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CURSO PRATICO DE VENDAS E NEGOCIACAO PARA O
ALTO DESEMPENHO NA GESTAO DE NEGOCIOS

O "Curso Pratico de Vendas e Negociacao para o Alto Desempenho na Gestao
de Negdcios (e-learning)” foi projetado para capacitar os profissionais com as
competéncias necessarias para se destacarem nas vendas e na negociacao num
ambiente de negdcios competitivo e cada vez mais dominado pela inovacao
tecnologica. Com uma metodologia pratica e focada no desenvolvimento de
estratégias que garantem resultados sustentaveis, este curso € ideal para
profissionais que visam aprimorar as suas habilidades e alcancar niveis elevados de
desempenho na gestao de negdcios.

Além disso, o curso inclui uma sensibilizacdo a era digital, abordando como as
novas tecnologias e ferramentas digitais podem ser integradas nas praticas de
vendas e negociagao, preparando os participantes para navegar eficazmente neste
contexto presente na gestdo contemporanea de negocios. A sensibilizacao para a
importancia da inovagdo tecnoldgica é essencial para otimizar abordagens,
personalizar a experiéncia do cliente e garantir a competitividade no mercado atual.

Beneficios da Conclusao do Curso:

1) Compreensao Solida das Dinamicas de Compra e Venda: Adquirira uma
visao abrangente sobre como funcionam as dinamicas de compra e venda,
capacitando-o a se tornar um vendedor eficaz e adaptavel num mercado em
constante evolucao.

2) Desenvolvimento de Competéncias em Negociacao e Comunicacao: Obtera
um conhecimento profundo sobre as praticas de negociacao e comunicacao,
preparando-o para intera¢ées comerciais bem-sucedidas e eficazes, que sao
fundamentais para construir relacionamentos duradouros.
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3) Dominio de Técnicas de Vendas: Aprendera as melhores praticas e técnicas
de vendas, equipando-o para se destacar como um profissional de vendas

eficaz num ambiente de negdcios dinamico, aumentando a sua confianca e
habilidades.

4) Integracao da Inovacao Tecnoldgica nas Praticas de Vendas: Compreendera
como as ferramentas de produtividade e as inovac¢oes tecnolégicas podem ser
integradas nas praticas de vendas, garantindo que esteja preparado para
enfrentar os desafios do mercado contemporaneo e maximizar os seus
resultados.

5) Capacitacao para Construir Relagcoes Comerciais Sustentaveis: Através de
exemplos praticos e estudos de caso, desenvolvera habilidades para cultivar
uma rede de contactos e fortalecer relacionamentos comerciais, aumentando
assim as oportunidades futuras.

O "Curso Pratico de Vendas e Negociagao para o Alto Desempenho na Gestao de
Negocios" destaca-se pela sua abordagem integrada, que combina teoria sélida e
aplicacdo pratica, preparando os participantes para enfrentar os desafios do
mercado contemporaneo. Com um enfoque especifico na sensibilizacao para a era
digital, o curso proporciona aos formandos uma compreensao das ferramentas
tecnologicas emergentes e das suas potencialidades para otimizar processos de
vendas e personalizar a experiéncia do cliente. Além disso, a formacao foi
concebida e € ministrada pelo Dr. Miguel Fragoso, um profissional altamente
experiente, com uma vasta formacao e uma solida carreira na area das ciéncias
empresariais, garantindo a qualidade da formagdo. Ao incluir metodologias
modernas, como a analise de inteligéncia emocional e estudos de caso praticos, o
curso proporciona uma experiéncia de aprendizagem Unica que enriquece a
formacao profissional e facilita a construcao de relacdes comerciais sustentaveis.
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OBJETIVOS DA FORMACAO

- Analisar as transformacgdes historicas do comércio, desde a era pré-industrial até
a era digital, e identificar como essas mudancas impactam as praticas atuais de
vendas e negociacao.

- Aprender e aplicar técnicas eficazes de vendas, incluindo identificacdo e avaliacao
de necessidades do cliente, apresentacao de propostas e fecho de vendas, sempre
buscando resultados que favorecam ambas as partes.

