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| DISCIPLINA: Operacées de Vendas | CcODIGO: 2ADM.028
VALIDADE: a partir de agosto de 2010 TERMINO:
Carga Horéria: Total: 60 horas/aula Semanal: 04 aulas Créditos: 04
Modalidade: Teorica

Classificagdo do Conteudo pelas DCN: Basica — Formagéo Profissional

Ementa:

Geréncia de vendas e producao: coordenacao e integracdo aos objetivos de marketing
da empresa; Planejamento e controle do esfor¢co de venda pessoal: praticas correntes;
Métodos de organizacdo; Avaliacdo e controle; Promocdo de vendas, propaganda,
reacdes publicas e merchandising.

Curso Periodo Eixo Obrigatoria | Optativa

Administracéo 5 — Mercadoldgico X

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

INTERDISCIPLINARIDADES

Pré-requisitos Caodigo

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

Co-requisitos

Disciplinas para as quais € pré-requisito

Disciplinas para as quais € co-requisito

Objetivos:

1

Capacitar o entendimento e a compreensao da importancia da operacao de vendas
no planejamento da empresa a curto, médio e longo prazo.

Desenvolver a aplicabilidade das técnicas de maximizacdo de resultados, com

2 . : )
base em diversos perfis de equipes de vendas.
Desenvolver a capacitagdo em organizagao, liderangca e controle de equipes de

3 |vendas, em busca da operacionalizacdo dos objetivos e das metas tracas pela
empresa.

4 Capacitar o entendimento e a administracdo dos novos canais de vendas no varejo
global

Unidades de ensino Carga-horaria
Horas/aula
1 |Planejamento operacional de vendas 05
2 | Definicdo de objetivos, metas e estratégias de vendas 10
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3 | Varejo eletrbnico, novas midias e canais de vendas 15
4 | Globalizacéo do varejo e impacto na operacdo de vendas 15
5 | Gerenciamento e controle da operacdo de vendas 05
6 Market Exposure: Desenvolvimento de Plano Operacional de 10

Vendas
Total 60
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