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1. HISTÓRICO DO CURSO 

	O Brasil, em razão da maior inserção de sua economia no mundo globalizado, apresenta uma alta demanda por profissionais capacitados em gestão de vendas uma vez que ainda são poucas as instituições que oferecem tal capacitação. Além disso, existe um grande número de empresas de pequeno, médio e grande porte que não possuem profissionais capacitados, em número suficiente nesta área, para atuarem no mercado. 

As empresas estão necessitando cada vez mais de profissionais gabaritados e capacitados a pensar, avaliar e agir sobre as mudanças econômicas e sociais que, cada vez de forma mais rápida, envolvem as empresas influenciando em sua gestão e, muitas vezes, ameaçando sua sobrevivência.

Desse modo, com o crescente aumento da competitividade, exige-se cada dia mais dos profissionais que atuam na área de vendas que sejam capacitados e possam desenvolver suas atividades de forma a garantir uma rentabilidade satisfatória para suas empresas, ao mesmo tempo em que agregam valor e serviços adequados aos clientes.
Assim, diante dessa necessidade e carência do mercado e cumprindo seu papel social de oferecer oportunidade de ensino para a população, principalmente do noroeste do Paraná, a Unipar resolve criar em 2005 o Curso Superior de Tecnologia em Gestão de Vendas e Representações Comerciais.

O curso na área de vendas foi escolhido por ser uma das áreas gerenciais mais importantes da economia e uma das que apresentam menor número de profissionais com capacitação e formação específica em nível de graduação. Portanto, a Unipar vem contribuir com a formação técnica e científica de um contingente populacional até então alijado dos bancos escolares.

Outra realidade é o fato que muitas pessoas, dada à situação da região, trabalham, muitas vezes até mesmo na área comercial, o que muitas vezes torna difícil a conciliação do trabalho com os estudos e, até mesmo a não existência de um curso mais aplicado à sua atividade cria um ambiente de desânimo. Por isso, optou-se, na abertura do curso pela modalidade tecnológica que, ao mesmo tempo em que, dá uma sólida formação aplicada, permite aos acadêmicos um melhor aproveitamento de seus estudos, pois o curso, ao focar na área de concentração, torna-se mais curto, permitindo que um maior número de pessoas possa ter acesso à Universidade.

Em 2004, a Universidade Paranaense – UNIPAR, através da Resolução nº 07/04, de 31/01/2004, cria o Curso Superior de Tecnologia em Gestão de Vendas e Representações Comerciais no Campus Tiradentes, em Umuarama.

Com grade curricular de três anos, e carga horária total de 2080 horas aula, o curso pretende formar profissionais competentes e habilitados para tratar com firmeza as dificuldades do dia-a-dia, elevando suas empresas a uma posição de destaque em seu setor de atuação. A carga horária está distribuída em três anos letivos, e conta ainda com atividades complementares e com estágio supervisionado.


2.
IDENTIFICAÇÃO

	CURSO
	Superior de Tecnologia em Gestão de Vendas e Representações Comerciais

	


	NÚMERO DE VAGAS: 80
	TURNO: Noturno

	CARGA HORÁRIA: 2080 h/a



	MODALIDADE
	
	BACHARELADO

	
	
	LICENCIATURA
	

	
	X
	TECNÓLOGO
	

	INTEGRALIZAÇÃO
	Tempo máximo: (05) cinco anos

	
	Tempo mínimo: (03) três anos

	CAMPUS
	Umuarama – Sede

	ENDEREÇO
	Av. Tiradentes, 3240

	ANO DE IMPLANTAÇÃO DO CURSO
	2005


1. OBJETIVOS DO CURSO

3.1. Objetivo Geral

	Promover a instrumentalização dos discentes dotando-os de uma formação básica que lhes propicie uma visão geral, sistêmica, holística e multidisciplinar do fenômeno comercial, com domínio de conhecimentos, habilidades e ferramentas profissionais em permanente preparação. Assim, pretende-se desenvolver suas habilidades de vendedor, negociador, gestor e líder em organizações comerciais e de serviços, apto para tomar decisões, promover mudanças e superar desafios oriundos das rápidas transformações da sociedade, do mercado de trabalho e das condições de exercício profissional.


3.2. Objetivos Específicos

	Como objetivos específicos, o Curso Superior de Tecnologia em Gestão de Vendas e Representações Comerciais pretende:

· Formar profissionais com conhecimentos, habilidades e atitudes profissionais responsáveis, éticas e efetivas vindo ao encontro dos anseios e necessidades empresariais. 

