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Objetivos de Aprendizagem

Proporcionar os métodos e as técnicas necessarias a execugao das fun¢des de um vendedor.
Habilitar os alunos para a organizagéo, planeamento e avaliagcdo de uma forca de vendas numa
empresa. ldentificar e analisar criticamente as diferentes formas de comunicagéo
profissionalizadas.

Objetivos de Aprendizagem (detalhado)

Proporcionar os métodos e as técnicas necessarias a execucao das fungdes de um vendedor.
Habilitar os alunos para a organizagéo, planeamento e avaliacdo de uma forca de vendas numa
empresa. ldentificar e analisar criticamente as diferentes formas de comunicacéo
profissionalizadas em fungéo das suas estratégias e objetivos. Compreender o relacionamento
entre essas diferentes formas de comunicacéo e, também, a evolucdo a que se tem vindo a
assistir em cada uma delas.

Conteudos Programaticos
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1-A venda e a sua gestéo.

2-A natureza do processo de venda.

3-A funcéo do vendedor.

4-A preparacéo da venda.

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

8-Técnicas de negociacao.
9-Finalizagdo da venda.

10-Gestéo da Reclamacéo.
11-Fidelizacéo.

12-Comunicacgéo

Conteldos Programaticos (detalhado)

1-A venda e a sua gestéo.

1.1-Defini¢do de venda

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

1.4-O novo modelo de vendas

2-A natureza do processo de venda.
2.1-Momentos importantes nas vendas
2.2-Fases da venda

3-A fun¢éo do vendedor.

3.1-O que é preciso para ser um bom vendedor
3.2-Qual o perfil de um bom vendedor

3.3-0O que é 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 preparacéo da venda.

4.1-Organizacéo da forca de vendas
4.2-Objetivos e estratégias de venda
4.3-Fixacao dos objetivos da forga de vendas
4.4-Metodologias para a fixagao de objectivos relativos ao volume de negécios
4.5-Distribuicao da for¢ca de vendas
4.6-Dimenséo da forca de vendas

5-Prospec¢éo de mercado;conceito, métodos e tratamento da informacao.
5.1-Fase da pré-venda

5.2-A distribuicdo e o ponto de venda
5.3-Criatividade,facilidade para o cliente,reducéo de custos
5.4-Fase da pés-venda

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

6.2-A entrevista

6.3-Método Spin
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7-A apresentacéo da venda.

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

7.3-Os sete erros em vendas

7.4-Sete etapas de venda

7.5-0 cliente

7.6-Tipos psicologicos de clientes
7.7-Na relacéo com o cliente
8-Técnicas de negociacao.
8.1-Apresentacédo

8.2-Argumentacao

8.3-Tipos de objecdes

8.4-Tratamento das objectes
9-Técnicas de finalizacdo da venda.
9.1-Pré fecho do negécio
9.2-Concessdes

9.3-0 fecho do negdcio

10-Lidar com as queixas dos clientes.
10.1-Gestéo das reclamagdes
11-Desenvolver relagdes com clientes.
11.1-Fidelizag¢&o dos clientes
12-Comunicacéao.

12.1-O processo de comunicagao
12.2-Técnicas de comunicagdo
12.3-Comunicag¢é@o empresarial (interna, institucional e comercial)
12.4-0O plano de comunicagao

Metodologias de avaliagéo

Avaliacao continua: realizagdo de trabalho pratico (40%)(individual ou em grupo) e um teste
(60%, com nota minima de dez valores).
Exame normal: Exame(100%).

Software utilizado em aula

N&o aplicavel.

Estagio

N&o aplicavel.

Bibliografia recomendada

- Roger, F. e Ury, W. e, . (2011). Getting Toyes Negotiating Agreement Without Giving In . 3,
Pinguin. USA
- Schwab, L. e, . (2021). Gestao de Vendas (Vol. 1).. 128, ACTUAL-Grupo Almedina. Portugal
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- Parra da Silva, M. e Infante, M. e Vaz Ribeiro, A. (2000). Negociacao, Técnicas e Ferramentas
(Vol. 1).. 1, Lidel. Portugal
- HBR, . e, . (2018). Vendas (Vol. 1).. 18, Actual. Lisboa

Coeréncia dos conteldos programéaticos com os objetivos

Na unidade curricular de Técnicas de Venda e Negociagdo Comercial sédo abordados todos os
conteudos associados ao fendmeno das vendas desde a apresentagdo, argumentacéo,
negociacédo e fecho de vendas. Enformar uma pratica profissional assente numa metodologia de
trabalho, que consiga adaptar-se aos novos desafios e novas tecnologias de comunicacéo.

Metodologias de ensino

Aulas teérico-praticas com apoio de quadro e meios audiovisuais.
Resolugéo de casos praticos.

Coeréncia das metodologias de ensino com 0s objetivos

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

Lingua de ensino

Portugués

Pré-requisitos

N&o aplicavel.

Programas Opcionais recomendados

N&o aplicavel.

Observaces

Objetivos de Desenvolvimento Sustentavel:

4 - Garantir 0 acesso a educacao inclusiva, de qualidade e equitativa, e
promover oportunidades de aprendizagem ao longo da vida para todos;

8 - Promover o crescimento econdmico inclusivo e sustentavel, o emprego pleno
e produtivo e o trabalho digno para todos;
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