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Curso Profissional Técnico COMERCIAL

PLANO DE ESTUDOS

Componentes de Formagéao Total de Horas
(Ciclo de Formacao)

Componente de Formagédo Sociocultural

Portugués 320
Lingua Estrangeira I, Il ou lll 220
Area de Integragéo 220
Educacéo Fisica 140
Tecnologias da Informagéo e 100
Comunicacao
Subtotal 1000
Componente de Formacéao Cientifica
Economia 200
Matemética 300
Subtotal 500
Componente de Formacao Técnica
Comercializar e Vender 447
Organizar e Gerir a Empresa 335
Comunicar no Ponto de Venda 233
Comunicar em lingua estrangeira (c) 90

Formacédo em Contexto de Trabalho
600

Total de Horas / Curso 3200

(c) A disciplina a oferecer depende da opgao da escola, no &mbito da sua autonomia.



TECNICO DE COMERCIAL

PERFIL DE DESEMPENHO

O técnico cOMERCIAL é o profissional qualificado apto a organizar e planear a venda de
produtos e ou servicos em estabelecimentos comerciais, garantindo a satisfacdo dos clientes,

tendo como objectivo a sua fidelizag&o.

As actividades principais desempenhadas por este técnico sao:

- Desenvolver ac¢ces empreendedoras com caracter inovador, criativo e dindmico;

- Estudar os produtos e ou servicos da empresa, caracterizar o tipo de clientes e recolher
informacao sobre a concorréncia e 0 mercado em geral, de forma a responder adequadamente
as necessidades do mercado;

- Participar na concepc¢dao, organizacéo e animac¢éo do ponto de venda;

- Colaborar na pesquisa, definicdo e composicdo do sortido, apresentando propostas, tendo em
conta a evolugdo do mercado, as suas tendéncias e a procura;

- Atender e aconselhar clientes, tendo em vista a sua fidelizacdo e a satisfagdo das suas
necessidades;

- Processar a venda de produtos e ou servigos, recorrendo a equipamento informatico e outros
meios disponiveis;

- Proceder a operacdes de abertura e fecho do dia através do controlo de caixa e ou suporte
informético;

- Efectuar o controlo quantitativo e qualitativo de produtos do ponto de venda, recebendo,
conferindo, armazenando e etiquetando, controlando stocks e inventariando existéncias;

- Assegurar o servi¢o pds-venda, recebendo e analisando reclamagfes com vista a sua
resolugdo, procedendo a troca de produtos e a reembolsos, tratando de devolugdes e de outras
situacdes colocadas pelos clientes;

- Proceder a organiza¢é@o da documentacdo relativa ao processo de compra e venda;

- Participar na gestdo comercial e do pessoal afecto a actividade;

- Utilizar as novas tecnologias nas actividades da fun¢gdo comercial e de gestéo;

- Planear e acompanhar o site de comércio electrénico em colaboragdo com a gestéo da
empresa e com técnicos internos/externos a empresa de areas multidisciplinares;

- Aplicar as normas de seguranca, higiene e salde respeitantes a sua actividade profissional.




ELENCO MODULAR FORMACAO TECNICA

Disciplinas e Médulos Respetivos*

Organizar e Gerir a Empresa

Comercializar e Vender

Durac3o de referéncia horas

1 A Actividade Comercial 36
2  Servigos 30
3 Estudos de Mercado 30
4  Comportamento do Consumidor 36
5  Gestéo Estratégica 36
6  Segmentacgdo e Posicionamento 36
7  Técnicas Vendas 36
8  Atendimento e Venda 36
9 Técnicas de~Negocia(;éo e

Argumentacao 36
10 Localizagdo e Urbanismo Comercial 36
11 Politica de Produto e Preco 36
12 Distribui¢éo e Logistica 36
13 Comércio Electronico 30
14 Sistema}s Informéaticos na area

comercial 36

Duracao de referéncia horas

1 Inovacédo e Empreendedorismo o5
> Estrutura e Comunicagdo

Organizacional 50
3 Plano de Negocios 25
4  Planeamento e Controlo 25
5 Funcdes Aprovisionamento,

Administrativa e Marketing 25
6  Gestdo de Recursos Humanos 25
7 Legislacdo Comercial 25
g Introduc&o ao Sistema de

Normalizacdo Contabilistica 25
9 Introdug&o aos Modelos de

Demonstracdes Financeiras 25
10 Cadigo de Contas e Normas

Contabilisticas 50

Classificagao e Aplicacdes
11 |nformaticas de Documentos

Contabilisticos 25
12  Analise Econémica e Financeira 35
Comunicar no Ponto de Venda horas

Duracgdo de referéncia
1  Comunicacdo Empresarial 24
2 Principios de Merchandising 24
3  Técnicas de Merchandising 36
4  Animagéo no Ponto de Venda 36
5 Promocéao de Vendas 36
6 Publicidade 24
7 Introducdo ao Vitrinismo 36
8  Técnicas de Vitrinismo 36
Comunicar em lingua Estrangeira
Duracao de referéncia horas

As Relagbes com os Outros e com a
1

Empresa 30
2  As Formas de Atendimento 30
3 O Mundo Profissional 30

* A informacéao das horas de cada
modulo € meramente indicativa,

podera sofrer alteragdes.




