i
0; |
E‘ INSTITUTO FEDERAL DE
J Euu-:.m;m CIEM IAE TEtHGLDGlA

[- ][ ] Can 1pUS _,.-3 t.f-.:“;l:"-ﬁ

PLANO DE ENSINO

CURSO: ‘Técnico em Administracédo
SERIE/PERIODO:  3° Periodo ‘ANO: ‘ 2010
DISCIPLINA: ‘Gestéo de Vendas e Marketing

PROFESSOR(A): ‘Paulo Orlando de Castro Pavani

CARGA HORARIA TOTAL:
AULAS:

54:00 horas NUMERO TOTAL DE 72

PRE-REQUISITOS

Nenhum.

OBJETIVOS

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

CONTEUDO PROGRAMATICO

Sistema Econémico, de Mercado e de Producéo;

Fundamentos das Leis da Oferta e da Procura,

Sistema de Comercializagdo: Politica de Preco e Canais de Distribuicgdo;
Sistema de Vendas por Quotas;

Previsdo de Vendas pelo Sistema da Média Movel;

Tendéncias: Aditiva, Exponencial e Sazonal,

Preco de Formacao dos Precos de Custo e Preco de Vendas;

Formacdo das Margens de Lucro e de Contribuicéo;

Marketing.

METODOLOGIA DE ENSINO
Quadro e Apostila

AVALIACAO

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