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TeSP - Gestao Comercial e Vendas
Técnico Superior Profissional
Plano: Ata CTC ESGT 64/2015

Ficha da Unidade Curricular: Técnicas de Venda e Negociagio Comercial
ECTS: 6; Horas - Totais: 162,0, Contacto e Tipologia, T:15; PL:45;

Ano|Semestre: 1|52; Ramo: Tronco comum;

Tipo: Obrigatéria; Interagdo: Presencial; Codigo: 600211

Area de educacio e formagdo: Comércio

Docente Responsavel
Jorge Manuel Margues Simdes
Prof. Adjunto

Docente e horas de contacto
Silvio Manue! Valente da Silva
Assistente Convidado, T: 15; PL: 45;

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

Conteuddos Programaticos

i-Avenda e a sua gestio.

2-A natureza do processo de venda.

3-A funcgiio do vendedor.

4-A preparacdo da venda.

5-Prospecdo de mercado; conceito, métodos e tratamento da informac&o.
6-Planeamento do contato com o cliente.
7-A apresentagdo da venda.

8-Técnicas de negociagio.

9-Técnicas de finalizac#o da venda.
10-Lidar com as queixas dos clientes.
11-Desenvolver relacdes com clientes.

Contetidos Programaticos (detalhado)
1-Avenda 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-Momentos importantes nas vendas
2.2-Fases da venda

3-A fungdo do vendedor.
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3.1-0 que é preciso para ser um bom vendedor
3.2-Qual o perfil de um bom vendedor

3.3-0 que € um vendedor

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

3.6-Tipos de vendedores

3.7-Objetivos dos vendedores

4-A preparacdo da venda.

4.1-Organizacdo da for¢a de vendas
4.2-Objetivos e estratégias de venda
4,3-Fixacdo dos objetivos da forca de vendas
4.4-Metodologias para a fixagdo de objetivos relativos ac volume de negocios
4.5-Distribuicdo da forga de vendas
4.6-Dimenséo da forga de vendas

5-Prospecdo de mercado; conceito, métodos e tratamento da informacao.
5.1-Fase da pré-venda '

5.2-A distribui¢do e o ponto de venda
5.3-Criatividade,facilidade para o cliente, redugdo 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-Metodo 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

7.4-5ete etapas de venda

7.5-0 cliente

7.6-Tipos psicoldgicos de clientes

7.7-Na relagdo com o cliente

8-Técnicas de negociacdo.

8.1-Apresentagdo

8.2-Argumentacdo

8.3-Tipos de objecbes

8.4-Tratamento das obje¢des

9-Técnicas de finalizacdo da venda.

9,1-Pré fecho do negocio

9.2-Concessdes

9.3-0 fecho do negdcio

10-Lidar com as queixas dos clientes.
10.1-Gest&o das reclamacgfes

11-Desenvolver relactes com clientes.
11.1-Fidelizacdo dos clientes

Metodologias de avaliacio
Avaliagdo continua. Realiza¢do de trabalho pratico (40%) e um teste(60%).Exame normal: Exame {100%).

Software utilizado em aula
Nio aplicavel.
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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 Jr., C. (1997). Sales management-analysis and decision making. E.UL.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 contelidos programaticos com os objetivos
Na unidade curricular de Técnicas de Venda e Negociagdo Comercial sdo abordados todos os conteldos
associados ao fendmeno das vendas desde a apresentacio, argumentagio, negociagio 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

0 acompanhamento dos temas expostos, os exemplos da realidade das empresas e a realizagio do
trabalho,permite por em pratica, o conhecimento adquirido e transpor para situagdes do dia a dia de um
técnico comercial.

Lingua de ensino
Portugués

Pré requisitos
N3o aplicdvel.

Programas Opcionais recomendados
N3o aplicavel.

Observacdes
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