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Boas-vindas

Durante a ultima década, o comércio sofreu mudangas nunca vistas. Isto sustenta a
necessidade de as empresas incorporarem novos perfis capazes de compreender o

comeércio de uma nova forma, trazendo uma visao estratégica ao trabalho comercial.

Assim, as novas tecnologias e 0s Ultimos avangos na comunicagao proporcionaram
as organizagoes novas ferramentas de controlo e analise de produtos, bem como a
mudanca de habitos de consumo, com os clientes a optarem cada vez mais pelas
compras online. Com este programa em Gestao Comercial e Vendas, os estudantes
desenvolverao as competéncias necessarias para gerir estrategicamente a atividade
comercial da organizacéo, de uma perspetiva integral e global que Ihes permita

utilizar as ferramentas mais eficazes para cada parte do processo.

Executive Master em Gestao Comercial e Vendas.
TECH Universidade Tecnoldgica
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@ @ AS empresas exigem gestores com

uma vasta gama de especializagbes
e, por esta razdo, a TECH oferece
programas que sao feitos a medida
e adaptados aos seus interesses”
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Porque estudar na TECH?

A TECH é a maior escola de gestdo do mundo, 100% online. E uma Escola de Gestdo de
elite, com um modelo dos mais elevados padroes académicos. Um centro internacional
de ensino de alto desempenho e de competéncias intensivas de gestao.
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6 6 A TECH € uma universidade na vanguarda

da tecnologia, que coloca todos 0s seus
recursos a disposicdo do estudante para o
ajudar a alcancar o sucesso empresarial”
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08 | Porqué estudar na TECH?

Na TECH Universidade Tecnoldgica

Inovacao

A universidade oferece um modelo de aprendizagem em linha que
combina a mais recente tecnologia educacional com o maximo rigor
pedagogico. Um método Unico com o mais alto reconhecimento
internacional que fornecera as chaves para o estudante se
desenvolver num mundo em constante mudanca, onde a inovagao
deve ser a aposta essencial de qualquer empresario.

‘Caso de Sucesso Microsoft Europa” por incorporar um sistema
multi-video interativo inovador nos programas.

As exigéncias mais altas

O critério de admissdo da TECH ndo é economico. Nao é
necessario fazer um grande investimento para estudar nesta
universidade. No entanto, para se formar na TECH, serdo
testados os limites da inteligéncia e capacidade do estudante. Os
padrGes académicos desta instituicdo sdo muito elevados...

(o) dos estudantes do TECH completam com
9 5 /O sucesso os seus estudos
Networking

Profissionais de todo o mundo participam na TECH, para que
os estudantes possam criar uma grande rede de contactos que
sera Util para o seu futuro.

+100.000 +200

gestores formados todos os anos  nacionalidades diferentes

Empowerment

O estudante vai crescer de maos dadas com as melhores
empresas e profissionais de grande prestigio e influéncia.

A TECH desenvolveu aliangas estratégicas e uma valiosa rede
de contactos com os principais atores econémicos dos 7
continentes.

5 0 0 acordos de colaboragao
I com as melhores empresas

Talento

Este programa é uma proposta Unica para fazer sobressair o talento
do estudante no ambiente empresarial. Uma oportunidade para dar
a conhecer as suas preocupacdes e a sua visao de negocio.

A TECH ajuda os estudantes a mostrar o seu talento ao mundo
no final deste programa.

Contexto Multicultural

Ao estudar na TECH, os estudantes podem desfrutar de uma
experiéncia unica. Estudara num contexto multicultural. Num
programa com uma visao global, gragas ao qual podera aprender
sobre a forma de trabalhar em diferentes partes do mundo,
compilando a informagao mais recente que melhor se adequa a
sua ideia de negdcio.

Os estudantes da TECH provém de mais de 200 nacionalidades.



Aprenda com os melhores

A equipa docente da TECH explica na sala de aula o que os levou ao
SuCesSO nas suas empresas, trabalhando num contexto real, animado
e dinamico. Professores que estao totalmente empenhados em
oferecer uma especializagao de qualidade que permita aos estudantes
avancgar nas suas carreiras e se destacar no mundo dos negocios.

Professores de 20 nacionalidades diferentes.

Na TECH tera acesso aos estudos de
casos mais rigorosos e atualizados no
meio académico”
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A TECH procura a exceléncia e, para isso, tem uma série
de caracteristicas que a tornam uma universidade unica:

Analises

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

Exceléncia académica

A TECH oferece aos estudantes a melhor metodologia de
aprendizagem on-line. A universidad combina o método
Relearning (a metodologia de aprendizagem mais reconhecida
internacionalmente) com Case Studies Tradigdo e vanguarda
num equilibrio dificil, e no contexto do itinerario académico
mais exigente.

Economia de escala

A TECH € a maior universidade online do mundo. Tem uma
carteira de mais de 10.000 pds-graduagoes universitarias. E
na nova economia, volume + tecnologia = prego disruptivo.
Isto assegura que 0s estudos ndao sdo tao caros como noutra
universidade.
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Porqué o nosso programa?

Realizar o programa da TECH significa multiplicar as suas hipoteses de alcancar
sucesso profissional no campo da gestao de empresas de topo.

E um desafio que envolve esforco e dedicacdo, mas que abre a porta a um futuro
promissor. Os estudantes aprenderdo com o melhor corpo docente e com a
metodologia educacional mais flexivel e inovadora.
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Temos o corpo docente mais prestigiado
e 0 programa mais completo do mercado,
0 que nos permite oferecer ensino do
mais alto nivel académico”
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Este programa trara uma multiplicidade de empregos
e beneficios pessoais, incluindo os seguintes:

Dar um impulso definitivo a carreira do aluno Consolidar o estudante na gestao de empresas de topo

Ao estudar na TECH, os estudantes poderdao assumir o controlo do Estudar na TECH significa abrir as portas a um panorama profissional de
seu futuro e desenvolver todo o seu potencial. Com a conclusao grande importancia para que os estudantes se possam posicionar como
deste programa adquirird as competéncias necessarias para fazer gestores de alto nivel, com uma visdao ampla do ambiente internacional.
uma mudanga positiva na sua carreira num curto periodo de tempo.

/0% dos participantes desta especializagcdo
conseguem uma mudanca positiva na sua Trabalhara em mais de 100 casos
carreira em menos de 2 anos. reais de gestao de topo.

Desenvolver uma visao estratégica e global Assumir novas responsabilidades
da empresa

Durante o programa, séo apresentadas as ultimas tendéncias,

A TECH oferece uma visdo aprofundada da gest&o geral para desenvolvimentos e estratégias, para que os estudantes possam
compreender como cada decisdo afeta as diferentes areas realizar o seu trabalho profissional num ambiente em mudanga.
funcionais da empresa.

A nossa visdo global da empresa ira 45% dos alunos conseguem subir na
melhorar a sua visdo estratégica. carreira com promogoes internas.




Acesso a uma poderosa rede de contactos

A TECH liga os seus estudantes em rede para maximizar as
oportunidades. Estudantes com as mesmas preocupacoes
e desejo de crescer. Assim, serd possivel partilhar parceiros,
clientes ou fornecedores.

