Certificado

n® 7770896328892026303

— | Certificamos que Caroline Bragass, CPF 386.465.678-85, concluiu com 100% de frequéncia o curso com carga
o ". horéria de 20 horas:

il

Marketing e Vendas

O curso foi realizado de 07/04/2026 até 10/04/2026 com base legal na Constituicio/88 Artigo 206° II, Artigo 209°,
Lei n® 9.394/96, Decreto n® 5.154/2004 e Resolugdo CNE - MEC n° 04/99 Artigo 7° § 3°. O aluno obteve
aproveitamento de 100% na prova aplicada ao final do curso.

Joinville/SC, 10 de abril de 2026

Caroline Bragass Otavio Medeiros Dias
Aluno(a) Professor Geral




Grade curricular:

5 Dicas Para Fazer Marketing E Vendas Falarem A Mesma Lingua. Dicas Para Vocé Negociar Melhor. 94 Dicas de Comportamento do Consumidor. Atitudes que Prejudicam O Marketing Pessoal. dez Dicas da Arte de Conversar. Como Fazer Reunides Criativas. Como Fazer seu Marketing Pessoal. Como Recrutar
Negociantes/distribuidores que Vendam O seu Produto. Como Falar E ser Entendido. Dicas Uteis de Vendas. Falar em Publico E uma das Atribuigdes Mais Importantes de Todo Profissional de Vendas. Fechar Vendas: Facil ou Dificil?. Vendas X Marketing. Definigdo de Marketing. Piramide das Necessidades (Maslow). Composto de
Marketing (4 P-s). Varidveis do Ambiente de Marketing. Administragdo de Vendas. Influéncias na Atividade de Vendas. Organizagdo do Departamento de Vendas. Qualidades Exigidas do Novo Gerente de Vendas. Evolugéo da Venda Pessoal. Visdo do Vendedor Pelo Cliente. Geréncia de Vendas. Importancia da Geréncia de
Vendas. Diretrizes de um Gerente de Vendas. Estilos de Lideranga. Planejamento de Vendas. Plano de Vendas. Potencial de Mercado. Previsdo de Vendas. Métodos Utilizados. Passos Para Elaboragéo da Previsdo de Vendas. Territérios. Orgamento de Vendas. Segmentagdo de Mercado. Distribuicdo E Logistica. Canais de
Distribuicéo. Fatores que Afetam as Decisdes Sobre Canais. Intensidade de Distribuigdo. Logistica. Recrutamento E Selegdo de Vendedores. Estrutura da Forga de Vendas. Construgdo do Perfil do Candidato Aceitavel. Exemplo de Construgédo do Perfil do Candidato. Atribuigdes Gerais do Vendedor. Recrutamento. Processo de
Selegao. Treinamento de Vendas. Importancia do Treinamento. Fatores Determinantes de um Programa de Treinamento. Passos Para Elaboragdo de um Programa de Treinamento. Didatica Para os Instrutores. Métodos de Treinamento. Pontos Importantes em um Treinamento de Vendas. Motivagéo da Forga de Vendas. Avaliagdo
de Desempenho E Plano de Carreira. Plano de Carreira. Técnicas de Vendas. Processo de Vendas. Tipos de Abordagens de Vendas. Andlise de Vendas. um Pouco de Histéria. A Evolugdo do Perfil do Vendedor. A Evolugdo do Perfil do Comprador. O que Vendemos?. O que O Cliente Compra?. A Relagdo do Vendedor
(fornecedor) com Seus Clientes. Planejamento Estratégico / Miss&o/ Visdo / Valores. Passos Para A Venda - A Preparagéo. O Plano de 20 Dias. Passos Para A Venda. os Primeiros Minutos de Contato. O Objetivo da Visita. Descobrindo as Necessidades. Descobrindo O que Motiva O Cliente. A Demonstragao. Lidando com as
