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Decisdes Estratégicas sobre produto e novos produtos. Prego. Distribuigdo fisica. Comunicagao-promocao no contexto de marketing e
vendas. Administracé@o de vendas: conceitos, definicdes e aplicagdes. Avaliagdo e controle da performance mercadoldgica. Tdpicos
Contemporaneos em Administracdo Mercadoldgica.

I. Objetivos

Apresentar técnicas de administracdo mercadolégica (MARKETING) gue permitam o gerenciamento do mercado de produtos e servigos da
organizacao visando sempre a melhor performance desta no contexto em que atua.

Il. Programa

1. SISTEMA DE INFORMAGCOES 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: Exploratéria, 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.Tabulacéo de dados

1.8.Andlise de a dados

1.9.Apresentacao

2.ANALISE ESTRATEGICA DE MERCADO

2.1.Andlise e avaliagdo 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 avalia¢éo

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

3.2. Decisdes de Prego

3.3. Decisdes de Canais de Distribui¢éo

3.4. Decisdes de Comunicagdo

4. GESTAO DA CARTEIRA DE CLIENTES

4.1. Captacao de clientes

4.1.1. Elaboragéo data base

4.2. Manutencao/retengédo

4.2.1. Uso e aplicacdo do CRM (Customer Relationship Management)
4.3. Reposicéo

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

5.4. Vendas no Contexto de Marketing

5.5. Comeércio 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. ORGANIZAGAO DA FORGA DE VENDAS

8.1. Estrutura da forca de vendas

8.2. Descri¢éo dos cargos de venda

8.3. Zoneamento de Vendas

8.4. Territorios e Rotas de Venda

8.5. Avaliacéo da forgca de vendas

9. AVALIACAO DA EFICACIA DO MARKETING

9.1. Implementando Estratégias e planos de marketing
9.2 O plano de marketing e seus elementos fundamentais
9.3.Controle e Auditoria das atividades de marketing

lll. Metodologia de Ensino

Realizagdo de pratica de ensino em sala de aula com fundamentacéo teérica e pratica por meio de situages simuladas.

Ensino a distancia: Conforme resolugéo n°0062/2008 até 20
carga horaria.
1.Conteudos — conforme plano de ensino

2.Metodologias — atividades (resumos, pesquisas, féruns chats) pautadas nas ferramentas disponibilizadas no sistema moodle.

IV. Formas de Avaliacdo

Prova escrita, individual e sem consulta, bem como entrega de trabalhos de pesquisa e/ou apresentacéo de tematicas em sala de aula, e

debates, discussdes e emissdo de opinides com sentidos criticos a respeito de aulas ministradas.

Provas podem ser presenciais ou via ambiente online moodle.
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