Encontrara uma rede de
contactos essencial para o seu
desenvolvimento profissional.

Desenvolver projetos empresariais de uma
forma rigorosa

O estudante tera uma viséo estratégica profunda que o
ajudara a desenvolver o seu proprio projeto, tendo em conta
as diferentes areas da empresa.

20% dos nossos estudantes desenvolvem
a Sua propria ideia de negocio.

Porqué o nosso programa? | 13 teCh

Melhorar soft skills e capacidades de gestao

A TECH ajuda os estudantes a aplicar e desenvolver 0s seus
conhecimentos adquiridos e a melhorar as suas capacidades
interpessoais para se tornarem lideres que fazem a diferenca.

Melhore as suas capacidades
de comunicacgao e lideranca e
dé um impulso a sua profissao.

Ser parte de uma comunidade exclusiva

0 estudante fara parte de uma comunidade de gestores de
elite, grandes empresas, instituicdes de renome e professores
qualificados das universidades mais prestigiadas do mundo: a
comunidade TECH Universidade Tecnologica.

Damos-lhe a oportunidade de se
especializar com uma equipa de
professores de renome internacional.
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Objetivos

Com o objetivo de reforcar e renovar os conhecimentos dos estudantes em tudo o que
diz respeito a gestdo comercial e comercial, a TECH concebeu este Executive Master
com um programa de estudos completo atualizado de acordo com as exigéncias

da profissdo. Assim, este processo académico tornar-se-a uma oportunidade Unica
nas maos do estudante para se tornar um profissional de sucesso, ajudando as
organizagOes a alcancgar os seus objetivos empresariais. Um profissional procurado

que atinge as suas expetativas pessoais, profissionais e salariais.
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Experiéncia Internacional, Compromisso
Etico e Visdo Empresarial sdo algumas
das caracteristicas mais procuradas
pelos gestores na Era Digital”
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A TECH converte os objetivos dos seus alunos nos seus proprios objetivos.
Trabalham em conjunto para os alcangar.
O Executive Master em Gestdao Comercial e Vendas capacitara o aluno para:

Definir as ultimas tendéncias e desenvolvimentos Desenvolver estratégias para organizagoes lideres
em gestdo empresarial e equipas de vendas em tempos de mudanca

Desenvolver, liderar e executar estratégias de vendas
mais eficazes e focadas no cliente, que oferegam
propostas de valor personalizadas

Desenvolver estratégias para tomar decisées num
ambiente complexo e instavel, avaliando o seu
impacto na empresa
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Estabelecer os programas mais apropriados
para selecionar, formar, incentivar, monitorizar
e desenvolver a forga de vendas

Desenvolver a capacidade de detetar,
analisar e resolver problemas

Explicar a empresa de um ponto de vista global,
bem como a sua responsabilidade e o novo
papel dos diretores comerciais

Desenvolver as competéncias essenciais
para gerir estrategicamente a atividade
comercial das empresas
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Conceber estratégias e politicas
inovadoras para melhorar a gestao
comercial e a sua eficiéncia

Conhecer todo o processo da cadeia logistica
e operacional da empresa

Formular e implementar politicas comerciais como
estratégias de crescimento para adaptar a empresa
as mudancas no ambiente nacional e internacional

Adquirir capacidades de liderancga para liderar
com sucesso equipas de vendas e marketing
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Ser capaz de organizar e gerir equipas de vendas

Implementacéo de estratégias internacionais
de vendas e marketing

Integrar diferentes ferramentas digitais
na estratégia empresarial

Realizar estudos de mercado para compreender
a concorréncia e desenvolver estratégias diferenciadoras
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Direcao do curso

Este programa académico conta com o corpo docente mais especializado do mercado
educativo atual. Sdo especialistas seleccionados pela TECH para desenvolver todo o itinerario.
Desta forma, com base na sua prépria experiéncia e nas mais recentes evidéncias, conceberam
0s conteldos mais actuais que oferecem uma garantia de qualidade numa matéria tao

relevante.
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A TECH oferece-lhe o corpo docente
mais especializado na area de estudo.
Inscreva-se ja e desfrute da qualidade
que merece”.
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Diretor Internacional Convidado

O Dr. Aric Rindfleisch é uma figura internacional de destaque no dominio do Marketing e
da Inovacao. Dedica-se também a investigagao em areas-chave como a impressao 3D, o

desenvolvimento de novos produtos e os valores do consumidor.

Desempenhou fungdes sénior como Presidente de Marketing e Diretor Executivo no lllinois
MakerLab, o primeiro Laboratério de Impressao 3D de uma Faculdade de Gestdao do mundo.
Aqui, concentrou-se em fornecer aos professores e estudantes os conhecimentos e recursos
necessarios para estarem na vanguarda do emergente Movimento Maker, ensinando os

utilizadores a designar, fabricar e comercializar objetos fisicos.

A sua carreira profissional tem sido marcada por uma dedicag&o excecional e uma vasta
experiéncia em diversas dareas. Por exemplo, trabalhou em Gestao de Contas na J. Walter
Thompson Japan, uma experiéncia que Ihe deu um profundo conhecimento do mundo dos
negocios e da dindmica do mercado. Trabalhou também em Administragao Hospitalar no

Connecticut Valley Hospital, onde adquiriu competéncias Uteis de gestéo e lideranga.

Mas a sua contribuicéo vai para além da investigagao, uma vez que desempenhou um papel
importante na publicagao, fazendo parte do conselho editorial e sendo editor de revistas bem
conhecidas relacionadas com o Marketing, a psicologia do consumidor e a gestao da cadeia
de abastecimento. A sua exceléncia no ensino também foi reconhecida com vérios prémios,
incluindo a sua nomeacéo para a lista dos “300 melhores professores” da América da The

Princeton Review.

Sem duvida, o Dr. Rindfleisch deixou uma marca indelével na comunidade global. De facto,
publicou numerosos artigos em revistas académicas de renome internacional, abordando

questdes relevantes e atuais no dominio do Marketing.
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Dr. Rindfleisch, Aric

+ Presidente de Marketing e Diretor Executivo do lllinois MakerLab, Urbana-Champaign, EUA

+ Assistente de Gestdo de Contas de Publicidade na J. Walter Thompson Japan
+ Assistente de Administragdo Hospitalar no Connecticut Valley Hospital

+ Doutoramento pela Universidade de Wisconsin-Madison

+ Mestrado em Administragdo de Empresas pela Universidade de Cornell

+ Licenciatura pela Universidade Estatal de Connecticut

+ Editor associado: Revista de Gestédo da Cadeia de Abastecimento Revista de Gestdo da Inovagao
de Produtos

+ Membro do Conselho Editorial de: Revista da Academia de Ciéncias de Marketing Revista de
Psicologia do Consumidor Revista de Politicas Publicas e Marketing Cartas de Marketing Diario
da Academia de Ciéncias do Marketing Didrio da Ciéncia do Marketing