Objegdes. O Conceito de Valor. O Fechamento. O Perfil do Vendedor. O que um Vendedor Precisa Ser, ter ou Estar. Introdugéo. Vendas E sua Importancia em Nossa Vida. Conhecer O Cliente. Interagir com O Cliente. Realizar A Venda. A Venda de Satisfagdo. O Aperfeigoamento Permanente em Vendas. Conclusao. as Melhores
Ferramentas Para Aumentar as Vendas. Conquistando Cliente. Entendendo E Fidelizando Clientes. Apresentac&o Panoramica. Atividade Individual. Teoria. Dicas. Exemplos. Servigos. Reviséo Panoramica. Mapeando os Clientes. Comentérios. Esséncia Competitiva. Reflexdes. Aplicagéo da Teoria. Transformando os Clientes.
Indice. Introdugéo. Sonhando com Objetivos. Definindo Metas Financeiras. Comprometimento E Flexibilidade. Relacionamentos. Sindrome da Falta de Clientes (SFC). Vantagens do Sistema de Vendas Diretas. Como Vencer A SFC. Preparando-se Para Vender. Capacitagdo Técnica. Criando Confianca nos Produtos. Estado
Emocional Ideal Para Vender. O Processo de Venda. Conseguir A Atencdo. Estabelecer Rapport. O que E Rapport?. Obtendo Rapport. Técnicas de Rapport. Colhendo Informagdes. Conhecendo O Cliente. Informagdes Sobre O Processo. Criando O Estado Ideal de Compra. Sendo O Cliente. Motivando O Cliente. Apresentando O
Produto. Associar Somente Bons Estados ao Produto. Enaltecer Valores Positivos. Usar as Falhas dos Concorrentes. Apresentar O Prego com Convicgéo. Precavendo-se das Objegdes. Comegando com Objegdes. Antecipando-se as Objegdes. Exemplos de Antecipagdes. Novas Objegdes. Vendendo Apesar da Objegao. Como ser
um bom Executivo?. Siga sua Natureza: Seja Executivo. O Empresario Deve Preservar sua Vocagdo. Questionar-se Sempre. nao Esquecer O que E "ser Empresario”. Individualismo E Omiss&o. Deixe seu ml Humor em Casa. O Perfil de um Executivo de Sucesso. E Preciso Treinar os Funcionarios. O Otimismo Pode Ajudar uma
Empresa?. A 12 Coisa A Fazer. Instrugdes. por que Quero Fazer Esse Curso? ou O que Justifica eu Investir meu Tempo Nessa Empreitada?. Estado Desejado X Evidéncias. Venda. Sistema de Vendas. Canais de Vendas. 1° Desafio: O que Vocé Quer Ser, Vendedor ou Profissional de Vendas?. A Postura do Profissional de Vendas.
Auto Centrada. Cliente Centrado. Caracteristicas Positivas de um Profissional de Vendas. Lembre-se: Cliente bem Atendido Ajuda A Vencer A Concorréncia. Teste. Gabarito. Forgas que Atuam no Mercado. A Dinamica do Mercado. O Processo da Venda. as Fases da Venda. Avaliagdo. Auto-conhecimento. as Fases da Venda.
Ganhar O Coragéo do Cliente. Paradigmas - Forgas Criadoras E Limitadoras. Auto Estima. Técnicas de Relaxamento. Teste: Qualidade na Utilizagdo do Tempo. Qualidade na Utilizagdo do Tempo. Planejamento de uma Apresentagdo de Vendas. Nossa Recomendag&o. Conhega Hoje A boa Sorte. Armadilhas em Vendas. Esta
Ocorrendo uma Revolugao. Planejamento, Organizagao E Controle em Vendas. Teste: Mudanga. Prospecgao de Novos Clientes. Libertando O seu Espirito Critico. O Grande Desafio. Transformando-se em Empreendedores. ndo Basta Saber, O Importante E Fazer. O Argumento que Atinge O Alvo: Vender!. Exercicio. Gerenciando
Objegdes. Processo: Gerenciar Objecdes. Enfoque Estratégico em Vendas. Vamos Explorar um Pouco Mais os Efeitos Observados. Seja Proativo. Atitudes. Técnicas de Fechamento. O Processo de Planejamento de Marketing. Como Administrar sua Carreira. Otimismo. Responsabilidade. Aprendendo. Sinais de Status. Titulos.
