Curso Nivel Superior Sequencial

GESTAQ EMPRESARIAL &
ESTRATEGIAS DE NEGOCIOS

| MATRIZ CURRICULAR — CONTEUDO PROGRAMATICO

MODULO 1 - DIS (DESENVOLVIMENTO INTEGRAL SISTEMICO)

1) Conceito do tema a ser abordado;

2) A base do DIS;

3) O que é Auto Estima elevada;

4) Porque perdemos nossa auto estima;

5) Como recuperar a auto estima;

6) Como ter uma vida Sistémica;

7) Como acreditar mais em nds mesmos;

8) O que significa o que os outros pensam a nosso respeito;

9) Percepcao e Escolhas;

10) Alta Performance pessoal e profissional;

11) Como Comunicar, Pensar e Sentir;

12) Gerando resultados proprios internos e preparacao psicoldgica;

13) Como abordar com profundidade o DIS;

14) Como nao deixar a palavra vazia;

15) Equalizando o Emocional, Espiritual, Fisico e Mental para uma vida Plena;
16) Atividade Complementar — Livro: Em busca de Sentido E O Poder da Autorresponsabiliade.

MODULO 2 — GESTAO DO TEMPO E PRODUTIVIDADE MAXIMA

1) Conceito e Conscientizagao;

2) A Organizacao Pessoal e Profissional que faz ganhar tempo;

3) Como ter Foco e Determinagao;

4) As principais técnicas de Concentragao;

5) Como lidar com as interrupgoes;

6) Como aprender de uma vez por todas, a dizer nao com tom de sim;
7) O Poder da Pontualidade;

8) Gerenciamento dos pensamentos e das emogoes;

9) Resgatando Valores (Atividade Ludica);

10) Os mandamentos da Administracao do Tempo na Vida;

11) Como gerar economia de tempo;

12) Aprofundando na Triade do Tempo;

13) Chega de dizer nao tenho tempo;

14) Conhecendo e destruindo os desperdicadores de tempo;

15) Otimizagao do Tempo;

16) Atividade Complementar — Livro: Faga o Tempo Trabalhar pra vocé.



MODULO 3 — NETWORK — A ARTE DE DECIFRAR E CONECTAR COM PESSOAS

1) Conceito e conscientizagao;

2) O mundo globalizado;

3) O Poder da Conexao;

4) Como geral Conexdes saudaveis;

5) O limite das Conexodes Pessoais e Profissionais;

6) Percepcao e leitura das pessoas;

7) Como entender os tipos de pessoas a nossa volta;

8) Como aumentar diariamente nossas conexoes;

9) Como comegar e manter uma conexao que vale a pena;

10) De onde nascem as melhores conexoes;

11) O que as pessoas podem esperar de uma conexao com Voce;

12) Como entender o comportamento das pessoas;

13) Como trabalhar o nosso comportamento com as pessoas;

14) O que as pessoas esperam de nos;

15) Por qué as pessoas devem se conectar com vocé,

16) Atividade Complementar — Livro: Como fazer amigos e influenciar pessoas e Como Decifrar as
Pessoas.

MODULO 4 — COMUNICAGAO DE IMPACTO E ORATORIA INSPIRADORA

1) Conceito e Conscientizagao;

2) O que mudou nos ultimos tempos na comunicagao assertiva;

3) Como falar em publico com tranquilidade e seguranga;

4) O Poder da Palavra bem dita;

5) O estrago da Palavra mau dita;

6) As Falhas na comunicagao contemporanea;

7) Comunicacao simultanea e agil;

8) Como prender a atencado das pessoas quando vocé esta falando;

9) As competéncias mais exigidas na atualidade na Oratdria;

10) Os oradores de ontem x os de hoje;

11) Falando primeiro pra vocé;

12) O maio desafio em falar e se expressar corretamente;

13) Vocé seria seu expectador?

14) Relato Relevante e Avaliagdo da Espontaneidade (Atividade Ludica)
15) Humildade x Arrogancia na Voz;

16) Atividade Complementar — Livro: TED — Falar, Convencer e Emocionar (Germine Gallo)

MODULO 5 — ACREDITE EM VOCE, MAS, DESENVOLVA SUAS CAPACIDADES

1) Conceito e Conscientizagao.