Gracas a TECH, podera
aprender com 0s melhores
profissionais do mundo”




06
Competencias

ApOs superar as avaliagdes incluidas neste Executive Master, o aluno estara
totalmente preparado para trabalhar como diretor comercial e de vendas
em empresas de elevado prestigio internacional. Desta forma, sera capaz
de propor, conceber e implementar planos de agdo com um forte sentido
estratégico, baseados nos interesses do publico-alvo e com uma orientagéo
tacita para os resultados.
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Podera tornar-se um gestor comercial

e de vendas bem-sucedido, levando as suas
perspetivas pessoais e pessoais para outro
nivel. Ndo deixe escapar esta oportunidade”
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Aplicar competéncias especificas de lideranga
na gestao de vendas e marketing

Analisar o impacto financeiro das decisdes
de gestao

Gestao adequada de equipas multiculturais

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

Aplicar métodos e técnicas de pesquisa
guantitativas e qualitativas
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Ter um conhecimento profundo

. . Controlar a atividade comercial da empresa
das técnicas de Marketing

Realizar auditorias comerciais

Executar corretamente a organizagao
comercial e a estratégia de vendas

Aplicar técnicas de coaching em acdes de venda
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Estrutura e conteudo

O mundo do trabalho exige capacitacao continua e eficaz dos profissionais, adaptada
aos padrdes atuais. Na TECH sabemos que, para tornar isto possivel, o ensino online

€ 0 Unico veiculo ao servigo do estudante para tornar a sua educacéo compativel com
0 seu trabalho. Por esta razdo, um plano de estudo 100% online é colocado nas maos
do aluno para que este possa escolher quando e onde estudar. Tudo isto é condensado
num programa que tem lugar ao longo de 12 meses e pretende ser uma experiéncia
Unica e estimulante que langa as bases para o sucesso profissional do estudante

como gestor de vendas e marketing.
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Desenvolva as competéncias necessarias
para realizar com sucesso o seu trabalho
diario, e avance na sua profissdo num
curto espaco de tempo”
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Plano de estudos

O Executive Master em Gestao Comercial e
Vendas da TECH Universidade Tecnoldgica
€ um programa intenso que prepara o
Alunos para enfrentar desafios e decises
empresariais, tanto no ambito nacional
como internacional. O seu contetdo
destina-se a encorajar o desenvolvimento
de competéncias de gestéo para permitir
uma tomada de decisdo mais rigorosa

em ambientes incertos.

Durante o curso do programa, 0s
estudantes aprenderdao em primeira mao
as diretrizes que orientam a logistica

e a gestdo econémica de uma empresa,
aspetos chave quando se trata de gerir

a area comercial. Da mesma forma,
aprendera também a realizar estudos de
mercado aprofundados, a fim de conhecer
0 comportamento real do ambiente
onde o produto vai ser comercializado e,
consequentemente, as estratégias mais
adequadas em cada caso.

Serdo também estudados aspetos gerais
da gestao empresarial, tais como lideranca,
gestao economica e digital da organizagao.
Desta forma, o futuro gestor tera uma

série de competéncias transversais que o
tornardo um profissional de sucesso a um
nivel integral.

Por todas estas razées, este Executive
Master é sem duvida uma oportunidade
Unica nas maos dos estudantes porque
lhes permite desenvolver um futuro
profissional promissor com elevadas
perspetivas salariais através de um
programa académico que compreende
as suas necessidades e as do

mercado e as satisfaz através de uma
metodologia comprovada e eficaz.

Este programa tem lugar ao longo
de 12 meses e esta dividido em 11
modulos principais:

Modulo 4

Méadulo 6

Moédulo 7
Moddulo 8

Modulo 9

Médulo 10

Management e lideranca

Logistica e gestao econémica

Gestao comercial

Pesquisa de mercado

Planeamento da campanha de vendas

Organizagdo de vendas e da equipa de vendas
Selegao, formagdo e coaching da rede de vendas
Processo da atividade comercial

Customer relationship management

Integragdo dos canais digitais na estratégia comercial

Comércio e Marketing Internacional
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Onde, quando e como sao ministradas?

A TECH oferece a possibilidade de desenvolver
este Executive Master em Gestdo Comercial

e Vendas completamente online. Durante os
12 meses de duragéo da especializagéo, o
aluno podera aceder a todos os conteudos
deste curso em qualquer altura, permitindo-lhe
autogerir o seu tempo de estudo.

Uma experiéncia educativa
unica, chave e decisiva

para impulsionar o seu
desenvolvimento profissional
e progredir na sua carreira.
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Médulo 1. Management e lideranca

1.1. General Management 1.2. Gestao estratégica 1.3. Estratégia competitiva 1.4. Estratégia empresarial
1.1.7. Integragado de estratégias funcionais nas 1.2.1. Estabelecer a posicéo estratégica: missao, 1.3.1. Analise de mercado 1.4.1. Driving Corporate Strategy
estratégias empresariais globais visao e valores 1.3.2. Vantagem competitiva sustentavel 1.4.2. Pacing Corporate Strategy
1.1.2. Politica e Processos de Gestéo 1.2.2. Desenvolvimento de novos negdécios 1.3.3. Retorno do investimento 1.4.3. Framing Corporate Strategy
1.1.3. Society and Enterprise 1.2.3. Crescimento e consolidagao da empresa
1.5. Planeamento e estratégia 1.6. Gestdo de talentos 1.7. Desenvolvimento de gestao 1.8. Gestdao da mudancga
1.5.1. Relevancia da Gestédo Estratégica no 1.6.1. Gestdo de Capital Humano e lideranga 1.8.1. Anédlise de desempenho
Processo de Controlo de Gestao 1.6.2. Ambiente, estratégia e métrica 1.7.1. Lideranca e estilos de lideranca 1.8.2. Liderar a mudancga. Resisténcia @ mudanca
Andlise do ambiente e da organizagao 1.6.3. Inovagdo na gestao de pessoas 1.7.2. Motivacdo 1.8.3. Gestdo de processos de mudanga
Lean Management 1.7.3. Inteligéncia emocional 1.8.4. Gestdo de equipas multiculturais
1.7.4. Capacidades e competéncias do lider 2.0
1.7.5. Reunioes eficazes

