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TIPO DE COMPONENTE (Marque um X na opção) 

    
X Disciplina  Prática de Ensino 

 Atividade complementar  Módulo 

 Monografia  Trabalho de Graduação 

    

 

STATUS DO COMPONENTE (Marque um X na opção) 

    
X OBRIGATÓRIO   ELETIVO   OPTATIVO 

 

DADOS DO COMPONENTE  
                                                                                                                                        

Código Nome 
Carga Horária Semanal 

Nº. de Créditos C. H.  Global Período 

Teórica Prática   
HT Vendas e Negociação  30  02 30 6º 

 

Pré-requisitos  Co-Requisitos  Requisitos C.H.  
 

EMENTA 

O Processo de Comercialização; a pré-venda; a venda; o pós-venda; A organização da força de vendas; O 

processo de negociação; Princípios e entraves à negociação. 

 

 

OBJETIVO (S) DO COMPONENTE 

Apresentar os conceitos e os fundamentos relativos as etapas de comercialização de produtos e serviços; 

Compreender características e peculiaridades do processo de negociação; 

Caracterizar os princípios e entraves à negociação. 

 

 
 

METODOLOGIA 

As estratégias metodológicas tomarão como base: Aulas expositivas; Debates de textos, artigos, reportagens 

e vídeos; Atividades virtuais relacionadas à área; Elaboração e apresentação de resenhas de artigos 

científicos; Estudos de caso da área. 
 
 

 

AVALIAÇÃO 

A avaliação será regida pela resolução 04/1994 do CCEPE (Conselho Coordenador de Ensino, Pesquisa e 

Extensão), de 23 de dezembro de 1994, onde esta resolução trata de diversos aspectos relativos ao processo 

de avaliação, tais como aprovação por média, aprovação, reprovação, reprovação por falta, frequência, 

número de exercícios escolares, formas de avaliação pertinentes, etc. O critério de cada avaliação poderá 

levar em conta, também, a participação e presença dos alunos em sala de aula. 

 

 
 

 

 
 

 

 



CONTEÚDO PROGRAMÁTICO 

1. O processo de comercialização  

O Planejamento das ações de vendas; Métodos de prospecção do mercado. A pré-venda, a venda e o pós-

venda, organização da força de vendas. 

 

2. O processo de negociação 

Negociação: conceitos e tipologias; Conflito: conceitos e tipos; Formas de gerir e mediar conflitos. 

 

3. Princípios e entraves à negociação 

Etapas do processo de Negociação; Planejamento da negociação; Tomada de decisão e negociação; Controle 

das emoções e dos sentimentos. 
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