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Gestao de Vendas

Mddulo C | Carga Horéria: 50 h

Ementa Introdugéo aos conceitos de gestdo de vendas sob o ponto de vista estrateégico, tatico
e operacional. Investigacdo dos impactos de tendéncias, inovagdes e estratégias em
marketing no direcionamento da forca de vendas. Estudo do planejamento e processo
de vendas.

Contelido Introducéo aos conceitos de gestdo de vendas

Impacto das inovagdes em vendas
Estratégias de marketing direcionando a forca de vendas
Planejamento processo de vendas
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Critério de
Avaliacao

Primeiro Bimestre: avaliacdo individual valendo 6 pontos, prova qualis valendo 2 pontos e avaliages
(exercicio, trabalho, saida técnico pedagogica) valendo 2 pontos

Segundo Bimestre: avaliacdo individual valendo 6 pontos e avaliagdes (exercicio, trabalho, saida
técnico pedagdgica) valendo 4 pontos

Substitutiva: na hipétese de auséncia na avaliacéo individual e Recuperagdo nas vistas das provas e no
altimo encontro.
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AULA 1 - Primeira semana

Contedidos Apresentacdo Docente, Plano de Ensino, Planejamento do aula a aula, explicagao dos critérios
de avaliacdo, cronograma com as datas importantes, combinados (orientagdes gerais) para o
semestre
Planejamento Estratégico Organizacional e Gestao de Vendas

Metodologia

Aula Expositiva, Interpretacao de Cenarios, Discussao e troca de informacdes entre alunos e
docente, associacdo da teoria com exercicios praticos.

Aula 2 — Segunda semana

Conteudos

Gestdo Estratégica da Forca de Vendas

Metodologia

Aula Expositiva, Interpretacdo de Cendrios, Discussdo e troca de informagdes entre alunos e
docente, associagdo da teoria com exercicios praticos.

AULA 3 - Terceira semana

Conteudos Preco, Servico, Qualidade, Mix de produtos, Imagem do Produto, Reacdo a
necessidade de mercado
Metodologia Aula Expositiva, Interpretacdo de Cendrios, Discussdo e troca de informacdes entre alunos e

docente, associacdo da teoria com exercicios praticos.

AULA 4 — Quarta semana

Contetuidos

Analise do ambiente

Metodologia

Aula Expositiva, Interpretacdo de Cendrios, Discussdo e troca de informagdes entre alunos e
docente, associacdo da teoria com exercicios praticos.

AULA 5 - Quinta semana

Conteudos Oportunidades, ameacgas, pontos fortes, pontos fracos a serem considerados na
gestdao de vendas.
Metodologia Aula Expositiva, Interpretagdo de Cenarios, Discussdo e troca de informacgées entre alunos e

docente, associacdo da teoria com exercicios praticos.

AULA 6 - Sexta semana

Conteuidos

Planejamento Estratégico de Vendas - Objetivos a serem considerados na gestdo de vendas.

Metodologia

Aula Expositiva, Interpretacdo de Cendrios, Discussdo e troca de informagdes entre alunos e
docente, associacdo da teoria com exercicios praticos.

AULA 7 — Sétima semana

Conteudos Vendas no contexto de marketing - O ambiente de vendas e de Marketing; Vendas e
o estagio de desenvolvimento da empresa. - Marketing e Planejamento; Vendas e o
Composto de Marketing

Metodologia Aula Expositiva, Interpreta¢do de Cenadrios, Discuss3o e troca de informagdes entre alunos e

docente, associacdo da teoria com exercicios praticos.




AULA 8 — Oitava semana

Conteudos

Reviséo dos principais contelidos para a avaliagdo bimestral individual.

Metodologia

Aula Expositiva, Interpretacdo de Cendrios, Discussao e troca de informagdes entre alunos e
docente, associagdo da teoria com exercicios praticos.