Modulo 2. Logistica e gestao econdomica

2.1. Diagnéstico financeiro 2.2. Analise econémica das decisoes 2.3. Avaliagdo de investimentos e gestdo ~ 2.4. Gestao de logistica de compras
2.1.1. Indicadores para a analise das 2.2.1. Controlo Orgamental de carteiras 2.4.1. Gestéo de stocks

demonstracdes financeiras 2.22. Analise da competéncia Andlise comparativa 231, Rentabilidade dos projetos de investimento 2.4.2. Gestdo de armazéns
2.1.2. Anélise da rentabilidade 2.2.3. Tomada de decisdes Investimento ou e criacdo de valor 2.4.3. Gestao de compras e aquisicdes
2.1.3. Rentabilidade econémica e financeira desinvestimento empresarial 2.3.2. Modelos para avaliagdo de projetos

de uma empresa de investimento

2.3.3. Analise de sensibilidade, construcéo
de cenarios e arvores de decisdo
2.5. Supply relationship management 2.6. Processos logisticos 2.7. Logistica e clientes 2.8. Logistica internacional
2.5.1. Custos e eficiéncia da cadeia de operacoes 2.6.1. Organizagao e gestao de processos 2.7.1. Anadlise e previsédo da procura 2.8.1. Alfandegas, processos de exportagao e
2.5.2. Mudanga dos padrdes de procura 2.6.2. Aquisigao, producéo, distribuigdo 2.7.2. Previsdo e planeamento das vendas importagao
2.5.3. Mudanga na estratégia das operagoes 2.6.3. Qualidade, custos de qualidade e ferramentas 2.7.3. Collaborative planning, forecasting and 2.8.2. Métodos e meios de pagamento
2.6.4. Servigo pos-venda replacement internacionais
2.8.3. Plataformas logisticas a nivel internacional




Médulo 3. Gestdo comercial

Estrutura e conteddo | 33 tecn

3.1. Negociagao comercial 3.2. Fundamentos da gestao empresarial  3.3. Tomada de decisdes 3.4. Gestao e coaching da rede de
3.1.1. Inteligéncia emocional em negociagao 3.2.1. Analise interna e externa SWOT em gestdo comercial vendas

evendas _ 3.2.2. Andlise setorial e competitiva 3.3.1. Estratégia empresarial e estratégia competitiva ~ 3.4.1.  Planeamento da campanha de vendas
3.1.2. Automotivagdo e empatia 3.2.3. Modelo CANVAS 3.3.2. Modelos de tomada de decisdo 3.4.2. Redes ao servico da atividade comercial
3.1.3. Desenvolvimento da capacidade 3.3.3. Andlise e instrumentos de tomada de decisdo ~ 3.4.3. Politicas de selecdo e formagao de

de negociagao vendedores

3.4.4. Sales Management

3.5. Implementagédo da fungao 3.6. Gestao financeira e orgamental

comercial 3.6.1. Painéis de controlo integrais
3.51. Contrato comercial 3.6.2. Controlo do plano anual de vendas
3.5.2. Controlo da atividade comercial 3.6.3. Impacto financeiro das decisdes estratégicas
3.5.3. 0 codigo de ética do agente comercial

Médulo 4. Pesquisa de mercado

4.1. Novo ambiente competitivo 4.2. Meétodos e técnicas de 4.3. Meétodos e técnicas de 4.4. Pesquisa de mercado online
4.1.1. Inovagdo tecnoldgica e impacto econémico investigacdo quantitativa investigagao qualitativa 4.4.1. Ferramentas de investigagdo quantitativa
4.1.2. Sociedade do conhecimento 4.2.1. Variaveis e escalas de medicdo 43.1. Técnicas diretas Focus Group em mercados em linha o
4.1.3. 0 novo perfil do consumidor 4.2.2. Fontes de informac&o 4.3.2. Técnicas antropoldgicas 4.4.2. Ferramentas dindmicas de investigagao
42.3. Técnicas de amostragem 43.3. Técnicas indiretas qualitativa do cliente .
4.2.4. Tratamento e andlise de dados 4.3.4. Two face mirror e método Delphi 4.4.3. Andlise e interpretag@o dos dados obtidos
4.5. Segmentagdo de mercados 4.6. Tipos de comportamento 4.7. Sistemas de Informacao 4.8. Gestdo de projetos de investigagdo
4.5.1. Tipologias de mercado de compra de Gestdo Comercial 4.8.1. Ferramentas de analise de Informacgao
4.5.2. Conceito e andlise da procura 4.6.1. Comportamento complexo 4.7.1. Abordagens conceptuais do sistema 4.82. Desenvolvimento do plano de gestao
4.53. Segmentacao e critérios 4.6.2. Comportamento redutor da dissonancia de informagao de Gestdo Comercial das expetativas v
4.5.4. Definigéo do publico-alvo 4.6.3. Comportamento de busca variado 47.2. Data Warehouse and Data Mining 4.8.3. Avaliagdo da viabilidade do projeto
4.6.4. Comportamento habitual de compra 4.7.3. Sistemas de informagao geografico
4.9. Inteligéncia de marketing aplicada 4.10. Agéncias, meios e canais online
a gestao comercial 4.10.1. Agéncias integradas, criativas e online
49.1. BigData 4.10.2. Media tradicionais e novos media
49.2. Experiéncia do utilizador 4.103. Canaisonline
4.9.3. Aplicagdo de técnicas 4.10.4. Outros players digitais
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Médulo 5. Planeamento da campanha de vendas

5.1. Andlise da carteira de clientes 5.2. Segmentacgao comercial 5.3. Selegdo de clientes alvo (CRM) 5.4. Gestao de contas-chave
5.1.1. Planeamento de clientes 5.2.1. Andlise dos canais de distribui¢ao, areas 5.3.1. Desenho de um e-CRM 5.4.1. lIdentificagé@o de contas-chave
5.1.2. Classificagao de clientes de venda e produtos 5.3.2. Implicagdes e limitagbes do RGPD 5.4.2. Beneficios e Riscos de Key Account Manager
5.2.2. Preparacéo de zonas comerciais 5.3.3. Orientagdo ao consumidor 5.4.3. Vendas & Key Account Management
5.2.3. Implementagao do plano de visita 5.3.4. Planificagdo 1to 1 5.4.4. Fases da agao estratégica da Agéncia KAM
5.5. Previsdo de vendas 5.6. Definicdo de objetivos de vendas 5.7. Taxas de vendas e a sua fixagao 5.8. Plano de contingéncia
5.5.1. Previsdo de negdcios e previsdo de vendas 5.6.1. Coeréncia dos objetivos empresariais, 5.7.1. Taxas de atividade 5.8.1. Sistemas de informacéo e controlo
5.5.2. Métodos de previsao de vendas comerciais e de vendas 5.7.2. Taxas de volume e rentabilidade de vendas
5.5.3. Aplicagbes praticas de previséo de vendas 5.6.2. Programacéo de objetivos 5.7.3. Taxas de participagao 5.8.2. Painel de instrumentos
e orgamentos detalhados 5.7.4. Contribuigbes econdmicas e financeiras 5.8.3. Medidas corretivas e planos de contingéncia

5.6.3. Distribuigdo dos alvos por unidades de negdcio 5:7:5. Sazonalidade e taxas
5.6.4. Objetivos de vendas e participagao

Méodulo 6. Organizacéao de vendas e da equipa de vendas

6.1. Organizagao comercial 6.2. Organizagao da rede de vendas 6.3. Analise do mercado interno 6.4. Estratégia de vendas
6.1.1. Introdugao a organizagao comercial 6.2.1. Organograma do departamento 6.3.1. Definicdo de Cadeia de Servigos 6.4.1. Métodos de venda