Promogdes. O Inicio. Experiéncia. Modele. Enfim. Objetivo do Curso. Introdugéo. Conhecendo O seu Publico. Organizando O Discurso. Sugestéo Para A boa Comunicagéo. Erro da Comunicag&o/O que Impede uma boa Comunicagdo. Comunicagéo Corporal/Gesto/Olhar. uso do Microfone. Higiene Vocal. Avaliagdo Vocal.
Pensamento, Linguagem E Emogao. Produgéo da Voz. Dinamica em Grupo. Estamos Falando de Que?. O que E Marketing Direto?. Database Marketing. Implantagéo do Database Marketing. Etapas da Implantagdo do Database Marketing. Recursos de Informagéo de um Database Marketing. Como Obter Informagées Para Iniciar
um bom Database?. Telemarketing. Processo de Implantagéo. Planejamento de Campanha de Marketing Direto. Check List E Dicas Para Planejamento de Campanhas. Bibliografia Basica. 18 Passos de Marketing Direto Para Conquistar Clientes. Exercicio de Planejamento. Apresentagdo. Primeira Parte - O Profissional de Vendas.
Venda-se Primeiro. Compre-se Para Poder Vender. CABE - Conhecer O que se Vende. Segunda Parte - Satisfagdo do Cliente. Compramos ou Sofremos A Venda?. Para Vender Basta Seduzir. A Satisfagdo do Cliente. Como Agir Durante O Encontro de Venda. Terceira Parte - O Desenvolvimento de Habilidades. Seduzir com
Habilidade. Sintonizar - A Letra "s" de Seduzir. Enfatizar - A Letra "e" de Seduzir. Diagnosticar - A Letra "d" de Seduzir. Utilizar - A Letra "u" de Seduzir. Zoom - A Letra "z" de Seduzir. Induzir - A Letra "i" de Seduzir. Retroalimentar - A Letra "r" de Seduzir. Quarta Parte - O Desenvolvimento de Técnicas. Para Vender tem que ser bom
de "PAPQ". Como Agir Durante O Fechamento da Venda. Negociagdo. Proposi¢des Iniciais. Proposigdes Intermedidrias. Estratagema de Finalizagdo. Mandamentos E Regras de Negociagdo. Estratagemas Anti - Eticos. Sinais de Linguagem Corporal. Mensagens Ocultas E Sinais Verbais Sutis. Prefacio. Agradecimentos.
Introdugdo. O Problema, A Justificativa E O Objetivo da Pesquisa. Metodologia. Fidelizagéo, Marketing de Relacionamento E O Pés-marketing. O que Significa A Fidelizagéo dos Clientes?. Marketing - Breve Relato. Marketing de Relacionamento - Definigéo. O Pés-marketing - uma Importante Ferramenta de Vendas. Resumo do
Capitulo. O Cliente. O Cliente Externo. O Cliente Pessoal. O Cliente da Concorréncia. O Cliente Interno. Resumo do Capitulo. Cliente Fiel X Cliente Novo. Modelos de Retengéo do Cliente E Possiveis Implicagdes Financeiras. Reter E Muito Mais Vantajoso que Conquistar. Modelo do Planejamento de Reteng&o do Cliente - Teoria. O
Modelo do Planejamento de Retengéo do Cliente - Pratica. Implicagdes Financeiras na Administragdo de Negdcios. Resumo do Capitulo. O Comeco da Sabedoria E A Definigdo dos Termos. Introdugé&o. O Marketing E O Mercado. O Marketing Mix. Marketing E Desenvolvimento de Produto. Preco E Qualidade. Evolug&o de Pregos.
Ponto de Venda. Atendimento ao Cliente. Vendas. Pesquisa de Mercado. Necessidades dos Clientes. Planejamento E Marketing. Canais de Distribuigdo. Conceito de Canal. Atividades E Fungdes do Canal. Estratégia de Canais. Desenho de Canais. Gerenciamento de Canais. Bibliografia. Auto-avaliagdo. O que E Negociar?. A
