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Pri:-REQuisiTOS

Nenhum.

OBJETIVOS

Levar ao discente a importancia do setor de vendas na produc¢do da riqueza social: economia,
mercado e sociedade.

ConTEUDO PROGRAMATICO

* Sistema Econdmico, de Mercado e de Producao;

¢ Fundamentos das Leis da Oferta e da Procura,

* Sistema de Comercializac¢do: Politica de Preco e Canais de Distribuicao;
* Sistema de Vendas por Quotas;

* Previsdo de Vendas pelo Sistema da Média Mével,

* Tendéncias: Aditiva, Exponencial e Sazonal;

* Preco de Formacao dos Pregos de Custo e Preco de Vendas;

* Formacgao das Margens de Lucro e de Contribui¢ao;

e Marketing.

METopoLOGIA DE ENSINO

Quadro e Apostila

AVALIACAO

e Exercicios, Prova Teorica (40%) e Prova Pratica (Trabalho: 60%)

BiBL1OGRAFIA BAsica

COUTINHO et.all. Estudo da Competitividade da Industria Brasileira. Sao Paulo, Papirus.1994




KOTLER, P. Administracao de Marketing. Prentice Hall, Sdo Paulo. 2000
MEIMBERG, J.L. Gestao de Vendas. Sao Paulo, FGV, 2004
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