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Apresentacao

A globalizagéo provocou uma grande transformacgéo no dominio do comércio. Assim,

as novas tecnologias favoreceram o crescimento de alguns setores, enquanto outros

tiveram de se adaptar rapidamente a digitalizagao. Neste cenario, a concorréncia continua

a ser elevada, pelo que os gestores das dreas comercial e de vendas devem manter-se a

par dos desenvolvimentos no seu setor, bem como das diferentes estratégias que estéo

a ser utilizadas com sucesso na atualidade. Por esta razao, a TECH criou esta qualificagéo

que fornece um quadro tedrico 100% online e flexivel, combinado com um estagio de 3 )
semanas huma empresa com vasta experiéncia na realizagao de planos comerciais digitais a
e offline. Tudo isto sempre rodeado dos melhores especialistas, o que o levara a progredir “ .
na sua area de trabalho.
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As empresas exigem gestores com uma vasta gama de
especializagdes, e € por isso que na TECH encontrara um
Curso que se adapta as suas necessidades e interesses.
Matricule-se agora mesmo"
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Devido ao desenvolvimento das novas tecnologias, o comércio sofreu alteragdes sem
precedentes. Além disso, 0s avangos nas comunicagdes proporcionaram as empresas
novas ferramentas para monitorizar e analisar os produtos num novo cendrio orientado
para as vendas online.

Por todas estas razdes, o setor procura profissionais capazes de gerir departamentos
comerciais e de marketing numa perspetiva integral e com uma visao global. Perante esta
realidade, a TECH concebeu este Mestrado Semipresencial em Gestdo Comercial e Vendas
com o objetivo de desenvolver uma visao estratégica e global da empresa, centrando-se
na gestao empresarial sénior para assumir novas responsabilidades num ambiente em
mudanca.

Para tal, o profissional terd acesso a conteudos educativos avangados 100% online, aos
quais podera aceder a qualguer momento e a partir de qualquer dispositivo eletrénico
com ligagdo a internet. Desta forma, podera aprender mais sobre as competéncias
de liderangca num ambiente em mudanga, as principais inovagoes na logistica e gestdo
econdmica ou na integragao dos canais digitais na estratégia comercial.

Uma vez concluida esta fase tedrica, o profissional entrara em pleno num estagio de
3 semanas, onde podera ver in situ as principais estratégias comerciais desenvolvidas
por empresas especializadas e com vasta experiéncia no setor empresarial. Assim, e
acompanhado durante este periodo por um profissional, podera atingir os seus objetivos
de progressao num ambiente de primeira classe.

A TECH proporciona, desta forma, uma excelente oportunidade para subir na carreira
no dominio da Gestdo Comercial e Vendas através de uma capacitagao que se adapta
as necessidades reais dos profissionais deste campo.

Este Mestrado Semipresencial em Gestao Comercial e Vendas conta com o contelido
educativo mais completo e atualizado do mercado. As suas principais caracteristicas s&o:

+ O desenvolvimento de mais de 100 casos praticos apresentados por especialistas
em gestao comercial e vendas

+ Os seus conteldos graficos, esquematicos e predominantemente praticos com que esta
concebido fornecem informagdes especificas sobre as disciplinas que sdo essenciais
para a pratica profissional

+ Os planos integrais para uma agao sistematizada no dominio empresarial

+ O sistema de aprendizagem interativo baseado em algoritmos para a tomada de decisdes
sobre as situagoes propostas

+ Os guias praticos para a utilizagcao das principais ferramentas aplicaveis a gestao comercial

* A sua énfase especial nas metodologias mais inovadoras para a aplicagdo de técnicas
de lideranga nas empresas

* As licGes tedricas, perguntas a especialistas, foruns de discussao sobre questdes
controversas e atividades de reflexdo individual

+ A disponibilidade de acesso aos contetdos a partir de qualquer dispositivo fixo ou portatil
com ligagéo a internet

* A possibilidade de estagiar em empresas de referéncia do setor

Matricule-se agora neste Mestrado
Semipresencial e comecara a crescer dentro
da sua empresa para uma posicao de gestao”



Este Mestrado Semipresencial ira equipa-lo com
as ferramentas e competéncias necessarias
para se desenvolver no complexo ambiente de
logistica produtiva e comercial global. Atualize-se
com grandes profissionais do setor”

Este Mestrado de caracter profissionalizante e modalidade b-learning visa a atualizacéo
dos profissionais empresariais que exercem as suas fungdes em empresas comerciais e

necessitam de um alto nivel de qualificagao. Os conteldos sé&o baseados nas mais recentes
evidéncias cientificas e orientados de forma didatica para integrar os conhecimentos

tedricos na pratica comercial e vendas, sendo que os elementos tedrico-praticos facilitardo

a atualizagédo dos conhecimentos e permitirdo a tomada de decisGes na definicao de

estratégias comerciais.

Gragas aos seus conteudos multimédia, desenvolvidos com a mais recente tecnologia
educativa, permitira ao profissional comercial uma aprendizagem situada e contextual, ou
seja, um ambiente simulado que proporcionara uma aprendizagem imersiva programada
para praticar em situacées reais. A estrutura deste curso centra-se na Aprendizagem Baseada
em Problemas, na qual o aluno deve tentar resolver as diferentes situagées de pratica
profissional que surgem durante o mesmo. Para tal, contara com a ajuda de um sistema
inovador de videos interativos criados por especialistas reconhecidos.
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Aprenda com os melhores profissionais.
Opte por este Mestrado Semipresencial e
aumente as suas oportunidades de carreira
na area Comercial e Vendas.

Gracgas a este Mestrado Semipresencial, podera
especializar-se em Gestdo Comercial e Vendas
e conhecer os Ultimos desenvolvimentos digitais
neste contexto.




