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Curso Profissional Técnico de Vendas
Grupo 430 — Economia e Contabilidade

Médulo UFCD Conteutdos Objetivos de aprendizagem Avaliagao
1 Atividades de diagnostico e de integragédo dos alunos: Clarificar regras e métodos de trabalho. Testes
(30 tempos) - apresentacdo da disciplina; Explicar conceitos. Trabalhos

- estabelecimento de regras e de métodos de trabalho; Interpretar textos. individuais e
de grupo

- Avaliagdo diagnostica.

Analisar quadros e graficos.

Resolucéo de

exercicios
0387 - Profissional de e Perspetiva de marketing (hard selling e soft Conhecer o perfil e identificar as fungoes do vendedor
vendas - fungdes e selling) na gtica do marketing. .
competéncias Descrever as técnicas de andlise de mercado,
- Fungdes do vendedor na ética do Marketing estabelecendo um plano de pesquisa a concorréncia.
e  Competéncias do profissional de vendas Dominar técnicas de comunicagéo eficazes na rela¢éo
P P com os clientes.
- Competéncias comportamentais Saber analisar e identificar os comportamentos do
i Comgeténcias técnirt):as consumidor em processos de compra.
e Competéncias de comunicacao na venda
- Venda e o processo de comunicagéo
- Técnicas de controlo da comunicacéo
- Escuta ativa
- Linguagem comercial/palavras negras
- Comunicacéo nao verbal
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2 0389 - Entrevista de
vendas - abordagem e
diagnostico de
necessidades

(30 tempos)

Abordagem inicial e criagdo de confianca

- Formas para abordar o cliente
presencialmente

- Erros a ndo cometer na abordagem
- Criar confianga

Diagndstico de necessidades

Aplicar as técnicas de abordagem inicial e a técnica das
perguntas na condug&o de uma entrevista de vendas.
Desenvolver estratégias de incremento de vendas e de
prospecdo de clientes, associadas a técnicas de vendas
ajustadas.

Aplicar técnicas de fidelizagdo de clientes na 6tica da

Testes
Trabalhos
individuais e
de grupo

Resolucéo de

- Apresentacéo do prego
Argumentac&o/objecdes

- Identificacé@o de objecbes
- Técnicas basicas de resposta a objegdes
Fecho da venda/concluséo

- Sinais de compra
- Técnicas para fechar a venda
- A despedida com a porta aberta

e fazer a sua correta utilizagdo no contacto com clientes.
Desenvolver técnicas de fecho de vendas e entender as
adequadas perspetivas.

Gerir e tratar reclamag@es de clientes como
oportunidades de negdcio, contribuindo para a retencéo
e fideliza¢&o dos clientes.

Entender a importancia de gerir a carteira de clientes na
realidade atual do mercado.

sua satisfacao. €Xerciclos

- Importancia das perguntas

- Tipo de perguntas

- Formulagéo das perguntas

- Perguntas gerais sobre a situacdo do cliente

- Perguntas para detetar problemas

- Perguntas implicagdo, para envolver o cliente

- Perguntas para ligar a solugdo ao problema

= 5 - Aplicar técnicas de apresentagéo, argumentacgao e de

3 0390 - ApresNentagao, Apresentagaolvenda-conselho resposta as obje¢6es para fechar a venda com sucesso. Testes
(60 tempos) Zggygzrgsagao efecho - Suscitar o desejo Desenvolver técnicas para argumentar eficazmente e Trabalhos

- Apresentar beneficios estabelecer acordos com clientes. individuais e

- Demonstracdes Conhecer técnicas de gestao de conflitos e reclamages | de grupo

Resolucéo de
exercicios
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