Referencial do Curso Gestao de
Vendas




REFERENCIAL

1. DATA DE INICIO:

A definir.

2. DATA DE FIM:

A definir.

3. MODULOS:

Moddulo 1 - A Evolugdo do Conceito de Gestdo de Vendas
Médulo 2 - A informagdo como arma de “ataque”
Mddulo 3 - Gestao de vendas

Moddulo 4 - Supervisao

Moddulo 5 - Acompanhamento da forca de vendas
Mddulo 6 - Reunides comerciais

Modulo 7 - Avaliacdo das forcas de vendas
Moddulo 8 - Remuneracgao das forgas de vendas
Moddulo 9 - Gerir expectativas

Moddulo 10 - Tipos de objectivos

Mddulo 11 - Recursos humanos/ formacéo

Moddulo 12 - Técnica de vendas
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REFERENCIAL

4. DURACAO:

20Horas

5. FORMADOR:

A definir

6. DESTINATARIOS:

Este curso é dirigido aos Chefes de Vendas, Directores Comerciais, Gestores de Vendas, Gestores
de Equipas de Vendas, Chefes de Vendas, Vendedores e todos os profissionais que, no exercicio

da sua fungdo, exercam fungdes de gestao na area das vendas, estudantes e o publico em geral.

7. PRE-REQUISITOS:

&l Esta acgdo estd concebida para um maximo de 12 formandos por acg¢do.

8. OBJECTIVO GERAL:

& Pretende-se com o curso Gestdo de Vendas, que no final os formandos tenham adquirido as

competéncias necessdrias para o desempenho da sua fun¢do na area de Gestao Comercial.

9. OBIJECTIVOS ESPECIFICOS:

No final do mdédulo o formando devera ser capaz de:
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REFERENCIAL

& O objectivo deste curso visa dotar os profissionais da drea de gestdo das vendas de capacidade
e conhecimentos que permitam identificar os principais elementos que compdem a for¢a de
vendas, identificar os principais elementos e caracteristicas que compdem uma forca de vendas,
reconhecam a importancia da for¢ca de vendas na empresa, assim como 0s principais
instrumentos de trabalho e que interpretem os conceitos de supervisdo, avalia¢do e controlo das

forgas de vendas.

10.CONTEUDOS PROGRAMATICOS:

Moddulo 1 - A Evolucdo do Conceito de Gestdo de Vendas

A. Venda estratégica

B. A sua constru¢do ao longo da histodria

C. Os mitos versus as novas tendéncias

Moddulo 2 - A informacdo como arma de “ataque”

Mddulo 3 - Gestdo de vendas

A. Gestdo da forga de vendas

B. Funcdes do chefe de vendas

C. Organizacao da forgca de venda

Moddulo 4 - Supervisdo

Mddulo 5 - Acompanhamento da forca de vendas

Mddulo 6 - Reunibes comerciais

Moddulo 7 - Avaliacdo das forcas de vendas
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Mddulo 8 - Remuneracao das forcas de vendas

Moddulo 9 - Gerir expectativas

Moddulo 10 - Tipos de objectivos

Mddulo 11 - Recursos humanos/ formacio

Mddulo 12 - Técnica de vendas

11.MODALIDADE DE FORMACAO:

Formacao Inicial.

12. METODOLOGIAS:

Formacdo presencial (em sala) — sera seguida uma metodologia baseada em pedagogia activa,

recorrendo-se de forma estruturada ao método interrogativo, corrigindo e estabilizando

conhecimentos e comportamentos associados aos objectivos do programa.

Formacao pratica (em sala) — resolucdo de exercicios praticos de aplicacdo.

13.FORMAS DE ORGANIZACAO:

A Formacao serd ministrada em sala.

14.AVALIACAO:

O aproveitamento no curso de formacao é objecto de Avaliacdo de acordo com as seguintes fases:
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& Avaliagdo diagndstica aos conhecimentos dos formandos realizada no inicio da sessdo

utilizando o método interrogativo.

& Avaliacdo formativa realizada através da aplicacdo de exercicios praticos ao longo da sessao.

15.RECURSOS MATERIAIS E PEDAGOGICOS:

& Manuais de apoio devidamente ilustrados;

& Exercicios praticos;

& Dossier técnico pedagogico;

& Salas com espaco, sonoriza¢do e luminosidade adequadas;

& Quadro ceramico ou “Flip Chart”

& Computador portatil

& Video Projector

16.LOCAL:

A definir
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