02
Porqué fazer este Mestrado
emipresencial?

Nos ultimos anos, a globalizagéo tornou a logistica comercial muito mais complexa, mas

aparentemente muito mais simples para os consumidores adquirirem produtos online: um
cenario de transformacgao que implica conhecimentos avangados de lideranga, funcionamento
do mercado ou organizagéo comercial. Por esta razdo, a TECH oferece com esta capacitagéo
uma visdo atualizada, que se distingue do resto da oferta académica por ir ao encontro das
necessidades reais dos profissionais do setor. E por isso que oferece um programa curricular
avancado, combinado com um estagio intensivo de 3 semanas numa empresa lider no setor
comercial. Um curso tedrico-pratico onde sera sempre orientado por excelentes profissionais

especializados na area Comercial e Vendas.

v
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A TECH é a unica universidade que lhe oferece a
possibilidade de se juntar a empresas que desenvolvem

as estratégias comerciais mais poderosas com a ajuda
da tecnologia mais recente”
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1. Atualizar-se com a tecnologia mais recente disponivel

Sem duvida, o mundo digital revolucionou o comércio nas uUltimas décadas: uma
transformacéao que exige que os profissionais da area de Gestdo Comercial e Vendas
se mantenham atualizados e tenham um controlo exaustivo das principais ferramentas
utilizadas. Com este objetivo, a TECH criou este curso universitario que oferece aos
profissionais a oportunidade de se manterem a par dos recentes desenvolvimentos
tecnoldgicos no dominio comercial e nas estratégias de marketing.

2. Aprofundar conhecimentos recorrendo a experiéncia dos melhores especialistas
Um dos pontos fortes deste Mestrado Semipresencial é a excelente equipa de
profissionais que o leciona. Assim, desde o inicio, o profissional tera a sua disposicao

um corpo docente especializado no ambito Comercial e de Vendas. Além disso,
durante o estagio numa empresa de referéncia, podera aplicar os conceitos abordados

na capacitagao num ambiente empresarial especializado e rodeado pelos melhores
especialistas.

3. Ser introduzido a ambientes de topo

Um fator determinante para o profissional que conclua esta formagao € a aplicagdo das
suas competéncias num ambiente empresarial de alto nivel. Assim, podera impulsionar
a sua carreira, gragas a selecao rigorosa da TECH de todos os centros disponiveis
para o estagio. Desta forma, podera integrar no seu trabalho quotidiano os métodos e
procedimentos de trabalho mais inovadores e vanguardistas.
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4. Combinar a melhor teoria com a pratica mais avancada

Atualmente, a TECH esta firmemente empenhada em responder as exigéncias reais
dos profissionais que desejam combinar as suas responsabilidades profissionais e
pessoais com uma formacéo universitaria de qualidade. Foi por isso que criou esta
capacitagdo, que combina na perfeicao a teoria online e flexivel com um estagio
presencial e 100% pratico numa empresa de prestigio.

5. Alargar as fronteiras do conhecimento

Com este curso, a TECH proporciona uma perspetiva global e expansionista aos
profissionais que frequentem este Mestrado Semipresencial. Este curso tem como
objetivo fornecer as informagbes mais valiosas e recentes no dominio do comércio de
forma a promover uma carreira em Gestdo Comercial e Vendas. Uma oportunidade
Unica oferecida apenas pela maior universidade digital do mundo.

Tera uma imersao pratica total
no centro da sua escolha”
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Objetivo geral

+ Esta capacitagao foi concebida para reforcar as competéncias de gestao e lideranga, bem
como para desenvolver novas competéncias e habilidades que serdo essenciais para o

seu desenvolvimento profissional. Isto levara o aluno a tomar decisdes globais com uma
perspetiva inovadora e internacional

Adquirira as competéncias essenciais para
gerir estrategicamente a atividade comercial
das organiza¢des mais importantes do
panorama empresarial




Objetivos especificos

+ Definir as Ultimas tendéncias e desenvolvimentos em gestao empresarial

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

+ Desenvolver estratégias para tomar decisdes num ambiente complexo e instavel, avaliando
0 seu impacto na empresa

+ Desenvolver estratégias para liderar organizagdes e equipas de vendas em tempos
de mudanga

*+ Estabelecer os programas mais apropriados para selecionar, formar, incentivar, monitorizar
e desenvolver a equipa 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

+ Conceber estratégias e politicas inovadoras para melhorar a gestdo comercial e a sua
eficiéncia

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

+ Adquirir capacidades de lideranca para liderar com sucesso equipas de vendas e marketing

+ Conhecer todo o processo da cadeia logistica e operacional da empresa

Objetivos | 15 tech

¢ Ser capaz de organizar e gerir equipas de vendas
+ Implementar 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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Competencias

Apos ser aprovado nas avaliagcdes do Mestrado Semipresencial em Gestdo Comercial e
Vendas, o profissional terd adquirido as competéncias necessarias para uma praxis de
qualidade e atualizada baseada na metodologia de ensino mais inovadora. Isto permitir-lhe-a
entrar no mercado de trabalho com uma base solida ou concluir o projeto empresarial que

tem em mente ha algum tempo.
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@ Na TECH, podera adquirir as competéncias necessarias
para se desenvolver profissionalmente no dominio da
gestdo comercial”
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Competéncias gerais

+ Aplicar competéncias especificas de lideranca na gestéo de vendas e marketing
+ Gestao adequada de equipas multiculturais

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

+ Analisar o impacto financeiro das decisdes de gestao

+ Aplicar métodos e técnicas de pesquisa quantitativas e qualitativas

+ Ter um conhecimento profundo das técnicas de Marketing

* Executar corretamente a organizagao comercial e a estratégia de vendas

+ Controlar a atividade comercial da empresa

+ Realizar auditorias comerciais

+ Aplicar técnicas de coaching em agoes de venda
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Competéncias especificas

+ Desenvolver as competéncias de lideranca necessarias para gerir adequadamente
equipas multiculturais

* Analisar a rentabilidade dos projetos de investimento e a criagao de valor
* Analisar o impacto financeiro das decisdes de gestédo

+ Aplicar métodos e técnicas de pesquisa quantitativas e qualitativas

* Ter um conhecimento profundo das técnicas de marketing

+ Aplicar técnicas de marketing orientadas a um mercado internacional

+ Executar corretamente a organizacdo comercial e a estratégia de vendas
¢ Controlar a atividade comercial da empresa

* Realizar auditorias comerciais

+ Aplicar técnicas de coaching nas agbes de venda

+ Efetuar todo o planeamento de uma campanha de vendas

Reforce as suas capacidades comerciais e
planeie a sua proxima campanha de vendas
com maior precisdo gragas a TECH"




05
Direcao do curso

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

relevante.
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A TECH oferece-lhe o corpo docente
3 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
digitalizagao, 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 transformacgéo 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.




