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Curso Profissional Técnico de Vendas
AREA DE EDUCAGCAO E FORMAGAO: 341 .Comércio
Cddigo e Designagdo do Referencial de Formag&o: 341025 - Técnico/a de Vendas
Duragao de 3 anos

Estes cursos conferem:
. O ensino secundario (12.2 ano)

. Uma qualificacdo profissional.

Descrigao da qualificagdo: Promover e efetuar a venda de produtos e/ou servigos, através de

contactos estabelecidos com clientes, com vista a sua satisfacao.

PERFIL PROFISSIONAL DO CURSO

O Técnico em Vendas é um profissional apto a:

» Estudar os produtos e/ou servigos da empresa, caracterizar o tipo de clientes e recolher
informacdo sobre a concorréncia e o mercado em geral, de forma a responder

adequadamente as necessidades dos clientes.

PRINCIPAIS COMPETENCIAS

= Estudar os produtos e/ou servicos da empresa, caracterizar o tipo de clientes e recolher
informacdo sobre a concorréncia e o mercado em geral, de forma a responder
adequadamente as necessidades dos clientes.

= Apresentar o produto e/ou servico, referindo as suas vantagens e caracteristicas,
demonstrando quando necessario as potencialidades do mesmo e informando sobre o
servigco pos-venda;

= Assegurar o servico de apoio ao cliente.
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Manter o cliente informado e prestar esclarecimentos, nomeadamente, sobre o servico
pds-venda, novos produtos e promogdes, procurando a resolugdo de problemas e a
fidelizagdo do cliente.

Colaborar na angariacdo de novos clientes, identificando e localizando potenciais
clientes e oportunidades de negdcio, transmitindo esta informacgao a empresa.
Analisar informacdo sobre os clientes, procurando caracterizar o seu perfil e detetar as
suas necessidades e motivacdes para a compra;

Preparar acdes de venda, em fungao dos objetivos e da politica da empresa.

Aplicar as técnicas de organizagao do trabalho no desenvolvimento da atividade
comercial.

Identificar o tipo de cliente e de mercado em que a empresa atua, através da observacao
direta ou por consulta a vdrias fontes.

Utilizar as técnicas de anadlise de mercado na recolha de informagdo sobre a
concorréncia e sua atuacao.

Identificar as necessidades e motivacdes dos clientes para a compra.

Identificar os diferentes tipos de documentos comerciais e utilizar os relativos a sua
atividade profissional.

Utilizar as Tecnologias de Informacdo e Comunicacdo necessarias ao desenvolvimento
da sua atividade profissional.

Utilizar as técnicas de argumentagdo e negociagao com vista a concretizagdo da venda
dos produtos e/ou servicos.

Utilizar as técnicas de venda, ha promocao e comercializagdo de produtos e/ou servigos.

SAIDAS PROFISSIONAIS

A drea comercial e nomeadamente as vendas detém atualmente um papel fundamental
nas empresas e os bons profissionais desta area sao altamente valorizados no mercado
de trabalho.

Os alunos poderdao desenvolver a sua actividade em todas as empresas comerciais e

lojas das variadas areas comerciais .
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Plano de Estudos

Curso profissional de Técnico de Vendas

Plano de estudos

Componenics de formacio r::i::"j_"r[:‘:;:;:]
Socio-cultural:
Portugués (b) ...t 320
Lingua Estrangeira Tou Il (c) .............. 220
Areade Integraglo ...... ..., 220
Tecnologias da Informacio e Comunicagio ... 100
Educacao Fisica ..............ooooioiia 140
Subtotal 1 000
Cientifica:
Matematica (b) ...... ..o il 300
Economia (b) ......oooooiiiiiiiiiiiia, 200
Subtotal ...l 500
Técnica:
Vender .....ooiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiaa 480
Organizar e Gerir a Actividade ............ 330
Comunicar em Vendas .............. ..., 280
Comunicar em Francés/Comunicar em Caste-
lhano(d) .. .oone i o0
Formagao em Contexto de Trabalho ........ 420
Subtotal ..o 1 600
Total de horas do curso . . . 3100

(@) Carga hordria global nao compartimentada pelos iés anos do ciclo de formacao,
a gerir pela escoda, de acordo com o estabelecido na Portaria n™ 550-C2004, de 21 de
Maio, ¢ demais regulameniacio aplicivel.

(b} Isciplina sujeita a avaliacdo sumativa exierna, nos termos previstos no arligo 11.°
do Decreto-Lei n® 742004, de 26 de Margo, conjugado com os artigos 267, 27° ¢ 307
a 337 da Portaria n.= 550200, de 21 de Main.

(c)y O aluno deverd dar continuidade a uma das linguas cstrangeiras estudadas no ensino
bésico.

(d) A disciplina a oferecer depende da opgao da escola, no ambilo da sua swlonomia.

Formag¢ao em Contexto de trabalho

A formagdao em contexto de trabalho nos cursos profissionais constitui-se como uma
componente auténoma. A formagdao em contexto de trabalho visa a aquisicdo e
desenvolvimento de competéncias técnicas, relacionais e organizacionais relevantes
para a qualificacdo profissional a adquirir e é objeto de regulamentacao prdpria.

Tem a duragdo total de 600h, repartida pelos 3 anos do curso (200h/ano).

E realizada no final do ano lectivo.
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Spot Promocional

https://drive.google.com/drive/u/1/folders/1Sw uLMdHWIwVcH-
wOAQOSz8npGOP1QhKn
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