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Resultados da aprendizagem e competéncias

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

1. Compreender o processo de venda e cada uma das suas etapas e a importancia da gestdo de vendas para as organizagoes;
2. Planear e organizar a equipa de vendas de uma empresa;
3. Compreender os processos de recrutamento e selegdo, formacéo e treino da forga de vendas;
4. Compreender a importancia da motivagdo nos resultados da forga de vendas e conhecer e selecionar adequadas técnicas de motivacéo;
5. Desenhar territérios de vendas com base em modelos de gestdo de contas e territorios;
6. Perceber como se realiza a supervisédo, avaliacéo e controlo da for¢a de vendas;
7. Conhecer as principais estratégias e taticas de negociagao;
8. Entender a importancia da mediacéo e arbitragem.
Pré-requisitos
Né&o aplicavel

Contetdo da unidade curricular

1. Introducéo a fungdo “vendas”; 2. O atendimento ao cliente; 3. As etapas do ciclo de vendas; 4. Organizagdo da forca de vendas; 5. Desenvolvimento da for¢a de
vendas; 6. Motivacao da for¢ca de vendas; 7. Superviséo, avaliacéo e controlo da for¢a de vendas; 8. Negociacéo; 9. Gestao de conflitos; 10. Mediag&o e arbitragem.

Conteudo da unidade curricular (versao detalhada)

1. Introducdo a fungdo “vendas”.
2. O atendimento ao cliente.
3. As etapas do ciclo de vendas:
- Prospecéao;
- Preparacao;
- Abordagem;
- Apresentacao;
- Tratamento de objecdes;
- Fecho da venda;
- Pés-venda.
Organizagdo da forca de vendas:
- Especializagao por territorio, por cliente, por produto ou mista;
- Modelos de determinagéo de territorios.
. Desenvolvimento da for¢a de vendas :
- O perfil do vendedor: andlise, descricéo e qualificagédo do cargo;
- O processo de recrutamento dos candidatos e as fontes de recrutamento;
- O processo de selegéo dos vendedores.
- Formagao e treino da forga de vendas.
. Motivacéo da forca de vendas:
- Fatores determinantes da motivagéo;
- Indicadores de baixa motivacao;
- Técnicas de motivagéo;
- Remunerag0es e incentivos.
. Supervisdo, avaliagdo e controlo da forgca de vendas:
- Conceito de avaliagdo e controlo;
- Concegdo de um programa de avaliagéo;
- Indicadores de esforco e desempenho.
. Negociagao:
- Os elementos fundamentais da negociagéo;
- As etapas da negociagao;
- Estrategias e taticas de negociacéo;
9. Gestéo de conflitos:
- Fontes e sinais de conflito nas negociacdes;
- Téticas de prevencao e gestao de conflitos;
10. Mediagéo e arbitragem.
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Bibliografia recomendada
1. Damasceno Correia, A. (2019). Manual de estratégia negocial. Lidel - Edi¢coes Técnicas Lda. ISBN: 978-989-752-440-0.
2. Ingram, T., LaForge, R. , Schwepker, C. , & Williams, M. (2017). Sales Management: Analysis and Decision Making (8th ed. ). Routledge. ISBN 978-1138165076.
3. Johnston, M. & Marshall, G. (2020). Sales Force Management: Leadership, Innovation, Technology (13th ed. ). Routlege. ISBN: 978-0367682088.

4. King, M. (2013). Driving Forces: What Motivates Sales Teams [Kindle edition]. Author edition. ASIN: BOODMLQVOI.
5. Spiro, R. , Rich, G & Staton, W. (2009). Gest&o da Forga de Vendas (122 ed. ). McGraw-Hill. ISBN: 978-85-7726-067-6.

Métodos de ensino e de aprendizagem

A unidade curricular sera lecionada com recurso a métodos ativos de aprendizagem e a técnicas de jogo e competigéo.
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Alternativas de avaliagdo

1. Avaliagdo Continua - (Ordinario) (Final, Recurso)
- Trabalhos Praticos - 75%
- Exame Final Escrito - 25%
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2. Avaliagdo por exame final escrito - (Ordinario, Trabalhador) (Final, Recurso, Especial)

- Exame Final Escrito - 100%
3. Estudantes em mobilidade - (Ordinario) (Final, Recurso)
- Exame Final Escrito - 100%

Lingua em que é ministrada

Portugués, com apoio em inglés para alunos estrangeiros
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