- Reconhecer a importancia da prospecao e segmentacdao de mercados,
desenvolvendo habilidades para identificar e qualificar leads, utilizando métodos
diversos para monitorizar as informagdes do mercado.

- Compreender o papel fundamental do atendimento ao cliente na construcao de
relacionamentos duradouros, abordando a qualidade do servico e a importancia da
empatia e da comunicacao eficaz.

- Discutir as vantagens das ferramentas digitais e da Inteligéncia Artificial na
otimizacao das praticas de vendas, promovendo a compreensao sobre como
podem aumentar a eficiéncia e personalizar a experiéncia do cliente no futuro.

- Aprender a identificar e superar barreiras de comunicacao, aplicando técnicas de
escuta ativa e feedback para melhorar as interagdes com os clientes durante o
processo de vendas e negociagoes.

- Reconhecer a importancia da inteligéncia emocional no desenvolvimento de
competéncias de negociacao e comunicacao, aprendendo a gerir emocdes proprias
e as dos clientes para alcancar resultados positivos.

- Implementar métodos para avaliar a performance comercial e a satisfacdao do
cliente, garantindo melhorias continuas nas praticas de vendas e no atendimento.
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- Entender a importancia do acompanhamento pos-venda, desenvolvendo
competéncias para manter relagdes duradouras com os clientes e assegurar a
continuidade das interacbes comerciais.

PROGRAMA DA FORMACAO

MODULO 1: O PROCESSO DE COMPRA E VENDA

O Modulo 1 do curso "Curso Pratico de Vendas e Negociagdo para o Alto
Desempenho na Gestdo de Negocios" explora de forma abrangente o processo de
compra e venda, desde as suas raizes historicas até as técnicas contemporaneas
que garantem o sucesso nas transacdes comerciais. Este mddulo ndao apenas
examina a evolucao do comércio e as caracteristicas da venda, mas também enfoca
a importancia da prestagdo de servigos e da conexao emocional com os clientes.
Os participantes serao capacitados a identificar as necessidades dos consumidores,
aplicar estratégias de prospecao eficazes e compreender as dinamicas que regem
a relacao entre vendedores e clientes.

Programa:
1- Evolucao do Comércio.
2 - A importancia do estudo do publico-alvo e dos mercados.

3 - Compreensao das condigoes de aceitacao econdmica e do comportamento do
consumidor.

4- A necessidade de compreender as circunstancias sociais e psicologicas dos
compradores.

5- Compreensao da esséncia da venda e atendimento ao cliente.

6 - Identificacao das razdes pelas quais os clientes compram.
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7- Reflexdo sobre a importancia de ajudar o cliente a comprar.

8 - Definicao de servicos e a sua importancia no ambiente comercial.

9 - Analise das dimensdes que caracterizam a qualidade do servico.

10 - Compreensao do impacto da prestacao de servigos na fidelizacdo do cliente.
11 - Prospecao, Conceitos e Importancia.

12 - Definicao e objetivos da prospecao de mercado.

13 - Técnicas de segmentacao de mercado e a importancia do marketing mix.
14 - Métodos eficazes de prospecao e coleta de informacgdes.

15 - Estratégias para gerar leads qualificados.

16 - Ferramentas para a gestao de relacionamentos e follow-up.

17 - O Impacto da Inteligéncia Artificial nas Vendas

18 - Discussao sobre como a IA esta a transformar as praticas de venda.

19 - Vantagens e desafios da adogao da tecnologia nas vendas.

20 - Estudo de Casos - Analise pratica de situacdes reais nas vendas e prospecao,
apresentando exemplos de vendedores de sucesso e suas estratégias.

