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Resultados da aprendizagem e competéncias

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

. Compreender o processo de venda e cada uma das suas etapas e a importancia da gestdo de vendas para as organizacdes.

. Planear e organizar a equipa de vendas de uma empresa.

. Compreender os processos de recrutamento e selegdo, formagéo e treino da forca de vendas.

. Compreender a importancia da motivagao nos resultados da for¢a de vendas e conhecer e selecionar adequadas técnicas de motivacao.
Desenhar territérios de vendas com base em modelos de gestédo de contas e territorio.

. Perceber como se realiza a supervisédo, avaliacédo e controlo da for¢a de vendas.

. Conhecer as principais estratégias e taticas de negociagao.

. Entender a importancia da gestéo de conflitos, mediacéo e arbitragem.
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Pré-requisitos

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

Conteldo da unidade curricular

Introdugéo a fungdo “vendas"; O atendimento ao cliente; As etapas do ciclo de vendas; Organizagdo da forca de vendas; Desenvolvimento da for¢a de vendas;
Motivagdo da forca de vendas; Supervisdo, avaliagdo e controlo da for¢ca de vendas; Negociagdo; Gestédo de conflitos; Mediacado e arbitragem.

Contetdo da unidade curricular (verséo detalhada)

1. Introducéo a fungéo “vendas”
2. O atendimento ao cliente
3. As etapas do ciclo de vendas:
- Prospegéao
- Preparacéo
- Abordagem
- Apresentacgao
- Tratamento das objecdes
- Fecho de venda
- Pés-venda
. Organizagéo da forga de vendas
- Especializagao por territério, por cliente, por produto ou mista
- Modelos de determinacgéo de territérios
Desenvolvimento da forca de vendas
- O perfil do vendedor: andlise, descri¢do e qualificagdo do cargo
- O processo de recrutamento dos candidatos e as fontes de recrutamento
- O processo de selecédo dos vendedores
- Formagao e treino da for¢a de vendas
. Motivacéo da for¢ca de vendas
- Fatores determinantes da motivacéo
- Indicadores de baixa motivacéo
- Técnicas de motivagédo
- Remunerag0es e incentivos
. 7. Supervisdo, avaliagio e controlo da forca de vendas
- Conceito de avaliacé@o e controlo
- Concegdo de um programa de avaliagéo
- Indicadores de esforgco e desempenho
Negociagao
- Os elementos fundamentais da negociagao
- As etapas da negociacéo
- Estrategias e taticas de negociagédo
Gestéo de conflitos
- Fontes e sinais de conflito nas negociacdes
- Téaticas de prevencao e gestao de conflitos
10. Mediagéo e arbitragem
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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 edic&o). Lisboa: LIDEL. ISBN 978-989-752-440-0

4. Vieira, M (2021). Como negociar na préatica 12 ed. , Lisbon International Press, Lisboa. ISBN 978-989-37-0424-0

5. Spiro R. , Rich, G & Staton, W. (2009). Gestéo da forgca de vendas (122 ed. ). McGraw-Hill. ISBN: 978-85-7726-067-6

Métodos de ensino e de aprendizagem

Sao utilizados métodos e técnicas expositivas, interrogativas e activas em aulas tedrico-praticas. De modo a promover o interesse e participagdo dos alunos, sao
também desenvolvidos trabalhos praticos tutelados (learn by doing).
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Alternativas de avaliagdo

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

Lingua em que é ministrada

Portugués, com apoio em inglés para alunos estrangeiros
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