2) O que é o Método Acredite em Vocé e como nasceu;

3) Esta com medo? Vai com medo mesmo;

4) Qual é a sua historia de vida;

5) No que sua histéria impacta na vida das pessoas a sua volta;
6) O quanto vocé cresceu nos ultimos anos;

7) Como vem o seu crescimento;

8) Como crescer e contribuir;

9) Como ndo aceitar menos do que vocé deseja pra sua vida;
10) Buscando pessoas que acreditam em vocé;

11) Abandono das relagbes destrutivas;



12) O que falta para vocé chegar na Plenitude;

13) Ganhos a mais todo més;

14) Desenvolvendo Competéncias Pessoais e alavancando seus resultados;
15) Como adquirir forgas internas para seguir em frente,

16) Atividade Complementar. Livro: Acredite em Vocé. (Sandra Vaz)

MODULO 6 — PLANEJAMENTO ESTRATEGICO E MARKETING

1) Conceito e Conscientizagao;
2) Inteligéncia Estratégica;
3) Alinhamento do pensamento estratégico;
4) Metodologia do Planejamento;
5) Gestao do Conhecimento dentro do PA;
6) Revolugao e Evolugao da Informagao;
7) A grande necessidade de divulgacao do PA;
8) Conhecimento como recurso ou como processo;
9) Planejamento Estratégico inserido no espaco fisico e na mente;
10) Pensamento, Percepcao e Valor;
11) Criando metodologia de conhecimento e agao;
12) Categoria do conhecimento;
13) Valor e Estratégia: Conhecimento e Acao;
14) Agregar Valor, Reduzir Custos e Incertezas, Criar valores;
15) Antecipagdo a Mudanca,
16) Atividade Complementar. Livros:
1. Business Model Generation — Inovacdo em Negocios
2. Value Proposition Design — Como construir uma proposta de valor inovadora
3. Businees Model You — O modelo de negocios pessoal

MODULO 7 — GESTAO FINANCEIRA PESSOAL E PROFISSIONAL

1) Conceito e Conscientizacao;

2) Como se da o uso consciente do dinheiro;

3) Entendo porque as pessoas gastam o que nao tém;

4) Como nao ser compulsivo;

5) Entendo Desejado x Necessario;

6) Tomando consciéncia dos tiipos de consumidores;

7) O que é e como vem a Independéncia Financeira;

8) Como montar planejamento financeiro pessoal e profissional;

9) Salario e ganhos curtos e més longo. Como inverter;

10) Estatisticas de satisfagao financeira dos brasileiros;

11) DSOP — aprendendo a ganhar e gastar;

12) Entendendo o pensamento dos endividados;

13) Entendendo o pensamento dos ricos;

14) A cultura impregnada sobre dinheiro e como eliminar de vez;

15) Como adquirir prazer em viver dentro do orcamento mensal,

16) Atividade Complementar. Livro: Criagao de Riqueza (Paulo Vieira) e Quem Pensa Enriquece
(Napoleon Hill).



MODULO 8 — INOVACAO E LIDERANCA

1) Conceito e Conscientizagao;

2) Como ter equipes motivadas e engajadas;

3) Como liderar pelo exemplo;

4) A comunicacao como forma de retencao de talentos;

5) Despertando na equipe a Iniciativa, Proatividade e Compromisso;

6) Lider autocratico x Lider democratico;

7) Por qué perdemos grandes colaboradores;

8) O que é motivar e o0 que entusiasmar;

9) Como fazer perguntas em vez de dar ordens (Lider Coach);

10) O que mais motiva sua equipe no mundo das mudancas, era do conhecimento e a valorizagao
do capital intelectual;

11) O que seus liderados esperam de vocé;

12) Como chamar atencao dos seus liderados (Técnica PNP);

13) O poder do entusiasmo e da Auto Motivacao;

14) Motivar sua equipe é um grande desafio, MANTER a motivacao é outro;

15) Nao tenha funcionarios, tenha colaboradores e PARCEIROS;

16) Atividade Complementar. Livro: De olho na Equipe (David Flamantle) Eu, Lider Eficaz (Paulo

Vieira).

