
Assistente de Marketing
�'�H�V�F�U�L�o�m�R��
Uma das §reas mais din©micas do setor de servi­os ® o Marketing. As tarefas englobam atendimento e contato com clientes, fornecedores e colaboradores 
(comunica­«o interna/endomarketing), pesquisa marcadol·gica, planejamento estrat®gico, cria­«o de an¼ncios, veicula­«o e controle dos mesmos junto aos 
canais de comunica­«o (m²dia). Tais a­»es visam projetar a imagem da empresa e alavancar as vendas.

�3�U�L�Q�F�L�S�D�L�V���I�X�Q�o�}�H�V��
Forma­«o r§pida de proýssionais que poder«o atuar como telefonista, recepcionista e operador de telemarketing em empresas de qualquer porte e §rea de 
atua­«o. Onde voc° vai aprender a ser um excelente proýssional no telemarketing, marketing e comunica­«o. Incluir§ ainda em seus conhecimentos uma ampla 
vis«o sobre a §rea de propaganda de jornais, outdoor, revistas e sobre planos de marketing.

�3�~�E�O�L�F�R���$�O�Y�R�� 
Composto por jovens ou pessoas em geral que cursam ou que tenham conclu²do o Ensino M®dio e que buscam ingressar ou melhorar a sua posi­«o no 
mercado de trabalho.

�3�U�R�S�D�J�D�Q�G�D���H���0�D�U�N�H�W�L�Q�J�����������$�X�O�D�V��
O curso de Propaganda e Marketing capacita o aluno para entrar nessa §rea que est§ cada vez mais valorizada no mundo. Ele mostra t®cnicas 
de atendimento e inova­«o, estrat®gias de marketing e endomarketing, gest«o de relacionamento com o cliente (CRM), gerenciamento de 
produtos, planejamento estrat®gico, pesquisa de mercado e administra­«o de vendas.

�7�H�O�H�P�D�U�N�H�W�L�Q�J���H���9�H�Q�G�D�V�����������$�X�O�D�V��
Neste curso o aluno aprender§ t®cnicas de vendas, no­»es b§sicas de marketing, passos para realizar a venda pessoal, telemarketing e seus 
estilos, aplica­»es, comunica­«o eýciente, entre outros t·picos que far§ dele um grande proýssional desta §rea. E para completar, o aluno 
conhecer§ t®cnicas para falar bem ao telefone e o c·digo de ®tica do telemarketing.

�0�D�U�N�H�W�L�Q�J���3�H�V�V�R�D�O�����������$�X�O�D�V��
Obter§ informa­»es sobre o novo perýl do trabalhador atual, com dicas e informa­»es para fazer o proýssional diferenciar-se dos demais, 
largando na frente por uma coloca­«o no mercado. Tais informa­»es v«o desde o recrutamento do proýssional, passando pelo comportamento 
diante das entrevistas e as t®cnicas de sele­«o mais usadas, ajudando a destacar-se neste processo. Aprender§ ainda dados valiosos sobre 
como manter e elevar seu valor na sua empresa, atrav®s de informa­»es sobre qualidade no atendimento, apresenta­«o pessoal, como falar 
em p¼blico e encantar o cliente. Aprender§ a identiýcar os tipos de cliente e as t®cnicas de negocia­«o com eles, passando por informa­»es 
essenciais sobre direitos do consumidor e as regras b§sicas dos contratos de trabalho.

�0�H�U�F�D�G�R���G�H���7�U�D�E�D�O�K�R

�‡��Ćreas de Atua­«o��
�����������y Centrais de Atendimento (Call Centers);
     Ʒ Hoteis;
     Ʒ Agencias de Viagem e de Marketing;
     Ʒ Clinica e Consult·rios M®dicos;

Å Carga Hor§ria:
     Ʒ 69 Horas;
     Ʒ Aproximadamente 9 meses (2 Horas Semanais).
     Ʒ Pr®-requisitos: Operador do Computador

�,�Q�Y�H�V�W�L�P�H�Q�W�R

�$�G�P�L�Q�L�V�W�U�D�o�m�R���)�L�Q�D�Q�F�H�L�U�D�����������$�X�O�D�V��
Neste m·dulo voc° vai ter conhecimentos sobre opera­«o de þuxo de caixa, contas a pagar, a receber e inadimpl°ncia.
�$�G�P�L�Q�L�V�W�U�D�o�m�R���)�L�Q�D�Q�F�H�L�U�D�����������$�X�O�D�V��
Neste m·dulo voc° vai ter conhecimentos sobre opera­«o de þuxo de caixa, contas a pagar, a receber e inadimpl°ncia.