· Formar tecnólogos para atuação em gestão estratégica de vendas e prestação de serviços com conhecimentos, habilidades e atitudes profissionais responsáveis, voltados à formação da cidadania.
· Apresentar o processo de gestão de vendas com amplitude técnico-científica.

· Utilizar a ciência na atividade de vendas dos diversos tipos organizacionais.

· Desenvolver habilidades de planejamento de estratégias competitivas de vendas e prestação de serviços.

· Capacitar o cidadão para a negociação, formação e gerenciamento de equipes de trabalho estimulando a liderança.

· Despertar o perfil empreendedor na busca da vantagem competitiva em vendas e prestação de serviços.

· Formar profissionais críticos, para a gestão de vendas, capazes de se adaptarem às necessidades do mercado e da sociedade.


2. PERFIL PROFISSIOGRÁFICO 

	O Gestor de Vendas e Representações Comerciais desenvolverá habilidades e terá como características: habilidade e conhecimento em evolução permanente; capacidade de expressar-se com clareza; capacidade de liderar, tomar decisões, criar alternativas, perceber e solucionar problemas; desenvolver atitudes empreendedoras; deverá ser capaz de atuar em planejamento estratégico de vendas e gestão de equipes de vendas; atuar em promoção de vendas, pesquisa de mercado e técnicas de negociação; ser diligente e buscar o aperfeiçoamento contínuo de suas habilidades e qualidades profissionais e pessoais.

O Gestor de Vendas e Representações Comerciais desenvolverá habilidades e terá como características: 

· habilidade e conhecimento em evolução permanente; 

· capacidade de expressar-se com clareza; 

· capacidade de liderar, tomar decisões, criar alternativas, perceber e solucionar problemas; 

· desenvolver atitudes empreendedoras; 

· ser capaz de atuar em planejamento estratégico de vendas e gestão de equipes de vendas; 

· atuar em promoção de vendas, pesquisa de mercado e técnicas de negociação; ser diligente e buscar o aperfeiçoamento contínuo de suas habilidades e qualidades profissionais e pessoais.


5. ÁREA DE ATUAÇÃO PROFISSIONAL

	Levando-se em consideração as necessidades do mercado de trabalho de ter profissionais preparados para o desempenho de atividades criativas e empreendedoras que tragam boas alternativas de desenvolvimento para a região, com a finalidade de acompanhar a concorrência mundial advinda da globalização e a localização de Umuarama como ponto estratégico do Noroeste do estado do Paraná, e por ser um pólo agropecuário e comercial, situado no Mercosul, acredita-se que as oportunidades de trabalho para profissionais da área são promissoras e bastante diversificadas. 

Em razão dessa realidade, o profissional de vendas e representações comerciais terá capacidade e deverá atuar como vendedor capacitado nas mais diversas áreas comerciais; poderá atuar ainda como gestor de equipes de vendas, desenvolvendo atividades de treinamento, capacitação, orientação, controle e gestão em atividades comerciais; deverá ser capaz de investir em empreendimentos próprios, tornando-se motor do desenvolvimento regional e social; será capaz ainda de atuar como consultor na área de vendas e representações comerciais.


6.
ORGANIZAÇÃO CURRICULAR

6.1. Currículo Pleno

Unidade: CAMPUS – UMUARAMA – SEDE

Curso: 205 – CURSO SUPERIOR DE TECNOLOGIA EM GESTÃO DE    VENDAS E REPRESENTAÇÕES COMERCIAIS

Graduação: TECNÓLOGO

Regime: SERIADO ANUAL (NOTURNO)

