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3 Fortaleza

PREFEITURA

TURMAS (07) CAPACIDADE DE 50 PESSOAS POR TURMA:350
Periodo: 03.08 a 06.08

CRONOGRAMA DE CAPACITACOES

AGOSTO

. . - CARGA P
TURMA MODULO CURSO Conteudo Programético HORARIA TURNO| Publico Alvo
-Planejamento de marketing: ferramentas praticas
-Como anunciar em site de vendas Manha Embpreendedor
1 MARKETING Como dominar o mercado digital -Como obter resultados com as redes sociais; 12 h/a 08:30 - p
. ) em geral
- O Google e suas ferramentas; 11:30
- O site como ferramenta para geracao de negdcios.
-Planejamento e orcamento pessoal; -Importancia e
preparagdo do planejamento financeiro;
2 Como organizar sua vida financeira e gerenciar o[-Analise e organizagédo financeira; el Empreendedor
FINANCEIRO o ; ) ’ 12 h/a [13:30 -
seu dinheiro Investimentos; . em geral
. 16:30
-Dividas;
-Plano de emergéncia.
-Conceito e entendimento de custos e despesas;
-Definindo o pré-labore; Noite
3 FORMACAO DE PRECO Formando o preco certo para lucrar mais -Plgnllha oo GUEs fIX?S € varlave!s; 12 h/a 18:30- TRy
-Célculos para formagé&o do preco; 21:30 em geral
-Margem de contribui¢&o; '
-Analise para definicdo do prego de venda.
-Compreender o conceito de Modelo de Negocios.
- Predispor-se a adotar uma postura proativa diante
Modelo de Negdcio que funciona - aprenda a LS MEENIEEES NS Empreendedor
4 PLANEJAMENTO 9 f q P -Buscar solucdes criativas para a inova¢éo nos 12 h/a 18:30- p
azer o seu pe ; em geral
Negocios. 21:30
- Aplicar os conhecimentos na elabora¢do de Modelo
de Negocios Inovadores.
-A Profisséo de Vendas; Noite
Acelerador de vendas: Aprenda técnicas para [-O qué, para quem vendemos e como vendemos; ) Empreendedor
5) VENDAS - A ; 12 h/a | 18:30-
vendas que funcionam -Negocia¢cdo em Vendas; | em geral
. 21:30
-Fechamento e p6s-venda
-Planejamento de marketing: ferramentas praticas
-Como anunciar em site de vendas Tarde
6 ARSI ATTOY Atraia mais clientes com o marketing digital |-Como obter resultados com as redes sociais; 12 h/a [13:30 - EITEEEEE B
MODA ) ) em geral
- O Google e suas ferramentas; 16:30

- O site como ferramenta para geracao de negécios.




SEBRAE

Periodo: 03.08 a 06.08

: Fortaleza

PREFEITURA

CRONOGRAMA DE CAPACITACOES

AGOSTO

-Dividas;
-Plano de emergéncia.

p , - CARGA L
TURMA MODULO CURSO Conteudo Programético HORARIA TURNO | Publico Alvo
-Planejamento e orcamento pessoal; -Importéncia e
preparagdo do planejamento financeiro; Tarde
7 FINANCEIRO Como organizar sua wdg flngncelra e gerenciar —AnaI|§e e orggmza(;ao financeira; 12h/a | 13:30 - Empreendedor
o0 seu dinheiro Investimentos; 16:30 em geral
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3 Fortaleza