Direcdo do curso | 23 tecn

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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Planificacao do programa de estagio

R
Os contetdos concebidos para o Mestrado Semipresencial em Gestao Comercial e Vendas ’;4
redne todos os aspetos que as grandes empresas comegaram a exigir nos seus cargos y
de gestao. Os contetdos sao pensados para promover o desenvolvimento de competéncias r
de gestao que permitam uma tomada de decisdo mais rigorosa em ambientes incertos. >

Preparara também o aluno para enfrentar novos desafios profissionais e pessoais.
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Desenvolva as competéncias necessarias para
ter sucesso no seu trabalho diario e progredir
na sua profisséo num curto espaco de tempo"

S
==
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Méddulo 1. Gestéo e lideranga 1.8.  Gestdo da mudanga

11, Gestdo geral 1.8.1.  Andlise do desempenho

1.1.1.  Integragdo de estratégias funcionais nas estratégias de negdcio globais 182, Liderara mudanca. Resistencia a mudanca
1.1.2.  Politica e Processos de Gestédo
1.1.3.  Sociedade e Empresa

1.2, Gestdo estratégica Maédulo 2. L ogistica e gestdo economica

1.2.1. Estabelecer a posicéo estratégica: missao, viséo e valores

1.8.3.  Gestéo de processos de mudanca
1.8.4. Gestéo de equipas multiculturais

) o 2.1.  Diagndstico financeiro
1.2.2.  Desenvolvimento de novos negocios ) . . )
2.1.1.  Indicadores para a analise das demonstrac¢des financeiras
2.1.2.  Analise de rentabilidade
2.1.3.  Rentabilidade econémica e financeira de uma empresa

2.2, Andlise econémica das decisdes

1.2.3.  Crescimento e consolidagdo da empresa
1.3.  Estratégia competitiva

1.3.1.  Andlise do mercado

1.3.2.  Vantagem competitiva sustentavel

) ) 2.2.1.  Controlo Orgamental
1.3.3.  Retorno do investimento

L ' 2.2.2. Andlise da competéncia. Andlise comparativa
1.4.  Estratégia empresarial

1.4.1.  Driving Corporate Strategy
1.4.2.  Pacing Corporate Strategy

2.2.3.  Tomada de decisdes. Investimento ou desinvestimento empresarial
2.3 Avaliagdo de investimentos e gestao de portfélios

_ 2.3.1.  Rentabilidade dos projetos de investimento e criagéo de valor
1.4.3.  Framing Corporate Strategy

o 2.3.2.  Modelos para avaliagdo de projetos de investimento
1.5, Planeamento e estratégia

2.3.3. Andlise de sensibilidade, construgao de cenarios e drvores de deciséo
2.4, Gestéo de logistica de compras

241 Gestao de stocks

2.4.2.  Gestdo de armazéns

1.5.1. Relevancia da Diregao Estratégica no Processo de Controlo de Gestéo
1.5.2.  Andlise do ambiente e da organizagéo
1.56.3. Gestéo Lean

1.6. Gestao de talentos - R
- ) 2.4.3. (Gestdao de compras e aquisi¢des
1.6.1.  Gestao de Capital Humano - ) )
, o o 2.5.  Gestdo da Cadeia de Abastecimento
1.6.2.  Ambiente, estratégia e métrica S . ~
B b 2.5.1. Despesas e eficiéncia da cadeia de operagdes
1.6.3.  Inovagao na gestao de pessoas _
) . ) 2.5.2. Mudanga nos padrdes de procura
1.7.  Desenvolvimento de gestdo e lideranga L -
2.5.3. Mudanca na estratégia das operagoes

1.7.1. Lideranga e estilos de lideranca L
2.6. Processos logisticos

1.7.2.  Motivagao

o ) 2.6.1.  Organizagao e gestao de processos
1.7.3. Inteligéncia emocional _ e
, o ’ 2.6.2. Abastecimento, produgéo, distribuigdo
1.7.4. Capacidades e competéncias do lider 2.0 i )
B 2.6.3. Qualidade, despesas de qualidade e ferramentas
1.7.5.  Reunides eficazes

2.6.4.  Servigo pos-venda



2.7.

2.8.

Logistica e clientes

2.7.1.  Andlise e previsao da procura

2.7.2. Previsdo e planeamento das vendas

2.7.3.  Collaborative planning, forecasting and replacement
Logistica internacional

2.8.1. Alfandegas, processos de exportagdo e importagao
2.82.  Métodos e meios de pagamento internacionais
2.8.3. Plataformas logisticas a nivel internacional

Madulo 3. Gestdo comercial

3.1.

3.2.

3.3.

3.4.

3.5.

3.6.

Negociacéo comercial

3.1.1.  Inteligéncia emocional em negociagao e vendas
3.1.2.  Automotivagao e empatia
3.1.3.  Desenvolvimento da capacidade de negociagéo

Fundamentos da gestdo comercial

3.2.1.  Andlise interna e externa. SWOT
3.2.2.  Andlise setorial e competitiva
3.2.3.  Modelo CANVAS

Tomada de decisdes em gestao comercial

3.3.1.  Estratégia empresarial e estratégia competitiva
3.3.2.  Modelos de tomada de decisédo
3.3.3. Analiticas e ferramentas de tomada de deciséo

Diregao e gestao da rede de vendas

3.4.1. Planeamento da campanha de vendas

3.4.2.  Redes ao servigo da atividade comercial

3.4.3. Politicas de selegao e formagao de vendedores
3.4.4.  Sales Management

Implementagao da fungao comercial

3.5.1.  Contrato comercial
3.5.2.  Controlo da atividade comercial
3.53. 0O codigo de ética do agente comercial

Gestao financeira e orgamental

3.6.1.  Balanced scorecard
3.6.2.  Controlo do plano anual de vendas
3.6.3.  Impacto financeiro das decisdes estratégicas

Planificacdo do programa de estagio | 27 tech

Mddulo 4. Pesquisas de mercado

4.1.

4.2.

4.3.

4.4.

4.5.

4.6.

4.7.

