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Resultados da aprendizagem e competéncias

No fim da unidade curricular o aluno deve ser capaz de:

1. Adaptar os conhecimentos e competéncias na area comercial e desenvolver o interesse pela negociacéo enquanto ferramenta da gestéo;

2. Relacionar o processo do relacionamento comercial, com clientes e fornecedores, com o sucesso dos negdcios;

3. Identificar os diferentes tipos de negociacéo e de negociadores e selecionar as principais estratégias e taticas de negociagdo, no contexto empresarial;
4. Interpretar sinais de conflito, selecionar e aplicar as taticas e estratégias mais adequadas a sua prevengao ou resolugao.

Pré-requisitos

Antes da unidade curricular o aluno deve ser capaz de:
Esta UC néo pressupe pré-requisitos.

Conteldo da unidade curricular

Introdugéo a Gestdo Comercial; O Relacionamento com o Cliente; O Relacionamento com o Fornecedor; Criagdo de valor para o cliente e para a empresa;
Negociagdo comercial: o que fazer e o que evitar; Estilos negociais; Elaboracdo de propostas comerciais; Negociagdo comercial; Gestdo de Conflitos.

Contetdo da unidade curricular (verséo detalhada)

1. Introdugdo a Gestéo Comercial
2. O Relacionamento com o Cliente
- Tipologia de clientes
- Compreensao do cliente: necessidades e expetativas
- A etiqueta cultural
- CRM (Customer Relationship Management
. O Relacionamento com o Fornecedor
- A constituicdo e o desenvolvimento da relacéo fornecedor cliente
- Fase exploratéria da relagéo: selegéo dos fornecedores e gestao da qualidade
- Fases do relacionamento do cliente e fornecedor da abordagem convencional ao comakership
- Sistemas formais de controlo na relagéo cliente fornecedor
Criacé&o de valor para o cliente e para a empresa
A preparacéo de uma negociacdo comercial - 0 que fazer e o que evitar
Estilos negociais. Elaboragdo de apresenta¢des que demonstrem valor
A abertura da negociagdo comercial
- O fecho de uma negociagdo comercial
- O follow up de uma negociagao comercial
8. Gestdo de Conflitos
- Fontes e sinais de conflito nas negociacdes
- Téacticas de prevencéo de conflitos
- Estratégias de gestdo de conflitos
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Bibliografia recomendada

1. Correia, A. D. (2015). Manual de Negociagao (2a edi¢éo). Lisboa: LIDEL. ISBN: 978-989-752-145-4
2. Kumar, V., & Reinartz, W. (2018). Customer Relationship Management: Concept, Strategy, and Tools (3rd Edition). Springer. ISBN: 978-366-255-380-0
3. Correia, A. D. (2019). Manual de Estratégia Negocial (1a edicéo). Lisboa: LIDEL. ISBN 978-989-752-440-0

Métodos de ensino e de aprendizagem

Sé&o utilizados métodos e técnicas expositivas, interrogativas e activas em aulas teérico-praticas. De modo a promover o interesse e participagéo dos alunos, sdo
também desenvolvidos trabalhos praticos tutelados (learn by doing).

Alternativas de avaliagédo

1. Avaliagdo continua - (Ordinario, Trabalhador) (Final)
- Trabalhos Praticos - 50% (Trabalhos de aplicagéo préatica.)
- Prova Intercalar Escrita - 50% (Prova intercalar escrita (nota minima 7 valores))
2. Avaliacdo por exame final - (Ordinario, Trabalhador) (Final, Recurso, Especial)
- Exame Final Escrito - 100% (Exame escrito final)
3. Alunos em programas de mobilidade internacional - (Ordinario, Trabalhador) (Final, Recurso, Especial)
- Temas de Desenvolvimento - 100% (Um trabalho, individual ou em grupo, sobre um dos temas lecionados.)

Lingua em que € ministrada

Portugués, com apoio em inglés para alunos estrangeiros
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