Duração: 3 (TRÊS) ANOS LETIVOS

Integralização: A) TEMPO TOTAL – MÍNIMO = 03 (TRÊS) ANOS LETIVOS

                                                                        MÁXIMO = 05 (CINCO) ANOS LETIVOS

                                 B) TEMPO ÚTIL (Carga-horária) = 2.080 HH/AULA

	1.ª SÉRIE

CÓDIGO

DISCIPLINAS

TEOR

PRAT

CHA

PRÉ-REQUIS

99-8601-04

LEGISLAÇÃO APLICADA AO COMÉRCIO

160

0

160

Semipresencial

99-8602-04

MERCADOLOGIA

160

0

160

99-8603-04

CONTABILIDADE, CUSTOS E FORMAÇÃO E PREÇOS

160

0

160

99-8604-04

PSICOLOGIA DO CONSUMIDOR E RELAÇÕES INTERPESSOAIS

160

0

160

Carga Horária / Total Anual

640

0

640

2.ª SÉRIE

CÓDIGO

DISCIPLINAS

TEOR

PRAT

CHA

PRÉ-REQUIS

99-8605-04

Estratégias de Vendas e Representações Comerciais

160

0

160

99-8606-04

Gerência de Vendas e Recursos Humanos

160

0

160

99-8607-04

Comunicação e Promoção de Vendas

160

0

160

99-8289-02

Elaboração de Projetos de Vendas

80

0

080

99-8608-02

SOCIEDADE BRASILEIRA E ÉTICA DOS NEGÓCIOS

80

0

080

Carga Horária / Total Anual

640

0

640

3.ª SÉRIE
CÓDIGO

DISCIPLINAS

TEOR

PRAT

CHA

PRÉ-REQUIS

99-8296-04

FINANÇAS E CONTROLADORIA 

160

0

160

99-8297-04

EMPREENDEDORISMO E COMÉRCIO EXTERIOR 

160

0

160

99-8299-04

TECNOLOGIA DA INFORMAÇÀO APLICADA A VENDAS

160

0

160

99-8615-04

OPERAÇÕES LOGÍSTICAS DE PRODUTOS E SERVIÇOS

160

0

160

Carga Horária / Total Anual

640

0

640

R E S U M O

CONTEÚDOS CURRICULARES .................................................................. 1.920 H/A

ATIVIDADES COMPLEMNTARES ..........................................................(*). 160 H/A
CARGA HORÁRIA TOTAL........................................................................... 2.080 H/A

OBSERVAÇÃO:

(*)
A carga horária destinada as Atividades Complementares deverão ser cumpridas ao congo do curso e fora do horário de aula previsto para o seu funcionamento, e mediante regulamentação própria e divulgada pelo Colegiado do Curso.


7.
DISTRIBUIÇÃO DAS DISCIPLINAS POR ÁREA DE FORMAÇÃO

[image: image1.png]'ORGANIZAGAO CURRICULAR
CURSO SUPERIOR DE TECNOLOGIA EM GESTAO DE VENDAS E REPRESENTAGOES COMERCIAIS
Area Profissional: Comércio

(Minimo de 1600

920 hia)

OBJETIVOS

1°. Série

2°. Série

3. Série

Dar aos académicos s conceftos
fundamentais e os conteddos
necessarios para o
desenvolvimento das disciplinas
profissionalizantes das séries
seguintes

Dar a0 académico os conteudos
profissionalizantes para formag&o
do vendedor, focando as
disciplinas de formagdo
tecnologica especifica

Formagao Basica - 320 hia - 16,67%

lercadologia - 160h
Legislagéo Aplicada ao Comércio -
160n

Formagao Tecnologica Geral - 640 hia|
-3333%
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720 hia - 37,6%

Formagao Cientitica e Humanistica -
240 hia - 125%
Formagao Complementar - 0 hia

Contabilidade, Custos e Formacao
de Precos - 1600

Psicologia do Consumidor e
Relagdes Interpessoais - 1600

Estratégias de Vendas &
Representacdes Comerciais -
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Humanos - 1600

Comunicacéo e Promocéo de
Vendas - 1600

Elaboracéo de Projetos de Vendas
s0n

Sociedade Brasileira  Etica no
Comércio - 80h

Dotar o académico de um solida
formaco geral para atuar como
gestor de vendas ou como
empreendedor, consolidando os
conhecimentos adquiridos na sériel
anterior.

Financas e Controladoria - 160h
Empreendedorismo e Comércio
Exterior - 1600

Operagdes Logisticas de Produtos
e Servigos - 160h

[Tecnologia da Informacao Aplicadal
a Vendas - 160n

Soma CH 840 h/a 840 h/a 840 h/a
Qtde. de Disci 4 disciplinas 5 disciplinas 5 disciplinas
‘Atividades Complementares - 160 hia ‘Atividades na Area do Curso™ minimo de ___horas
Atividades de Extenso Gerais: minimo de __ horas
Atividades Sociais ou Comunitarias: minimo de __horas

CARGA HORARIA TOTAL DO CURSO: 2080 hia





8.
EMENTÁRIO DAS DISCIPLINAS E DESCRIÇÃO DAS ATIVIDADES

1ª SÉRIE

	Disciplina: Psicologia do Consumidor e Relações Interpessoais
	X
	Presencial

	
	x
	Semipresencial

	Carga Horária total: 160 h/a
	C/H prática:

	
	C/H teórica: 160 h/a

	Objetivos Específicos:

	1. Analisar as concepções de Psicologia;

2. Caracterizar os principais sistemas psicológicos desenvolvidos no século XX;

3. Destacar, nos diferentes sistemas psicológicos, a noção de estrutura psíquica; 

4. Caracterizar os estudos do comportamento em Psicologia a fim de relacioná-los com o estudo das atitudes apresentadas pelos clientes no contexto das empresas.

