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O Processo de Comercializacdo; a pré-venda; a venda; o p6s-venda; A organizacdo da forca de vendas; O
processo de negociacao; Principios e entraves a negociacao.

OBJETIVO (S) DO COMPONENTE

Apresentar 0s conceitos e 0s fundamentos relativos as etapas de comercializagdo de produtos e servigos;
Compreender caracteristicas e peculiaridades do processo de negociacao;
Caracterizar os principios e entraves a negociacao.

METODOLOGIA

As estratégias metodoldgicas tomardo como base: Aulas expositivas; Debates de textos, artigos, reportagens
e videos; Atividades virtuais relacionadas & area; Elaboracdo e apresentacdo de resenhas de artigos
cientificos; Estudos de caso da area.

AVALIACAO

A avaliacdo serd regida pela resolucdo 04/1994 do CCEPE (Conselho Coordenador de Ensino, Pesquisa e
Extens&o), de 23 de dezembro de 1994, onde esta resolugéo trata de diversos aspectos relativos ao processo
de avaliacdo, tais como aprovacdo por média, aprovacdo, reprovacgdo, reprovacdo por falta, frequéncia,
namero de exercicios escolares, formas de avaliacdo pertinentes, etc. O critério de cada avaliacdo podera
levar em conta, também, a participacdo e presenca dos alunos em sala de aula.




CONTEUDO PROGRAMATICO

1. O processo de comercializagdo
O Planejamento das ac¢Bes de vendas; Métodos de prospeccdo do mercado. A pré-venda, a venda e o pos-
venda, organizacdo da forca de vendas.

2. O processo de negociagdo
Negociacdo: conceitos e tipologias; Conflito: conceitos e tipos; Formas de gerir e mediar conflitos.

3. Principios e entraves a negociacao
Etapas do processo de Negociacao; Planejamento da negociacdo; Tomada de decisdo e negociacao; Controle
das emoc0es e dos sentimentos.

BIBLIOGRAFIA BASICA

LARA. S. B. Marketing e Vendas na Hotelaria. Sdo Paulo: Futura, 2001.

MELLO, J. C. M. F. de. Negociacéo baseada em estratégia. 3. Ed. Sdo Paulo: Atlas, 2012.

PESSOA, C. Negociacao aplicada: Como utilizar as taticas e estratégias para transformar conflitos
interpessoais em relacionamentos cooperativos. Sdo Paulo: Atlas, 2008.

BIBLIOGRAFIA COMPLEMENTAR
CARVALHAL, Eugénio et al. Negociagdo e administracgéo de conflitos. 2. ed. Rio de Janeiro: FGV,
2009.
CASTELLI, G. Administragéo Hoteleira. 9. ed. Caxias do Sul: EDUCS, 2001.
LEWICKI, R. L; SAUNDERS, D. M. MINTON, J. W. Fundamentos da negociac¢do. Porto Alegre:
Bookman, 2002.
LUNKES, R. J.; ROSA F. S. Gestdo hoteleira: Custos, Sistemas de Informacdo, Planejamento
Estratégico, Orcamento e Gestdo Ambiental. 1. ed. Curitiba: Jurua Editora, 2012.
PETROCCHI, M. Hotelaria: Planejamento e gestdo. 2. ed. Sdo Paulo: Pearson Prentice Hall, 2007.
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