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DISCIPLINA: Técnicas de Negociação 

Vigência: a partir de 2019/1 Período letivo: 2º ano  

Carga horária total: 60h Código: TEC.0865 

Ementa: Descrição da natureza do processo de vendas e de suas fases. 
Análise do papel dos gestores de vendas e dos vendedores. Estudo do sistema 
de vendas. Análise de indicadores de desempenho na área de vendas. Análise 
da organização e do controle da força de vendas. 

Conteúdos 

UNIDADE I – Natureza do Processo de Vendas 
1.1 Conceito, origem e desenvolvimento do processo  

  
UNIDADE II – Papel dos Gestores de Vendas 

2.1 O papel dos gestores 
2.2 Seleção e avaliação dos gestores 

 
UNIDADE III – O Sistema de Vendas 

3.1 Análise do mercado 
3.2 Potencial do mercado  
3.3 Estruturação da força de vendas 
3.4 Avaliação de desempenho e sistemas de recompensa da força 
de vendas 

 
UNIDADE IV - Indicadores de Desempenho  

4.1 Conceitos de indicadores 
4.2 Construção e avaliação dos indicadores 

 
UNIDADE V – Organização e Controle da Força de Vendas  
                 5.1 Organização do território de vendas 

5.2 Desenvolvimento e treinamento 
5.3 Auditoria de vendas 
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