Aula 9 — Nona sema

na

Instrumento Avaliacdo Bimestral Individual. Prova dissertativa e/ou multipla escolha contemplando as
competéncias e habilidades exploradas no ENADE.

Conteudos Conteldo ministrado no 12 bimestre.

Critérios

Aula 10 - Décima semana

Contetidos . . . . - -
Vistas das Provas, esclarecimento das duvidas e informe da composi¢ao da nota. Revisao do
contetdo.

Metodologia Atendimento individualizado para o esclarecimento de ddvidas. Revisdo da Teoria com

exercicios praticos.

AULA 11 - Décima primeira semana

Conteudos Elaboracdo do Plano de Vendas;
Definicdo dos objetivos e estratégia da equipe de vendas
Definicdo da estrutura da equipe de vendas
Metodologia Aula Expositiva, Interpretacdo de Cenarios, Discussdo e troca de informagdes entre alunos e

docente, associagdo da teoria com exercicios praticos.

AULA 12 - Décima segunda semana

Conteudos

Elaboragdo do plano de vendas - Definicao de Quotas de Vendas

Metodologia

Aula Expositiva, Interpretacdo de Cendrios, Discussdo e troca de informagdes entre alunos e
docente, associagdo da teoria com exercicios praticos. Uso do sistema em sala de aula (excell)
ou laboratério.

AULA 13 - Décima t

erceira semana

Conteudos

Acompanhamento do plano de vendas, Orcamento de vendas

Metodologia

Aula Expositiva, Interpretacdo de Cendrios, Discussdo e troca de informagdes entre alunos e
docente, associagdo da teoria com exercicios praticos. Uso do sistema em sala de aula (excell)
ou laboratério.

AULA 14 — Décima q

uarta semana

Conteudos

Controle do plano de vendas

Metodologia

Aula Expositiva, Interpretacdo de Cendrios, Discussdo e troca de informagdes entre alunos e
docente, associacdo da teoria com exercicios praticos. Uso do sistema em sala de aula (excell)
ou laboratério.

AULA 15 — Décima q

uinta semana




Conteudos

As funcOes de vendas e do vendedor - Organizacdo da Forca de Vendas, por produto,
por cliente, por regido, por produto/regido, por produto/cliente, por cliente/regido,
por produto, cliente ou regiao

Metodologia

Aula Expositiva, Interpretacdo de Cendrios, Discussdo e troca de informagdes entre alunos e
docente, associacdo da teoria com exercicios praticos. Uso do sistema em sala de aula (excell)
ou laboratério.

AULA 16 — Décima sexta semana

Conteudos

Competéncias do profissional de vendas;Esboco do perfil, selecdo e contratagao

Metodologia

Aula Expositiva, Interpretacdo de Cendrios, Discussdo e troca de informagdes entre alunos e
docente, associacdo da teoria com exercicios praticos. Uso do sistema em sala de aula (excell)
ou laboratério.

AULA 17 - Décima sétima semana

Conteudos Gestdo de equipes de vendas envolvendo: Motiva¢do, remuneracgao, formacgao e
desenvolvimento.
Metodologia Aula Expositiva, Interpretacdo de Cendrios, Discussdo e troca de informacgdes entre alunos e

docente, associacdo da teoria com exercicios praticos. Uso do sistema em sala de aula (excell)
ou laboratério.

AULA 18 — Décima oitava semana

Contetidos

Avaliacdo Bimestral Individual. Prova dissertativa e/ou multipla escolha contemplando as
competéncias e habilidades exploradas no ENADE.

Metodologia

Conteudo ministrado no 22 bimestre.

AULA 19 — Décima nona semana

Instrumento Vistas e revisdo de contetudo
Conteuidos Conteudo ministrado no 22 bimestre.
Critérios

AULA 20 - Vigésima Semana

Instrumento

Recuperagao

Contetuidos

Conteudo ministrado no 22 bimestre.

Critérios




