASCAR, sediada na Florida, Estados Unidos. Com muitos anos de experiéncia nesta
organizagao, o Dr. Nyquist também ocupou varias posic¢oes de lideranga, incluindo Vice-
Presidente Sénior de Desenvolvimento Estratégico e Diretor Geral de Assuntos Comerciais,
gerenciando mais de uma duzia de disciplinas que vao desde o desenvolvimento estratégico até

o Marketing de entretenimento.

Além disso, Nyquist deixou uma marca significativa nas principais franquias esportivas de
Chicago. Como Vice-Presidente Executivo das franquias dos Chicago Bulls e dos Chicago White
Sox ele demonstrou sua capacidade de impulsionar o sucesso empresarial e estratégico no

mundo do esporte profissional.

Por ultimo, é importante destacar que ele iniciou sua carreira no campo esportivo enquanto
trabalhava em Nova York como principal analista estratégico para Roger Goodell na National

Football League (NFL) €, anteriormente, como estagiario juridico na Federagédo de Futebol dos

Estados Unidos.
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Sr. Eric Nyquist

+ Diretor de Comunicagoes e Impacto na NASCAR, Florida, Estados Unidos
+ Vice-Presidente Sénior de Desenvolvimento Estratégico na NASCAR

+ Vice-Presidente de Planejamento Estratégico na NASCAR

+ Diretor Geral de Assuntos Comerciais na NASCAR

+ Vice-Presidente Executivo nas Franquias Chicago White Sox

+ Vice-Presidente Executivo nas Franquias Chicago Bulls

+ Gerente de Planejamento Empresarial na National Football League (NFL)

+ Assuntos Comerciais / Estagiario Juridico na Federacao de Futebol dos
Estados Unidos

+ Doutor em Direito pela Universidade de Chicago

+ Mestrado em Administragdo de Empresas (MBA) pela Booth School of
Business da Universidade de Chicago

+ Formado em Economia Internacional pelo Carleton College

Com este curso universitario 100%
online, vocé podera conciliar seus
estudos com suas atividades diarias,
contando com o apoio dos principais
especialistas internacionais na drea
do seu interesse. Faca sua matricula
hoje mesmo!"
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Impacto para tu carrera

A equipe profissional da TECH esta plenamente consciente de que cursar um
programa com essas caracteristicas representa um grande investimento econémico,
profissional e, claro, pessoal. O objetivo final ao realizar este grande esforco é
alcancar o crescimento profissional. Para isso, serdo disponibilizadas ao aluno uma
série de ferramentas de alto nivel para que ele adquira a capacitagéo que tanto
deseja e merece.
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Um programa de alto nivel a um prego
imbativel. Esse € o objetivo da TECH,

_ razao pela qual cada vez mais alunos
‘ estdo optando por esta instituicdo”



tech 68 | Impacto para a sua carreira

¢Estas preparado para dar el salto?

Una excelente mejora profesional te espera Este programa da TECH
0 MBA em Gestao Comercial e Vendas da TECH é um programa intensivo que prepara inclui as principais
os estudantes para enfrentar os desafios e as decisbes empresariais no campo [no\/agées do setor para

comercial. Seu principal objetivo é impulsionar o crescimento pessoal e profissional.
Ajudando vocé a ter sucesso.

que VOoCcé possa adquirir
a especializacao de que
necessita em um curto
periodo de tempo.

Estude com um plano
académico que permita
alcancar a posicao
desejada e melhorar suas
perspectivas salariais.

Momento da mudancga

Durante o programa, Durante o primeiro ano Dois anos depois

21% 953% 26%

Tipo de mudanca

Promocao interna 37%
Mudanca de empresa 35%
Empreendedorismo 28%
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Melhoria dos salarios

A concluséo deste programa significa um aumento no salario anual de mais de 25%
para nossos alunos.

Aumento salarial anual de Salario anual posterior

> 25,22% % R$96.419

Salario anual anterior

RS 77.000
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Beneficios para tu empresa

O MBA em Gestao Comercial e Vendas contribui para elevar o talento da organizacéao
ao seu potencial maximo, através de uma capacitagao de lideres de alto nivel. Portanto,

a participagao neste programa académico aperfeicoara a nivel pessoal, e sobretudo
profissional, aumentando a capacitacao do aluno e aprimorando as competéncias de
gestdo. Mas, além disso, juntar-se a comunidade educacional da TECH é uma oportunidade
Unica de acessar uma poderosa rede de contatos na qual se pode encontrar futuros
parceiros profissionais, clientes ou fornecedores.