Este mddulo fornece aos participantes uma compreensao soélida das dinamicas de
compra e venda, preparando-os para se tornarem vendedores eficazes e adaptaveis
num mercado em constante evolucao.
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MODULO 2: NEGOCIAGCAO E COMUNICACAO

O Mobdulo 2 do curso "Curso Pratico de Vendas e Negociacao para o Alto
Desempenho na Gestao de Negdcios" concentra-se nos aspetos fundamentais da
negociacdo e da comunicacao, destacando a importancia destas competéncias no
sucesso comercial. Os participantes aprenderao sobre os conceitos e caracteristicas
da negociacao, as etapas de um processo negocial e as competéncias necessarias
para negociar de forma eficaz. Este mdédulo também explora as funcdes da
comunicacao e as barreiras que podem interferir nas interacdes, além de enfatizar
a relevancia da inteligéncia emocional no contexto de vendas e negociagoes.
Através de estudos de caso, os participantes poderao aplicar os conhecimentos
adquiridos, aprimorando suas habilidades de interacao e resolucao de conflitos.

Programa:

1 — Negociacao: Conceito e definicdo de negociacao. Os principios fundamentais
da negociacdo. Modalidades de resultados na negociacdo: Ganho/Ganho,
Perda/Perda, Perda/Ganho.

2 - Caracteristicas da Negociacao: Interdependéncia entre as partes. A importancia
da comunicacao eficaz. Erros comuns em negociacgoes.

3 - Etapas de um Processo Negocial: Contato inicial e estabelecimento de metas.
Analise de expressdes de conflito e desacordo. Reavaliagdo e compromisso.
Conclusao e formalizacao do acordo.

4 - Principais Competéncias de um Negociador: Comunicagdo clara e assertiva.
Escuta ativa e empatia. Resolucao de conflitos e gestdo de emocdes.

5- Estratégias de Negociacao: Abordagens eficazes e métodos de fecho. O papel
da inteligéncia emocional na negociacao.
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6 — Comunicacao: Elementos do processo comunicativo. Etapas do processo de
comunicacao. Funcdes da comunicacao em contextos comerciais.

7 - Barreiras a Comunicacao. Identificacdo e superacdo de barreiras comuns. O
impacto das barreiras na eficacia da comunicacao.

8 - Inteligéncia Emocional na Negociacdo e Comunicacdo. Compreensao do
conceito de inteligéncia emocional segundo Daniel Goleman. A importancia da
inteligéncia emocional nas interagdes comerciais.

9 - Os 7 Habitos das Pessoas Altamente Eficazes (Stephen Covey) aplicados a
negociagao. Integracdo dos habitos eficazes no processo de negociagao.

Sintese: Negociagdo Empresarial e Competéncias Eficazes

10 — Estudo de Casos para analise da aplicacao pratica das estratégias de vendas e
negociagao e investigacao de abordagens bem-sucedidas na resolucao de conflitos
e atendimento ao cliente.

Este mdédulo proporcionara aos participantes uma compreensao profunda das
praticas de negociacdo e comunicacao, preparando-os para interacbes comerciais
bem-sucedidas e eficazes.

MODULO 3: TECNICAS DE VENDAS E FUNCAO DO VENDEDOR

O Moddulo 3 do curso "Curso Pratico de Vendas e Negociacao para o Alto
Desempenho na Gestao de Negdcios” foca nas técnicas de vendas essenciais e na
funcdo do vendedor dentro da dinamica comercial. Este mddulo explora os
objetivos de um vendedor excelente, as normas fundamentais na utilizacdo das
técnicas de vendas e as fases do ciclo de uma venda. Os participantes aprenderao
estratégias praticas para otimizar suas visitas comerciais, fechar vendas com eficacia
e abrir portas para futuras interacdes. Além disso, o modulo destaca a importancia
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da avaliacao de performance e satisfacao do cliente, utilizando ferramentas digitais
para garantir melhorias continuas nas praticas de vendas.

Programa:

1 - Técnicas de Vendas e a Funcao do Vendedor: Compreensdao do papel do
vendedor na divulgacdo e comercializacdo de produtos. Identificacdo dos trés
principais motivos que levam a compra.

2 - Objetivos de um Vendedor Excelente: Efetuar vendas e obter encomendas.
Recolher e utilizar informacdes valiosas sobre os clientes. Melhorar continuamente
o relacionamento com os clientes.