	Ementa:

	Entendimento das relações humanas e suas causas, e condicionantes dentro do ambiente de trabalho, bem como as forças que movem o consumidor e o levam a escolher e adquirir os bens e serviços.

	Bibliografia Básica
GIGLIO, E. O comportamento do consumidor. 3. ed. São Paulo: Thomson Pioneira, 2005.

SOLOMON, M. R. O comportamento do consumidor - comprando, possuindo e sendo. Porto Alegre: Bookman, 2002.

Comportamento Organizacional e Gestão – ISSN 0872-9662 – Periódico.

Revista de Estudos Organizacionais – REO – ISSN 1517 – 901X - Periódico.


	Disciplina: Mercadologia
	X
	Presencial

	
	
	Semipresencial

	Carga Horária total: 160 h/a
	C/H prática:

	
	C/H teórica: 160 h/a

	Objetivos Específicos:

	1. Identificar os conceitos básicos de marketing;

2. Destacar os principais aspectos inseridos nos conceitos de marketing; 

3. Aplicar os conceitos básicos de marketing, visando às noções de desenvolvimento das empresas comerciais e o aumento da efetividade dos profissionais de vendas.

	Ementa:

	Domínio dos conhecimentos básicos de marketing e pesquisa de mercado, bem como sua utilização nas empresas comerciais, como instrumentos de gestão e obtenção de vantagem competitiva.

	Bibliografia Básica
KOTLER, P. Administração de marketing. 10. ed. Rio de Janeiro: Prentice-Hall, 2003.

MALHOTRA, N. K. Pesquisa de marketing: uma orientação aplicada. 3. ed. Porto Alegre: Bookman, 2001.

Revista de Administração de Empresas (FGV) – ISSN 0034 – 7590 – Periódico.

Revista de Administração USP – ISSN 0080 - 2107 – Periódico.




	Disciplina: Contabilidade, Custos e Formação de Preços
	X
	Presencial

	
	
	Semipresencial

	Carga Horária total: 160 h/a
	C/H prática:

	
	C/H teórica: 160 h/a

	Objetivos Específicos:

	1. Analisar os conceitos básicos de gestão contábil;

2. Analisar os conceitos de apuração de custos em empresas comerciais;

3. Relacionar os componentes de gestão contábil e apuração de custos com o processo de planejamento e a tomada de decisão;

4. Caracterizar os mecanismos de formação de preços, relacionando-os com gestão de custos e os procedimentos de registros contábeis.

	Ementa:

	Estudo dos reflexos causados pelos registros dos fatos contábeis nas demonstrações contábeis das entidades e a compreensão dos princípios, normas e ferramentas contábeis básicos e seu papel na gestão da empresa. Apreensão do processo de apuração dos custos empresariais e dos mecanismos de formação de preços.

	Bibliografia Básica
MARION, J. C.; IUDÍCIBUS, S. de. Curso de contabilidade para não contadores. 3. ed. São Paulo: Atlas, 2000.

BERNARDI, L. A. Manual de formação de preços. 3. ed. São Paulo: Atlas, 2004.

Revista Contabilidade & Finanças – USP – ISSN 1519 – 7077 – Periódico.

Revista de Contabilidade – ISSN 1516 – 215X – Periódico.


	Disciplina: Legislação Aplicada ao Comércio
	
	Presencial

	
	XX
	Semipresencial

	Carga Horária total: 160 h/a
	C/H prática:

	
	C/H teórica: 160 h/a

	Objetivos Específicos:

	1. Relacionar os conceitos jurídicos às atividades comerciais e de serviços;

2. Aplicar os conceitos jurídicos nos estudos relativos aos direitos e deveres das empresas, do governo e do consumidor.

	Ementa:

	Apreensão dos conceitos de direito relacionados à dinâmica empresarial e comercial, aos direitos dos consumidores e às normas legais a que estão sujeitas as empresas e cidadãos.

	Bibliografia Básica
FAZZIO JUNIOR, W. Manual de direito comercial. São Paulo: Atlas, 2003.

NASCIMENTO, A. M. Curso de direito do trabalho. 17. ed. São Paulo: Saraiva, 2004.

ALMEIDA, A. P. Manual das sociedades comerciais. 6. ed. São Paulo: Saraiva, 2003. 

CARVALHO, P. de B. Curso de direito tributário. 14. ed. São Paulo: Saraiva, 2002.