PREFEITURA

TURMAS (12) CAPACIDADE DE 50 PESSOAS POR TURMA:600
Periodo: 10.08 a 13.08

CRONOGRAMA DE CAPACITACOES

AGOSTO

. , - CARGA .
TURMA MODULO CURSO Conteudo Programético HORARIA TURNO | Publico Alvo
Planejamento de marketing: ferramentas praticas
-Como anunciar em site de vendas Tarde Emoreendedor
1 MARKETING Como dominar o mercado digital -Como obter resultados com as redes sociais; 12 h/a 13:30 - P
. . em geral
- O Google e suas ferramentas; 16:30
- O site como ferramenta para geragao de negocios.
-Planejamento e orcamento pessoal; -Importancia e
preparacgéo do planejamento financeiro; .
2 Como organizar sua vida financeira e gerenciar -Analise e organizacao financeira; NIl Empreendedor
FINANCEIRO o . : ’ 12 h/a | 18:30-
0 seu dinheiro Investimentos; ) em geral
PRSP 21:30
-Dividas;
-Plano de emergéncia.
-Conceito e entendimento de custos e despesas;
-Definindo o pro-labore;
~ . -Planilha de custos fixos e variaveis; VEeE Empreendedor
3 FORMACAO DE PRECO Formando o preco certo para lucrar mais ; ~ ! 12 h/a | 13:30 -
-Célculos para formacgéo do preco; 16:30 em geral
-Margem de contribuigéo; ’
-Andlise para definicdo do preco de venda.
-Compreender o conceito de Modelo de Negécios.
- Predispor-se a adotar uma postura proativa diante
das mudancas. Tarde
4 PLANEJAMENTO Modelo de Negdcio que funciona - aprenda a -Buscar solugbes crlatl\{ag para a inovagao nos 12h/a | 13:30 - Empreendedor
fazer o seu Negacios. 16:30 em geral
- Aplicar os conhecimentos na elaboragéo de Modelo ’
de Neg6cios
Inovadores.
-A Profiss@o de Vendas; Tarde
Acelerador de vendas: Aprenda técnicas para | -O qué, para quem vendemos e como vendemos; . Empreendedor
5 VENDAS : A ; 12 h/a | 13:30 -
vendas que funcionam -Negociagcdo em Vendas; 16:30 em geral

-Fechamento e pés-venda




SEBRAE

Periodo: 10.08 a 13.08

P pronerre
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3 Fortaleza

........... PREFEITURA

CRONOGRAMA DE CAPACITACOES

AGOSTO

TURMA MODULO CURSO Conteudo Programatico H((:)'AIQSAGR?A TURNO | Puablico Alvo
-Planejamento de marketing: ferramentas praticas
-Como anunciar em site de vendas Noite
6 ARTES NI Atraia mais clientes com o marketing digital -Como obter resultados com as redes sociais; 12 h/a 18:30- STTEIEEme CAET
MODA ) ) em geral
- O Google e suas ferramentas; 21:30
- O site como ferramenta para geracao de negdcios..
Planejamento de marketing: ferramentas praticas
-Como anunciar em site de vendas Tarde Empreendedor
7 MARKETING Como dominar o mercado digital -Como obter resultados com as redes sociais; 12 h/a | 13:30 - -
- O Google e suas ferramentas; 16:30 9
- O site como ferramenta para geracao de negdcios.
Planejamento de marketing: ferramentas praticas
-Como anunciar em site de vendas Noite
8 MARKETING Como dominar o mercado digital -Como obter resultados com as redes sociais; 12 h/a 18:30- Juventude
- O Google e suas ferramentas; 21:30
- O site como ferramenta para geracao de negécios.
-Técnicas de atendimento ao cliente
- Autoconhecimento, automotivagéo e entusiasmo: o
diferencial no atendimento;
9 - O perfil desejado; Manha
ATENDIMENTO Relacionamentos com clientes- CRM - Razbes porque estamos na era do cliente; 12 h/a | 08:30 - Juventude
- Postura; 11:30
- Exceléncia no atendimento;
- Regras bésicas;
- Como tratar as reclamagoes.
-Conceito e entendimento de custos e despesas;
-Definindo o pré-labore;
= . -Planilha de custos fixos e variaveis; VETEE
10 FORMACAO DE PRECO Formando o preco certo para lucrar mais . = L 12 h/a | 13:30 - Juventude
-Calculos para formacgé&o do preco; 16:30
-Margem de contribuicao; '
-Andlise para definicao do prego de venda.
-Compreender o conceito de Modelo de Negécios.
- Predispor-se a adotar uma postura proativa diante
das mudancas.
Modelo de Negécio que funciona - aprenda a -Buscar solugdes criativas para a inovagao nos verts
11 PLANEJAMENTO f A 12 h/a | 13:30 - Juventude
azer o seu Negacios. 16:30
- Aplicar os conhecimentos na elaboragéo de Modelo ’
de Negocios

Inovadores.