3 - Sugestdes para um Planeamento Eficaz das Visitas: Importancia da preparagao
prévia. Estabelecimento de objetivos claros para cada visita. Organizagdo do
material de vendas e argumentacao. Normas Fundamentais na Utilizagcao das

4 - Técnicas de Vendas: Principios e atitudes necessarias para uma venda eficaz.
Técnicas para manter o foco e a objetividade durante as interacdes.

5 - Fases do Ciclo de uma Venda: Analise das fases antes, durante e apds a venda.
Preparacao, abertura, avaliacdo de necessidades, apresentacao, fecho e pos-venda.

6 - Como Fechar uma Venda: Métodos eficazes de fecho. Importancia da adaptacgao
ao estado emocional do cliente.

7 - Como "Abrir as Portas" para a Proxima Venda: Estratégias para potencializar
futuras interacoes e fidelizacdo do cliente. Enfatizar a qualidade do servico e o
compromisso com o cliente.

8 - Avaliacao da Performance Comercial e Satisfacdo do Cliente através de
Ferramentas Digitais: Métodos de avaliacdao de desempenho nas vendas. Utilizagao
de ferramentas para medir a satisfacdo do cliente e obter feedback.

9 - Estudo de Caso: Analise pratica da importancia do atendimento ao cliente e da
gestao de reclamacdes.
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10 - Como Lidar com Reclamacdes e Objecdes: Um Guia para Vendedores de
Sucesso Estratégias eficazes para gerenciar objecoes e reclamacdes dos clientes.

11 - Como Lidar com um Cliente que Eleva o Tom: Estudo de Caso. Exemplos
praticos sobre como lidar com situacOes tensas e agressivas.

12 - A Relevancia das Habilidades de Inteligéncia Emocional na Gestdo de Conflitos:
Discussdo sobre como a inteligéncia emocional pode ser aplicada nas vendas.

Este mddulo proporcionara aos participantes um conhecimento profundo sobre as
técnicas de vendas e as melhores praticas, preparando-os para se destacarem como
vendedores eficazes e adaptaveis em um ambiente de negécios dinamico.

MODULO 4: FERRAMENTAS DE PRODUTIVIDADE E INOVACAO TECNOLOGICA

O Moébdulo 4 do curso "Curso Pratico de Vendas e Negociacao para o Alto
Desempenho na Gestao de Negocios" aborda de forma abrangente as ferramentas
de produtividade e a inovagao tecnoldgica, destacando como estas podem ser
aplicadas para otimizar o desempenho em vendas. Os participantes irao descobrir
abordagens praticas para a gestdo do tempo, métricas de vendas e a
implementacao do Balanced Scorecard. Além disso, explorardao a utilizacao da
ciéncia de dados e da Inteligéncia Artificial, compreendendo como essas
tecnologias emergentes podem transformar as interacdes comerciais e impulsionar
resultados positivos.

Programa:

1- Lideranca Pessoal — Gestdao do Tempo: Técnicas para otimizar a gestao do tempo,
incluindo o Principio de Pareto e a Matriz de Eisenhower. Importancia da gestao do
tempo para aumentar a produtividade e alcancar objetivos.
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2 - Métricas e Racios de Desempenho em Vendas: Definicao das principais métricas
utilizadas para medir performance em vendas. Analise das métricas de quota de
mercado, taxa de conversao, e custo de aquisicao de clientes (CAC).

3 - Balanced Scorecard como Ferramenta de Monitorizacdo: Compreensdo do
Balanced Scorecard e a sua implementacao nas estratégias empresariais. Analise
das quatro perspetivas do BSC: Financeira, Cliente, Processos Internos, e
Aprendizagem e Crescimento.

4 — Sensibilizacdo para o uso de Ciéncia de Dados na Otimizacao das Vendas:
Importancia da ciéncia de dados na compreensdao do comportamento dos clientes.
Métodos de analise preditiva e segmentacao de clientes.

5 - Impacto da Inteligéncia Artificial nas Vendas: discussao sobre como a IA pode
automatizar tarefas de vendas e melhorar a experiéncia do cliente. Abordagem
sobre as ferramentas de IA disponiveis e suas aplicacdes praticas.

