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Nesta cartilha, você encontrará os princi-
pais cursos a distância de Acesso a Merca-
dos do Sebrae. Através deles será possível 
compreender novas formas de expansão e 

consolidação do seu negócio.
Acesse www.ead.sebrae.com.br

e torne-se um aluno.
 

Bons estudos!
Unidade de Acesso a Mercados
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8
ATENDIMENTO

Identificação dos aspectos que contribuem 
para o atendimento de excelência como 
diferencial competitivo.

CURSO - 15h

Melhoria dos conhecimentos para desen­
volver atitudes comportamentais que in­
fluenciam na satisfação do cliente.

Análise de situações reais de atendimento 
para o aumento da qualidade do atendi­
mento do cliente.

CURSO - 15h

CURSO - 3h
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COMPRAS PUBLICAS

E-COMMERCE

Informações sobre a viabilidade da 
presença dos pequenos negócios nas 
redes sociais.

Compreensão do processo de planeja­
mento para a implementação do comércio 
eletrônico para os pequenos negócios.

CURSO - 3h

CURSO - 3h

Informações sobre o fornecimento de 
produtos e serviços para a adminis­
tração pública.

CURSO - 15h
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INTERNACIONALIZACAO~~

Conhecimento sobre as técnicas de vendas 
aplicadas na negociação internacional com 
base nos Termos Internacionais de Comér­
cio (INCOTERMS).

Apresentação dos passos necessários para a 
realização de uma importação com êxito.

Compreensão da adequação necessária para 
que a empresa comece a exportar.

CURSO - 15h

CURSO - 3h

CURSO - 3h
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INTERNACIONALIZACAO~~

Disponibilização de informações sobre 
ferramentas de planejamento para 
os pequenos negócios atuarem no 

mercado externo.

Informações sobre a atividade 
exportadora, assim como a cerca dos 

trâmites aduaneiros e as operações de 
exportação.

CURSO - 20h

CURSO - 20h
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MARKETING

PLANEJAMENTO

Informações sobre formas e meios de comu­
nicação para que a empresa desenvolva seu 
planejamento de comunicação para uma me­
lhor divulgação dos seus produtos e serviços.

Conhecimento sobre o desenvolvimento das 
estratégias eficientes de exposição de produtos 
para tornar os pontos de venda mais agradáveis 
aos clientes, gerando o aumento de vendas.

CURSO - 3h

CURSO - 15h

Compreensão sobre definição dos preços de 
venda competitivos para o negócio, através 
de procedimentos técnicos e do conheci­
mento do mercado em que atuam.

CURSO - 15h
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PLANEJAMENTO

VENDAS

Informações sobre a definição de preços 
competitivos que não comprometem a 

margem de lucro da empresa.

Informações sobre a criação e admin­
istração de um modelo de gestão para 

aumentar a qualidade e quantidade das 
vendas de suas empresas.

Conhecimento sobre atualização e 
domínio de técnicas de vendas com a 

finalidade de otimizar os resultados do 
comércio varejista.

CURSO - 15h

CURSO - 15h

CURSO - 15h
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Conhecimento sobre as formas de incremento 
dos seus produtos e serviços para conquistar 
mais clientes e ampliar as possibilidades de 
crescimento e expansão de seus negócios.

Apresentação das etapas do processo de venda, 
destacando a importância do planejamento 
das visitas  aos clientes, contribuindo para 
a competitividade da empresa.

Apresentação das etapas do processo de 
venda, destacando a importância do plane­
jamento para a garantia da lucratividade 
da competitividade da empresa.

CURSO - 5h

CURSO - 3h

CURSO - 3h

VENDAS






