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TECNICAS DE—
VENDA

- Pretende-se que os formandos, no final da acdo, - Fungdes do vendedor;

sejam capazes de: - Competéncias do profissional de vendas;
- Aplicar técnicas de venda de produtos - Competéncias de comunicacdo na venda;
e/ou servicos; - Etapas da venda;

- |dentificar as vdrias etapas de uma venda. - Controlo da venda.

- Empregados com responsabilidades de gestdo
em micro e pequendas empresas;

- Responsaveis de vendas, Comerciais e
Vendedores;

- Pessoas interessadas em adquirir capacidades
de venda direta e indireta;

- Desempregados que pretendam adquirir

conhecimentos comerciais e de venda.

REQUISITOS: CRONOGRAMA:

- Residentes na Regiéo Centro Veja o hordrio através de www.c4g.pt/formacao/centro/
- Empregados: Habilitacdes minimas - 92 ano

- Desempregados: Habilitagdes minimas - 122 ano PLATAFORMA E-LEARNING:

e em situacdo de desemprego hd menos de 1 ano Aceda aqui ¢ plataforma http:/elearning.c4g.pt/

CERTIFICADO:

No final da formagdo os participantes receberdo um Certificado de Formagdo emitido pela plataforma SIGO, caso tenha obtido
aproveitamento no curso - classificagdo positiva e uma participagdo de pelo menos 90% da duragdo da formacgédo.
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