6.1.2. Estruturas comerciais mais tipicas 6.2.2. Concegao da rede de vendas 6.3.2. Andlise da Qualidade do Servigo 6.4.2. Estratégias de atragao
6.1.3. Organizagao das delegagbes 6.2.3. Realidade multicanal 6.3.3.  Benchmarking de produtos 6.4.3. Estratégias de servigo
6.1.4. Desenvolvimento de modelos 6.3.4. Fatores-chave de sucesso empresarial

de organizagao empresarial

6.5. Go-to-market Strategy 6.6. Controlo da atividade comercial 6.7. Organizagao do servigco pds-venda 6.8. Auditoria comercial

6.5.1. Channel Management 6.6.1. Racios-chave e métodos de controlo 6.7.1. Acbes pos-venda 6.8.1. Possiveis linhas de intervengao
6.5.2. A Vantagem Competitiva 6.6.2. Ferramentas de monitorizagao 6.7.2. Relagbes com o cliente 6.8.2. Auditoria comercial express
6.5.3. Forga de vendas 6.6.3. Metodologia do Balanced Scorecard 6.7.3. Auto-analise e melhoria 6.8.3. Avaliagao estratégica da equipa

6.84. Valorizagao da politica de Marketing
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Médulo 7. Selegéo, formagao e coaching da rede de vendas

7.1. Gestéo de Capital Humano 7.2. Selegdo da equipa de vendas 7.3. Formacéo de vendedores 7.4. Gestao da Formacgéao

7.1.1. Capital intelectual O ativo intangivel 7.2.1. Agdes de recrutamento de alto nivel 7.4.1. Teorias da aprendizagem
do conhecimento 7.2.2. Perfis de fornecedores 7.3.1. Plano de formacdo 7.4.2. |dentificagdo e retengao de talento

7.1.2. Talent Acquisition 7.2.3. Entrevista 7.32. Caracteristicas e atividades do vendedor 7.4.3. Gamificacdo e gestdo de talento

7.1.3. Prevenir a perda de recursos humanos 7.2.4. Plano de acolhimento 7.3.3. Formaco e gestdo de equipas 7.4.4. Formagéo e obsolescéncia profissional

de alto desempenho

7.5. Coaching pessoal e inteligéncia 7.6. Motivagao 7.7. Remuneragao das redes de venda 7.8. Compensacéo e beneficios
emocional 7.6.1. A natureza da motivagéo 7.7.1. Sistemas de remuneragio ndo econémicos

7.5.1. Inteligéncia emocional aplicada as técnicas 7.6.2. Teoria das expetativas 7.7.2. Sistemas de incentivo e compensagao 7.8.1. Programas de qualidade de vida no trabalho
de venda 7.6.3. Teorias das necessidades _ 7.7.3. Distribuicao de rubricas salariais 7.8.2. Ampliacdo e enriquecimento do posto

7.5.2. Assertividade, empatia e escuta ativa 7.6.4. Motivagdo e compensagao financeira 7.8.3. Horério de trabalho flexivel e partilha

7.5.3. Auto-estima e linguagem emocional de empregos

7.5.4. Inteligéncias multiplas

Mdédulo 8. Processo da atividade comercial

8.1. Desenvolvimento do processo 8.2. Preparacao da visita comercial 8.3. Realizagdo da visita comercial 8.4. Psicologia e técnicas de venda
de venda 8.2.1. Estudo das fichas do cliente 8.3.1. Apresentagdo ao cliente 8.4.1. Nogodes de psicologia aplicadas as vendas

8.1.1. Metodologia no processo de venda 8.2.2. Estabelecer objetivos de vendas paraocliente ~ 8.3.2. Determinacéo das necessidades 8.4.2. Técnicas para melhorar a comunicagao

8.1.2. Captacdo de atenco e argumentacéo 8.2.3. Preparacéo da entrevista 8.3.3. Argumentagéo verbal e ndo-verbal

8.1.3. Objecdes e demonstragdes 8.4.3. Fatores de influéncia no comportamento

dos consumidores

8.5. Negociar e fechar a venda 8.6. 0 processo de fidelizagao

8.5.1. Fases de negociagéo 8.6.1. Conhecimento profundo do cliente

8.5.2. Taticas de negociagao 8.6.2. 0O processo comercial a realizar com o cliente

8.5.3.  Encerramento e envolvimento do cliente 8.6.3. 0O valor do cliente para a empresa

8.5.4. Anélises da visita comercial
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Médulo 9. Customer relationship management

9.1. Conhecendo o mercado 9.2. CRM e marketing relacional 9.3. Database marketing e customer 9.4. Psicologia e comportamento
e 0 consumidor 9.2.1. Filosofia empresarial ou orientagao estratégica relationship management do consumidor
9.1.1. Open innovation 9.2.2. Identificagdo e diferenciagao do cliente 9.3.1. Aplicagdes do Database marketing 9.4.1. 0 estudo do comportamento
9.1.2. Inteligéncia Competitiva 9.23. Aempresa e 0s seus stakeholders 9.32. Leis e regulamentos dos consumidores
9.1.3. Share economy 9.24. Clienting 9.3.3. Fontes de informacgéo, armazenamento 9.4.2. Fatores internos e externos do consumidor
e processamento 9.4.3. Processo de decisao do consumidor
9.4.4. Consumismo, sociedade, marketing e ética
9.5. Areas de CRM management 9.6. Marketing consumer centric 9.7. Técnicas CRM management 9.8. Vantagens e perigos da
9.5.1. Customer Service 9.6.1. Segmentagdo 9.7.1. Marketing direto implementacdo do CRM
9.5.2. Gestdo da Forga de Vendas 9.6.2. Andlise da rentabilidade 9.7.2. Integracdo multicanal 9.8.1. CRM, vendas e custos
9.5.3. Servico ao cliente 9.6.3. Estratégias de fidelizagao 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 gestdo

Médulo 10. Integragao dos canais digitais na estratégia comercial

10.1. Digital ecommerce management 10.2. Implementar técnicas 10.3. Digital pricing 10.4. Do e-commerce a0 m-commerce
10.1.1. Novos modelos de negécio e-commerce de ecommerce 10.3.1. Métodos de pagamento e gateways online € s-commerce
10.1.2. Planeamento e desenvolvimento de um 10.2.1. Meios de comunicagéo social e integragao 10.3.2. Promog0es eletronicas 10.4.1. Modelos de negécio dos e-marketplaces
plano estratégico de e-business no plano do comércio eletrénico 10.3.3. Temporizagéo digital de pregos 10.4.2. S-Commerce e experiéncia de marca
10.1.3. Estrutura tecnoldgica em e-commerce 10.2.2. Estratégia multichannel 10.3.4. e-Auctions 10.4.3. Compras através de dispositivos méveis
10.2.3. Personalizagé@o de Dashboards
10.5. Customer intelligence: do e-CRM 10.6. Gestao de comunidades virtuais: 10.7. Plano de social media 10.8. Web analytics e social
ao s-CRM gestdo de comunidades 10.7.1. Elaborag&o de um plano de social media media Intelligence
10.5.1. Integragdo do consumidor na cadeia de valor 10.6.1. Mudangas nos paradigmas de comunicagdo 10.7.2. Defini¢do da estrategia a seguirem cada meio 10.8.1. Estabelecimento de objetivos e KPIs
10.5.2. Técnicas de investigagdo e de fidelidade online 10.6.2. Business Intelligence e consumidor 2.0 10.7.3. Protocolo de contingéncia em caso de crise 10.8.2. ROl em Marketing Digital
10.5.3. Planeamento de uma estratégia de gestao 10.6.3. Gestao de redes e de comunidades 10.8.3. Visualizagao e interpretagéo de Dashboard
da relagao com o cliente 10.6.4. Gestao de contetdo em Social Media
10.6.5. Monitorizagédo, analise e resultados

em Social Media
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Médulo 11. Comércio e Marketing Internacional

