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GFUC PREVISTO

1. OBIJETIVOS DE APRENDIZAGEM

Proporcionar os métodos e as técnicas necessarias a execucao das funcdes de um vendedor. Habilitar
os alunos para a organizacdo, planeamento e avaliacdo de uma forca de vendas numa empresa.

1) Pretende-se que o aluno fique a conhecer as interligacdes entre as Vendas e o Marketing;

2) Pretende-se que o aluno saiba como desempenhar a funcdo de um vendedor;

3) Pretende-se dar a conhecer ao aluno todas as atividades necessarias a desenvolver por um gestor

de vendas.

. CONTEUDOS PROGRAMATICOS

N

1. Avenda e asua gestao
1.1. A natureza do processo de venda
1.2. Evolugdo da gestdo das vendas
1.3. A gestdo das vendas no marketing
2. Afungdo do vendedor
2.1. A preparagao da venda
2.2. A apresentagao da venda
2.3. Afinalizagdo da venda
2.4. Apds venda
3. A gestdo da forca de vendas
1.1. A organiza¢do de uma forc¢a de vendas
1.2. Alideranga de uma forga de vendas
1.3. A motivacdo da forca de vendas
1.4. O recrutamento e selecdo da for¢a de vendas

1.5. Aformacdo da for¢a de vendas
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1.6. Aremuneracgdo da forca de vendas

1.7. A avaliacdo de desempenho da forca de vendas

4. DEMONSTRAGAO DA COERENCIA DOS CONTEUDOS PROGRAMATICOS COM OS OBJETIVOS DA UC
Esta unidade curricular, através dos conteudos programaticos desenvolvidos, visa contribuir para a
formacdo integral do aluno como pessoa e futuro profissional das vendas. Para tal, o conteudo
programatico ajuda a formagao e preparagdo dos alunos sensibilizando-os para a necessidade do saber
ser e do saber fazer, no dominio das vendas. No final, o aluno devera ser capaz, de forma auténoma,
poder vir a participar e desenvolver a sua atividade nomeadamente ao nivel da preparac¢do da venda,

da apresentacdo da venda, da finalizacdo da venda, do apds venda, e da gestdo da forca de vendas.

5. BIBLIOGRAFIA PRINCIPAL
e Jobber, David e Lancaster, Geoff (2006), Selling and Sales Management. Prentice Hall.
e Nonan, Chris (1998). Sales Management. Butterworth-Heinemann.
e Rodrigues, Dario (1999), Gest3o de Vendas na Optica do Marketing. Edi¢des Silabo.
e Serra, Elisabeth (2012), Direcdo e Gestdo da Forca de Vendas. Vida Econédmica.
e Spiro, Rossan, Rich, Gregory e Stanton, William (2009), Gestdo da For¢a de Vendas. McGraw-
Hill.
e Vilhena, Paulo (2015), Tudo que aprendeu sobre vendas estd errado! ... Ou precisa de ser revisto.

Top Books.

6. METODOLOGIAS DE ENSINO (REGRAS DE AVALIACAO)
As metodologias de ensino desta unidade curricular assentam na transmissdo de conhecimento
mediante sessdes de cariz tedrico e tedrico-pratico.
Tedrica: conteldos fundamentais na gestdo de uma instalacdo de Health & Fitness utilizando
essencialmente 1) método expositivo, oferecendo ao aluno oportunidades de discussdo dos temas;
Tedrico-pratica : serdo privilegiados a ) resolucdo de exercicios / problemas reais do dia-a-dia de um
gestor desportivo e a realizacdo de 3 relatdrios em grupo e respetivas apresentacgdes.
A avaliacdo é continua e inclui:

e 1 projeto “ A minha empresa” com aplicagdo pratica em grupo (75%)

e 1 trabalho pesquisa em grupo (25%).
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Para aprovacao final o aluno devera apresentar uma média igual ou superior a 10 valores no somatdrio

de ambas as componentes. Se esta nota minima ndo for alcangcada haverd um exame que cuja

ponderac¢do na nota final serd de 100%.

7. DEMONSTRAGAO DA COERENCIA DAS METODOLOGIAS DE ENSINO COM OS OBJETIVOS DA UC

Para se atingirem os objetivos propostos a metodologia de ensino na unidade curricular assenta em
principios de formacao tedrico-pratica. Os métodos e técnicas pedagdgicas a aplicar durante as sessoes
serdo o método afirmativo, com interligacdo entre a técnica expositiva e demonstrativa, cabendo ao
professor a responsabilidade do reforco da aprendizagem e da coordenacdo das diversas a¢oes e tarefas

de simulacdo da técnica operacional e profissional.

8. REGIME DE ASSIDUIDADE

Na sequéncia da deliberagdo em reunido de Conselho Técnico-Cientifico da ESECD, datada de
13/09/2023, que prevé que “cada docente deverd definir os critérios de assiduidade que considere mais
adequados para a promogao do sucesso académico, em funcdo da especificidade da Unidade Curricular,
sem prejuizo de poderem ser estabelecidas por area cientifica/disciplinar orientacBes a esse respeito”,
para aceder a avaliagdo continua nesta Unidade Curricular os estudantes deverdo cumprir 2/3 de

presencas nas aulas tedrico-praticas.

9. CONTACTOS E HORARIO DE ATENDIMENTO

Professor Dia Horario e-mail
Anténio Manuel Amaral Segunda-Feira 13:00 — 14:00 Antonio.amaral@ipg.pt
10. OUTROS
N.A.
DATA

12 de fevereiro de 24

ASSINATURAS

Assinatura dos Docentes, Responsdvel/Coordenador(a)/Regente da UC ou Area/Grupo Disciplinar
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O(A) Responsavel pela UC

TG b

(assinatura)

Assinatura na qualidade de (clicar)

(assinatura)

Assinatura na qualidade de (clicar)

(assinatura)

Assinatura na qualidade de (clicar)

(assinatura)
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