MODULO 9 — BUSINESS INTELLIGENCE

1) Conceito e conscientizacao;

2) Como montar um negdcio promissor;

3) Com recrutar e selecionar por competéncias;

4) Como fazer uma empresa dar certo;

5) Escolhendo o segmento adequado de acordo com o mercado;

6) Com atingir lucros jamais vistos;

7) O que ja deu certo e o que ja deu errado;

8) O que diz a comunicacao visual;

9) e-Comerce;

10) Redes Sociais e seu negocio;

11) Onde sua empresa precisa estar para ser a melhor do segmento;

12) Quebrando de vez a arrogancia nos negdcios;

13) Produtividade Maxima;

14) Como encontrar as melhores oportunidades para seu negdcio;

15) Metas Smart — Trabalhando com os seus objetivos,

16) Atividade Complementar. Livro: Como fazer uma empresa dar certo em um pais incerto.
(Abilio Diniz) Oportunidades Disfarcadas (Carlos Domingos)

MODULO 10 — NEURO VENDAS E VENDAS DE ALTO IMPACTO

1) Técnicas de Negociacao do Vendedor de Qualidade;
2) O que sao Vendas de Alto Impacto;

3) Vendendo o Intangivel.

4) Técnicas de Abordagem e Fechamento de Vendas;

5) Fidelizacao de Clientes a Longo Prazo.

6) Como preparar nosso cartdo de visitas — Ns mesmos.
7) Como Dobrar seu Salario em Vendas.

8) O lado mais prazeroso das Vendas.

9) Quem vende Enriquece.

10) Vendedor Pit Bull.



11) Vendas Empreendedoras.

12) Mensuracao e Andlise de Resultados para Aumento das Vendas;

13) Transformando Objecoes em Vendas.

14) Vendendo o que todos buscam comprar — Beneficios;

15) Atividade Complementar. Livro: Quem Vende Enriquece (Napoleon Hill) A Biblia de Vendas
(Jeffey Gitomer).

MODULO 11 — A ARTE DE RESOLVER PROBLEMAS

1) Com transformar resolugao de problema em arte;

2) Quanto mais problema, mais dinheiro;

3) Como comegar a se mexer rumo a resolucao;

4) Se sentindo util e engajado pelas solugdes encontradas;

5) Um novo jeito de pensar e um novo jeito de fazer e enxergar;

6) Mantendo a energia da vida;

7) Melhorando-se como profissional pela arte de dar solucoes;

8) As sérias consequéncias por negar o problema ou procrastinar;

9) Uauuuuuuuu!!! O mundo nao vai ficar mais simples;

10) O mundo tera cada dia mais problemas e mais oportunidades;

11) As crengas limitantes sobre os problemas;

12) Como eliminar problemas pra sempre;

13) Os modelos de prevencao de problemas na vida pessoal e profissional;
14) Como agir e reagir diante dos problemas que vao surgindo;

15) Vocé no comando;

16) Atividade Complementar. Livro: Problemas Obba (Roberto Shinyasiki)

MODULO 12 — PROJETO INTEGRADOR / FORMATURA

1) Conceito e Conscientizacao;

2) Sorteio do trabalho a ser desenvlvido;

3) Medida do anél de formatura;

4) Escolha da certificacao;

5) Local para o evento;

6) Agendamento do evento;

7) Distribuicao dos grupos de trabalho;

8) Agendamento reunides de alinhamento;

9) O projeto escrito (teoria);

10) O projeto escrito e a pratica;

11) Mesa julgadora para duvidas e sugestoes;
12) Vestimenta e patrocinios;

13) Classificacdo da pontuagao para fechamento do boletim individual;
14) O desenvolvimento da apresentacao;

15) Envio ao mercado ou parcerias de sucesso,
16) PREPARACAO PARA O VOO DE AGUIA!!

12 MESES - 760 HORAS

INICIO DIA 05/05/2020
1SABADO AD MES
AULAS PRESENCTATS + ATIVIDADE COMPLEMENTAR f—

CAMBURY
WWW.QUALIFICARRH.GOIANIA.BR m
(62) 3921-5015 (62) 99297-4024 Empregahiligade

BASEADO NO METODO £ ND LIVRD
ACREDTTE EM VOCE

P T T TTTeYY
LTTTR

e i i
TTTTTTTYY

== LLualificar



