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Objetivos de Aprendizagem

Proporcionar os métodos e as técnicas necessarias a execuc¢ao das fungdes de um vendedor,
Compreender a natureza do processo de vendas e identificar todas as etapas da venda.
Habilitar os alunos para a organizacao, planeamento e avaliagdo de uma forga de vendas numa

empresa.

ConteGdos Programaticos

1-A venda e a sua gestdo.

2-A natureza do processo de venda.

3-A fungio do vendedor.

4-A preparagio da venda.

5-Prospecao de mercado; conceito, métodos e tratamento da informacéao.
6-Planeamento do contato com o cliente.

7-A apresentagdo da venda.

8-Técnicas de negociagao.

9-Técnicas de finalizagio da venda.
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10-Lidar com queixas dos clientes.
11-Desenvolver relagdes com clientes
12-D.Com.

Contelidos Programaticos {detalhado)

1-A venda e a sua gestao,

1.1-Defini¢do de venda

1.2-A importancia da venda nas empresas

1.3-O velho modelo de vendas

1.4-0 novo modelo de vendas

2-A natureza do processo de venda.
2.1-Momentos importanies nas vendas

2.2-Fases da venda

3-A funcdo do vendedor.

3.1-0 que é preciso para ser um bom vendeder
3.2-Qual o peril de um bom vendedor

3.3-0 que é um vendedor

3.4-Gufa para um vendedor aprendiz

3.5-Atitude do vendedor

3.6-Tipos de vendedores

3.7-Objetivos dos vendedores

4-A preparagio da venda.

4.1-Organizacgéo da forga de vendas
4.2-Objetivos e estralégias de venda

4.3-Fixagdo dos objetivos da forga de vendas
4.4-Metodologias para a fixag2o de objetivos relativos ao volume de negdcios
4.5-Distribui¢o da forga de vendas
4.6-Dimensdo da forga de vendas

5-Prospecdo de mercado; conceito, métodos e tratamento da informacéo.
5.1-Fase da pre-venda

5.2-A distribuicgo e o ponto de venda
5.3-Criatividade, facilidade para o cliente, redugao de custos
5.4-Fase da pos-venda

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

6.2-A entrevista

6.3-Metodo Spin

7-A apresentacao 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

7.5-0 cliente

7.6-Caracterizag@o dos clientes do sector turistico
7.7-Tipos psicologicos de clientes

7.8-Na relag&o com o cliente
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8-Teécnicas de negociagio,
8.1-Apresentacgido

8.2-Argumentacéo

8.3-Tipos de objegbes
8.4-Tratamento das objeces
9-Técnicas de finalizagdo da venda.
9.1-Pré fecho do negdécio
9,2-Concessées

9.3-0 fecho do negdcio

10-Lidar com as queixas dos clientes.
10.1-Gestdo das reclamagdes
11-Desenvolver relagdes com clientes do sector do turismo
11.1- Cross-selling e up-selling

11.2- Manutengio de clientes

11.3- Fidelizag&o dos clientes
12-Documentacao comercial
12.1-Fases do processo de compra e venda:
Encomenda

Entrega

Liguidacéo

Pagamento

12.2-Condigtes do processo de compra e venda:
Qualidade e quantidade

Entrega

Prego

Pagamento/Recebimento
12.3-Oufros documentos comerciais:
Cheque

Letra

Livrancga

Proposta de Desconto

Proposta de Cobranca

Metodologias de avaliagdo

Avaliacdo continua:Teste conteldos tedricos (50%), Teste contelidos praticos (50%).0s alunos
com classificagéo inferior a 10 (dez ) valores s&8o admitidos a exame.
Exame/Recurso -Prova escrita (100%).Aprovagdo 10(dez) valores.

Software utilizado em aula

Estagio

Bibliografia recomendada
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- Roger, F. e Ury, W. (2011). Getting Toyes Negotiating Agreement Without Giving In; . 2,
Penguin. -

- Jobber, D. e Lancaster, G. (1997). Selling and sales management . -, Pitman Pub.. Reino Unido
- Johnson, E. e Kurtz, D. e Scheuing, E. (1994). Sales management - concepts,pratices and
cases. (Vol. -).. -, McGraw-Hill International Ed.. EUA

- Parra da Silva, M. e Infante, M. e Vaz Ribeiro, A. (2000). Negociagdo Técnicas & Ferramentas
{(Vol. -).. 1, Lidel, -

Coeréncia dos contetidos programaticos com os objetivos

Na unidade curricular s&o abordados todos os contetidos associados ac fendmenoc das vendas
desde a apresentacéio, argumentacio, negociagio e fecho de vendas.

Metodologias de ensino

Os contelidos tedricos da unidade curricular sero expostos através de casos praticos no intuito
de desenvolver competéncias, capacidade de andlise e capacidade critica.

Coeréncia das metodologias de ensinc com os objetivos

O acompanhamento dos temas expostos, os exemplos da realidade das empresas e a realizagao
de trabalhos, permite por em pratica o conhecimento adguirido e transpor para situagdes do dia a
dia de um técnico comercial,

Lingua de ensino

Portugués

Pré-requisitos

Nao aplicavel

Programas Opcionais recomendados

N3o aplicavel

Observagdes

Docente responsavel
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