11.1. Pesquisa de mercados 11.2. Segmentacao internacional 11.3. Posicionamento internacional 11.4. Estratégias de Produto em

internacionais 11.2.1. Critérios de segmentagéo de mercados 11.3.1. Branding em mercados internacionais mercados internacionais
11.1.1. Marketing de Mercados Emergentes a nivel internacional 11.3.2. Estratégias de posicionamento nos 11.4.1. Modificacdo, adaptacao e diversificacdo
11.1.2. Andlise PEST 11.2.2. Nichos de mercado mercados internacionais de produtos
11.1.3. O qué, como e de onde exportar? 11.2.3. Estratégias de segmentagao internacional 11.3.3. Marcas globais, regionais e locais 11.4.2. Produtos estandardizados globais
11.1.4. Estratégias de marketing-mix internacional 11.4.3. O portfolio de produto
11.5. Pregos e exportagdes 11.6. Qualidade no comércio internacional ~ 11.7. Promogao internacional 11.8. Distribuigao através
11.5.1. Célculo dos pregos de exportagéo 11.6.1. Qualidade no comércio internacional 11.7.1. O MIX de promogéo internacional de canais internacionais
11.5.2. Incoterms 11.6.2. As Normas e Certificagbes 11.7.2. Advertising e publicidade 11.8.1. Channel and Trade Marketing
11.5.3. Estratégia de pregos internacional 11.6.3. Marcagao CE 11.7.3. Feiras internacionais 11.8.2. Conséreios de exportacio

11.7.4. Marca Pais

11.8.3. Tipos de exportagédo e comércio externo
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Metodologia

Este programa de capacitagéo oferece uma forma diferente de aprendizagem.
A nossa metodologia é desenvolvida através de um modo de aprendizagem

ciclico: o Relearning.
Este sistema de ensino € utilizado, por exemplo, nas escolas médicas mais prestigiadas

do mundo e tem sido considerado um dos mais eficazes pelas principais publicacdes,
tais como a New England Journal of Medicine.
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Descubra o Relearning, um sistema que abandona a
aprendizagem linear convencional para o levar atravées de
sistemas de ensino ciclicos: uma forma de aprendizagem
que provou ser extremamente eficaz, especialmente em
disciplinas que requerem memorizagao”
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A TECH Business School utiliza o Estudo de Caso
para contextualizar todo o conteldo.

0 nosso programa oferece um método revolucionario de desenvolvimento de
competéncias e conhecimentos. O nosso objetivo € reforgar as competéncias
num contexto de mudanca, competitivo e altamente exigente.

Com a TECH pode experimentar

uma forma de aprendizagem que
abala as fundacdes das universidades
tradicionais de todo o mundo”

Este programa prepara-o para enfrentar
desafios empresariais em ambientes incertos e
tornar o seu negocio bem sucedido.




O nosso programa prepara-o para enfrentar
novos desafios em ambientes incertos e
alcancar o sucesso na sua carreira.
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Um método de aprendizagem inovador e diferente

Este programa da TECH é um programa de formacéo intensiva, criado de raiz
para oferecer aos gestores desafios e decisbes empresariais ao mais alto

nivel, tanto a nivel nacional como internacional. Gragas a esta metodologia, o
crescimento pessoal e profissional é impulsionado, dando um passo decisivo
para o sucesso. O método do caso, a técnica que constitui a base deste contetdo,
assegura que a realidade econémica, social e profissional mais atual é seguida.

O estudante aprendera, atraves de
atividades de colaboracdo e casos reais,
a resolucéo de situacées complexas em
ambientes empresariais reais.

O método do caso tem sido o sistema de aprendizagem mais amplamente utilizado
pelas melhores faculdades do mundo. Desenvolvido em 1912 para que os estudantes
de direito ndo s6 aprendessem o direito com base no contetdo tedrico, o método

do caso consistia em apresentar-lhes situagdes verdadeiramente complexas, a fim
de tomarem decisdes informadas e valorizarem juizos sobre a forma de as resolver.
Em 1924 foi estabelecido como um método de ensino padrdo em Harvard.

Numa dada situagao, o que deve fazer um profissional? Esta é a quest&o que
enfrentamos no método do caso, um método de aprendizagem orientado para a
acgado. Ao longo do programa, os estudantes serdo confrontados com multiplos casos
da vida real. Terdo de integrar todo o seu conhecimento, investigar, argumentar e
defender as suas ideias e decisdes.
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Relearning Methodology

A TECH combina eficazmente a metodologia do Estudo de Caso com
um sistema de aprendizagem 100% online baseado na repetigao, que
combina elementos didaticos diferentes em cada ligao.

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

O nosso sistema online permitir-lhe-a organizar
0 Sseu tempo e ritmo de aprendizagem,
adaptando-o ao seu horario. Podera aceder ao
conteudo a partir de qualquer dispositivo fixo
ou movel com uma ligacao a Internet.

Na TECH aprende- com uma metodologia de vanguarda concebida
para formar os gestores do futuro. Este método, na vanguarda da
pedagogia mundial, chama-se Relearning.

A nossa escola de gestado € a Unica escola de lingua espanhola
licenciada para empregar este método de sucesso. Em 2019,
conseguimos melhorar os niveis globais de satisfagdo dos nossos
estudantes (qualidade de ensino, qualidade dos materiais, estrutura
dos cursos, objetivos...) no que diz respeito aos indicadores da melhor
universidade online do mundo.

learning
from an
expert
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No nosso programa, a aprendizagem ndo € um processo linear, mas acontece
numa espiral (aprender, desaprender, esquecer e reaprender). Portanto, cada um
destes elementos é combinado de forma concéntrica. Esta metodologia formou

mais de 650.000 licenciados com sucesso sem precedentes em dreas tao diversas
como a biogquimica, genética, cirurgia, direito internacional, capacidades de gestéao,
ciéncia do desporto, filosofia, direito, engenharia, jornalismo, histéria, mercados e
instrumentos financeiros. Tudo isto num ambiente altamente exigente, com um
corpo estudantil universitario com um elevado perfil socioeconémico e uma idade
média de 43,5 anos.

O Relearning permitir-lhe-a aprender com menos
esforco e mais desempenho, envolvendo-o mais na
Sua capacitacdo, desenvolvendo um espirito critico,

defendendo argumentos e opinides contrastantes:
uma equacao direta ao Sucesso.

