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PROGRAMA

1.- Os diversos tipos de comércio

1.1.- Comércio tradicional e grande distribuicido

1.2.- Formas de venda

1.2.1- Venda directa (loja)
1.2.2- Venda de prospeccao
1.2.3- Venda de sistemas
1.2.4- Prescritores

1.2.5- Distribuidores
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1.3.- Parcerias (franchinsing, contrato de agéncia,...)

2.- A necessidade do conhecimento do produto a vender

3.- Os clientes
3.1- Venda
3.2- Objecgoes
3.3- Reclamagoes
3.4- Atendimento

3.4.1- As técnicas de comunicacao
3.4.2- As técnicas de negociacgao
3.4.3- As técnicas de psicologia e a analise sociologica

3.4.4- As técnicas especificas: telefone, mailing, marketing
directo, DAV, feiras e saloes, imagem...

4- Custos comerciais

4.1- Existéncia de produtos

4.2- Nivel de aceitacao dos precos pelo mercado
4.3- Exigéncias dos distribuidores

4.4- Distribuicao fisica

4.5- Publicidade

4.6- Marketing

4.7- Forca de vendas

5.- A gestao do risco de crédito



6.- Gestao Inter-cultural

Avaliacéao

Avaliacao para dispensa de exame final

A classificacdo final atribuida a cada aluno sera em funcdo do seu
desempenho, avaliado através da realizacdo de trabalhos praticos
obrigatorios com discussao e uma frequéncia. Cada elemento de avaliacao
tera uma ponderacdo de 50%. A classificacdo minima em qualquer um
dos elementos de avaliagcdo, para aprovacdo na disciplina, & de 10 (dez)

valores.

Avaliagcao em exame final

Se o aluno alcancar uma nota inferior a 10 (dez) valores na prova de exame
sera reprovado; se for alcan¢cada uma nota igual ou superior a 10 (dez) valores

ficara aprovado.
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