Novo ambiente competitivo

4.1.1.  Inovagao tecnoldgica e impacto economico
4.1.2.  Sociedade do conhecimento
4.1.3. O novo perfil do consumidor

Meétodos e técnicas de investigagdo quantitativa

4.2.1.  Variaveis e escalas de medigao
4.2.2. Fontes de informagao

4.2.3.  Técnicas de amostragem
4.2.4.  Tratamento e andlise de dados

Meétodos e técnicas de investigacdo qualitativa

4.3.1.  Técnicas diretas Focus Group

4.3.2. Técnicas antropoldgicas

4.3.3. Técnicas indiretas

4.3.4.  Two face mirror e método Delphi

Pesquisas de mercado online

4471, Ferramentas de investigagao quantitativa nos mercados online
4.42. Ferramentas dinamicas de investigagdo qualitativa de clientes
4.43.  Andlise e interpretagdo dos dados obtidos

Segmentagao de mercados

4.51. Tipologias de mercado

4.52. Conceito e analise da procura
4.53.  Segmentacdo e critérios
4.54.  Definicdo do publico-alvo

Tipos de comportamento de compra

4.6.1.  Comportamento complexo

4.6.2. Comportamento redutor da dissonancia
4.6.3. Comportamento de procura variado
4.6.4. Comportamento habitual de compra

Sistemas de informagdo em gestao comercial

4.71. Abordagens conceptuais do sistema de informacéo de Diregao Comercial
4.7.2. Data Warehouse and Data Mining
4.7.3. Sistemas de informagéo geografica
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4.8. Gestado de projetos de investigagao
4.8.1. Ferramentas de andlise de informagao
4.8.2. Desenvolvimento do plano de gestédo de expectativas
4.83. Avaliagdo da viabilidade do projeto

4.9, Marketing intelligence aplicado a gestéo comercial
497, BigData
492  Experiéncia do utilizador
49.3. Aplicagao de técnicas

4.10. Agéncias, meios e canais online
4.10.1. Agéncias integradas, criativas e online
4.10.2. Media tradicionais e novos media
4.10.3. Canais online
4.10.4. Outros players digitais

Maddulo 5. Planeamento da campanha de vendas

51. Analise da carteira de clientes
5.1.1.  Planeamento de clientes
51.2. Classificagao de clientes
5.2.  Segmentacdo comercial
52.1. Andlise dos canais de distribuigao, zonas de venda e produtos
5.2.2. Preparagao das zonas comerciais
5.2.3.  Execugao do plano de visitas
5.3. Selegédo de clientes alvo (CRM)
5.3.1. Concegao de um e-CRM
53.2. Implicagdes e limitagdes do RGPD
5.3.3.  Orientagéo para o consumidor
5.3.4. Planeamento 1 para 1
5.4. Gestdo de contas-chave
54.1. ldentificagao de contas-chave
5.4.2. Beneficios e riscos do key account manager
54.3. Vendas e key account management
5.44. Fases daacao estratégica da Agéncia KAM




5.5.

5.6.

5.7.

5.8.

Maédulo 6. Organizacao de vendas e da equipa de vendas

6.1.

6.2.

6.3.

Previsdo de vendas

5.5.1. Previsdo de negdcios e previsao de vendas

5.5.2.  Meétodos de previsao de vendas

55.3. Aplicagdes praticas de previsdo de vendas

Definigdo de objetivos de vendas

5.6.1. Coeréncia dos objetivos empresariais, comerciais e de vendas
5.6.2.  Programagao de objetivos e orgamentos detalhados
5.6.3.  Distribuicdo dos alvos por unidades de negdcio
5.6.4. Objetivos de vendas e participagao

Taxas de vendas e a sua fixagéo

571. Taxas de atividade

5.7.2.  Taxas de volume e rentabilidade

5.7.3. Taxas de participagéo

5.7.4. Contribuicdes economicas e financeiras

5.7.5.  Sazonalidade e taxas

Plano de contingéncia

5.8.1.  Sistemas de informagao e controlo de vendas

5.82. Painel de instrumentos

5.8.3. Medidas corretivas e planos de contingéncia

Organizagéo comercial

6.1.1. Introdugao a organizagdo comercial
6.1.2.  Estruturas comerciais mais tipicas
6.1.3.  Organizacgao das delegagoes

6.1.4. Desenvolvimento de modelos de organizagao empresarial
Organizacéo da rede de vendas

6.2.1.  Organograma do departamento

6.2.2. Concegédo da rede de vendas

6.2.3. Realidade multicanal

Analise do mercado interno

6.3.1.  Definigdo de Cadeia de Servigos

6.3.2.  Andlise da Qualidade do Servigo

6.3.3.  Benchmarking de produtos

6.3.4. Fatores-chave de sucesso empresarial

6.4.

6.5.

6.6.

6.7.

6.8.
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Estratégia de vendas

6.41. Métodos de venda

6.4.2.  Estratégias de captagao

6.4.3. Estratégias de servigos
Go-to-market Strategy

6.5.1.  Channel Management

6.5.2.  AVantagem Competitiva

6.5.3. Forga de vendas

Controlo da atividade comercial

6.6.1.  Racios-chave e métodos de controlo
6.6.2. Ferramentas de monitorizagéo
6.6.3.  Metodologia do Balanced Scorecard
Organizagao do servigo pos-venda

6.7.1.  Aglbes pos-venda

6.7.2.  Relagbes com o cliente

6.7.3.  Autoanalise e melhoria

Auditoria comercial

6.8.1. Possiveis linhas de intervencdo
6.8.2.  Auditoria comercial expressa
6.8.3.  Avaliagdo estratégica da equipa
6.8.4. Avaliagdo da politica de marketing

Médulo 7. Selecao, formacao e coaching da rede de vendas
7.

7.2.

Gestao do capital humano

7.1.1.  Capital intelectual O ativo intangivel do conhecimento
7.1.2.  Talent Acquisition

7.1.3.  Prevenir a perda de recursos humanos

Selegdo da equipa de vendas

7.2.1.  AcgOes de recrutamento

7.2.2.  Perfis de fornecedores

7.2.3.  Entrevista

7.2.4.  Plano de acolhimento

tecn
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7.3.

7.4.

7.5.

7.6.

7.7.

7.8.

