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Objetivos de Aprendizagem
-Proporcionar os métodos e as técnicas necessarias a execucdo das funcdes de um vendedor.
-Habilitar os alunos para a organizagdo, planeamento e avaliagdo de uma forga de vendas numa empresa.

Objetivos de Aprendizagem {detalhado)
-Proporcionar os métodos e as técnicas necessdrias a execucdo das functes de um vendedor.
-Habilitar os alunos para a organizacdo, planeamento e avaliagdo de uma for¢a de vendas numa empresa.

Contelidos Programaticos

1-A venda e a sua gestdo.

2-A natureza do processo de venda.

3-A funcio do vendedor.

4-A preparacdo da venda.

5-Prospec¢io de mercado;conceito, métodos e tratamento da informacao.
6-Planeamento do contato com o cliente.
7-A apresenlagdo da venda.

8-Técnicas de negociagio,

9-Técnicas de finalizagdo da venda.
10-Lidar com as queixas dos clientes.
11-Desenvolver relagdes com clientes.

Conteldos Programaticos (detalhado)
1-A venda e a sua gestdo.

1.1-Definicdo de venda

1.2-A importancia da venda nas empresas
1.3-0 velho modelo de vendas

1.4-0 novo modelo de vendas

2-A natureza do processo de venda.
2.1-Miomentos importantes nas vendas
2.2-Fases da venda
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3-Afungdo do vendedor.

3.1-0 gue é preciso para ser um bom vendedor
3.2-Qual o perfil de um bom vendedor

3.3-0 gue é um vendedor

3.4-Guia para um vendedor aprendiz
3.5-Atitude do vendedor

3.6-Tipos de vendedares

3.7-Objetivos dos vendedores

4-A preparacao da venda.

4.1-Organizacdo da forca de vendas
4.2-Objetivos e estratégias de venda
4,3-Fixa¢do dos objetivos da forga de vendas
4.4-Metodologias para a fixacdo de objectivos relativos ao volume de negdcios
4,5-Distribuicdo da forga de vendas
4.6-Dimensido da forga de vendas

5-Prospeg¢do de mercado;conceito, métodos e tratamento da informacg3o.
5.1-Fase da pré-venda

5.2-A distribui¢do e o ponto de venda
5.3-Criatividade,facilidade para o cliente,redu¢do de custos
5.4-Fase da pos-venda

6-Planeamento do contato com o cliente.
6.1-Técnicas de atendimento

6.2-A entrevista

6.3-Método Spin

7-A apresentacdo da venda.

7.1-Dez mandamentos para o sucesso em vendas
7.2-0s sete passos da venda

7.3-Os sete erros em vendas

7.4-Sete etapas de venda

7.5-C cliente

7.6-Tipos psicoldgicos de clientes

7.7-Na relagdo com o cliente

8-Técnicas de negociacdo.

8.1-Apresentagao

8.2-Argumentacao

8.3-Tipos de objeg¢des

8.4-Tratamento das objectes

9-Técnicas de finalizacdo da venda.

9.1-Pré fecho do negocio

9.2-Concesstes

9.3-0 fecho do negdcio

10-Lidar com as queixas dos clientes.
10.1-Gestdo das reclamacfes

11-Desenvolver relagdes com clientes.
11.1-Fideliza¢do dos clentes

Metodologias de avaliag3o

Avaliagdo continua.Realizagdo de trabalho prético{40%) e um teste(60%).Exame normal:Exame({100%).

Software utilizado em aula
Nido aplicavel.
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Estagio
Ndo aplicavel.

Bibliografia recomendada

- Johnson, E. e Kurtz, D. e Scheuing, E. (1994). Sales management - concepts,pratices and cases. E.U.A.:
McGraw-Hill International Ed.

- Ingram, T. e LaForge, R. e Schwepker Ir., C. (1997). Sales management-analysis and decision making.
E.U.A.: Dryden Pres

- Jobber, D. e Lancaster, G. (1997). Selling and sales management. Reino Unido: Pitman Pub.

- Kotler, P. (1987). Marketing Management- analysis,implementation and control. New Jersey: Prentice Hall

Coeréncia dos contetidos programaticos com os objetivos
Na unidade curricular de Técnicas de Venda e Negociagdo Comercial sdo abordados todos os contetidos
associados ao fendmeno das vendas desde a apresentacdo, argumentacdo, negociacdo e fecho de vendas.

Metodologias de ensino
Aulas tedrico-praticas com apoio de quadro e meios audiovisuais.
Resolucdo de casos praticos.

Coeréncia das metodologias de ensino com os objetivos

O acompanhamento dos temas expostos, os exemplos da realidade das empresas e a realizagdo do
trabalho,permite por em prética, o conhecimento adquirido e transpor para situacdes do dia a dia de um
técnico comercial.

Lingua de ensino
Portugués

Pré requisitos
N3o aplicavel.

Programas Opcionais recomendados
N&o aplicavel.

Observacoes

Docente R savel

/f\

Diretor de Curso, Comiss3o de Curso

Conselho Técnico-Cientifico

. 4 : TG

Dataiif}:fﬁ

NTITVS