SEBRAE

Periodo: 10.08 a 13.08

- Fortaleza

PREFEITURA

CRONOGRAMA DE CAPACITACOES

AGOSTO

TURMA MODULO CURSO Contelido Programatico H%A&F;\GR'?A TURNO |Publico Alvo
-Técnicas de atendimento ao cliente
- Autoconhecimento, automotivagéo e entusiasmo: o
diferencial no atendimento;
- O perfil desejado; Noite Guias de
12 ATENDIMENTO Relacionamentos com clientes- CRM - Razdes porque estamos na era do cliente; 12 h/a 18:30- .
- Postura; 21:30 WU

- Exceléncia no atendimento;
- Regras basicas;
- Como tratar as reclamagcoes.
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3 Fortaleza

PREFEITURA

TURMAS (12) CAPACIDADE DE 50 PESSOAS POR TURMA:600

Periodo: 17.08 a 20.08

CRONOGRAMA DE CAPACITACOES

AGOSTO

4 , - CARGA -
TURMA MODULO CURSO Conteudo Programético HORARIA TURNO | Publico Alvo
Planejamento de marketing: ferramentas praticas
-Como anunciar em site de vendas Noite Empreendedor
1 MARKETING Como dominar o mercado digital -Como obter resultados com as redes sociais; 12 h/a 18:30- P
. . em geral
- O Google e suas ferramentas; 21:30
- O site como ferramenta para geracao de negdcios.
-Planejamento e orcamento pessoal; -Importancia e
preparacéo do planejamento financeiro; .
2 Como organizar sua vida financeira e gerenciar -Andlise e organizacéo financeira; NS Empreendedor
FINANCEIRO (ot ; . ’ 12 h/a 18:30-
o seu dinheiro Investimentos; ) em geral
PO 21:30
-Dividas;
-Plano de emergéncia.
-Conceito e entendimento de custos e despesas;
-Definindo o pré-labore; ~
. . -Planilha de custos fixos e variaveis; LA Empreendedor
3 FORMACAO DE PRECO Formando o preco certo para lucrar mais 2 ~ L 12 h/a | 08:30 -
-Calculos para formacgé&o do preco; 11:30 em geral
-Margem de contribuicao; ’
-Andlise para definicao do prego de venda.
-Compreender o conceito de Modelo de Negdcios.
- Predispor-se a adotar uma postura proativa diante
das mudancas. Tarde
4 PLANEJAMENTO Modelo de Negécio que funciona - aprenda a -Buscar solugdes crlatlya§ para a inovagdo nos 12ha | 13:30 - Empreendedor
fazer o seu Negocios. 16:30 em geral
- Aplicar os conhecimentos na elaboragéo de Modelo ’
de Negocios
Inovadores.
-A Profissé@o de Vendas; =
. . o . Manha
Acelerador de vendas: Aprenda técnicas para -O qué, para quem vendemos e como vendemos; . Empreendedor
5 VENDAS - o . 12 h/a | 08:30 -
vendas que funcionam -Negociacdo em Vendas; 11:30 em geral
-Fechamento e poés-venda ’
-Planejamento de marketing: ferramentas praticas
-Como anunciar em site de vendas Tarde
6 ARIES-NATEY Atraia mais clientes com o marketing digital -Como obter resultados com as redes sociais; 12 h/a | 13:30 - S PTEECIEE B
MODA ) ) em geral
- O Google e suas ferramentas; 16:30

- O site como ferramenta para geracao de negdcios..
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3 Fortaleza

