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Curso Profissional de Técnico de Comércio - 2018 a 2021 — Area de Formagio 05 — Nivel 4

CV - Comercializar e Vender* | 112 Ano —2019/2020
Professor: Luis Filipe Ribaes Ferreira Monteiro

Planifica¢do e Desenvolvimento Programatico — 112 Ano | Turma TCOM
Formagao Técnica: CV - Moddulos 6,7,8e 9

COMPETENCIAS A DESENVOLVER

1. Usar os conceitos comerciais para compreender e analisar o mercado e a atividade comercial;

2. Utilizar corretamente a terminologia comercial;

3. Aplicar conceitos comerciais em novos contextos, dimens&es e/ou formatos;

4. Utilizar instrumentos de andlise para interpretar a realidade comercial portuguesa;

5. Utilizar corretamente a Lingua Portuguesa para comunicar;

6. Pesquisar e recolher informacdo, nomeadamente, com recurso as novas tecnologias;

7. Elaborar sinteses de conteddo de documentagao analisada; estruturar respostas com corre¢do formal e de contetdo;
8. Utilizar técnicas de representagao da realidade como esquemas sintese, quadros de dados e graficos;
9. Interpretar quadros e graficos;

10. Propor projetos de trabalho, realiza-los e avalia-los;

11. Apresentar comunicag¢des orais recorrendo a suportes diversificados de apresentacao;

12. Revelar espirito critico e habitos de tolerancia e de cooperacao;

13. Apresentar e fundamentar os seus pontos de vista respeitando as ideias dos outros;

14. Demonstrar criatividade e abertura a inovagao;

15. Realizar as tarefas de forma auténoma e responsavel;

16. Revelar habitos de trabalho individual e em grupo.
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8. Identificar possiveis fontes de
posicionamento.

9. Perceber o conceito de diferenciagdo.

10. |Identificar e reconhecer fatores de

diferenciagdo.

A diferenciagdo
As qualidades de um posicionamento eficaz

Avaliagdo — Vide P.F. Quadro 1)

Recursos & Avaliacdo —
Elenco Modular Conteudos Programaticos Sugestoes & Critérios de (‘;4'2530
- — — Didaticas Avaliagao
Mddulos Objetivos Especificos
1. Classificar os diferentes formatos de I - Segmentacdo 1. Utilizagdo de Meios . Observagdo Direta. 39 H
comércio. Compreender a nogdo de Nogdo Multimédia & Internet. . Resolugdo de Fichas de
segmentac3o. Utilidade e processo de segmentacdo 2. Consulta de Legislagdo. Trabalho. 52 Tempos
2. Identificar  as  caracteristicas  de Critérios de segmentacdo 3. Pesquisa e Utilizacdo de . Elaboragdo de de 50"
| od .8 segmentac3o. Escolha e defini¢do dos critérios de segmentagéo Enderegos Varios na Internet, Dicionarios/Glossérios/Manuais.
()] c 3.  Explicar o processo de segmentag3o. Métodos de segmentagio de mercado Revistas, PublicagBes e . Testes de Avaliagdo Formativos
la qé 4. Identificar e analisar critérios de Bibliografia Diversa. e Suma:civos. 1° Periodo
S segmentac3o. Il - Posicionamento 4. Projegdo de Filmes/Videos. . Avaliagdo de Trabalhos
6 'E c 5. Distinguir e perceber a pertinéncia dos Nogio 5. Apontamentos de Apoio e Individuais & Coletivos. 2019/2020
— v O critérios de segmentagdo A importancia e razio do posicionamento Utilizagdo do Moodle. . Relatério Individual e/ou de
E = 6. Compreender a nogdo de posicionamento. As dimensdes do posicionamento Grupo. 16/09/2019
o0 n 7.  Explicar a importancia do posicionamento. As caracteristicas distintivas a
mw no- (Critérios Especificos de 17/12/2019
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I

Técnicas de Vendas

Explicar a importancia do equilibrio entre a
oferta e a procura. Compreender e explicar
o conceito de venda e a sua importancia no
desenvolvimento da atividade comercial.
Compreender a importancia da relagdo
com o cliente na atividade de venda.

Referir as fases do processo de venda.
Perceber o conceito do vendedor.

Explicar o papel e importancia do individuo
enguanto vendedor.

Identificar as principais fungdes do vendedor
enquanto interlocutor.

| — Conceito de Venda 1. Utilizagdo de Meios 1.ObservaNg§o Dir‘eta.
Nogdo Multimédia & Internet. 2.Resolugdo de Fichas de
O papel e importancia da venda 2. Consulta de Legislagdo. Trabalho.
Os instrumentos de venda 3. Pesquisa e Utilizagdo de 3. Elaboragdo de
Enderecos Varios na Internet, Dicionarios/Glossarios/Manuais.
Il - Processo de Venda Revistas, PublicacBes e 4.Testes dg Avaliagdo Formativos
Aimportancia das fases do processo de venda Bibliografia Diversa. & Sumativos.
As fases do processo 4. Projec3o de Filmes/Videos. 5. Avaliagdo de Trabalhos
5. Apontamentos de Apoio e Individuais & Coletivos.
11l = Vendedor Utilizacdo do Moodle. 6.Relatorio Individual e/ou de
Nocdo Grupo.
(Critérios Especificos de
Avaliagdo — Vide P.F. Quadro 1)

