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Ementa

Planejamento da forga de vendas. Organizagéo da equipe de vendas, gerenciamento da forga de vendas, atendimentos

e passos da venda, relacionamento com clientes.

Bibliografia Basica

Referéncia

Biblioteca Online

OLIVEIRA, CRISTIANE KESSLER DE. GESTAO DE VENDAS E
NEGOCIACAO. PORTO ALEGRE 2019

Minha Biblioteca
https://integrada.minhabiblioteca.com.br/bo
0ks/9788533500570

CLEYTON IZIDORO. ADMINISTRAGAO DE VENDAS. EDITORA
PEARSON, 2016. 116 P. ISBN 9788543016962.

Biblioteca Universitaria
https://middleware-
bv.am4.com.br/SSO/ucdb/9788543016962

PHILIP KOTLER,; SONIA MIDORI YAMAMOTO; KEVIN LANE KELLER.
ADMINISTRACAO DE MARKETING. EDITORA PEARSON, 2019. 874 P.
ISBN 9788543024950.

Biblioteca Universitaria
https://middleware-
bv.am4.com.br/SSO/ucdb/9788543024950

Bibliografia Complementar

Referéncia

Biblioteca Online/Acervo Externo

CASTRO, LUCIANO THOME E. ADMINISTRAGAO DE VENDAS. 2. SAO
PAULO 2018

Minha Biblioteca
https://integrada.minhabiblioteca.com.br/bo
0ks/9788597016550

FARRA, SAMANTA PUGLIA DAL; GEBER, CLAUDIA OSNA. GESTAO
DE VENDAS: UMA VISAO SOBRE A ARTE DE VENDER. EDITORA
INTERSABERES, 2020. 232 P. ISBN 9788522702770.

Biblioteca Universitaria
https://middleware-
bv.am4.com.br/SSO/ucdb/9788522702770

CHIAVENATO, IDALBERTO. GESTAO DE VENDAS: UMA ABORDAGEM
INTRODUTORIA. 3. ED. BARUERI: MANOLE, 2014. ISBN 978-85-204-
3921-0.

FUTRELL, CHARLES M. VENDAS FUNDAMENTOS E NOVAS
PRATICAS DE GESTAO. 2. SAO PAULO 2014

Minha Biblioteca
https://integrada.minhabiblioteca.com.br/bo
0ks/9788502225510

SPAREMBERGER, ARIOSTO. VENDAS FUNDAMENTOS E
RELACIONAMENTO COM OS CLIENTES. 1JUI 2019

Minha Biblioteca
https://integrada.minhabiblioteca.com.br/bo
0ks/9788541903073
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Objetivo geral
Compreender principais aspectos das fungdes gerenciais de planejamento, organizagao, direcdo e controle capacitando
o aluno para o planejamento, a implementagéo e a gestdo do processo de vendas.

Objetivos especificos

a) Desenvolver conhecimentos sobre a importancia do uso da ferramenta planejamento no processo de gestao de
vendas;

b) Conhecer aspectos relativos aos objetivos, as estratégias, a estrutura, o tamanho e a remuneragao da forga de
vendas:

c) Desenvolver competéncias relacionadas com as fungdes essenciais ao sistema de gerenciamento de vendas:
planejar, organizar, dirigir e controlar;

d) conhecer os passos para uma eficaz venda direta, desde o atendimento, a prospecgao até o fechamento da venda:
e) conhecer as competéncias do vendedor para a finalizagdo da venda eficaz: conhecer o cliente, desenvolver
relacionamento de longo prazo e recursos utilizados no processo de fidelizagao do cliente.

Conteudo Programatico

1 PLANEJAMENTO DA FORCA DE VENDAS
1.1 Conceitos de planejamento de vendas
1.2 Premissas do planejamento de vendas

2 ORGANIZACAO DA EQUIPE DE VENDAS
2.1 Objetivos da for¢a de vendas

2.2 Estratégia da equipe de vendas

2.3 Estrutura da forga de vendas

2.4 Tamanho da forga de vendas

2.5 Remuneracgao da forga de vendas

3 GERENCIAMENTO DA FORGA DE VENDAS

3.1 A gestao de vendas como fonte de vantagem competitiva
3.2 Recrutamento e selecéo

3.3 Treinamento e supervisao

3.4 Motivagéo

3.5 Avaliacao

3.6 Estabelecimento de quotas

4 ATENDIMENTO E PASSOS DA VENDA
4.1 Atendimento
4.2 Passos da venda

5 RELACIONAMENTO COM OS CLIENTES

5.1 Conhecer o seu cliente

5.2 Desenvolver relacionamentos de longo prazo

5.3 Recursos utilizados no processo de fidelizagao do cliente
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Instrumentos e Critérios de Avaliagcao

Para compor a Média Semestral da disciplina, leva-se em conta o desempenho atingido na avaliagdo formativa e na
avaliagdo somativa, isto é, as notas alcangadas nas diferentes atividades virtuais e na prova, da seguinte forma:
Somatdria das notas recebidas nas atividades virtuais, somada a nota da prova, dividido por 2.

Média Semestral: Somatéria (Atividades Virtuais) + Nota da Prova / 2
Assim, se um aluno tirar 7 nas atividades e tiver 5 naprova: MS=7+5/2=6

Atencao: o aluno pode conseguir um ponto adicional (Engajamento) na nota das atividades virtuais. Para ganhar o
ponto do engajamento, o estudante tera que percorrer todo o material didatico da disciplina (material textual e assistir a
todos os videos), fazer todos os Exercicios e enviar todas as atividades. Antes do langamento desta nota final, sera
divulgada a média de cada aluno, dando a oportunidade de que os alunos que nao tenham atingido média igual ou
superior a 7,0 possam fazer a Recuperacéo das Atividades Virtuais.

Se a Média Semestral for igual ou superior a 4,0 e inferior a 7,0, o aluno ainda podera fazer o Exame Final. A média
entre a nota do Exame Final e a Média Semestral devera ser igual ou superior a 5,0 para considerar o aluno aprovado
na disciplina.

Assim, se um aluno tirar 6 na Média Semestral e tiver 5 no Exame Final: MF =6 + 5/ 2 = 5,5 (Aprovado).



