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Objetivos de Aprendizagem

Proporcionar os métodos e as técnicas necessérias a execugao das funcdes de um vendedor.
Compreender a natureza do processo de vendas e identificar todas as etapas da venda.
Habilitar os alunos para a organizagéo, planeamento e avaliagcdo de uma forca de vendas numa
empresa.

Conteldos Programéticos

1-A venda e a sua gestéo.

2-A natureza do processo de venda.

3-A fungéo do vendedor.

4-A preparacéo da venda.

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

Contelidos Programaticos (detalhado)

1-A venda e a sua gestéo.

1.1-Definicdo de venda

1.2-A importancia da venda nas empresas

1.3-0 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.

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

3.3-0 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 preparacao da venda.

4.1-Organizacéo da for¢ca de vendas
4.2-Objetivos e estratégias de venda

4.3-Fixacéo dos objetivos da forca de vendas
4.4-Metodologias para a fixacdo de objetivos relativos ao volume de negécios
4.5-Distribuic&o da forca de vendas
4.6-Dimenséo da forca de vendas

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

5.2-A distribuic&o 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

7-A apresentacdo 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

7.5-0O cliente

7.6-Caracterizacao dos clientes do sector turistico
7.7-Tipos psicologicos de clientes

7.8-Na relacao com o cliente

8-Técnicas de negociacao,
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8.1-Apresentacdo

8.2-Argumentacao

8.3-Tipos de objec¢bes
8.4-Tratamento das objecdes
9-Técnicas de finalizacdo da venda.
9.1-Pré fecho do negécio
9.2-Concessoes

9.3-0 fecho do negdcio

10-Lidar com as queixas dos clientes.
10.1-Gestéo das reclamacdes
11-Desenvolver relagbes com clientes do sector do turismo
11.1- Cross-selling e up-selling

11.2- Manutenc¢do de clientes

11.3- Fidelizag&o dos clientes

Metodologias de avaliagéo

Avaliacao continua:Teste contetdos tedricos (50%), Teste contetdos praticos (50%).0s alunos
com classificacdo inferior a 10 (dez ) valores sdo admitidos a exame.
Exame/Recurso -Prova escrita (100%).Aprovacdo 10(dez) valores.

Software utilizado em aula

N&o aplicavel

Estagio

N&o aplicavel

Bibliografia recomendada

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

- Parra da Silva, M. e Infante, M. e Vaz Ribeiro, A. (2000). Negociag&o Técnicas & Ferramentas.
,. Lidel

- Roger, F. e Ury, W. (2011). Getting Toyes Negotiating Agreement Without Giving In ,: Penguin
- Vendas.(2018, 27 de julho). HBR

Coeréncia dos conteldos programaticos com os objetivos

Na unidade curricular sdo abordados todos os contetidos associados ao fendmeno das vendas
desde a apresentagdo, argumentacgdo, negociacéo e fecho de vendas.

Metodologias de ensino

Os conteudos tedricos da unidade curricular serdo expostos através de casos praticos no intuito
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de desenvolver competéncias, capacidade de anélise e capacidade critica.

Coeréncia das metodologias de ensino com 0s objetivos

O acompanhamento dos temas expostos, os exemplos da realidade das empresas e a realizacdo
de trabalhos, permite por em préatica 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

Observacgdes

Docente responsavel

Silvio Manuel Assinado de forma
digital por Silvio Manuel

Valente da Valente da Silva
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