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Seja Bem Vindo! Curso Estratégia de Comercializacao
Carga horaria: 35hs



Dicas importantes

e Nunca se esqueca de que o objetivo central é
aprender o conteldo, e ndo apenas terminar o curso.
Qualquer um termina, sé os determinados aprendem!
e |eia cada trecho do conteddo com atencao
redobrada, nao se deixando dominar pela pressa. ®
Explore profundamente as ilustracoes explicativas
disponiveis, pois saiba que elas tém uma funcao bem
mais importante que embelezar o texto, sao
fundamentais para exemplificar e melhorar o
entendimento sobre o conteutdo. ® Saiba que quanto
mais aprofundaste seus conhecimentos mais se
diferenciara dos demais alunos dos cursos. Todos tém
acesso a0s Mesmos cursos, mas o aproveitamento
que cada aluno faz do seu momento de aprendizagem
diferencia os “alunos certificados” dos “alunos
capacitados”. ¢ Busque complementar sua formacao
fora do ambiente virtual onde faz o curso, buscando
novas informacoes e leituras extras, e quando
necessario procurando executar atividades praticas
que nao sao possiveis de serem feitas durante o curso.
e Entenda que a aprendizagem nao se faz apenas no
momento em que esta realizando o curso, mas sim
durante todo o dia-a-dia. Ficar atento as coisas que
estao a sua volta permite encontrar elementos.
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