


Curso

VENDAS

O Técnico de Vendas é o profissional qualificado apto a realizar
a prospeccao de mercado e a promover e efectuar a venda de produtos e
ou servicos, através de contactos estabelecidos com clientes, com vista
a sua satisfacao e fidelizacao.

As actividades principais desempenhadas por este técnico
sao: - estudar os produtos e ou servigos da empresa, caracterizar o tipo
de clientes e recolher informagao sobre a concorréncia e o mercado em
geral, de forma a responder adequadamente as necessidades,
satisfacao e fidelizagao dos clientes, recorrendo a diversas fontes de
informacéo;

- promover, informar e divulgar com vista a efectuar a venda de produtos
e Ou Servigos;

- assegurar o servico de apoio ao cliente;

- organizar e gerir os ficheiros dos clientes, mantendo actualizada a
informacgao referente ao desenvolvimento da actividade, com vista a
responder eficazmente as solicitacbes do mercado;

- aplicar as normas de seguranca, higiene e saude respeitantes a sua
actividade profissional.
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PLANO DE ESTUDOS - Portaria 995/2007 de 28/08

Componentes de Formacgao

Carga Horaria

Disciplinas 10° | 11° | 12°| Total
Componente de Formagao Sociocultural
- Portugués 106 108 | 106 | 320
- Lingua Estrangeira: Inglés 76 72 72 220
- Area de Integracdo 76 72 72 | 220
- Tecnologias da Informacao e Comunicacao 100 100
- Educacéo Fisica 70 70 140
Subtotal | 428 | 322 | 250| 1000
Componente de Formagao Cientifica
- Matematica 100 100 | 100 | 300
- Economia 100 100 200
Subtotal | 200 | 200 | 100| 500
Componente de Formagao Técnica
- Vender 192 192 | 96 480
- Organizar e Gerir a Actividade 123 141 | 66 330
- Comunicar em Vendas 90 91 99 280
- Comunicar em Espanhol 90 90
- Formacgao em Contexto de Trabalho 420 | 420
Subtotal | 405 | 514 | 681| 1600
Total de Horas/ Curso | 1033 | 1036 1031, 3100

27