PREFEITURA

CRONOGRAMA DE CAPACITACOES

AGOSTO

TURMA MODULO CURSO ContelGido Programatico H%'AI%?ACI;?A TURNO [ Publico Alvo
-A Profissé@o de Vendas; Tarde
Acelerador de vendas: Aprenda técnicas para | -O qué, para quem vendemos e como vendemos; . Empreendedor
7 VENDAS . L ) 12 h/a 13:30 -
vendas que funcionam -Negocia¢do em Vendas; 16:30 em geral
-Fechamento e pés-venda ’
-A Profissdo de Vendas; ~
Acelerador de vendas: Aprenda técnicas para | -O qué, para quem vendemos e como vendemos; MET
8 VENDAS . ’ S ; ’ 12 h/a 08:30 - Juventude
vendas que funcionam -Negociagdo em Vendas; 11:30
-Fechamento e pds-venda ’
-Planejamento e orgcamento pessoal; -Importancia e
preparacdo do planejamento financeiro; Noite
9 FINANCEIRO Como organizar sua V|dr_:1 fln{_:\ncelra e -Andlise e organizacao Tlnancelra, 12 h/a 18:30- Juventude
gerenciar o seu dinheiro Investimentos; 21-30
-Dividas; ’
-Plano de emergéncia.
Conceitos e técnicas de negociacéo;
Etapas do processo de negociagao;
~ O vendedor de sucesso: aprenda a negociar para =S8 B [z EEelEs e
10 NEGOCIACAO ) . Caracteristicas do bom negociador; 12 h/a 13:30 - Juventude
vender mais . v )
Estratégias de negociacao; 16:30
Habilidades comportamentais no processo de negociacao;
Linguagem corporal.
Planejamento de marketing: ferramentas praticas
-Como anunciar em site de vendas Tarde
11 MARKETING Como dominar o mercado digital -Como obter resultados com as redes sociais; 12 h/a 13:30 - Juventude
- O Google e suas ferramentas; 16:30
- O site como ferramenta para geracao de negécios.
-Técnicas de atendimento ao cliente
- Autoconhecimento, automotivagéo e entusiasmo: o
diferencial no atendimento;
- O perfil desejado; Noite Guias de
12 ATENDIMENTO Relacionamentos com clientes- CRM - Razdes porque estamos na era do cliente; 12 h/a 18:30- .
- Postura; 21:30 turismo

- Exceléncia no atendimento;
- Regras basicas;
- Como tratar as reclamacdes.
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3 Fortaleza

PREFEITURA

TURMAS (12) CAPACIDADE DE 50 PESSOAS POR TURMA:600
Periodo: 24.08 a 27.08

CRONOGRAMA DE CAPACITACOES

AGOSTO

CARGA

TURMA MODULO CURSO Conteudo Programético HORARIA TURNO | Pdblico Alvo
Planejamento de marketing: ferramentas praticas
-Como anunciar em site de vendas Tarde Emoreendedor
1 MARKETING Como dominar o mercado digital -Como obter resultados com as redes sociais; 12 h/a 13:30 - P
. . em geral
- O Google e suas ferramentas; 16:30
- O site como ferramenta para geracéo de negocios.
-Planejamento e orcamento pessoal; -Importancia e
preparagéo do planejamento financeiro; .
2 Como organizar sua vida financeira e gerenciar -Analise e organizacao financeira; Nl Empreendedor
FINANCEIRO . . . ' 12 h/a 18:30-
o0 seu dinheiro Investimentos; . em geral
P 21:30
-Dividas;
-Plano de emergéncia.
-Conceito e entendimento de custos e despesas;
-Definindo o pré-labore; .
- . -Planilha de custos fixos e variaveis; LS Empreendedor
3 FORMACAO DE PRECO Formando o precgo certo para lucrar mais 2 = _’ 12 h/a 18:30-
-Calculos para formacgéo do preco; 21:30 em geral
-Margem de contribuigéo; '
-Andlise para definicdo do preco de venda.
-Compreender o conceito de Modelo de Negdcios.
- Predispor-se a adotar uma postura proativa diante
das mudancas. .
Modelo de Negdcio que funciona - aprenda a -Buscar solugdes criativas para a inovagao nos Meliis Empreendedor
4 PLANEJAMENTO < 12 h/a 18:30-
fazer o seu Negacios. 2130 em geral
- Aplicar os conhecimentos na elaboragéo de Modelo :
de Negocios
Inovadores.
-A Profissé@o de Vendas; Noite
Acelerador de vendas: Aprenda técnicas para -O qué, para quem vendemos e como vendemos; . Empreendedor
5 VENDAS - X . 12 h/a 18:30-
vendas que funcionam -Negociacdo em Vendas; . em geral
. 21:30
-Fechamento e pés-venda
-Planejamento de marketing: ferramentas praticas
-Como anunciar em site de vendas Tarde
6 ARINE R ATOY Atraia mais clientes com o marketing digital -Como obter resultados com as redes sociais; 12 h/a 13:30 - SpTEETiEe ey
MODA ) ) em geral
- O Google e suas ferramentas; 16:30

