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Técnicas de Vendas
OBJECTIVOS
Tem como objectivo gerar competências para:
• Identificar as necessidades e as motivações do cliente
• Aplicar as técnicas de apresentação/demonstração 
de produtos adequados à venda
Também tem como objectivo:
• Identificar a organização e os processos prórpios de 
uma empresa comercial ou dos sectores responsáveis 
pela comercialização em organização não comercial;
• Identificar e formular estratégias de planeamento 
de Marketing;
• Utilizar técnicas de venda, de atracção de clientes  
e de atendimento pessoal.

DESTINATÁRIOS

Activos e Desempregados com o 9º ano completo.

O Processo Comunicacional na Venda

	 Bases da Comunicação

	 Qualidade e Aptidões Básicas de Vendedor

	A  Linguagem

	 Técnicas de Expressão

	R etórica e Persuasão

	 Escuta Activa 

MÓDULOS

Fases do Ciclo de Vida de Uma Venda

	 Identificação das Motivações e Necessidades

	A nalise e Avaliação das Soluções Possíveis

	A  Demonstração da Solução

	A  Concretização

Gerir as Rejeições

	S egurança e Confiança em Si Próprio 

	O  Fracasso como Experiência de Aprendizagem

	A perfeiçoar o Desempenho


