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DISCIPLINA: Técnicas de Vendas

Vigéncia: a partir de 2025/1 Periodo letivo: 2° ano

Carga horaria total: 60h Caodigo: TEC.4787

Ementa: Compreensdo sobre o processo de vendas, performance,
resultados e as competéncias necessarias ao vendedor. Estudo sobre o
cliente e estratégias de atendimento, fidelizacao, prospeccao, atendimento e
negociagéo. Planejamento de vitrines e comunicagao visual das lojas.

Conteudos

UNIDADE | - INTRODUCAO A VENDAS
1.1 Conceito de Vendas;
1.2 Processo de Vendas;
1.3 Tipos de vendas
1.4 Ciclo de vendas

UNIDADE Il - COMPETENCIAS DO VENDEDOR
2.1 Atendimento ao consumidor,
2.2 Habilidades e atitudes do vendedor,
2.3 Pré-venda e pés-venda
2.4 Principais técnicas para vendas off e on-line.

UNIDADE Il - O CLIENTE
3.1 Perfis de clientes.
3.2 Estratégias de comunicagéo.
3.3 O processo de atendimento.
3.4 Pesquisa de satisfacao e fidelizacao do cliente

UNIDADE IV- PROSPECCAO DE CLIENTES
4.1 Conceitos, tipos e técnicas de prospecgao
4.2 Identificagdo de potenciais clientes
4.3 Canais de relacionamento para contactar potenciais clientes

UNIDADE V - NEGOCIACAO
5.1 Fundamentos da negociagao e variaveis basicas.
5.2 Caracteristicas e habilidades de um Negociador.
5.3 Planejamento, estratégias e taticas na negociagao.
5.4 Processo de negociagao
5.4.1 Impasses
5.4.2 Estresse
5.4.3 Conflitos
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5.4.4 Confianga
5.4.5 Cooperagao no processo de negociagao.
5.5 Formalizagao e registro da negociagao

UNIDADE VI - ANALISE DE VENDAS
6.1 Indicadores chave de performance (KPI
6.2 Relagdo entre objetivos, metas e Indicadores chave de
performance (KPI)
6.3 Sistemas de medicdo de desempenho e painéis de controle

UNIDADE VII - VITRINISMO
7.1 Projeto de vitrine: Tipos e estilo de vitrines e displays;
7.2. Uso e aplicagao de cores e iluminagéo;
7.3. Ferramentas e materiais utilizadas na montagem das vitrines.
7.4. Marketing sensorial e psicologia das cores
7.5 Estudo do /ayout de loja
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