Postura do Negociador. Entrando na Pré-negociagao (proximo A Guerra Efetiva). Objetivos da Pré-negociagdo. A Negociagao Interagindo no Conflito. Objetivo da Negociagdo. O Pés-negociagdo. Objetivos do Pés-negociagdo. Finalizando. Negociagao. Introdugdo. Etimologia. Conceitos Gerais. Principios Elementares da
Negociacéo. Pensando em Convergéncia. Situando A Negociag&o. Definindo O Negociador. Limite de Autoridade. Quem Procura Quem?. O Caminho da Concess&o. Ganhos Para Todas as Partes. Quando Pisar no Freio. O que Negociar E até Onde?. Piso dos Objetivos E Teto das Concessoes. Competitividade ImpGe Inteligéncia
A Negociagao. Necessidades, Beneficio E Vantagens. Conceituando Necessidades. A Trilogia do Servir. A Férmula da Satisfagdo. A Importancia de bem Atender. Mais do que bem Atender: Satisfazer. Mais do que Satisfazer: Servir. Beneficio E Vantagens. Competitividade Concorrencial. Beneficio Essencial. Vantagens
Comparativas. Vantagens Competitivas. Cadeia Integrada do Servir. Cliente Externo. Cliente Interno. Cliente Social. Cliente Familia. Cliente Eterno. O Perfil Ideal do Negociador. Segurando A Onga Pelo Rabo. O Negociador de Ontem E de Hoje. O Papel Dinamico do Negociador. Experiéncia E Motivagao. Necessidade: A Melhor
Motivagado do Negociador. Posturas Adequadas A um Negociador. Cuidados Pessoais do Negociador. O Negociador E O uso Correto do Cartdo de Visitas. A Comunicagdo do Negociador na era Digital. A Mesa de Trabalho do Negociador. A Mesa de Trabalho da Outra Parte. os Cumprimentos E as Apresentagdes. A Fala do
Negociador. A Expressé&o Corporal do Negociador. A Pontualidade Quando Viajando A Negécios. O Negociador E O seu Comportamento A Mesa. O Negociador E O Relacionamento Hierarquico. A boa Comunicag@o E A Satisfagdo do Cliente. Comportamentos Observaveis. Lidando com Gente. O Consciencioso. O Resistente. O
Indiferente. O Receoso. O Apreensivo. O Indeciso. Gente Trabalhosa, Meus Melhores Clientes. O Inflexivel. O Compulsivo. O Agressivo. O Arrogante. O Manipulador. A Etica na Negociagdo. Pulando na Frigideira Quente. Planejando A Negociagdo. Informagdes E Relacionamentos. Tragando O Planejamento. Requisitos Globais.
Requisitos Dirigidos. Itens Basicos do Planejamento. Estabelecendo os Objetivos da Negociagéo. Objetivos Estratégicos. Objetivos Reais. Objetivos Idealistas. Objetivos Definindo Parcerias. Prego Justo E Parceria. Objetivos Definindo Estratégias. Confrontando Objetivos E Informagdes. Informagdes das Outras Partes. Informagées
Sobre A Nossa Empresa. Informagdes Sobre os Nossos Produtos E Servigos. Informagdes Estratégicas Sobre O Mercado-alvo. Informagées Criticas Sobre A Concorréncia. Avaliando A Extens&o das Intengdes. Dramatizando O Cenério da Negociag&o. Analisando Pontos Fortes E Pontos Fracos. Decifrando Situagdes E Intengdes.
Observando Agdes E Reagdes. Determinando Intengdes. Cuidado com A Mentira. O Poder E A Relevancia das Posigdes. O Poder E O Relacionamento Antes da Negociagdo. O Poder E O Relacionamento Depois da Negociagdo. Quem Pode Mais Chora Menos. Como Conduzir uma Negociagdo. E Dando que se Recebe.