A partir das Ultimas provas cientificas no campo da neurociéncia, ndo s6 sabemos
como organizar informagao, ideias, imagens e memarias, mas sabemos que o lugar
e 0 contexto em que aprendemos algo é fundamental para a nossa capacidade de o

recordar e armazenar no hipocampo, para o reter na nossa memoria a longo prazo.

Desta forma, e no que se chama Neurocognitive context-dependent e-learning,
os diferentes elementos do nosso programa estéo ligados ao contexto em que o
participante desenvolve a sua pratica profissional.
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Este programa oferece o melhor material educativo, cuidadosamente preparado para profissionais:

Material de estudo

>

Todos os conteudos didaticos sao criados pelos especialistas que irdo ensinar o curso,
especificamente para o curso, para que o desenvolvimento didatico seja realmente
especifico e concreto.

Estes conteldos sdo depois aplicados ao formato audiovisual, para criar o método de
trabalho online da TECH. Tudo isto, com as mais recentes técnicas que oferecem pecas
de alta-qualidade em cada um dos materiais que séo colocados a disposi¢do do aluno.

Masterclasses

Existem provas cientificas sobre a utilidade da observagao por terceiros
especializada.

O denominado Learning from an Expert constréi conhecimento e memaria, e gera
conflanga em futuras decisées dificeis.

Praticas de aptidoes e competéncias

Realizardo atividades para desenvolver competéncias e aptiddes especificas em cada
area tematica. Praticas e dinamicas para adquirir e desenvolver as competéncias

e capacidades que um gestor de topo necessita de desenvolver no contexto da
globalizacéo

em que vivemos.

Leituras complementares

Artigos recentes, documentos de consenso e diretrizes internacionais, entre outros. Na
\l/ biblioteca virtual da TECH o aluno tera acesso a tudo o que necessita para completar a
Sua capacitacao
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Case studies

Completardo uma selegao dos melhores estudos de casos escolhidos
especificamente para esta situagéo. Casos apresentados, analisados e tutelados
pelos melhores especialistas em gestao de topo na cena internacional.

Resumos interativos

A equipa da TECH apresenta os contetdos de uma forma atrativa e dinamica em
comprimidos multimédia que incluem audios, videos, imagens, diagramas e mapas
concetuais a fim de reforgar o conhecimento.

Este sistema educativo Unico para a apresentagao de contelidos multimédia foi
premiado pela Microsoft como uma "Histéria de Sucesso Europeu”

Testing & Retesting

Os conhecimentos do aluno sao periodicamente avaliados e reavaliados ao longo
de todo o programa, através de atividades e exercicios de avaliagao e auto-avaliacao,
para que o aluno possa verificar como esta a atingir os seus objetivos.
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O perfil dos nossos alunos

O Executive Master em Gestao Comercial e Vendas € um programa destinado

a profissionais de que queiram atualizar os seus conhecimentos, descobrir novas
formas de venda, compreender o mercado, desenvolver técnicas para fidelizar
clientes e gerir equipas de vendas, bem como avangar na sua carreira profissional.
A diversidade de participantes com diferentes perfis académicos e de multiplas
nacionalidades comp®e a abordagem multidisciplinar deste programa.
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Multiplicar as suas hipoteses de sucesso
profissional e pessoal € 0 N0sso objetivo.
Estamos a utilizar o melhor programa

de ensino do mercado para o conseguir”



teCh 48 | O perfil dos nossos alunos

Idade média

Area de Estudo

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%

Econémicas e Empresariais 32%
Comércio internacional 26%
Direito 11%

Ciéncias sociais 18%

Outras 13%

Perfil académico

Banca 19%

Comercial 32%

Diretores comerciais 25%
Servigos 10%

QOutras 14%
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Distribuicao geografica

EUA 12%
Espanha 34%
México 19%
Colémbia 7%

Argentina 8%

Chile 7%

Peri 5%

Outras 8%

Sonia Ortiz

Diretora Comercial

"A concluséo deste Executive Master permitiu-me estar a par dos principais
desenvolvimentos na Gestédo de Vendas e Marketing, setor no qual trabalho
profissionalmente ha mais de 10 anos. Estou grato a TECH pela possibilidade que me
ofereceu, com este programa 100% online, porque caso contrario néo teria podido
continuar com 0s meus estudos”
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Direcao do curso

Este programa académico conta com o corpo docente mais especializado do mercado
educativo atual. Sdo especialistas seleccionados pela TECH para desenvolver todo o itinerario.
Desta forma, com base na sua prépria experiéncia e nas mais recentes evidéncias, conceberam
0s conteldos mais actuais que oferecem uma garantia de qualidade numa matéria tao

relevante.
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A TECH oferece-lhe o corpo docente
mais especializado na area de estudo.
Inscreva-se ja e desfrute da qualidade
que merece”.
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Diretor Convidado Internacional

Glen Lally é um executivo transformacional lider com uma carreira estabelecida em
Silicon Valley, onde aconselhou gigantes da tecnologia como a Amazon, Cisco, Google,
SAP e LinkedIn. Especializado em analise de desempenho, lideranga transformacional e
digitalizacao, dedica-se a capacitar grandes organizagdes para se adaptarem e se destacarem
num ambiente empresarial em constante mudanca. Além disso, a sua experiéncia abrange a
capacitacao de vendas, a modelagao de competéncias e a consultoria de desempenho, o que

Ihe permitiu orientar as empresas para a inovagao e 0 sucesso

Ao longo da sua carreira, acumulou uma vasta experiéncia em mais de 20 paises, trabalhando
em dreas-chave como a lideranga, o desenvolvimento de talentos, o coaching, a transformagao
organizacional e a transformacgao digital. Também ocupou o cargo de Diretor Geral de
Habilitagdo de Vendas na AWS, o que lhe deu a oportunidade de liderar diferentes técnicas

para mais de 40.000 profissionais em servigos e tecnologias de nuvem.

Também foi reconhecido internacionalmente pela sua capacidade de impulsionar o sucesso
empresarial através de solugGes de transformacgéo digital. De facto, o seu foco nalideranga da
mudanga organizacional e a sua capacidade de se adaptar a diferentes culturas empresariais
foram fundamentais para a sua capacidade de se destacar globalmente. Por sua vez, o seu

trabalho tem sido essencial na adaptagao das empresas as novas exigéncias do mercado.

Ao longo da sua carreira, Glen Lally contribuiu para inimeros projetos de investigagao
sobre lideranga transformacional, capacitagdo de vendas e transformacgao digital. A sua
experiéncia e conhecimento refletem-se na sua abordagem pratica e nas solugdes eficazes
que tem implementado em organizagdes de classe mundial, nomeadamente na area
do desenvolvimento de talentos, fazendo uma diferenga significativa na forma como as

empresas enfrentam os seus desafios e oportunidades.
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Sr. Lally, Glen

+ Diretor-geral de Habilitagdo de Vendas na AWS, Seattle, Estados Unidos
+ Membro do Conselho de Administragao da Brighter Childre

+ Consultor da equipa executiva da SalesDirector.ai

+ Vice-presidente global - Habilitagcéo de vendas na Cisc

+ Mestrado em Ciéncias da Computagao

+ Programa Executivo em Lideranca: O Uso Eficaz do Poder

Gracas a TECH, podera
aprender com 0s melhores
profissionais do mundo”
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Impacto para
a sua carreira

A equipa profissional da TECH esta plenamente consciente de que tomar um programa
com estas caracteristicas € um grande investimento econémico, profissional g, claro,
pessoal. O objetivo final da realizagdo deste grande esforgo deve ser o de alcangar

o crescimento profissional.

