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PROJETO DE ENSINO - 2023.1

Disciplina G449 - GESTAO DE VENDAS

1. EMENTA

Vendas e decis@o de compra. Gestao comercial, pessoas, precos e processos. Administracdo do pre¢o de venda
(Pricing) e distribuicdo comercial. Ponto de venda (PDV), controles e analises de vendas.

2. PROGRAMA

UNIDADE | - Vendas e decisdo de compra. (18 h/a)

OBJETIVO: Explicar o processo de vendas e o comportamento do consumidor na tomada de deciséo da compra.

OBJETIVO: Demonstrar as peculiaridades intrinsecas ao processo de compra e sua importancia nas transacoes
comerciais.

01.01 - Conceitos, premissas e objetivos da venda;
01.02 - Fases do processo de vendas e canais de marketing;
01.03 - O consumidor: comportamento, classificacéo, valores e percep¢do humana;

01.04 - A compra: os ciclos motivacionais, tipos, papéis e fases.

UNIDADE Il - Gestdo comercial, pessoas, pre¢os e processos. (22 h/a)

OBJETIVO: Definir a estrutura comercial com observacéo aos critérios de segmentacéo, delimitacdo e zoneamento de
mercado.

OBJETIVO: Elaborar programa de formacéo para equipe de vendas com énfase nas metas, nos fluxos e nos processos.

OBJETIVO: Ser respeitoso na avaliacdo do desempenho da equipe de vendas.

02.01 - Potencial de mercado e potencial de vendas, segmentacgéo, delimitacdo e zoneamento de
mercado;

02.02 - Principais areas de decisdo gerencial: metas, composicdo e quantificacdo da equipe de vendas;

02.03 - Recrutamento, selecao, treinamento e remuneracao de vendedores;

02.04 - Controle e avaliacdo de desempenho de vendedores.

UNIDADE Il - Administracao do preco de venda (Pricing) e distribuicdo comercial. (12 h/a)

OBJETIVO: Explicar as estratégias de precificacéo e distribuicdo comercial na atividade gerencial de vendas.
OBJETIVO: Planejar a distribuigcdo comercial de acordo com modais de transporte adequados a realidade empresarial.

OBJETIVO: Ser criterioso nos processos de precificacdo e distribuicdo comercial.

03.01 - Formacéo de preco de venda;
03.02 - Politicas de preco de venda;
03.03 - Planejamento logistico da distribuicdo comercial;

03.04 - Modais (Cross Docking, entrega fracionada, distribuidores, etc.).

O Projeto de Ensino somente tera validade para fins legais quando autenticado.
A carga horaria do crédito até o semestre 2007.2 equivale a 15 h.
A partir do semestre 2008.1 a 18 h.



UNIDADE IV - Ponto de venda (PDV), controles e analises de vendas. (20 h/a)

OBJETIVO: Discutir a influéncia do merchandising na decisdo de compra.

OBJETIVO: Elaborar os critérios de verificacdo e avaliagdo dos resultados de vendas com vistas ao processo de
auditagem de venda.

OBJETIVO: Ser ético nos processos de verificagdo, avaliacao e auditoria.

04.01 - Mix ideal de produtos, layoutizacéo de loja e planograma;
04.02 - Merchandising em ponto de venda;
04.03 - Classificacdo e planejamento dos controles de vendas;

04.04 - Ferramentas de auditagem de vendas.

3. ELABORADORES

Prof. Josimar Souza Costa.
Profa. Milena Reis Auip Barbosa.

Prof. Wilson Ribeiro Lins.

4. INFORMACOES COMPLEMENTARES

Caracteriza-se como Componente Curricular EAD - CCEAD, tedrico, integrante da matriz curricular, regido pela
Resolugdo CEPE N° 13, de 26 de fevereiro de 2021, no qual o rendimento académico é aferido por uma composicao
de notas advindas de atividades avaliativas processuais (Aproc) e presenciais (Apres), acompanhadas pelo
professor orientador e o tutor, tendo como Nota Final Unica minima para aprovacéo 5,0 (cinco virgula zero), com
possibilidade de "repercurso” de aprendizagem para recuperacdo do desempenho, mediante a aplicacédo de
Avaliacdo Substitutiva (AS), de acordo com critérios definidos no normativo.
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