Preparando A Apresentagao. Etapas da Venda de Concessoes Pela Compra. ndo Venha me Vender Nada. Ah.. se me Deixassem Comprar. A Consciéncia da Concesséo Proposta. O Interesse Pela Finalidade da Concesséo. A Avaliagao da Contrapartida Negocial. O Negécio Como Decorréncia do Processo. Credibilidade Baseada
na Satisfagdo. os Agentes da Compra de Concessdes. O Iniciador Degustando A Proposta. O Influenciador do Interesse Pela Concesséo. O Decisor Autorizando O Acordo. O "comprador" Formalizando O Acordo. O "usuério" do Beneficio E das Vantagens. Negociando em Qualquer Cenério. Sabendo por Onde Comegar. Avaliando
O Cenédrio da Negociagdo. Estrutura Basica Para Disposi¢do do Cenario. O Cenario em Fungéo das Pessoas. Dimensdes do Cenario em Fungao dos Objetivos. Disposicdes do Cenario Indicando Intengdes. Vantagens de Cenarios Abertos E Desestruturados. Vamos dar uma Volta no Quarteirdo?. Técnicas Irresistiveis de
Negociag&o. Como Abordar A Outra Parte com Sucesso. Como Obter A Ateng&o da Outra Parte. Como Alavancar O Interesse na Negociagdo. Como Despertar O Desejo de Acordo. Como Provocar O Fechamento Gerando Satisfagdo. Como Garantir Satisfagdo E Assim Multiplicar Negécios. Check-list da Satisfagéo. Eliminando
Objegdes. Afinal, O que E Objec&o?. Como Encarar E Eliminar A Objec&o?. Acate A Objego. Focalize A Objegéo Fazendo Perguntas. Elimine A Objeg&o com Argumentos Sélidos. Exemplos Classicos de Objecées. A Objegao Mais Temivel: O Prego. A Obje¢éo Mais Radical: O Desinteresse. A Objec&o Mais Genérica: O Gosto. A
Objegao Mais Vaga: A Divagagédo. A Objegdo Corporativa: os Amigos. A Objegéo Evasiva: Tirando O Corpo Fora. A Objegédo Concorrencial: Desvantagem Competitiva. A Objegado Concorrencial: Vantagem Competitiva. A Objegéo Feliz: ele ja E Nosso Cliente. Estratégias E Taticas de Negociag&o. Estratégias de Negociagao.
Estratégia Direcionada. Estratégia Padronizada. Estratégia Posicionada. Estratégia Competitiva. Transformando Problemas em Oportunidades. Agdes Estratégicas Eficazes. Estratégia do Envolvimento E Pamupagao Estratégia da Sinergia em Prestigio E Resultados. Estratégia do Desestimulo Provocado. Estratégia de Interligagédo
E Vinculagdo de Interesses. Estratégia de Varredura E Cobertura. Estratégia de Simulagdo do Acaso. Estratégia de | ig.Pelo Inconsciente Coletivo. Estratégia de Montagem do Quebra-cabega. Est; e Intermediacdo em Conflitos. Estratégia de Redefinicdo E Retomada. Mudando O Foco da Negociagéo. Taticas
Agressivas de Resultado. Tatica do Adiamento E Press&o. Tatica da Boca Fechada. Tatica do Impacto Inesperado E Fvoravel. Tatica do ato Consumado. Tatica do Morde-assopra. Tatica da Saida Estratégica. JJatica da Saida Aparente. Tatica da Revers&o de Cenarios E Situagdes. Quando Tudo Parecia Perdido. Tatica da
Restricdo de Tempo. Tatica da Restricdo de Assunto. Tatica da Restricdo de Local. Tética da Restrigdo de Pessoas. Tqica da Provocagéo E Descoberta O Fechamento do Negécio. Pista de Fechamento. Pistas fisicas. Pistas Faladas. Quando E Como Fechar O Negocio?. Técnica do Unico Obstéculo. Técnica da Escolha de

