REPUBLICA
PORTUGUESA

EDUCACAD

e Agrupamento
de Escolas
W WV de Esgueira

Cofinanciado por:

i 8 95520

UNUAO EUROPEIA
Fundo Socl Europed

‘ Curso Profissional de Técnico Comercial

Gestao Anual do programa do 102 Ano da disciplina de Comercializar e Vender

Ano Letivo 2017-2018

12 PERIODO 22 PERIODO

32 PERiIODO

INiclO

14 setembro 2017 03 janeiro 2018

09 abril 2018

FINAL

15 de Dezembro

2017 23 de Margo 2018

25 de junho 2018

INTERRUPCOES

12,13 el4 de

18 deza 2 jan .
fevereiro

25 de abril 1 e 31 de
maio

AULAS PREVISTAS

64 56

48

N° de
ordem

Cadigo

Unidades / conteudos programaticos

Aulas

10
Periodo

64

0349 06

7842 10

Ambiente, Seguranca, Higiene e Saude no Trabalho -

conceitos basicos
e Fundamentos da Higiene e Seguranca
Introducéo
Definigbes
Acidentes de Trabalho
Factores que afectam a Higiene e Seguranga
As Perdas de Produtividade e Qualidade
e Seguranca do Posto de Trabalho
Significado e Importancia da Prevencéo
O efeito domind e os acidentes de trabalho
Seguran¢a de Maquinas
Reducéo dos Riscos de Acidente
Protecc¢édo colectiva e protecc¢do individual
Sinaliza¢do de Seguranca
¢ Higiene e Condi¢cdes Ambientais do PT
Introducéo
O inimigo invisivel
Os riscos que rodeiam o Posto de Trabalho
Riscos Fisicos
Ruido
Vibrac6es
Amplitudes Térmicas
Stress Térmico
Riscos Quimicos
Valores Limite de Exposi¢éo
Efeitos dos Poluentes Quimicos
Poluentes solidos
Riscos biologicos
Os riscos Ergonémicos
Algumas medidas da Ergonomia

Técnicas de atendimento
» Atendimento

As primeiras impressdes
Perspectiva proactiva
Competéncias do atendedor
Empatia

Cliente

34

30 de
67




(continuagdo) - Técnicas de atendimento

Identidade da empresa
Valores e formas de actuar
Imagem da empresa
O atendimento e a imagem da empresa

* Qualidade de atendimento
Principios

Etapas do atendimento eficaz
* Processo de comunicacao
Enviar e receber mensagens
Obstaculos a comunicacgéo
Atitudes individuais

Assertividade 37 de
2° Escuta activa. 67
Periodo * Gestao de situacdes dificeis
Conflitos
Tratamento de objeccbes
96 Reclamacdes
7843 Técnicas de negociacao e venda
11
Contacto 19 de
Apresentacdo 67
Abordagem
Técnicas de negociacao e venda (continuacao)

» Conhecimento

Perguntar

Escuta

Apresentacao de beneficios

e Convencer

Argumentagéo

3° Rebater objeccdes
Periodo Responder questbes
48 Apresentar soluctes
Alterar habitos
48 de 67

e Conclusao

Sintese

Fecho

Despedida

e Servigo pés-venda

168




e Aavaliacéo é feita de acordo com os critérios de avaliagdo aprovados em Conselho Pedagdgico

e  Por “conteudos programaticos” ndo se entende apenas a lecionagédo das rubricas ou matérias definidas
no programa da disciplina de Comercializar e Vender, mas também os tempos para a concretizagao de
trabalho experimental, atividade privilegiada no desenvolvimento de aprendizagens e competéncias.



