c 1 FACULDADE SANTA TEREZINHA - CEST
A COORDENAGAO DO CURSO DE ADMINISTRAGAO
SANTATEREIN A PLANO DE ENSINO

CEST: MISSAO E VISAO

Promover educagéo superior de exceléncia, formando profissionais competentes e éticos, cidadados comprometidos com o
desenvolvimento da sociedade e com o segmento das pessoas com deficiéncia, conscientes de sua fungdo
transformadora.

Misséao

Visao Ser referéncia regional em educagéo superior, reconhecida pela exceléncia de sua atuagao e compromisso social.

DADOS DA DISCIPLINA

CcODIGO NOME CARGA HORARIA PERIODO

0891 ADMINISTRAGAO DE VENDAS 40h 5°

EMENTA

Evolugédo conceitual de vendas e marketing. Conhecimentos, habilidades e atitudes do vendedor profissional. Técnicas de
venda. Administracdo da forca de vendas. Estrutura, tamanho, sistemas de remuneracéo, potencial de mercado. Prospeccao,
pré-abordagem e estratégia de persuaséo. Etica nas vendas. Analise do ambiente interno e externo. Volume de vendas,
desempenho da forga de vendas.

OBJETIVOS DA DISCIPLINA

Geral
Compreender a importancia da atividade de vendas para a sociedade e sua integragdo com as demais areas da empresa,
observando as atitudes, valores e competéncias do gerente de vendas e da for¢a de vendas.

Especificos
. Compreender o papel de vendas na estratégia de marketing.
. Analisar a inter-relacdo entre a gestdo de vendas e a gestdo de marketing e sua importancia como processos

integrados que visam a sustentabilidade de uma empresa, destacando o comportamento ético do administrador na
operacionalizagédo desses processos.

. Destacar a importancia da geragao de valor no processo de venda.
. Identificar os elementos que constituem a administragéo de vendas, sua estrutura, sistemas e estratégias.
. Desenvolver uma visdo estratégica sobre vendas, identificando os tipos de vendas, onde ocorrem as vendas e a

funcéo do relacionamento comercial.

CONTEUDO PROGRAMATICO

UNIDADE [: Vendas e Marketing: interdependéncia (16h)

1.1 Vendas: arte, tecnologia ou ciéncia?

1.2 Vendas na estratégia de marketing: atividades de vendas e marketing.
1.3 Novo papel do vendedor e a a¢do comercial orientada para mercado.
1.4 O processo comercial: o relacionamento baseado em valor.

1.5 Papeis e estilos de compra.

UNIDADE II: Visdo Estratégica de Vendas (12h)

2.1 Administragdo de vendas (modelo de gestdo de vendas: estrutura, sistemas, estratégias, Tl, praticas gerenciais).
2.2 As funcbes de vendas: informag&o, comunicagao, pedido, negociagao, risco, financiamento, transporte, pagamento.
2.3 Os tipos de vendas (pessoal, impessoal); o melhor mix entre clientes, produtos e territdrios.

2.4 Vendas na cadeia de suprimentos (para o consumidor final, para quem revende, para quem industrializa).

UNIDADE lll: Tendéncias em Administragado de Vendas (12h)
3.1 A negociagdo e o comportamento de compra.

3.2 Aspectos éticos da venda.

3.3 Empreendedores vendedores.

3.4 Tecnologia a servigo da venda.




PROCEDIMENTOS DIDATICOS

Aulas expositivas dialogadas

Atividades individuais € em equipes

Estudos de casos

Andlise de situagdes vivenciais empresariais

Exposigao de videos

Debates

Depoimentos de empresérios e/ou administradores em exercicio
Visita Técnica

TRABALHOS DISCENTES EFETIVOS (TDE'’s)

» 12 Prova: texto académico: a definir

e 22 Prova - artigo cientifico: Referéncia de artigo: “Aperfeicoando o discurso de vendas em uma sociedade de
vendedores”, site https://lwww.knowledgeatwharton.com.br/article/daniel-pink-aperfeicoando-o-discurso-de-vendas-em-
uma-sociedade-devendedores/

o Atividade: elaboragéo de um texto, em sala, de pelo menos uma lauda, a critério do professor, sobre tema proposto pelo
mesmo tendo como base o artigo indicado; essa atividade devera ser computada como parte da nota da 22 avaliagdo
(30%), sobre o artigo com o tema: “O papel do novo vendedor numa sociedade de vendedores”, a ser desenvolvido antes
da 22 prova, durante 1 aula de 50 minutos, redigido de préprio punho pelo aluno, em até duas laudas.

RECURSOS DIDATICOS

o  Projetor multimidia;
Acesso internet wifi:
Video;

Livros;

Textos;

Periddicos;

Quadro e Pincel.

SISTEMA DE AVALIAGAO

A avaliagdo tem carater processual e diagndstico, objetivando o acompanhamento do desempenho do aluno no
decorrer da disciplina, para tanto, devem ser considerados aspectos qualitativos como a participagdo ativa nas aulas e
atividades académicas, o relacionamento aluno-professor e aluno-aluno, a cooperagdo, a competéncia fundamentada na
seguranca dos conhecimentos adquiridos, a autonomia para aprofundar os conhecimentos, a pontualidade, o cumprimento de
prazos na entrega de trabalhos, dentre outros.

Cotidianamente, a cada aula, a avaliagdo ocorrera com base em procedimentos como:

- discussdo de temas relacionados aos contetdos;

- exercicios escritos;

- produgao textual;

- estudos dirigidos;

- demais atividades avaliativas correlacionadas aos objetivos da unidade de estudo.

Além dos aspectos qualitativos, serdo observados os critérios objetivos regimentais: trés notas parciais (uma por més, a
cada 1/3 do contetdo trabalhado, cumulativamente ou ndo) que ser@o compostas da seguinte forma:

- avaliagdes escritas individuais (provas) na proporgao minima de 70% para composi¢do da nota;

- atividades académicas individuais, na proporcdo de até 30% (quando estas se fizerem necessarias) para a
composicao da nota.

Estéo previstas como atividades académicas:

- leitura, analise e resumo de um artigo cientifico;

- leitura, analise e ESTUDO DE CASO;

Em consonancia as normas institucionais, ndo obtendo média para aprovagédo a partir das trés notas parciais, o
discente podera fazer prova substitutiva e, se necessario, prova final.
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