- O site como ferramenta para geragao de negdcios..
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3 Fortaleza

PREFEITURA

CRONOGRAMA DE CAPACITACOES

AGOSTO

TURMA MODULO CURSO Contelildo Programético H%AI‘??AGRAI\A TURNO | Publico Alvo
-Compreender o conceito de Modelo de Negocios.
- Predispor-se a adotar uma postura proativa diante
Modelo de Negdcio que funciona - aprenda a gds _mydangas. . e Empreendedor
7 PLANEJAMENTO f -Buscar solugdes criativas para a inovagdo nos 12 h/a 13:30 -
azer o seu " ; em geral
Negécios. 16:30
- Aplicar os conhecimentos na elaboragédo de Modelo
de Negdcios Inovadores.
Planejamento de marketing: ferramentas praticas
-Como anunciar em site de vendas Manha
8 MARKETING Como dominar o mercado digital -Como obter resultados com as redes sociais; 12 h/a 08:30 - Juventude
- O Google e suas ferramentas; 11:30
- O site como ferramenta para geragao de negécios.
-Conceito e entendimento de custos e despesas;
-Definindo o pré-labore; ~
9 ~ " -Planilha de custos fixos e variaveis; LT,
FORMACAO DE PRECO Formando o preco certo para lucrar mais . = L 12 h/a 08:30 - Juventude
-Célculos para formagéo do preco; 11:30
-Margem de contribuicao; ’
-Andlise para definicdo do preco de venda.
-Técnicas de atendimento ao cliente
- Autoconhecimento, automotivagao e entusiasmo: o
diferencial no atendimento;
- O perfil desejado; Tarde
10 ATENDIMENTO Relacionamentos com clientes- CRM - Razdes porque estamos na era do cliente; 12 h/a | 13:30 - Juventude
- Postura; 16:30
- Exceléncia no atendimento;
- Regras basicas;
- Como tratar as reclamagcoes.
-Compreender o conceito de Modelo de Negocios.
- Predispor-se a adotar uma postura proativa diante
das mudancas. .
Modelo de Negdcio que funciona - aprenda a -Buscar solugdes criativas para a inovagao nos Noite
11 PLANEJAMENTO " 12 h/a 18:30- Juventude
fazer o seu Negocios. 21:30
- Aplicar os conhecimentos na elabora¢édo de Modelo ’
de Negocios

Inovadores.




SEBRAE

Periodo: 24.08 a 27.08

Fortaleza

CRONOGRAMA DE CAPACITACOES
AGOSTO

TURMA MODULO CURSO Contetdo Programético CARGA TURNO | Publico Alvo
HORARIA
-Técnicas de atendimento ao cliente
- Autoconhecimento, automotivagéo e entusiasmo: o
diferencial no atendimento;
- O perfil desejado; Noite Guias de
12 ATENDIMENTO Relacionamentos com clientes- CRM - Razbes porque estamos na era do cliente; 12 h/a 18:30- .
- Postura; 21:30 Ll

- Exceléncia no atendimento;
- Regras basicas;
- Como tratar as reclamagoes.




