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UNIVERSIDADE FEDERAL DE UBERLÂNDIA 
  

FICHA DE COMPONENTE CURRICULAR

 

CÓDIGO:
 

COMPONENTE CURRICULAR:
GESTÃO DE VENDAS

UNIDADE ACADÊMICA OFERTANTE:
FACULDADE DE GESTÃO E NEGÓCIOS

SIGLA:
FAGEN

CH TOTAL TEÓRICA:
60 horas

CH TOTAL PRÁTICA:
-- horas

CH TOTAL:
60 horas

 

1. OBJETIVOS

Compreender a importância da gestão de vendas para o desenvolvimento da organização e sua repercussão
em todas as áreas e níveis organizacionais. Entender o processo que envolve o sistema e a gestão da área de
vendas no contexto empresarial, bem como as variáveis que afetam as decisões em vendas, desenvolvendo
nos par�cipantes a habilidade de tomar decisões estratégicas e tá�cas sobre uma variada gama de aspectos
da Gestão de Vendas.

 

2. EMENTA

Importância das vendas no mundo organizacional; Obje�vos e funções da Gestão de Vendas; Planejamento
de vendas; Organização de vendas; Mo�vação em vendas; Técnicas e fases de vendas; Métricas de avaliação
de desempenho em vendas.

 

 

3. PROGRAMA

1. Importância das vendas no mundo organizacional:

1.1 Conceito de Marke�ng versus conceito de vendas.

1.2 Evolução da Administração de Vendas para a Gestão de Vendas.

1.3 A relação entre os profissionais de marke�ng e de vendas.

1.4 O sistema de marke�ng aplicado à gestão de vendas: 4As, 4Cs, 4Es e 8Ps.

 

2. Obje�vos e funções da Gestão de Vendas.

2.1 Vendas no cenário atual.

2.2 Estruturação do setor de vendas de uma empresa.

2.3 Sistema de Informações de Marke�ng versus Sistema de Informações de Vendas
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3. Planejamento de vendas.

3.1  Considerações acerca das diversas estruturas de vendas.

3.2 Potencial de Mercado e Potencial de Vendas.

3.3 Demanda de Mercado e Demanda da Empresa.

 

4. Organização de vendas.

4.1 Gestão das equipes integradas de vendas.

4.2 Subsistemas da gestão da força de vendas.

4.3 Novos modelos de força de vendas.

 

5. Mo�vação em vendas.

5.1 Formas de remuneração da força integrada de vendas.

5.2 Promoções e incen�vos na área de vendas.

 

6. Técnicas e fases de vendas.

6.1 Novos modelos de negócios e suas implicações nas técnicas de vendas.

6.2 Tecnologia da Informação como aliada das técnicas de vendas.

6.3 Negociação nos diversos modelos de organização em vendas.

 

7. Métricas de avaliação de desempenho em vendas.

7.1 Produ�vidade da força integradas de vendas.

7.2 Auditoria e Controle junto à força integrada de vendas.
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Documento assinado eletronicamente por Kárem Cris�na de Sousa Ribeiro, Diretor(a), em 15/10/2020,
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