Formagao de vendedores de alto nivel

7.3.1.  Plano de formagéo

7.3.2.  Caracteristicas e atividades do vendedor

7.3.3.  Formagao e gestao de equipas de alto desempenho
Gestao da Formagao

7.4.1.  Teorias da aprendizagem

7.4.2.  ldentificagdo e retengdo de talento

7.4.3.  Gamificagéo e gestéo de talento

7.4.4.  Formagao e obsolescéncia profissional

Coaching pessoal e inteligéncia emocional

7.5.1. Inteligéncia emocional aplicada as técnicas de venda
7.52.  Assertividade, empatia e escuta ativa

7.5.3.  Autoestima e linguagem emocional

7.54. Inteligéncias multiplas

Motivagao

7.6.1.  Anatureza da motivagao

7.6.2. Teoria das expectativas

7.6.3. Teorias das necessidades

7.6.4.  Motivagéo e compensagao financeira
Remuneragao das redes de venda

7.7.1.  Sistemas de remuneragao

7.7.2.  Sistemas de incentivo e compensagao

7.7.3.  Distribuigao de rubricas salariais

Compensacao e beneficios ndo econdmicos

7.8.1.  Programas de qualidade de vida no trabalho

7.8.2.  Ampliagdo e enriquecimento do posto

7.8.3.  Horario de trabalho flexivel e partilha de empregos

Mddulo 8. Processo da atividade comercial

8.1.

8.2.

8.3.

8.4.

8.5.

8.6.

Desenvolvimento do processo de venda

8.1.1.  Metodologia no processo de venda

8.1.2. Captagdo de atengdo e argumentacéo

8.1.3.  Objegbes e demonstragdes

Preparacéo da visita comercial

8.2.1.  Estudo das fichas de cliente

8.2.2.  Estabelecer objetivos de vendas para o cliente
8.2.3.  Preparagao da entrevista

Realizagao da visita comercial

8.3.1.  Apresentacdo ao cliente

8.3.2.  Determinagao das necessidades

8.3.3.  Argumentacao

Psicologia e técnicas de venda

8.4.1.  Nogoes de psicologia aplicadas as vendas
8.4.2.  Técnicas para melhorar a comunicagao verbal e ndo verbal
8.4.3.  Fatores de influéncia no comportamento dos consumidores
Negociar e fechar a venda

8.5.1.  Fases da negociagao

8.5.2. Taticas de negociagéo

8.5.3.  Encerramento e envolvimento do cliente

8.5.4. Andlises da visita comercial

0 processo de fidelizagdo

8.6.1.  Conhecimento profundo do cliente

8.6.2. O processo comercial a realizar com o cliente
8.6.3. O valor do cliente para a empresa

Mddulo 9. Customer relationship management

9.1.

Conhecendo o mercado e o consumidor
9.1.1.  Open innovation

9.1.2. Inteligéncia sobre a Concorréncia
9.1.3.  Economia de partilha



9.2.

93.

9.4.

9.5.

9.6.

9.7.

9.8.

CRM e marketing relacional

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

0.2.3.  Aempresa e 0s seus stakeholders

9.2.4. Clienting

Database marketing e customer relationship management
9.3.1.  Aplicagbes do database marketing

9.3.2. Legislagao e regulamentagao

0.3.3.  Fontes de informagao, armazenamento e processamento
Psicologia e comportamento do consumidor

9.4.1. 0O estudo do comportamento dos consumidores
9.4.2. Fatores internos e externos do consumidor
9.4.3.  Processo de decisdo do consumidor

9.4.4. Consumismo, sociedade, marketing e ética
Areas de CRM management

9.5.1. Atendimento ao Cliente

9.5.2. Gestéo da Forga de Vendas

9.53.  Servigo ao cliente

Marketing consumer centric

9.6.1. Segmentagao

9.6.2. Analise de rentabilidade

9.6.3.  Estratégias de fidelizagado do cliente

Técnicas de Gestdo CRM

9.7.1.  Marketing direto

9.7.2.  Integragao multicanal

9.7.3.  Marketing viral

Vantagens e perigos da implementagdo do CRM

9.8.1.  CRM, vendas e custos

9.8.2. Satisfacdo e lealdade do cliente

9.8.3. Implementagao tecnoldgica

9.8.4.  Erros estratégicos e de gestéo
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Médulo 10. Integracédo dos canais digitais na estratégia comercial

10.1. Digital e-commerce management
10.1.1. Novos modelos de negdcio e-commerce

10.1.2. Planeamento e desenvolvimento de um plano estratégico de comércio
eletrénico

10.1.3. Estrutura tecnolégica em e-commerce
10.2. Implementar técnicas de e-commerce
10.2.1. Meios de comunicagao social e integragao no plano de comércio eletronico
10.2.2. Estratégia multicanal
10.2.3. Personalizagao de dashboards
10.3. Fixagao de precgos digital
10.3.1. Métodos de pagamento e gateways online
10.3.2. Promogdes eletronicas
10.3.3. Temporizagao digital de pregos
10.3.4. e-auctions
10.4. Do e-commerce a0 m-commerce e s-commerce
10.4.1. Modelos de negdcio dos e-marketplaces
10.4.2. S-Commerce e experiéncia de marca
10.4.3. Compras através de dispositivos moveis
10.5. Customer intelligence: do e-CRM ao s-CRM
10.5.7. Integragdo do consumidor na cadeia de valor
10.5.2. Técnicas de investigagdo e fidelizagdo online
10.5.3. Planeamento de uma estratégia de gestdo da relagdo com o cliente
10.6. Gestao de comunidades virtuais: community management
10.6.1. Mudangas nos paradigmas de comunicagao
10.6.2. Business intelligence e consumidor 2.0
10.6.3. Gestéo de redes e de comunidades
10.6.4. Gestao de contetdo em Social Media
10.6.5. Monitorizagao, andlise e resultados em Social Media
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10.7. Plano de redes sociais
10.7.1. Elaboragao de um plano de social media
10.7.2. Definigéo da estratégia a seguir em cada meio
10.7.3. Protocolo de contingéncia em caso de crise
10.8. Web analytics e social media intelligence
10.8.1. Estabelecimento de objetivos e KPIs
10.8.2. ROl em marketing digital
10.8.3. Visualizagao e interpretagao de dashboards

