Curso Técnico de Vendas

 Perfil Profissional de Conclusão

O técnico de Vendas está apto para atuar nos ciclos operacionais internos e externos das organizações como profissional de postura e de visão ampla e sistêmica diante do mundo do trabalho.

O técnico deve adotar uma postura segura diante das situações de conflito e queixas injustificadas do cliente, mostrando ética e competência para apresentar razões e chegar a um acordo com o cliente, considerando os critérios estabelecidos pela empresa.

O técnico de vendas deve identificar e usar processos de automação comercial, bancária e dos meios de pagamento, conhecendo a legislação que regulamenta as relações e atividades de vendas no país e no exterior, bem como dominar o sistema de cobranças, SERASA, SPC, Câmbio.

O técnico de Vendas pode atuar como: promotor de vendas, demonstrador, representante comercial, distribuidor ou atacadista, tendo conhecimentos das características básicas de cada função, forma de trabalho, mercado-alvo, clientes e compradores, produtos e serviços, técnicas de vendas, merchandising e concorrência.

Organização Curricular

	Componentes Curriculares
	hHoras

	MÓDULO I = 400 Horas

	Gestão Organizacional
	400

	Informática Aplicada
	

	Psicologia Organizacional
	

	Técnicas de Oratória
	

	Marketing Comercial
	

	Economia e Mercado
	

	Direito Comercial
	

	MÓDULO II = 400 Horas

	Matemática Aplicada
	400

	Técnicas de Negociação 
	

	Técnicas de Vendas 
	

	Relações Interpessoais
	

	Gestão e Técnicas de Exposição
	

	Estudos de Cases
	

	Total Geral
	800


* Seminários Avançados
Investimento:

12 parcelas R$ 229,00

Horário das aulas: 19h30min as 22h30min 