Alternativas. Técnica da Preferéncia Singular. Técnica de Supor E Assumir O Fechamento. Técnica da Imposi¢éo do Fedhamento. T Ia Qj 0 das Concellsdes. nem Para mim E nem Para Vocé. Cautela Diante de Novas Idéias de Ultima Hora. Tempo Para Resolver um
Impasse. Sempre ha um Meio-termo. Novos Negdcios. O Pés-negociagéo. Negdcios Pontocom. O Fator ser Humano. A Negocia(;éo iva. gﬁl Saia na Frente Entendendo A era Digital. Utilize Informagdes E Crie Novos Negécios. Mudancga na lei da Oferta E da Procura.
Analisando Potencialidades. Novas Maneiras de Negociar. Sonho Dourado Virtual ou Pesadelo Real?. Relacionamentos, Convergé RroS. RBmil urffa O Amigos s&o seu Maior Patriménio. Referéncias Bibliograficas. Respostas Corretas dos Testes. Preambulo Meditativo. por que

Negociar E Imprescindivel. Mudangas no Século xx. A Negociagdo nas Indtstrias. Contratos mal Negociados. Descontos néo Aproveitados. Alicerces da Negomagao Etlca Inteligéncia Emomonal Pré- requisitos da Negociagao. Saber Comunicar. Saber Ouvir. Saber Perguntar. Saber Persuadir. Negociagdes Pessoais. Pechincha
Versus Negociagao. Diligéncia Simples. Como Geralmente se Compra. Exemplos de Pechinchas. os Cinco Passos. Estrutura da wn&aﬂuL&Tmm mse ir Consulta E Levantamento de Informagdes. Determinando O Interesse da Negociagdo. O Estudo de Artigo, Mercado E
Fornecedores. A Solicitagdo de Propostas (concorréncia). O Julgamento dos Orgamentos. Resumo das Informagdes. Fase ii: Estra pensa E Punigdo. Pontos E Metas A Negociar. Escolha da Atitude Basica. Obtengdo do Consenso Interno. A Preparagao da
Reunigo. Fase lll: Tatica (a Reunido). Diretrizes Basicas. Criagdo de um Ambiente Adequado. A Proposta. A Discussdo das Propostas. Pequeno Dicionario da Discussdo de Propostas. O Ajuste de Divergéncias. O Acordo. Fase iv: Manutengéo do Acordo. Ratificagdo do Acordo. Acompanhamento da Execugdo. Renegociagédo de
Eventuais Ajustes. Negociagdes Peculiares. Negociagdes Diplomaticas. Negociagdes Politicas. Negociagdes Trabalhistas. Negociagdes Inconvenientes. Negociagéo com Estrangeiros. Comércio Mundial. Cultura E Lingua. Tratando com Estrangeiros. Epilogo. Anexo. | Exercicios E Testes. ii Respostas E Interpretagdes dos

Exercicios. iii Exemplo de Negociagdo de Compra E Venda. Bibliografia. Introdugéo. Situagéo Atual. Tecnologias Século XXI. A Hora da Verdade. Solugdes E nao Problemas. Valorize O Brasil. Vendas: O Chique E ser Competente. Valorizagédo da Profissdo de Vendas. Casos Veridicos de Competéncia. ame A si Mesmo. Cliente E
Igual A Pessoa Amada. Mercado em Potencial. Conhega O seu Produto. Familia - O Primeiro Desafio do Negociador. Aliados Balconistas. Negocie com Vocé Mesmo. A Autora Quer Negociar com Vocé. Reflexdes. Como E Iniciado O Marketing?. Inicio da Venda. O que Deve Fazer uma Embalagem.
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