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DISCIPLINAS E TOPICOS - MBA GESTAO DE VENDAS

1- ANALISE DO AMBIENTE DE NEGOCIOS E SUSTENTABILIDADE

Ciclos econémicos;

Instrumentos de Politica Macroecondmica;

Aspectos e variagdes do PIB;

O impacto da sustentabilidade no ambiente de negdcios;

A ética na geragao de negocios.

2- COMUNICAGAO E TECNICAS DE APRESENTAGAO EM VENDAS

O processo de comunicagao comprador — vendedor;
A comunicagao verbal e ndo verbal,

O processo de escuta na comunicagao interpessoal;
As técnicas de apresentacao a distintos grupos;

Os métodos de abordagem e as perguntas adequadas.

3- PLANEJAMENTO DE VENDAS E DEFINIGAO DE METAS

O processo e estrutura do planejamento de vendas;
A estrutura territorial e a alocagao das equipes;

A defini¢ao dos perfis da equipe;

As formas de definicdo de metas de vendas;

Os modelos preditivos de metas de vendas.

4- FORMAGAO E REMUNERAGAO DA EQUIPE DE VENDAS

As variaveis de impacto sobre a formacgao da equipe de vendas;

A etapas de estruturagao e definicdo do tamanho da equipe de vendas;
Os custos e produtividade da equipe de vendas;

A forma de remuneragéo pelos modelos de vendas e atendimento;

0 modelo de formacao salarial entre fixo, varidvel e incentivos.
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5- MODELOS DE NEGOCIAGAO PERSUASIVA E CONSULTIVA

O processo negocial e suas etapas;
O estabelecimento da estratégia negocial,
As técnicas de persuasao;

As variaveis da venda consultiva;

A amplitude de interagdes com os negocios e profissionais dos clientes.

6- CONCEITOS E APLICAGAO DO MODELO DE KEY ACCOUNT MANAGEMENT

As bases e desenvolvimento do conceito de Key Account Management;
A integracao na gestao dos diversos setores da empresa;

Os instrumentos necessarios para a aplicagdao do modelo;

As competéncias do Key Account Manager;

As atividades e planos do Key Account Manager.

7- MODELOS DE SEGMENTAGAO E PESQUISA DE CLIENTES POTENCIAIS

As variaveis e requisitos do processo de segmentagao;

Estratégias de segmentagao por tipo de mercado;

Modelos e formas de aplicagdo da segmentacao;

A integracao entre potenciais dos clientes e competéncias da empresa;

Os métodos de prospecgao de clientes.




