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Pré-requisitos (se aplicavel): Nao aplicavel

OBJETIVOS EDUCACIONAIS / RESULTADOS DE APRENDIZAGEM

Os objectivos desta unidade curricular (OB) sao:

OBL1 Identificar corretamente as etapas de venda.

OB2 Utilizar as técnicas de negociacao e interagir com os clientes.
OB3 Saber negociar e argumentar em processos de compra e venda

OB4 Ser capaz de identificar e ultrapassar os principais problemas negociais.

CONTEUDOS PROGRAMATICOS

1. Conceitos e principios basicos de negociacdo e vendas;

2. As etapas do processo de venda;

3. Aspectos comportamentais a cuidar no contacto com o cliente em contexto internacional;
4. O perfil, as qualidades e a postura dos agentes negociadores/vendedores;

5. A gestéo do processo de negociagdo e venda: planeamento, organizagéo, diregdo e avaliacdo das acdes negociais em
contexto internacional;

6. O processo de pés-venda atendendo e a fidelizagdo do Cliente;

7. Erros negociais, consequéncias e como os evitar.

DEMONSTRACAO DA COERENCIA DOS CONTEUDOS PROGRAMATICOS COM OS OBJETIVOS DE APRENDIZAGEM

Na unidade curricular em analise, todos os conteldos programaticos estdo em coeréncia com o primeiro objectivo (

OB1 Identificar corretamente as etapas de venda) , visto que todos os tdpicos se referem a conceitos fundamentais sobre
Vendas. Pretende-se atingir o segundo objectivo sobretudo através do contetido programatico 2, onde sao desenvolvidos as
técnicas de negociag ao e interagdo com os clientes. O terceiro e quarto objectivo estao relacionados com os tépicos n® 2 e n° 3.

METODOS DE ENSINO E APRENDIZAGEM
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A componente tedrica consiste em aulas expositivas para apresentagéo dos topicos apresentados no programa. A componente
pratica podera assumir diferentes perspectivas dependendo dos mddulos e.g. exemplificagdo de metodologias; andlise de
exemplos; préaticas de pesquisa on-line; utilizacdo da plataforma de e-learning “Moodle”: utilizagédo de féruns para contacto com
os alunos; testes de auto-avaliagdo , disponibilizacdo de um glossario on-line sobre a disciplina.

DEMONSTRAGAO DA COERENCIA DAS METODOLOGIAS DE ENSINO COM OS OBJETIVOS DAS APRENDIZAGENS*

Todos os objetivos de aprendizagem da unidade curricular séo explorados com a exemplificacdo de metodologias e andlise de
exemplos. Para além dessa componente pratica, estes objetivos sdo consolidados pelos fundamentos tedricos disponibilizados,
bem como através das discussdes, resolugéo de exercicios e realizagéo de testes individuais. Como ferramenta de suporte da
aplicacao destas metodologias € utilizada a plataforma de e-learning “Moodle”.

METODOS DE AVALIACAO

Joaquim Vaz (80% da nota final):
1 trabalho de grupo 25%

2 frequéncias 45%

Assiduidade 5%

Trabalhos nas aulas 5%

Alice Diniz (20% da nota final)
Trabalho de grupo 20%

Os alunos que ndo obtenham aprovagéo em regime de avaliacdo continua, serdo avaliados em regime de exame:
Epoca Normal - (Exame- 100%)

Epoca de Recurso- (Exame - 100%)
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