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' OBJECTIVOS DA UNIDADE CURRICULAR

e Identificar as vendas como elemento estrateglco central da accao comerc1a1
e Reconhecer a significativa contribui¢do dos agentes de vendas para a conquista e
manutencdo de vantagens competitivas das empresas;

e C(Clarificar as fungdes atribuidas aos vendedores: tarefas, responsabilidades e

deveres;

e Compreender o processo de gestdo da for¢a de vendas que inclui recrutamento e
seleccdo, formacdo, sistemas de motivagdo, supervisio e avaliagao.

| PROGRAMA PREVISTO PARA A UNIDADE CURRICULAR
eSS : : ST T e

1 A VENDA
e 1.1. IMPORTANCIA DA VENDA NAS EMPRESAS
e 1.2. PROCESSO DE VENDAS
e 1.3, ATITUDE DOS VENDEDORES
e 1.4. TIPOS DE VENDEDORES
2. A ORGANIZACAO DA FORCA DE VENDAS
e 2.1. OBJECTIVOS E ESTRATEGIAS DE VENDAS
e 2.2. AESTRUTURA DA FORCA DE VENDAS:
DIVISAO DAS TAREFAS E ENQUADRAMENTO
e 2.3 DIMENSAO DA FORCA DE VENDAS
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e 2.4, ESTATUTO E REMUNERACAO DOS VENDEDORES
3.A GESTAO DA FORCA DE VENDAS

e 3.1.ORECRUTAMENTO E A SELECCAO DOS VENDEDORES

e 3.2. FORMACAO E MOTIVACAO DOS VENDEDORES

e 3.3.PLANEAMENTO DA ACTIVIDADE E SUPERVISAO

e 34. CONTROLO E AVALIACAO DA ACTIVIDADE E DOS RESULTADOS DOS
VENDEDORES
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| CRITERIOS DE AVALIACAO

Avaliagdo Continua Trabalho de grupo

Avaliacdo Periodica Teste final
Avaliacio Final Trabalho de grupo 40% + Teste final 60%
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