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Nesta cartilha, vocé encontrard os princi-
pais cursos a distancia de Acesso a Merca-
dos do Sebrae. Através deles sera possivel
compreender novas formas de expansao e

consolidacdo do seu negécio.
Acesse www.ead.sebrae.com.br
e torne-se um aluno.

Bons estudos!
Unidade de Acesso a Mercados
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@) ATENDIMENTO

MEI
ME

ATENDIMENTO AO | CURSO - 15h

C LI E NTE Identificacdo dos aspectos que contribuem

para o atendimento de exceléncia como

diferencial competitivo.

EPP

PROGRAMA
VAREJO FACIL| CURSO -15h

ATENDIMENTO A0 CLENTE | Melhoria dos conhecimentos para desen-

MEI
ME

volver atitudes comportamentais que in-
fluenciam na satisfacdo do cliente.

EPP

MEI
ME

QUALIDADE NO | CURSO - 3h
ATERDIMENTO AQ CLIENTE ) Anglise de situages reais de atendimento
para 0 aumento da qualidade do atendi-

mento do cliente.

EPP




Acesso a
MERCADOS EAD

<
5
E
o
3
3

E-COMMERCE &9

—

ME

CURSO - 3h

|E Informagoes sobre a viabilidade da
: presenca dos pequenos negdcios nas
EPP redes sociais.

. PLANEJE-SE
M CURSO - 3h PARA O
Compreensdo do processo de planeja- COM%RClO
"l E mento para a implementacdo do comércio il
EPP eletronico para os pequenos negocios. I

V4
COMPRAS PUBLICAS
MI CURSO - 15h | COMPRAS
; E Informacdes sobre o fornecimento de | GOVERNAMENTAIS
M produtos e servicos para a adminis-
EPP tracdo piiblica. | —

PEQUENAS

EMPRESAS
NAS REDES SOCIAIS
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@) INTERNACIONALIZAGAO

CONDICOES DE
VENDA PARA O
MERCADO
EXTERNO

EXPORTACAO
PEQUENAS
EMPRESAS

TAMBEM PODEM!

INICIANDO NA
IMPORTACAO

CURSO - 15h

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

ME
EPP

CURSO - 3h

Compreensao da adequacdo necessaria para
que a empresa comece a exportar.

EPP

CURSO - 3h

Apresentacao dos passos necessarios para a
realizacdo de uma importagao com éxito.

EPP
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INTERNACIONALIZAGAO &)

CURSO - 200§ pi angjAMENTO PARA
Disponibilizacdo de informacdessobre | EX PORTAR

ferramentas de planejamento para

05 pequenos negdcios atuarem no T

mercado externo.

ME
EPP

CURSO - 200§ ecocenmentos PARA
Informagdes sobre a atividade E)( PORTACAO
exportadora, assim como a cerca dos
tramites aduaneiros e as operagdes de -
exportacao.

ME
EPP




() MARKETING

DIVULGACAO DA

EMPRESA

PROGRAMA
VAREJO-FACIL

GESTAD VISUAL DE LOJA

FORMACAO DO
PRECO DE

VENDA

CURSO - 3h

Informacdes sobre formas e meios de comu-
nicacdo para que a empresa desenvolva seu
planejamento de comunicacdo para uma me-
Ihor divulgacdo dos seus produtos e servicos.

ME|
ME
EPP

CURSO - 15h

Conhecimento sobre o desenvolvimento das
estratégias eficientes de exposicdo de produtos
para tornar os pontos de venda mais agradéveis
aos dlientes, gerando 0 aumento de vendas.

ME|
ME
EPP

ME|
ME
EPP

CURSO - 15h

Compreensao sobre defini¢do dos pregos de
venda competitivos para o negdcio, através
de procedimentos técnicos e do conheci-
mento do mercado em que atuam.
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PLANEJAMENTO @

PROGRAMA
primario [T
Informagogs sobre a Eieﬁnlgao de precos PRECO D(é VENDA
competitivos que ndo comprometem a

margem de lucro da empresa.

ME|
ME
EPP

VENDAS

ME|
ME
EPP

CURSO - 150 Feomo VENDER
Informagdes sobre a criagdo e admin- | MAIS E MELHOR
istracao de um modelo de gestao para

aumentar a qualidade e quantidade das
vendas de suas empresas.

cUrsO - 15h | PROGRAMA
Conhecimento sobre atualizacdo e VAREIO‘FAOL
dominio de técnicas de vendas com a TECNICAS DE VENDA
finalidade de otimizar os resultados do S
comércio varejista.

ME|
ME
EPP
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VENDAS

Q
A

CURSO - 5h
SE| VENDER | conhecimento sobre as formas de incremento
dos seus produtos e servicos para conquistar
mais clientes e ampliar as possibilidades de
crescimento e expansdo de seus negacios.

ME|

VEMDAS EXTERNAS
PLANEJAMENTO | CURSO - 3h
E VE N D AS Apresentagao das etapas do processo de venda,
destacando a importancia do planejamento
das visitas aos clientes, contribuindo para
a competitividade da empresa.

ME|
ME
EPP

VENDAS INTERNAS B
E NO BALCAO QUE CURSO - 3h

S E VE N D E Apresentagdo das etapas do processo de

venda, destacando a importancia do plane-
— jamento para a garantia da lucratividade
; da competitividade da empresa.

ME|
ME
EPP
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