Maddulo 11. Comércio e marketing internacional

11.1. Estudos de mercados internacionais
11.1.1. Marketing de Mercados Emergentes
11.1.2. Andlise PEST
11.1.3. 0 qué, como e de onde exportar?
11.1.4. Estratégias de marketing-mix internacional
11.2. Segmentagao internacional
11.2.1. Critérios de segmentagéo de mercados a nivel internacional
11.2.2. Nichos de mercado
11.2.3. Estratégias de segmentacao internacional
11.3. Posicionamento internacional
11.3.1. Branding em mercados internacionais
11.3.2. Estratégias de posicionamento nos mercados internacionais
11.3.3. Marcas globais, regionais e locais
11.4. Estratégias de produto em mercados internacionais
11.4.1. Modificagdo, adaptagao e diversificagéo de produtos
11.4.2. Produtos padronizados globais
11.4.3. 0 portfdlio de produto
11.5. Precos e exportacdes
11.5.1. Calculo dos pregos de exportagéo
11.5.2. Incoterms
11.5.3. Estratégia de pregos internacional
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11.6. Qualidade no comércio internacional
11.6.1. Qualidade no comércio internacional
11.6.2. Normas e certificagbes
11.6.3. Marcacao CE
11.7. Promogao internacional
11.7.1. O MIX de promogao internacional
11.7.2. Publicidade
11.7.3. Feiras internacionais
11.7.4. Marca Pais
11.8. Distribuicao através de canais internacionais
11.8.1. Channel and Trade Marketing
11.8.2. Consorcios de exportacéo
11.8.3. Tipos de exportagao e comércio externo

Impulsione a sua carreira com um ensino
holistico que Ihe permite progredir tanto a
nivel tedrico como pratico’




07
Estagios

Apds superar a modalidade tedrica online, o profissional estara pronto a iniciar o seu
estagio numa empresa de prestigio. Desta forma, tera a oportunidade de testar as suas
competéncias e conhecimentos, preparando-se para enfrentar qualquer situagao futura.
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Estara na vanguarda do desenvolvimento do

~ processo de vendas gracas a este Mestrado
Semipresencial em Gestao Comercial e
Vendas”
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A fase pratica serd, sem duvida, o apice de um percurso académico que termina com

este estagio intensivo. Assim, este curso em Gestdo Comercial e Vendas inclui um estagio
de 3 semanas numa prestigiada empresa do setor. Assim, de segunda a sexta-feira, o aluno
estara junto de profissionais especializados nesta drea de forma a poder comprovar em
primeira mao os avangos mais relevantes no planeamento e implementacéo de estratégias
comerciais.

Tudo isto num cenario uUnico, rodeado dos melhores especialistas e de um ambiente
empresarial de primeira classe. Desta forma, o profissional desempenhara um papel ativo,
realizando atividades centradas na colaboragéo, no desenvolvimento de agdes centradas na
logistica, na gestao do capital humano ou na implementagao de planos de visitas comerciais.

A TECH oferece assim uma experiéncia eficaz que da uma resposta real aos profissionais
que desejam prosperar no seu setor através de uma experiéncia pratica que lhe mostrara

como € o trabalho quotidiano do pessoal encarregado de dirigir a importante gestéo
comercial e de vendas numa perspetiva local, nacional e internacional. Uma nova forma
de poder potenciar as competéncias dos profissionais.

A parte pratica sera realizada com a participagao ativa do aluno na realizagao das atividades e
procedimentos de cada drea de competéncia (aprender a aprender e aprender a fazer), com o
acompanhamento e orientagao dos professores e outros colegas de formagéo que facilitam
o trabalho em equipa e a integragao multidisciplinar como competéncias transversais a praxis
de Gestéo Comercial e Vendas (aprender a ser e aprender a relacionar-se).
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Os procedimentos descritos a seguir constituirdo a base da parte pratica da capacitacao
e a sua aplicagéo esta sujeita a disponibilidade do centro e a sua carga de trabalho, sendo
as atividades propostas as seguintes:

Modulo Atividade Pratica

Analisar a concorréncia com uma analise comparativa

Colaborar na gestdo de stocks, armazéns e aprovisionamento

Logistica e gest&o na gestdo de logistica de compras

econdémica Oferecer apoio ao servigo pés-venda

Efetuar a andlise da procura e a previsdo da logistica

Contribuir para o planeamento das vendas

Efetuar analises SWOT, setoriais e da concorréncia

Colaborar no planeamento da campanha de vendas

Gestao comercial — -
Efetuar o controlo da atividade comercial

Prestar apoio no controlo do plano anual de vendas

Colaborar na organizagao da rede de vendas por organigrama departamental

Organizaqéo Efetuar a andlise da qualidade do servigo

de vendas e da equipa Implementar estratégias de captagéo e servigos em vendas
de vendas

Utilizar ferramentas de supervisdo no controlo da atividade comercial

Realizar o método do balanced scorecard e as agdes de pds-venda

Fazer parte da equipa que desenvolve o planeamento e o desenvolvimento de um plano
estratégico de comércio eletrénico

In.te.gra.lcao dos Ca,néls Contribuir para o planeamento de uma estratégia de gestédo
digitais na estratégia da relag&o com o cliente

comercial

Monitorizar e analisar os resultados da estratégia comercial nas redes sociais

Colaborar na elaboragdo de um plano de redes sociais

Preparar uma visita comercial apés a realizagdo de
um estudo do cliente e preparagao da entrevista

Processo da atividade Realizar estratégias de negociacéo e concretizagao da venda
comercial

Aplicar nocdes de psicologia no processo de venda

Efetuar a andlise final da visita comercial
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Seguro de responsabilidade civil

A principal preocupacgéo desta instituicao é garantir a seguranca dos profissionais que
realizam o estagio e dos demais colaboradores necessarios para o processo de formacgéo
pratica na empresa. Entre as medidas adotadas para alcangar este objetivo esta a resposta
a qualquer incidente que possa ocorrer ao longo do processo de ensino-aprendizagem.

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

- 'I.l'

Esta apdlice de responsabilidade civil tera uma cobertura ampla e devera ser aceite >
antes do inicio da formagao pratica. Desta forma, o profissional nao teré que se preocupar
F
/‘-\r
———

com situacgoes inesperadas, estando amparado até a conclusédo do programa pratico no
centro.



Condi¢oes gerais da formacgao pratica
As condicdes gerais da convencao de estagio para 0 programa sao as seguintes:

1. ORIENTAGAO: durante o Mestrado Semipresencial, 0 aluno tera dois orientadores
qgue o acompanharao durante todo o processo, resolvendo todas as duvidas e questoes
gue possam surgir. Por um lado, havera um orientador profissional pertencente

ao centro de estagios, cujo objetivo sera orientar e apoiar o estudante em todos os
momentos. Por outro lado, sera também atribuido um orientador académico, cuja misséo
sera coordenar e ajudar o aluno ao longo de todo o processo, esclarecendo duvidas

e auxiliando-o em tudo o que necessitar. Desta forma, o profissional estara sempre
acompanhado e podera esclarecer todas as duvidas que possam surgir, tanto de
natureza pratica como académica.