6 - Estudo de Caso: Analise de exemplos praticos sobre a aplicacdo de ferramentas
digitais e de ciéncia de dados em vendas.

Este mddulo visa fornecer aos participantes um entendimento sélido sobre como
as ferramentas de produtividade e a inovacao tecnolégica podem ser integradas
nas praticas de vendas, garantindo que estejam preparados para enfrentar os
desafios do mercado contemporaneo e maximizar os seus resultados.
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DESTINATARIOS

O "Curso Pratico de Vendas e Negociagao para o Alto Desempenho na Gestao de
Negocios" é destinado a todos os profissionais que reconhecem a importancia de
saber vender como uma competéncia essencial para o sucesso na carreira.
Independentemente do setor em que atuem, a capacidade de negociar eficazmente
e comunicar de forma persuasiva € fundamental para estabelecer relagdes solidas
com os clientes e alcancar objetivos profissionais. Este curso € ideal para aqueles
que desejam desenvolver habilidades praticas em vendas e negociagao,
permitindo-lhes destacar-se no mercado de trabalho e impulsionar o seu
crescimento profissional.

INVESTIMENTO:

O prego do "Curso Pratico de Vendas e Negociagao para o Alto Desempenho na
Gestao de Negodcios" € de 170 euros. Contudo, estudantes, desempregados e ex-
formandos terdao acesso a um preco especial de 160 euros. Este investimento
assegura a aquisicao de conhecimentos praticos e relevantes que ajudardao a
impulsionar a sua carreira profissional.

Sendo a CERTFORM uma Entidade reconhecida como tendo competéncia nos
dominios da formacao pelo Ministério do Trabalho, Solidariedade e Seguranca
Social, o preco do Curso goza de isengao de IVA pelo artigo 9.2, n.° 10, do Codigo
do IVA. De acordo com o artigo 78.°-D, do Cddigo do IRS, a coleta do IRS devido
pelos sujeitos passivos € dedutivel um montante correspondente a 30 % do valor
suportado a titulo de despesas de formacao e educacao por qualquer membro do
agregado familiar. Os cursos da CERTFORM permitem, assim, deducao a coleta em
sede de IRS.
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A FORMA COMO O CURSO E MINISTRADO:

ApOs a inscricao e pagamento, os formandos recebem as credenciais de acesso a
plataforma de e-learning da CERTFORM. A plataforma esta disponivel 24 horas por
dia, 7 dias por semana, proporcionando flexibilidade aos participantes. O acesso a
formacao é valido por 6 meses, mas os formandos tém a liberdade de concluir o
curso antes desse prazo, adaptando a formacdo a sua propria disponibilidade e
ritmo, a partir de qualquer parte do mundo. Na plataforma (24/7), os formandos
encontram uma vasta gama de recursos, incluindo videos para todas as matérias,
manuais de formacao e estudo de casos que complementam o contelddo tedrico.
Ao longo do percurso formativo, os participantes terao a oportunidade de realizar
testes formativos, permitindo-lhes avaliar a sua aquisicao de conhecimentos e o
progresso na formacao.

DURACAO:

O "Curso Pratico de Vendas e Negociagao para o Alto Desempenho na Gestdo de
Negocios" tem a duracdo total de 40 horas de formacgdo. Esta carga horaria é
distribuida de forma a permitir que os formandos abordem os contelddos de
maneira aprofundada e eficaz, com a flexibilidade de adaptarem o seu ritmo de
aprendizagem conforme as suas necessidades e disponibilidade.

