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Ementa: Descricdo da natureza do processo de vendas e das fases do
processo de vendas: pré-venda, venda e pos-venda. Analise do papel dos
gestores de vendas e dos vendedores (internos e externos): suas atribuicoes e
responsabilidades. DefinicAo da arquitetura e gerenciamento do sistema de
vendas: seus elementos, interfaces e desdobramentos. Avaliacdo de
desempenho e configuracdo de sistemas de recompensas. Analise dos
Sistemas de indicadores de desempenho. Registros, avaliacdo e correcéo
(controle) no marketing de vendas. Desenvolvimento e controle da forca de
vendas: razfes para avaliacdo da forca de vendas, critérios de desempenho
guantitativo e qualitativo e o acompanhamento do desempenho da forca de
vendas em relacdo aos objetivos empresariais.

Conteudos

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

UNIDADE Il - Papel dos Gestores de Vendas
2.1 O papel dos gestores
2.2 Selecéao e avaliacdo dos gestores

UNIDADE lll - O Sistema de Vendas
3.1 Analise do mercado
3.2 Potencial do mercado
3.3 Estruturacao da forga de vendas

UNIDADE IV - Indicadores de Desempenho
4.1 Conceitos de indicadores
4.2 Construcao e avaliacdo dos indicadores

UNIDADE V - Forca de Vendas
5.1 Importancia do perfil da forca de vendas
5.2 Organizagéo do territério de vendas
5.3 Desenvolvimento e treinamento
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