
INVESTIMENTO
1 500 € + IVA
Inclui almoço nos dias de 
formação.

DURAÇÃO
40 horas

FUNCIONAMENTO
Quintas, sextas e sábados das 
08h30 às 13h00

DATAS DE REALIZAÇÃO
Janeiro e fevereiro 2020

2020
MAR ABR

JUL AGO

NOV DEZ

FEVJAN

MAI JUN

SET OUT

Atualmente ninguém duvida que as áreas de marketing e vendas devem trabalhar 
juntas. As empresas de sucesso devem esse sucesso, entre outras razões, às estraté-
gias conjuntas de marketing e vendas focadas no cliente.

As estratégias de marketing e relacionamento com os clientes mudaram, devido à 
digitalização dos mercados e às profundas mudanças nos processos de negócios da 
última década. Da mesma forma, os profissionais que atuam nessas áreas precisam de 
novas capacidades de gestão e direção para impulsionar melhorias nos processos de 
marketing e vendas que lhes permitam crescer e fortalecer a sua posição competitiva 
no mercado.

Consciente disso, a Católica Porto Business School oferece um ambicioso programa 
avançado de marketing e vendas.

Coordenação Executiva
Cosme Almeida

cealmeida@porto.ucp.pt | 226 196 260

Curso Executivo

Gestão Comercial

CARLOS JORDANA
Diretor do programa

O Curso Executivo de Gestão Comercial é projetado para potenciar as vendas e a gestão 
das relações com os clientes como uma fonte de vantagem competitiva. Toda a sua 
estrutura assenta em três grandes objetivos de dotar os participantes das competências 
necessárias para:
• Receber inspiração: o que as empresas e profissionais de marketing e vendas 
bem-sucedidos fazem para crescer nos mercados atuais;
• Melhorar processos, otimizar recursos económicos e gerir equipas para alinhar o 
marketing e as vendas com foco no cliente;
• Conhecer as ferramentas e modelos para competir em marketing e vendas.

OBJETIVOS

O Curso Executivo de Gestão Comercial destina-se a:
• Quadros empresariais que se preocupam em maximizar a ação comercial da empresa 
e/ou que tenham responsabilidade de natureza comercial ou de marketing na sua 
organização;
• Quadros empresariais que desejam implementar uma filosofia de gestão orientada para 
os clientes e mercado.

DESTINATÁRIOS

PLANO DE ESTUDOS

SESSÃO 1 SESSÃO 2 SESSÃO 3

SESSÃO 4

SESSÃO 5 SESSÃO 6 SESSÃO 7

www.catolicabs.porto.ucp.pt

Go to
Market

8 horas

Carlos Jordana

Estratégia 
Comercial

8 horas

Carlos Jordana

Marketing de 
Serviços 

4 horas

Carlos Jordana 

Blended 
Marketing

8 horas

Rogério 
Canhoto

Gestão 
Comercial

4 horas

Carlos Jordana



A propina de frequência terá um desconto de 10% no caso de haver duas inscrições da mesma instituição ou de 15% para três ou mais inscrições. 
Os antigos alunos da Universidade Católica Portuguesa e da EGE - Escola de Gestão Empresarial beneficiarão de um desconto de 10%. Os 
associados AEP terão um desconto de 10% e os associados AEP Plus beneficiarão de uma dedução de 13%.
Os descontos não são acumuláveis.

Aos valores apresentados acresce IVA à taxa legal em vigor. A informação constante nesta brochura, ainda que correta à data de produção, não 
é vinculativa.
Para mais informações sobre a oferta formativa e condições gerais da Católica Porto Business School, por favor visite 
www.catolicabs.porto.ucp.pt

CONDIÇÕES ESPECIAIS

Rua Diogo Botelho, 1327
4169-005 Porto

T. 226 196 260

Membro da

CONDIÇÕES ESPECIAIS

ANA CÔRTE-REAL
Docente

É Associate Dean para a Formação Executiva da Católica Porto Business School. É Coordenadora Científica do MBA Atlântico e do Marketing na Católica Porto Business 
School. É também Professora Visitante na Faculdade de Economia e Administração da Pontifícia Universidade Católica de São Paulo e na Escola Superior de 
Comunicação da Universidade do Porto. Doutorou-se no ISCTE - Instituto Universitário de Lisboa com tese intitulada A Atitude das Crianças face às Mascotes das Marcas 
(Lisboa: ISCTE, 2007). Na área das marcas tem desenvolvido pesquisa com frequentes apresentações em conferências internacionais. Foi co-autora, com um grupo de 
autores luso brasileiros, de "O Livro da Marca" (Lisboa: Dom Quixote, 2007) obra de referência sobre a marca em língua portuguesa. O seu artigo "One, Two, Three: A 
Practical Brand Anatomy" (Lencastre & Côrte-Real, 2010, Journal of Brand Management) apresenta uma nova abordagem à análise da marca baseada na semiótica. É 
membro do Centro de Estudos CEGEA da Universidade Católica, onde tem vindo a desenvolver diversos estudos relacionados com a estratégia de marca e estudos de 
mercado. É consultora na área de marketing.

ROGÉRIO CANHOTO
Docente

Licenciado em Engenharia Electrotécnica, no ramo de Sistemas e Computadores e possui um MBA em Gestão, Estratégia e Desenvolvimento Empresarial. É também 
Mestre em Ciências Empresariais com especialização em “Marketing Digital”. 
Desenvolveu a sua carreira no sector das Telecomunicações e Media, com uma forte especialização nas áreas de Marketing Management e Advertising, Business 
Development e Inovação. Passou por vários cargos de gestão de topo em empresas de referência no contexto nacional e em empresas multinacionais. 
É actualmente Senior Business Advisor da Deloitte Consulting e professor convidado dos mestrados executivos do ISCTE e da Universidade Católica Porto Business 
School nas áreas de Marketing e Vendas. 
É igualmente co-autor do livro “b-Mercator – Blended Marketing”, e Key Note Speaker em diversos eventos nacionais e internacionais, em temas relacionados com 
Inovação, Vendas, Digital Marketing e Digital Business.

CARLOS JORDANA
Diretor do Programa

Licenciado en Ciencias Económicas y en Ciencias Empresariales por la Universidad Autónoma de Barcelona. Diplomado en Dirección de Empresas de Servicios y MBA 
por EADA. Inicia su carrera profesional como directivo en empresas del sector informático. Se incorpora en 1989 a la Escuela EADA de la que fue Director de Marketing, y 
profesor hasta el 2002. Carlos Jordana es actualmente profesor de ESADE en Executive Education y de L’idec en la Universidad Pompeu Fabra. 
Desde 1994 es socio director de Merk2, Consultoría especializada en comercialización y marketing. Carlos Jordana ha sido colaborador académico de escuelas como: 
ESADE, EADA, ICT, EOI. De las Universidades de: Alcalá de Henares, Barcelona, Girona, Pompeu Fabra y Politécnica de Barcelona. Y de universidades extranjeras como: 
Henley University (UK), Linköping University (Sweden), Diego Portales, (Chile) y Barna Business School (Santo Domingo). 

Carlos Jordana ha colaborado en múltiples sectores de actividad. Empresas Industriales como BASF o La Farga Lacambra, Financieras como Bankinter o Banco del 
progreso, Instituciones Públicas como la Generalitat de Catalunya o el Gobierno Vasco, de Gran Consumo como Panrico o Surinver, Distribuidores como Eroski o Pyrenees, 
Laboratorios como Lacer ó La Mirsa, Moda como Mango ó Lotusse, de Servicios como Sanitas o Zenit Media.