Para este fim, uma série de ferramentas de alto nivel sdo disponibilizadas aos estudantes
para que estes possam adquirir a capacitagao que tanto desejam e merecem.
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' Um programa de alto nivel a um preco imbativel.
Esse € 0 objetivo da TECH, e € por isso que cada
vez mais estudantes nos escolhem”



tech 56 | Impacto para a sua carreira

Este programa da TECH
inclui as principais
inovagdes do setor para

Esta pronto para dar o salto?
Espera-o um excelente aperfeicoamento profissional

O Executive Master da TECH em Gest&o de Vendas e Marketing € um programa que possa adquirir a
intensivo que prepara os estudantes para enfrentarem os desafios e as decisoes especial/zac;éo de que
empresariais no campo comercial. O seu principal objetivo € promover o crescimento necessita num curto

pessoal e profissional. Ajudamo-lo a alcangar o seu sucesso. per/'odo de tempo.

Estude com um plano
acadéemico que lhe
permita alcancar a

posicao desejada
e melhorar as suas
perspetivas salariais.

Momento de mudanga

Durante o programa, Durante o primeiro ano, Dois anos mais tarde,

21% > 953% 26%

Tipo de mudanca

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

A concluséo deste programa significa um aumento no saldrio anual de mais de 25,22%
para 0s nossos estudantes

Aumento salarial anual de Salario anual posterior

> 25,22% 96.419 €

Salario anual anterior

77.000 €
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Beneficios para
a sua empresa

O Executive Master em Gestao Comercial E Vendas contribui para elevar o talento da
organizagao a todo o seu potencial através da especializagao de lideres de alto nivel. Por
iSSO a participagao neste programa académico melhorara ndo so a nivel pessoal, mas
sobretudo, a nivel profissional, aumentando a sua aptidao do estudante de e melhorando
as suas capacidades de gestdo. Mas, além disso, a adesdo a comunidade educacional
da TECH é uma oportunidade Unica de aceder a uma poderosa rede de contactos na
qual podera encontrar futuros parceiros profissionais, clientes ou fornecedores.
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Ganhe 0s conhecimentos necessarios
para trazer uma nova visao de mercado
a Sua empresa para o ajudar a vender
mais e melhor”
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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

O futuro aluno trara para a empresa novos conceitos,
estratégias e perspetivas que podem trazer mudancgas
significativas na organizacéo.

Manter gestores de alto potencial e evitar
a fuga de talentos
Este programa reforca a ligagéo entre a empresa e o gestor

e abre novos caminhos para o crescimento profissional
dentro da empresa

Construgao de agentes de mudanga

O gestor sera capaz de tomar decisdes em tempos
de incerteza e crise, ajudando a organizagao
a ultrapassar obstaculos.

Maiores possibilidades de expansao
internacional

Este programa colocara a empresa em contacto
com os principais mercados da economia mundial.
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Desenvolvimento de projetos proprios

Os licenciados poderao trabalhar ou criar um
verdadeiro projeto no dominio da 1&D ou do
Desenvolvimento Empresarial na sua empresa.

Aumento da competitividade

Este programa ira equipar os alunos com as
competéncias necessarias para enfrentarem novos
desafios e assim impulsionarem a organizagao.
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Certificacao

O Executive Master em Gestao Comercial e vendas garante, para
além de um conteudo mais rigoroso e atualizado, 0 acesso a um
Executive Master emitido pela TECH Universidade Tecnologica.




Certificacdo | 63 tech

Conclua este plano de estudos com sucesso
e receba o seu certificado sem sair de casa

N N

e sem burocracias
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Este Executive Master em Gestao Comercial e Vendas conta com o contelido O certificado emitido pela TECH Universidade Tecnoldgica expressara a qualificacdo
educacional mais completo e atualizado do mercado. obtida no Executive Master, atendendo aos requisitos normalmente exigidos pelas

o ) ) _ bolsas de emprego, concursos publicos e avaliagdo de carreiras profissionais.
Uma vez aprovadas as avaliagdes, 0 aluno recebera por correio*, com aviso

de rececgéo, o certificado correspondente ao titulo de Executive Master emitido Certificacdo: Executive Master em Gest&o Comercial e Vendas
pela TECH Universidade Tecnoldgica.
ECTS: 60

Carga hordria: 1.500 horas

]
tec universidade Executive Master em Gestdo Comercial e Vendas
» tecnologica

Distribucion General del Plan de Estudios

Concede o presente Distribuigao Geral do Plano de Estudos
Curso  Disciplina ECTS  Cardcter
CERTIFICADO
- 10 Management e lideranca 10 o8B
a Obrigatéria (OB) 60 ) ~ .
Opoo (0F) o 1°  Logistica e gestao econémica 5 0B
Sr/Sra.______________ comodocumento de identificagdon®__________ Estagio (PR) o 1° Gestdo comercial 5 0B
Por ter concluido e acreditado com sucesso o Tese de Mestrado (TFM) o 19 Pesquisa de mercado 5 0B
o
ol 60 1°  Planeamento da campanha de vendas 5 0B
EXECUTIVE MASTER 1°  Organizagao de vendas e da equipa de vendas 5 0B
1°  Selegdo, formag&o e coaching da rede de vendas 5 0B
em 10 Processo da atividade comercial 5 o8
Gestdo Comercial e Vendas 19 Customer relationship management 5 0B
1°  Integragéo dos canais digitais na estratégia comercial 5 0B
1°  Comércio e Marketing Internacional 5 0B

Este é um certificado atribuido por esta Universidade, reconhecido por 60 ECTS e equivalente a
1.500 horas, com data de inicio a dd/mm/aaaaa e data de conclusdo a dd/mm/aaaaa.

A TECH é uma Instituigdo Privada de Ensino Superior reconhecida pelo Ministério da Educagao
Publica a partir de 28 de junho de 2018.

A 17 de junho de 2020

.
ZM Mtra.Tere Guevara Navarro tec n universidade
»

Prof.Tere Guevara Navarro Reitora tecnoldgica
Reitora

Codigo tnico TECH: APWOR23S.techtitute comjtitulos

*Apostila de Haia Caso o aluno solicite que o seu certificado seja apostilado, a TECH EDUCATION providenciard a obtengdo do mesmo com um custo adicional
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Executive Master
Gestao Comercial
e Vendas

» Modalidade: online

» Duragao: 12 meses

» Certificagdo: TECH Universidade Tecnoldgica
» Créditos: 60 ECTS

» Hordrio: ao seu proprio ritmo

» Exames: online
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