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EMENTA

Decisdes Estratégicas sobre produto e novos produtos. Preco. Distribuigdo fisica. Comunicagao-promoc&o no contexto de marketing e
vendas. Administracdo de vendas: conceitos, definicdes e aplica¢des. Avaliagcao e controle da performance mercadol6gica. Tépicos
Contemporaneos em Administracdo Mercadolégica.

|. Objetivos

Serdo apresentadas e discutidas técnicas de administracdo mercadoldgica que subsidiem o administrador na organizacéo, tomada de
deciséo, coordenacéo e continuidade do sistema de marketing e vendas, com viabilidade de aplica¢éo, notadamente, por pequenas e
médias empresas.

Il. Programa

1. SISTEMA DE INFORMAGOES MERCADOLOGICAS
1.1. Dados e informag6es de mercado

1.2. Sistema de Dados Internos (SDI)

1.3. Inteligéncia de mercado (IM)

1.4. Pesquisa de mercado/Pesquisa de marketing (PM)
1.4.1.Conceitos definicdes

1.4.2.Pesquisa: Quantitativa e Qualitativa

1.4.3.Tipos de pesquisa: Exploratdria, causal, descritiva
1.5.Projeto de pesquisa

1.5.1.Problema de pesquisa e objetivos, justificativas
1.5.2.Plano amostral

1.5.3.Coleta de dados

1.5.4.Modelo survey

1.6.Desenvolvimento de questionario

1.7.Tabulagéo de dados

1.8.Andlise de a dados

1.9.Apresentacao

2.ANALISE ESTRATEGICA DE MERCADO

2.1.Andlise e avaliacao técnica de mercado
2.2.Potencial de consumo

2.3. Potencial de mercado

2.4. Potencial de vendas

2.5. Previsdo vendas

2.6.Ferramentas de avaliacéo

3. DECISOES ESTRATEGICAS DE MERCADO COM BASE MIX MARKETING
3.1. Decisdes do Produto e Novos Produtos

3.2. Decisfes de Preco

3.3.. Decisdes de Canais de Distribuicédo

3.4. Decisdes de Comunicacao

4. GESTAO DA CARTEIRA DE CLIENTES

4.1. Captacéo de clientes

4.1.1. Elaboracgéo data base

4.2. Manutencéo/retengéo

4.2.1. Uso e aplicagéo do CRM (Customer Relationship Marketing)
4.3. Reposigao

4.4. Gerenciamento

4.4.1. Ciclo de vida do cliente

4.4.1.1. Market share — participacdo mercado

4.4.2.1. Lucratividade

5. ADMINISTRAGCAO DE VENDAS E VENDA PESSOAL
5.1. Vendas como elemento fundamental em marketing
5.2. Evolugéo Historica e Perspectivas dar administragdo de vendas
5.3. Vendas no Contexto Organizacional

5.4. Vendas no Contexto de Marketing

5.5. Comércio eletrdnico - E-commerce

6. O PROCESSO DE VENDAS

6.1. Vendas externas e internas

6.2. Telemarketing e Call Centers

6.3. Pré-Venda, Venda e Pés- Venda
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6.4. Novas formas de vender

7. PLANEJAMENTO E PREVISOES DE VENDAS
7.1. Previsdo de Vendas

7.2. Etapas e Métodos de Previsdo

7.3. Orcamento de Vendas

7.4. Planejamento de vendas

7.5. Controle e auditoria em vendas

8. ORGANIZACAO DA FORGCA DE VENDAS
8.1. Estrutura da forca de vendas

8.2. Descrigéo dos cargos de venda

8.3. Zoneamento de Vendas

8.4. Territorios e Rotas de Venda

8.5. Avaliagdo da forca de vendas

9. TOPICOS ESPECIAIS EM VENDAS

lll. Metodologia de Ensino

Aulas expositivas, dinamicas de grupo, audiovisuais, estudo de casos, pesquisas bibliogréficas, pesquisa de campo, seminarios, situacdes
simuladas e utilizacdo de metodologias ativas.

No decorrer da disciplina sera utilizada da ferramenta Moodle para compartilhar materiais (videos, reportagens, noticias, manuais, entre
outros). Os materiais servirdo como complemento dos assuntos discutidos em sala de aula, e em alguns casos, antecederéo discussoes.
Serdo utilizadas ferramentas complementares, como padlet, mentimeter, entre outras aplicaveis ao ensino.

Aulas EAD até 20

da carga horéria da disciplina no Moodle, caso necessario.

Poderé ser desenvolvida Atividade/Trabalho de Campo, com carga horéria de até 8 horas/aulas (conforme Regulamento de Trabalho de
Campo da UNICENTRO, Res. n°54-CEPE/UNICENTRO, de 01/09/2011).

IV. Formas de Avaliacdo
Provas com questdes objetivas e subjetivas, trabalhos individuais e em equipe e pesquisas. Seminarios. Elaboragéo do Plano de Marketing.
Avaliac@o atitudinal. Recuperagdo semestral em caso do aluno estar abaixo da média (7,0).
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APROVACAO

Inspetoria: DEADM/G
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