45 H

60 Tempos
de 50°

12 Periodo
2019/2020

16/09/2019 a
17/12/2019
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Definir o tipo de investigagdo a ser I - Identidade da Empresa 1.Ut|||z.ag230.de Melos ; g::ﬂ;cszg::riigs de 45H
desenvolvida. Compreender o conceito de Valores e formas de atuar Multimédia & In.tern~et. ) Trabalh
: , 2. Consulta de Legislagdo. rabaiho. 60 Tempos
atendimento como veiculo e canal de Imagem da empresa . I 3. Elaboracdo de .
comunicagdo da empresa. O atendimento e a imagem da empresa 3.Pesquisae UFIl.IZa(;GO de Diciondrios/Glossérios/M ; de 50
Compreender o papel do atendimento na End.eregos Vaf“’s [‘a Internet, a Tlutona;oz |?SS~3“0S ana
interagdo com o cliente. Il - Atendimento Revistas, Publicacdes e e
© rag ) clien ) o N Bibliografia Diversa. Formativos e Sumativos 20 periodo
el 3. EXp|Ider os pqnuplgs de qualidade do As prlm.elras |mp.ressoes 4.Projecio de Filmes/Videos. 5. Avaliagdo de Trabalhos 2019/2020
a:) ::2:3;22::2 :f:zl;r?nﬂcar as etapas de um zce):‘z:ttlgsc?;gadt;v;endEdor 5. Apontamentos de Apoio e ; ::(:wajb'lalf iic‘zletllvos. .
> 4, Reconhecer o papel da comunicagdo no Empatia - O cliente Utilizagéo do Moodle. - RelatérioIndividual e/ou de
pap G p Grupo.
Q atendimento eficaz. 06/01/2020 a
o 5. Identificar ~as  atitudes individuais Il - Qualidade de Atendimento (Critérios Especificos de 25/03/2020
8 "E obstéculos a comunicagdo. Principios Avaliagéio — Vide P.F. Quadro 1)
~ ) 6. Reconhecer situagdes dificeis. Etapas do atendimento eficaz
E 7. Explicar os instrumentos de gestdo de
S situagdes dificeis. _ IV - Processo de Comunicagio
c 8.  Distinguir o bom do mau atendimento e o Enviar e receber mensagens
| 8 atendimento eficaz do ineficaz. Obstaculos 3 comunicagdo
< Atitudes individuais,
Assertividade
Escuta ativa.
V - Gestao de Situagoes Dificeis
Conflitos
Tratamento de objec¢Ges
) Reclamagdes
i
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Contextualizar as varidveis situacionais.
Reconhecer a importancia do estudo,
analise, tratamento e preparagdo de toda a
informacdo relevante para a condugdo da
atividade comercial.

Compreender o impacto do contacto e

abordagem com o interlocutor.

3. Identificar os principios essenciais no
conhecimento das necessidades e
convicgdes do interlocutor.

4.  Distinguir instrumentos de obje¢do
eficazes.

5.  Esquematizar respostas e argumentagdes

claras e dirigidas.

Reconhecer situagdes dificeis.

Apresentar solugdes alternativas.

Desenvolver a capacidade de sintese.

Promover um discurso claro e seguro.

10. Reconhecer a importancia do servigo pos-

venda na continuidade da relagdo com o

cliente.

&

iacao
N

Técnicas de Negoc
Argumenta;éo

Il - Preparagao
Estudo
Recolha de informagdo
Planeamento
Il - Contacto
Apresentacdo; Abordagem
11l - Conhecimento
Perguntar
Escutar
Apresentagdo de beneficios
IV — Convencer
Argumentagdo
Rebater objecbes
Responder questdes
Apresentar solugbes
Alterar habitos
V - Conclusao
Sintese
Fecho
Despedida
VI - Servigo Pés-venda

1. Utilizagdo de Meios
Multimédia & Internet;

2.Consulta de Legislagdo;

3. Pesquisa e Utilizagdo de
Enderegos Varios na Internet,
Revistas, Publicagdes e
Bibliografia Diversa;

4. Projecdo de Filmes/Videos;

5. Apontamentos de Apoio e
Utilizagdo do Moodle.

1.0bservagdo Direta;

2.Resolugdo de Fichas de
Trabalho;

3.Elaboragdo de
Diciondrios/Glossarios/Manuais;

4.Testes de Avaliagdo
(Formativos e Sumativos);

5.Avaliagdo de Trabalhos
Individuais & Coletivos;

6.Relatério Individual e/ou de
Grupo.

(Critérios Especificos de
Avaliagédo — Vide P.F. Quadro 1)

45 H

60 Tempos
de 50°

32 Periodo
2019/2020

14/04/2020 a
12/06/2020

* Portaria n.2 996/2007, 28 de agosto | DL n2 55/2018, 06 de julho

» » Critérios Especificos de Avaliagao « «

Dominios Parametros Ponderagdo
- Aprendizagem | Testes de Avaliagao 40% 85%
o Conhecimentos? Trabalhos 45% ’
-E Capacidade de Iniciativa 2%
g Atitudes | Capacidade de Comunicagao 2%
(o] Participagdo nas Atividades Propostas 3% 15%
Comportamentos . . - A
Cooperagao e Articulagdo com o Grupo e o Meio 3%
Comportamento Adequado ao Espaco da Atividade Letiva 5%

1 Sempre que so existir um instrumento de avaliagdo, os 85% revertem na totalidade para esse instrumento.
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