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DISCIPLINA: Técnicas de Negociagéo e Vendas

Vigéncia: a partir de 2022/1 Periodo letivo: Modulo II — Ensino
Fundamental

Carga horaria total: 40 horas Codigo: [ver sistema académico]

(32 horas presenciais e 8 horas EaD)

Ementa: Nocdes basicas sobre o processo de vendas e suas fases. Estudo do
papel dos gestores de vendas e dos vendedores. Introducdo ao sistema de
vendas (indicadores de desempenho, organizacdo e controle).

Contetudos

UNIDADE | — NocGes sobre o processo de vendas
1.1Conceito, origem e desenvolvimento do processo
1.2 Etapas do processo de venda
1.3 Processo de pds-venda

UNIDADE Il — Papel dos gestores de vendas e dos vendedores
2.1 O papel e caracteristicas necessarias dos gestores
2.2 O papel e caracteristicas necessarias dos vendedores
2.3 Selecéao e avaliacdo dos gestores
2.4 Selecédo e avaliacdo dos vendedores

UNIDADE Il — O sistema de vendas
3.1 Indicadores de desempenho
3.2 Organizagéao e controle da forga de vendas
3.3 Desenvolvimento e treinamento
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