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| DISCIPLINA: Operagées de Vendas | CODIGO: GOOOVENO.01 |
VALIDADE: a partir de janeiro de 2017 TERMINO:
Carga Horaria: Total: 60 horas/aula Semanal: 04 aulas Créditos: 04
Modalidade: Teorica

Classificagcao do Conteudo pelas DCN: Basica — Formacgao Profissional

Ementa:

Geréncia de vendas e producao: coordenagao e integragao aos objetivos de marketing
da empresa; Planejamento e controle do esfor¢o de venda pessoal: praticas correntes;
Métodos de organizagao; Avaliacdo e controle; Promogéo de vendas, propaganda,
reacdes publicas e merchandising.

Curso Periodo Eixo Obrigatéria | Optativa

Administragao 5 — Mercadoldégico X

Departamento/Coordenagao: Departamento de Ciéncias Sociais Aplicadas (DCSA)

INTERDISCIPLINARIDADES

Pré-requisitos Caodigo

O aluno devera ter integralizado 1440 horas ou, equivalentemente,
96 créditos no curso.

Co-requisitos

Disciplinas para as quais é pré-requisito

Disciplinas para as quais é co-requisito

Objetivos

1 Capacitar o entendimento e a compreensao da importancia da operacdo de vendas no

planejamento da empresa a curto, médio e longo prazo.

2 Desenvolver a aplicabilidade das técnicas de maximizagao de resultados, com base em

diversos perfis de equipes de vendas

3 Desenvolver a capacitagdo em organizagdo, liderangca e controle de equipes de

vendas, em busca da operacionalizagdo dos objetivos e das metas tragas pela

empresa.
Unidades de ensino Carga-horaria
Horas/aula
1 | Planejamento operacional de vendas 05
2 | Defini¢ao de objetivos, metas e estratégias de vendas 10
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3 | Varejo eletrénico, novas midias e canais de vendas 15
4 | Globalizagao do varejo e impacto na operagao de vendas 15
5 | Gerenciamento e controle da operagao de vendas 05
6 | Desenvolvimento de Plano Operacional de Vendas 10

Total 60

Bibliografia Basica

CASTRO, L. T.; NEVES, M. F.Administracao de vendas:planejamento, estratégia e
gestdo. Sao Paulo: Atlas, 2005.

FUTRELL, Charles M. Vendas: fundamentos e novas praticas de gestao.
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Bibliografia Complementar

1

COBRA, M. Administragao de vendas.3. ed. Sdo Paulo, Atlas, 1986.

2 |LAS CASAS, A. L.. Marketing de varejo. 4. ed. Sao Paulo: Atlas, 2006.
3 |PESSOA, C. Negociagao aplicada. Sdo Paulo: Atlas, 2008.

TEIXEIRA, E A. et al. Gestao de vendas. 4. ed. , rev. atual. Rio de Janeiro: FGV,
4 |2007.

TEJON M.; COBRA, M. Gestao de vendas: os 21 segredos do sucesso. Sao
5 |Paulo: Saraiva, 2007.
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