Beneficios para a sua empresa | 71 tech

Obtenha os conhecimentos necessarios
para apresentar uma nova viséo de mercado
a sua empresa e ajuda-la em suas vendas’
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Desenvolver e reter o talento nas empresas é o melhor
investimento a longo prazo.

Crescimento do talento e do capital intelectual Construindo agentes de mudanca

O profissional ira proporcionar a empresa novos conceitos, Ser capaz de tomar decisdes em tempos de incerteza
estratégias e perspectivas que poderdao gerar mudancas e crise, ajudando a organizagao a superar obstaculos.
relevantes na organizagao.

Retenc¢ao de gestores de alto potencial para Maiores possibilidades de expansao
evitar a evasao de talentos internacional
Esse programa fortalece o vinculo entre empresa e Gragas a este programa, a empresa entrara em contato

profissional e abre novos caminhos para o crescimento com os principais mercados da economia mundial.
profissional dentro da companhia.




Beneficios para a sua empresa | 73 tech

Desenvolvimento de projetos proprios

O profissional podera trabalhar em um projeto real
ou desenvolver novos projetos na area de P&D ou
desenvolvimento de negoécio da sua empresa.

Aumento da competitividade

Este programa proporcionara aos profissionais
as habilidades necessarias para assumir novos
desafios e impulsionar a empresa.
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Titulacion

O Mestrado Proprio MBA em Gestao Comercial e Vendas garante, além da capacitacéo
mais rigorosa e atualizada, o0 acesso a um titulo de Mestrado Proprio emitido pela TECH
Universidade Tecnoldgica.
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@ @ Conclua este programa de estudos com

sucesso e receba seu certificado sem sair
de casa e sem burocracias”
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Este Mestrado Préprio MBA em Gestdo Comercial e Vendas conta com o conteudo mais O certificado emitido pela TECH Universidade Tecnoldgica expressara a qualificagéo
completo e atualizado do mercado. obtida no Mestrado Proprio, atendendo aos requisitos normalmente exigidos pelas

bolsas de empregos, concursos publicos e avaliagao de carreira profissional.
Uma vez aprovadas as avaliagdes, o aluno recebera por correio o

certificado* correspondente ao titulo de Mestrado Proprio emitido pela Titulo: MBA em Gestdo Comercial e Vendas
TECH Universidade Tecnoldgica. Modalidade: online

Duracéo: 12 meses

]
tec n ?;gzz%g&%e Executive Master MBA em Gestdo Comercial e Vendas
»

Contelido programatico
Outorga o presente

Tipo de disciplina Horas. Curso  Disciplina Horas  Tipo
CERTIFICADO F—— T o
1°  Logistica e Gestdo Econémica 100 0B
a Optativa (OP) 0 19 Gestio Comercial 100 0B
Sr/Sra._____________________ comdocumento de identidaden®___________ Estdgios Externos (EE) 0 I Efsq“‘sa de"":mg"" 10 de vend JRr
- e anejamento de Campanhas de Vendas
por ter concluido e aprovado com sucesso o programa de 0 1° Organizagao Comercial e da Equipe de Vendas 100 0B
Total 1.500 1°  Selegéo, formagéo e coaching da rede de vendas 100 0B
1° Processo comercial 100 0B
EXECUTIVE MASTER 1°  Customer Relationship Management 100 0B
1° Integragéo de canais digitais na estratégia comercial 100 0B
1°  Comércio e Marketing Internacional 100 0B
em 19 Lideranga, Etica e Responsabilidade Social Corporativa 100 OB
- . 1°  Gestdo de Pessoas e Gestao de Talentos 100 0B
MBA em Gestao Comercial e Vendas 1°  Gestdo Economico-Financeira 100 0B
1°  Gestao Executiva 100 0B

Este é um curso proprio desta Universidade, com duragdo de 1.500 horas, com data de inicio
dd/mm/aaaa e data final dd/mm/aaaaa.

A TECH é uma Instituigdo Privada de Ensino Superior reconhecida pelo Ministério da Educagédo
Publica em 28 de junho de 2018.

Em 17 de junho de 2020

ZW te C h universidade

Zﬁ&/ Ma.Tere Guevara Navarro tecnoldgica

Ma.Tere Guevara Navarro Reitora

Reitora

c6digo tinico TECH: AFWOR23S techitute.com/titulos

*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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Executive Master
MBA em Gestao
Comercial e Vendas

» Modalidade: online

» Duragdo: 12 meses

» Certificado: TECH Universidade Tecnoldgica
» Hordrio: no seu proprio ritmo

» Provas: online
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