2. DURAGAO: o programa de estégio tera a duragdo de 3 semanas consecutivas de
formagéo pratica, distribuidas por turnos de 8 horas, em 5 dias por semana. Os dias de
comparéncia e o horario serdo da responsabilidade do centro, informando o profissional
devidamente e antecipadamente, com tempo suficiente para facilitar a sua organizagéo.

3. NAO COMPARENCIA: em caso de ndo comparéncia no dia do inicio do Mestrado
Semipresencial, 0 aluno perdera o direito ao mesmo sem possibilidade de reembolso ou
de alteragéo de datas. A auséncia por mais de 2 dias de estdgio, sem causa justificada/
médica, implica a anulacédo do estagio e, por conseguinte, a sua resciséo automatica.
Qualquer problema que surja no decurso da participagao no estagio deve ser devidamente
comunicado, com carater de urgéncia, ao orientador académico.

4. CERTIFICAGAO: o aluno que concluir o Mestrado Semipresencial recebera um
certificado que acreditara a sua participagao no centro em questéo.
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5. RELAGAO PROFISSIONAL: 0 Mestrado Semipresencial ndo constitui uma relacéo
profissional de qualquer tipo.

6. ESTUDOS PREVIOS: alguns centros podem solicitar um certificado de estudos prévios
para a realizagdo do Mestrado Semipresencial. Nestes casos, sera necessario
apresenta-lo ao departamento de estdgios da TECH, para que seja confirmada a
atribuicao do centro selecionado.

7.NAO INCLUI: 0 Mestrado Semipresencial ndo incluird qualquer elemento n&o
descrito nas presentes condi¢Ges. Por conseguinte, nao inclui alojamento, transporte para
a cidade onde se realizam os estagios, vistos ou qualquer outro servico ndo descrito acima.

No entanto, o aluno podera consultar o seu orientador académico se tiver qualquer
duvida ou recomendacgéo a este respeito. Este fornecer-lhe-a todas as informacdes
necessarias para facilitar os procedimentos envolvidos.



08
Onde posso fazer
os estagios?

Na sua maxima de oferecer aos alunos uma experiéncia Unica no desenvolvimento das suas
competéncias, a TECH oferece-lhe a oportunidade de por em pratica os conhecimentos
tedricos sobre Gestao Comercial e Vendas adquiridos numa empresa especializada. Desta
forma, especializar-se-a ao lado de profissionais experientes, impulsionando a sua carreira
para 0 mais alto nivel deste setor. Além disso, a nossa instituicdo adapta-se as necessidades
e preferéncias do aluno, permitindo-lhe escolher o destino que melhor se adapta as suas
necessidades.
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o mml"'; d :: I Aprenda com os melhores profissionais.
i F ~ s,
I L jispaag e s Aposte nesta formacéo pratica e aumente
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Os alunos podem efetuar a parte pratica deste Mestrado Semipresencial nos seguintes centros:

Escola de Gestao

Dorsia Santa Engracia

Pais Cidade
Espanha Madrid

Endereco: Calle de Sta Engracia,
153, 28003 Madrid

Clinica especializada em Medicina Estética e Cirurgia
Plastica e Reconstrutiva

Formagdes préticas relacionadas:
-Gestdo Comercial e Vendas
-Medicina Estética

OVB Donostia

Pais Cidade
Espanha Gipuzkoa

Enderego: Calle Portuetxe 37, 1- Oficina 8, San
Sebastian, 20018

A OVB Espafia, fundada em 2002, centra-se no
planeamento financeiro integral a longo prazo e
orientado principalmente para os clientes particulares

Formagdes praticas relacionadas:
-Gestdo Comercial e Vendas

ultimafiesta.com

Pais
Espanha

Cidade
Ledn

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

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

Formagodes praticas relacionadas:
-Organizagéo de Eventos
-Gestdo Comercial e Vendas
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Innovacion Grafica

Pais Cidade
México Cidade do México

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

Entidade especializada em marketing
e arquitetura comercial

Formagoes praticas relacionadas:
-Gestdo Comercial e Vendas
-MBA em Marketing Digital

Gaming Partners

Pais Cidade
México Cidade do México

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

Empresa especializada no marketing de jogos
e no desenvolvimento de videojogos

Formagoes praticas relacionadas:
-Gestdo de Pessoas
-Gestdo Comercial e Vendas
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Escola de Gestao

Coppel
Pais Cidade
México Sinaloa

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

Empresa especializada em servigos
financeiros e de consultoria

Formagdes praticas relacionadas:
-MBA em Marketing Digital
-Design Gréfico

Escola de Gestao

CBM Innovacion
en Estrategias SAS

Pais
México

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

Entidade especializada na promog&do comercial digital
e offline

] Pais
Cidade México

Cidade do México

Frsko Marketing

Cidade
Cidade do México

Endereco: Av. Marina Nacional 385-Piso 6,

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

Empresa especializada em marketing digital, branding
e comunicagdo

Formagdes praticas relacionadas:
-MBA em Marketing Digital
-MBA em Gestédo de Business Intelligence

Formagdes préticas relacionadas:

-MBA em Gestao de Marketin
(CMO, Chief Marketing Officeg

-Gestdo Comercial e Vendas
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Ty
Escola de Gestao

Veterinaria UCLE

Pais Cidade
Argentina Cérdoba

Enderego: Maestro Vidal 1600, X5001 Cérdoba,
Argentina

Clinica veterinaria especializada em hospitalizagédo
e urgéncias

Formagoes praticas relacionadas:
-Gestdo Comercial e Vendas
-Cirurgia Veterindria em Animais de Pequeno Porte

Lo Bruno Estructuras S.A.

