NEGOCIACAO E VENDAS

Ementa

Conceitos e definicdes de negociacdo. Fases da negociacdo. Gestao estratégica de
vendas. Estruturacéo da equipe de vendas/remuneracdo. Gerenciamento de vendas.
Andlise de comportamento de vendedores/compradores. Metas definidas.
Comportamento dos vendedores (Seguranga na venda, postura e linguagem,
motivacdo). Estratégias de conquista e manutencao de clientes. Promoc¢des. Avaliacao

dos resultados.

Plano de Aula

1. Conceitos e definicdes da negociacéo
2. Fases da negociacgao

3. Gestéo estratégica de vendas

4. Lideranca de equipes de vendas

5. Segmentacéo de clientes

6. Gerenciamento de vendas
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