O "Curso Pratico de Vendas e Negociagao para o Alto Desempenho na Gestao de
Negocios" atende as exigéncias de formagao profissional continua estabelecidas
pelo Cédigo do Trabalho. Conforme o artigo 131.°, n.° 2, CT: “O trabalhador tem
direito, em cada ano, a um numero minimo de quarenta horas de formacgéo continua
ou, sendo contratado a termo por periodo igual ou superior a trés meses, a um
numero minimo de horas proporcional a duragédo do contrato nesse ano.”
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CERTIFICACAO:

Quando concluir o percurso formativo, sera emitido o Certificado de Formacgao
Profissional no CURSO PRATICO DE VENDAS E NEGOCIAGAO PARA O ALTO
DESEMPENHO NA GESTAO DE NEGOCIOS com 40 horas, através da plataforma
SIGO, tal como previsto na Portaria n®474/2010, de 8 de julho. O Sistema Integrado
de Informacao e Gestao da Oferta Educativa e Formativa (SIGO) € coordenado pela
Direcao-Geral de Estatisticas da Educacao e Ciéncia (DGEEC) para gestdo da rede
de oferta educativa e formativa e dos percursos educativos e formativos de jovens
e adultos.

FORMADOR:

O curso é ministrado pelo Dr. Miguel Fragoso, MBA, Economista, CEO e Diretor-
Geral da CERTFORM, além de ser Gestor e Coordenador de Formacao da instituicao
desde abril de 2000. O Dr. Miguel Fragoso é um formador certificado pelo IEFP e
possui uma vasta experiéncia de cerca de 19.000 horas na formacdo em diversas
areas das Ciéncias Empresariais. A sua expertise e conhecimento sao fundamentais
para proporcionar uma formacao de alta qualidade, assegurando que os
participantes adquiram as competéncias necessarias para se destacarem nas suas
areas de atuacao. Para mais informacdes, consulte o perfil do Dr. Miguel Fragoso
no LinkedIn: Miguel Fragoso.
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REGRAS DE FUNCIONAMENTO DA FORMACAO NA FORMA E-LEARNING
1 - O candidato devera preencher a ficha de inscrigao através do site da CERTFORM,;
2 - Apds contacto da secretaria devera ser efetuado o pagamento do valor;

3- Serao atribuidas as credencias para entrada na plataforma de E-LEARNING da
CERTFORM. O acesso a plataforma esta disponivel 24h por dia, 7 dias por semana;

4- Os formandos tém acesso a plataforma de e-learning por 6 meses na maioria
dos cursos. O Curso Pdés-Universitario de Especializacdgo em Contabilidade,
Fiscalidade e Financas Empresariais é uma excecao, oferecendo 365 dias (1 ano) de
acesso. Se necessario, este prazo pode ser prolongado mediante solicitacdo do
formando;

5- De acordo com a sua disponibilidade, o formando pode concluir o Curso antes
do prazo previsto;

6- Ao entrar na plataforma o formando consegue visualizar todo o percurso
formativo que ira realizar;

7 - O percurso formativo é realizado pela ordem definida na plataforma;

8- Todas as matérias sdao acompanhadas por video-aulas, apresentagdes, manuais,
casos praticos resolvidos;

9- Apds a visualizagdo do primeiro video, o mesmo devera ser marcado como
concluido. A medida que avanca o estudo, os materiais deverdo ser marcados como
concluidos para que a progressao no Curso seja reconhecida e para que o
formando possa aceder aos materiais seguintes. Apesar de um video estar marcado
como concluido pode sempre voltar atras para o voltar a visualizar;

10- O formando pode fazer o estudo dos materiais através da plataforma ou fazer
o download para o seu préprio dispositivo. Manuais, apresentacdes e casos praticos
estao disponiveis em pdf para download;
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11 - As questdes e duvidas sobre as matérias deverao ser colocadas através da
plataforma (contacto com o docente);

12 - A avaliacdo é feita através de testes de avaliacao continua e intercalar. Os testes
do Curso sao testes de escolha multipla. Os testes sdo compostos por 5 a 10
questdes. Os testes sao realizados na propria plataforma E-LEARNING.

13 - Apds conclusao dos modulos, sera disponibilizado um inquérito de avaliacao
da formagdao em que o formando avalia a formacdao em diversos parametros.