Pais Cidade
Argentina Santiago del Estero

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

Empresa especializada no fabrico de materiais
de construgdo

Formagdes praticas relacionadas:
-Gestdo Comercial e Vendas
-Infraestrutura e Engenharia civil
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‘ﬁalﬁ . Escola de Gestao

Web Experto

Pais Cidade
Argentina Santa Fé

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

Empresa de gestdo digital e orientagdo web

Formagdes praticas relacionadas:
-Gestdo Comercial e Vendas

-MBA em Marketing Digital

Escola de Gestao

Clinica Veterinaria Panda
Pais Cidade

Argentina Cidade Auténoma
de Buenos Aires

Endereco: Ruiz Huidobro 4771 Saavedra,
Ciudad de Buenos Aires

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

Formagoes praticas relacionadas:
-Medicina Interna para Animais de Pequeno Porte
-Urgéncias Veterindrias para Animais de Pequeno Porte
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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 é utilizado, por exemplo, nas escolas médicas mais prestigiadas
do mundo e tem sido considerado um dos mais eficazes pelas principais publicagées,
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
através 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 -,

. Mount Everest
competéncias e conhecimentos. O nosso objetivo € reforgar as competéncias s
num contexto de mudanga, competitivo e altamente exigente.

Com a TECH pode experimentar uma forma
de aprendizagem que abala as fundagdes 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.
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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 colaboragéo e casos reais, a resolu¢cdo
de situacoes complexas em ambientes

N

empresariais reai

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 so6 aprendessem o direito com base no contetdo tedrico, 0 método do caso
consistia em apresentar-lhes situagoes verdadeiramente complexas, a fim de tomarem
decisbes informadas e valorizarem juizos sobre a forma de as resolver. Em 1924 foi
estabelecido como um método de ensino padrao em Harvard.

O nosso programa prepara-o para enfrentar Numa dada situagao, o que deve fazer um profissional? Esta € a quest&o que

novos desafios em ambientes incertos enfrentamos no método do caso, um método de aprendizagem orientado para a agao.

e a/cangar 0 SUCESSO ha sua carreira. 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 decisoes.

I
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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 repeticéo,
que combina elementos didaticos diferentes em cada ligéo.

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

O nosso sistema online permitir-lhe-a organizar o
seu tempo e ritmo de aprendizagem, adaptando-o
ao seu horario. Podera aceder ao conteudo a partir
de qualquer dispositivo fixo ou movel com uma
ligacdo 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
o0s 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



Metodologia | 51 tecn

No nosso programa, a aprendizagem ndo é 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 areas tao diversas
como a bioquimica, genética, cirurgia, direito internacional, capacidades de gestao,
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-o0 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 estao 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 observacéo por terceiros especializada.

O denominado Learning from an Expert constroi conhecimento e memodria, e gera
conflanga em futuras decisGes dificeis.

Praticas de aptidoes e competéncias

Realizardo atividades para desenvolver competéncias e aptiddes especificas
em cada area tematica. Praticas e dindmicas para adquirir e desenvolver as
competéncias e capacidades que um gestor de topo necessita de desenvolver
no contexto da globalizagdo 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 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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Certificacao

O Mestrado Semipresencial em Gestao Comercial e Vendas garante, para
além do conteldo mais rigoroso e atualizado, o0 acesso a um certificado
de Mestrado Semipresencial emitido pela TECH Global University.
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Conclua este plano de estudos com
SUCESSOo e receba o seu certificado
sem sair de casa e sem burocracias”
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Este programa permitird a obtengao do certificado do Mestrado Semipresencial em Gestao Esse titulo proprio da TECH Global Universtity € um programa europeu de formagao continua e
Comercial e Vendas reconhecido pela TECH Global University, a maior universidade digital atualizagao profissional que garante a aquisicdo de competéncias em sua drea de conhecimento,
do mundo. conferindo um alto valor curricular ao aluno que conclui o programa.

A TECH Global University ¢ uma Universidade Europeia Oficial reconhecida publicamente pelo
Governo de Andorra (bollettino ufficiale). Andorra faz parte do Espago Europeu de Educagéo
Superior (EEES) desde 2003. O EEES é uma iniciativa promovida pela Unido Europeia com o objetivo
de organizar o modelo de formacéo internacional e harmonizar os sistemas de ensino superior

dos paises membros desse espaco. O projeto promove valores comuns, a implementacéo de
ferramentas conjuntas e o fortalecimento de seus mecanismos de garantia de qualidade para
fomentar a colaboragao e a mobilidade entre alunos, pesquisadores e académicos.
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Dot ____ com documento de identidade _______________ aprovou
satisfatoriamente e obteve o certificado do:

Mestrado Semipresencial em Gestao Comercial e Vendas

Trata-se de um titulo préprio com duracgdo de 1620 horas, o equivalente a 65 ECTS, com data de
inicio 20/09/2019 e data final 21/09/2020.

A TECH Global University é uma universidade oficialmente reconhecida pelo Governo de Andorra em
31 de janeiro de 2024, que pertence ao Espago Europeu de Educag&o Superior (EEES).

Em Andorra la Vella, 13 de margo de 2024

Dott. Pedro Navarro lllana
Rettore

Gigo inico TECH: BBADCEADBECB99D techitute. com/titulos

Certificagdo: Mestrado Semipresencial em Gestao Comercial e Vendas
Modalidade: online
Duragdo: 12 meses

Créditos: 60 + 5 ECTS

Mestrado Semipresencial em Gestdo Comercial e Vendas

Distribui¢do Geral do Plano de Estudos Distribui¢ao Geral do Plano de Estudos
Tipologia Créditos ECTS Curso Disciplina ECTS Caracter
Obrigatdria (OB) 60 1 Gestdo e lideranga 5 0B
Opgéo (OP) 0 1 Logistica e gestdo econémica 6 0B
Estagio (PR) 5 1 Gestéo comercial 6 0B
Tese de Mestrado 0 1 Pesquisas de mercado 6 0B
1 Planeamento da campanha de vendas 6 [ol:}
Total 65 1 Organizagéo de vendas e da equipa de vendas 6 0B
1 Selegdo, formagao e coaching da rede de vendas 6 0B
1 Processo da atividade comercial 6 0B
1 Customer relationship management 6 0B
1 Integragdo dos canais digitais na estratégia 6 0B
comercial
1 Comércio e marketing internacional 6 08
— ]
global
» university

Dott. Pedro Navarro lllana
Rettore

*Apostila de Haia: Caso o aluno solicite que o seu certificado seja apostilado, a TECH Global University providenciaré a obtengdo do mesmo a um custo adicional.


https://bopadocuments.blob.core.windows.net/bopa-documents/036016/pdf/GV_2024_02_01_09_43_31.pdf
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Mestrado Semipresencial
Gestao Comercial e Vendas

Modalidade: B-learning (Online + Estagios)
Duracéo: 12 meses

Certificagdo: TECH Global Universtity
Créditos: 60 + 5 ECTS
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