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‘ Curso Profissional: Técnico de Comércio

Gestao Anual do programa do 112 Ano da disciplina de Comercializar e Vender

Ano Letivo 2017-2018

12 PERIODO 22 PERIODO 32 PERIODO
INicl0 13 de setembro de 2017 3 dejaneiro de 2018 9 de abril de 2018
FINAL 15 de dezembro de 2017 6 de fevereiro de 2018 22 de junho 2018
" 18 de dezembro de 2017 a| 12 a 14 fevereiro;
INTERRUPCOES 02 de janeiro de 2018 26 de margo a 6 abril 2018
AULAS PREVISTAS 58 95 95
Unidades / conteudos programaticos Aulas
Modulo 5 — Gestao Estratégica
Estratégia e Gestao estratégica: Introdugdo e definigoes
- Planeamento
- Estratégia
- Planeamento estratégico e operacional
- Visao
- Missao 38
- Objetivos
Diagndstico da situagao
10 - Andlise externa
Periodo | - Analise interna
- Andlise SWOT
Estratégias
- OpcOes estratégicas a nivel da empresa
- OpcOes estratégicas a nivel operacional
- Escolha da estratégia de negécio
- Implementacao e controle
Conclusao do modulo 5 - 12 de outubro de 2017
Moddulo 6 — Segmentacao e Planeamento
Segmentacao
- Nocao
- Utilidade e processo de segmentacao
- Critérios de segmentacao
- Escolha e definicdo dos critérios de segmentacao 23 de 43
- Métodos de segmentacdo de mercado




2.°
Periodo

2.°
Periodo

Posicionamento

- Nogao

- Aimportancia e razao do posicionamento

- As dimensdes do posicionamento

- As carateristicas distintas

- A diferenciagao

- As qualidades de um posicionamento eficaz

Conclusédo do médulo 6 — 16 de novembro de 2017
Maodulo 7 — Técnicas de Vendas

Conceito de Venda

- Nogao

- O papel e a importancia da venda

- Os instrumentos de venda

O processo de venda

- Aimportancia da venda

- Os instrumentos de venda

O processo de venda

- A importancia das fases do processo de venda
- As fases do processo

Vendedor

- Nogao

- O papel do individuo como vendedor
- Atitude do vendedor

Conclusédo do modulo 7 — 10 de janeiro de 2017
Moédulo 8 — Atendimento e Venda

Atendimento

- As primeiras impressoes

- Perspetiva proactiva

- Competéncias do atendedor
- Empatia

- O cliente

Qualidade de atendimento

- Principios

- Etapas do atendimento eficaz
Processo de comunicagao

- Enviar e receber mensagens
- Obstaculos a comunicacao

- Atitudes individuais

- Assertividade

- Escuta ativa

Gestao de situagoes dificeis

- Conflitos

- Tratamento de objecbes

- Reclamacdes

Conclusédo do médulo 8 — 12 de abril de 2018

Maddulo 9 — Técnicas de Negocia¢dao e Argumentagdo

20 de 43

33 de 43

10 de 43

43




Preparagao
- Estudo
- Recolha de informacao
- Planeamento
Contacto
- Apresentacgao
- Abordagem
Conhecimento
- Perguntar
- Escuta
- Apresentacao de beneficios 43
Convencer
- Argumentagao

3.0 - Rebater obje¢bes
Periodo | - Responder questdes
-Apresentar solugdes
- Alterar habitos
Conclusao
- Sintese
- Fecho
- Despedida
Servico pds-venda

Conclusé@o do médulo 9 — 22 de maio de 2018
Médulo 10 - Localizagao e Urbanismo Comercial

A cidade

- Analise e classificagao dos centros urbanos e centros de cidade
A organizagao da cidade

- Zona Comercial (tradicional) 38
- Zona Comercial (grande distribuigao)
- Zona Industrial Zona de servigos

- Zona residencial Zona de lazer

Transportes e circulagao

Construgao

- Concentragéo espacial

30 - Pregos do solo

As novas cidades

A importéancia da localizagao comercial

- Os fundamentos tedricos da localizagéo

- Area de influéncia

- Escolha da localizagédo

- Fatores que determinam a escolha da localizagao

Periodo

Conclusao do modulo 10 - 22 de junho de 2018

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

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