14 - Quando todo o percurso formativo estiver concluido, a plataforma emite um
documento de conclusao do Curso. Este documento nao serve de certificado do
Curso;

15 - Uma vez concluido todo o percurso formativo sera emitido o certificado de
formacao profissional através da SIGO, tal como previsto na Portaria n°® 474/2010,
de 8 de julho. O certificado sera enviado em suporte papel pelos CTT para a morada
do formando.
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“Education is not preparation for life; education is life itself.”
John Dewey

1- Os cursos de Contabilidade, Fiscalidade e Financas Empresariais ministrados pela
CERTFORM - Escola de Formacgao Pratica sao frequentados por formandos que na
sua grande maioria possuem formacdao académica em Ciéncias Empresariais,
nomeadamente em Gestdao de Empresas, Contabilidade, Economia, etc. Os
formandos apesar de estarem bem preparados em termos tedricos, manifestam
alguma dificuldade e receio quanto a integragdo e adaptacdao ao mercado de
trabalho.

2- Os cursos ministrados na CERTFORM - Escola de Formacao Pratica permitem
estabelecer um elo entre o conhecimento académico e tedrico e o mercado de
trabalho. Os cursos da CERTFORM permitem estabelecer uma ponte entre a
Universidade e as Empresas.

3- Os cursos de formacao desenvolvidos pela CERTFORM - Escola de Formacao
Pratica acrescentam um elevado valor aos formandos porque proporcionam
conhecimentos, ferramentas, habilidades e atitudes para que a adaptacao ao
mercado de trabalho seja mais rapida e mais eficaz.

4- Os Cursos da CERTFORM - Escola de Formacao Pratica sdao fortemente praticos,
muito orientados para as necessidades do mercado de trabalho, capazes de
fornecer as ferramentas necessarias para que os formandos possam integrar uma
atividade profissional com confianca e sucesso.

5- Os cursos da CERTFORM - Escola de Formacao Pratica sao igualmente dirigidos
a profissionais que ja estdo integrados no mercado de trabalho, mas que
necessitam de uma atualizacdo de conhecimentos. Por exemplo, em matéria de
Fiscalidade, as leis mudam constantemente, como em todas as areas e profissoes,
é necessaria uma permanente atualizacdo de conhecimentos.

E-LEARNING - a partir de qualquer parte do Mundo! Pagina | 17

24 geral@certform.pt ¢, 226 066 442 /935 569 146 / 935 569 148 & Www.certform.pt



CURSO PRATICO DE VENDAS E NEGOCIACAO PARA O ALTO DESEMPENHO NA
GESTAO DE NEGOCIOS E-Learning

HEEE
EEE CERTFORM

Escola de Formagdo Pratica

6- Os cursos da CERTFORM permitem aos profissionais de contabilidade fazerem
uma atualizacdo dos seus conhecimentos e estarem aptos a enfrentarem com
sucesso os desafios profissionais que se vao colocando ao longo das suas carreiras
profissionais.

7- Na CERTFORM - Escola de Formacao Pratica acreditamos na formacao ao longo
da vida, para além das habilitacdes académicas que possamos ja ter conquistado,
devemos procurar um permanente aperfeicoamento das nossas competéncias e
habilidades, devemos trabalhar no sentido de uma melhoria continua. Deste modo,
apostar e investir na formacao permanente é uma necessidade e uma poderosa
vantagem competitiva no mercado de trabalho.

8- Também na perspetiva das Empresas, os cursos geram um elevado valor, um
elevado retorno. As empresas sao privilegiadas ao contratarem colaboradores que
apresentem nos seus CV cursos ministrados pela CERTFORM - Escola de Formacao
Pratica. Com uma formacgao pratica, pragmatica, focada no exercicio de fungdes
concretas os formandos da CERTFORM - Escola de Formacao Pratica acrescentam
um valor indubitavel ao tecido empresarial.

9- Como consequéncia da formacdao ministrada pela CERTFORM - Escola de
Formagcdo Pratica, o tempo de adaptacdo, de integracdo diminui
consideravelmente, o que para uma Empresa € uma grande vantagem. Na
perspetiva de uma Empresa contratar um colaborador com formacao na
CERTFORM - Escola de Formacao Pratica, trata-se de uma excelente contratacao!

Invista em si! Invista na sua Formacao!
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