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UNIVERSIDADE LUSIADA DE LISBOA

Programa da Unidade Curricular
GESTAO COMERCIAL E DAS VENDAS

Ano Lectivo 2022/2023

1. Unidade Organica
Faculdade de Ciéncias da Economia e da Empresa (1° Ciclo)

2. Curso
Gestao de Empresa

3. Ciclo de Estudos
10

4. Unidade Curricular
GESTAO COMERCIAL E DAS VENDAS (24127)

5. Area Cientifica

6. Ano curricular
30

7. Tipo de Unidade Curricular / Semestre

2° Semestre
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8. Tipo de aula e carga horaria (tempo de trabalho)
Aulas Tedricas:
Aulas Praticas:
Aulas Tedrico-praticas: 30,00
Orientagao Tutorial: 20,00

9. Créditos
6,00

10. Coordenador da Area Cientifica

11. Regente

Prof. Doutor PEDRO MIGUEL ARAUJO RODRIGUES
12. Assistentes

Prof. Doutor NUNO TIAGO CLAUDIO LEITAO BAPTISTA
13. Lingua de ensino

Portugués

14. Objectivos Gerais

Esta unidade curricular tem como objetivo geral realizar uma abordagem dos conceitos e
ferramentas essenciais relativos a gestdo comercial. Pretende-se também analisar e abordar as

principais técnicas de vendas, pertinentes no contexto profissional.
15. Objectivos Especificos

1.Promover o conhecimento e a compreensdao da gestdo comercial e das vendas em especial

das areas de planeamento, acompanhamento e gestdo e das principais técnicas de venda.
2.Desenvolver a capacidade para participar, no contexto de uma equipa de trabalho,
processo de gestao forga de vendas, aplicando os principios e ferramentas ministrados.

3.Desenvolver as competéncias para fazer parte de uma forca de vendas colocando em pratica

as técnicas de vendas abordadas na unidade curricular.
16. Competéncias a adquirir

1.Dominar os principios que regem o processo de gestdo comercial, nomeadamente a

construcao e estruturagcdo de uma forca de vendas;

2.Conhecer a necessidade e a aplicabilidade da formagdo, motivagdo e gestdao global da forga

de vendas;

3.Dominar as técnicas de venda e conhecer os diferentes contextos que podem enquadrar a

sua aplicagao;
4.Gestao de equipas de vendas e da gestdo comercial
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17. Metodologia de ensino

As aulas tedrico-praticas com exposicdo tedrica de conceitos da gestdo comercial e das vendas
com base na bibliografia da unidade curricular.
Aulas de orientagdo tutorial com exercicios praticos e de acompanhamento de estudantes

18. Conteuidos Programaticos

1. O papel das vendas, o processo e técnicas de vendas
- As vendas na era global e digital B2B e B2C
- Os novos e velhos modelos de vendas
- A evolucéo das vendas
- O papel do vendedor nas vendas, as vendas pessoais
- As estratégias de crescimento das vendas
- Analise, prospecgao e preparagao
- As entrevistas de vendas, gestao de obje¢des e fecho
2. As vendas relacionais e consultivas
- Os beneficios e dores, a navegacgao politica
- O plano de vendas e o plano de conta
3. As estratégias e o planeamento comercial
- as diferentes estratégias
- 0 planeamento, definicdo de objetivos, a dimenséo da forga de vendas
- recrutamento e selecdo comercial e de vendas
- gestdo da forga de vendas: treino, supervisdo, remuneracdo e compensacgdo, motivagdo e
formacao
- a gestao por objetivos e avaliacao
19. Métodos de Avaliagao

- 2 Testes escritos
- trabalho de grupo:
- Frequencia final

20. Recursos Didacticos
Casos de estudo
Bibliografia recomendada
Exercicios
Apresentacdes em powerpoint

21. Palavras Chave

Gestao comercial

Gestao de equipas e forga de vendas
Cliente

Concorréncia
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22. Bibliografia Principal

Autor(es): Schwab, L.
Titulo: Gestao de vendas
Edigao: 1@ Ano: 2021
Local: Lisboa
Editora: Actual Editora
Autor(es): Bertuzzi, T.
Titulo: The sales development playbook
Edicao: 1@ Ano: 2016
Local: Hudson
Editora: Moore-Lake
Autor(es): Weinberg, M.
Titulo: Sales management. Simplified.: The straight truth
Edigao: 1st Ano: 2015
Local: New York
Editora: AMACOM

23. Bibliografia Complementar
Autor(es): Magaldi, S.
Titulo: Vendas 3.0
Edicao: 1@ Ano: 2009
Local: Rio de Janeiro
Editora: Elsevier
Autor(es): Gitomer, J.
Titulo: O livro vermelho das vendas
Edigao: 1@ Ano: 2019
Local:
Editora:
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|Ficha técnica MIP

Titulo

Programa da unidade curricular 'GESTAO
COMERCIAL E DAS VENDAS'": Ano Lectivo
2022/2023

Autor

Prof. Doutor PEDRO MIGUEL ARAUJO
RODRIGUES

Classificagao

Descritores

Colaborador(es)

Data/Hora

02-03-2023 20:18:00

Formato de dados

Texto, PDF

Estatuto de utilizagao

Acesso publico

Relagao

Versao 1,0

(c) Universidade Lusiada de Lisboa, 2023
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