2ª SÉRIE

	Disciplina: Sociedade Brasileira e Ética nos Negócios
	
	Presencial

	
	XX
	Semipresencial

	Carga Horária total: 80 h/a
	C/H prática:

	
	C/H teórica: 80 h/a

	Objetivos Específicos:

	1. Analisar as estruturas da formação social brasileira;

2. Descrever as contribuições dos fatores sociais nas atividades comerciais;

3. Identificar os principais aspectos relacionados à ética profissional; 

4. Analisar o processo de desenvolvimento do comércio e suas implicações nos processos sociais brasileiros.

	Ementa:

	Compreensão do processo histórico de formação do comércio, seus impactos na formação e consolidação da sociedade brasileira e o papel da ética nas relações comerciais.

	Bibliografia Básica
ANDREASEN, A. R. Ética e marketing social. São Paulo: Futura.

CRUZIO, H. de O. Marketing social e ética nas cooperativas. São Paulo: FGV.

LOPES, A. P. Ética na propaganda. São Paulo: Atlas.

MCCRACKEN, G. Cultura e consumo. São Paulo: Mauad.


	Disciplina: Estratégias de Vendas e Representações Comerciais
	X
	Presencial

	
	
	Semipresencial

	Carga Horária total: 160 h/a
	C/H prática:

	
	C/H teórica: 160 h/a

	Objetivos Específicos:

	1. Caracterizar as competências e habilidades requeridas aos vendedores e gestores de vendas especializadas;

2. Descrever as etapas de montagem de estabelecimentos comerciais;

3. Analisar o processo de gerência de estabelecimentos comerciais; 

4. Estabelecer relação do processo de gerencia com a avaliação de mercado e a negociação com consumidores e compradores.

	Ementa:

	Apreensão dos conceitos, ferramentas e processos na definição e escolha das estratégias de vendas. Domínio das diferentes formas e meios de atuação do vendedor, bem como das possibilidades de representações comerciais.

	Bibliografia Básica
LAS CASAS, A. L. Administração de vendas. 8 ed. São Paulo: Atlas, 2005.

NEVES, M. F.; CASTRO, L. T. E. Administração de vendas - planejamento, estratégia e gestão. São Paulo: Atlas, 2002.

HSM Management – Periódico.

Revista Venda Mais – Periódico.


	Disciplina: Gerência de Vendas e Recursos Humanos
	X
	Presencial

	
	
	Semipresencial

	Carga Horária total: 160 h/a
	C/H prática:

	
	C/H teórica: 160 h/a

	Objetivos Específicos:

	1. Estabelecer as diferenças e semelhanças entre as atividades de liderança, planejamento, capacitação e controle das atividades de vendas;

2. Caracterizar as atividades de planejamento, coordenação, comando, organização e controle das atividades de venda; 

3. Reconhecer as importâncias das questões humanas no mundo do trabalho.

	Ementa:

	Conhecimento do papel, responsabilidades, estilo e importância do gerente de vendas como planejador de ações e gestor de equipes. Domínio dos ferramentais de gestão de pessoas, capacitação, motivação e liderança.

	Bibliografia Básica
BITENCOURT, C. Gestão contemporânea de pessoas: novas práticas, conceitos tradicionais. Porto Alegre: Bookman, 2004.

BEVILACQUA, E. Princípios práticos da gerência de vendas. São Paulo: Qualitymark.

Revista Eletrônica de Gestão Organizacional – ISSN 1679 – 1827 – Periódico.

Revista de Economia Contemporânea - ISSN 1415 – 9848 – Periódico.


	Disciplina: Comunicação e Promoção de Vendas
	X
	Presencial

	
	
	Semipresencial

	Carga Horária total: 160 h/a
	C/H prática:

	
	C/H teórica: 160 h/a

	Objetivos Específicos:

	1. Caracterizar os processos de geração e execução das atividades de promoção de vendas;

2. Caracterizar os elementos de organização dos estabelecimentos comerciais;

3. Reconhecer a relevância da apresentação pessoal no trabalho de vendas; 

4. Identificar as principais ferramentas a serem utilizadas na comunicação relacionadas às atividades de vendas.

	Ementa:

	Apreensão das técnicas de comunicação necessárias ao desenvolvimento do vendedor, sua abordagem ao cliente e postura profissional. Domínio das ferramentas de promoção de vendas e atração de clientes para os estabelecimentos comerciais.

	Bibliografia Básica
KALAKOTA, R. E-business - estratégias para alcançar sucesso. Porto Alegre: Bookman.

ROSENBLOOM, B. Canais de marketing - uma visão gerencial. São Paulo: Atlas, 2002.

HSM Management – Periódico.

READ - Revista Eletrônica de Administração – ISSN 1413 – 2311 – Periódico.


	Disciplina: Elaboração de Projetos de Vendas
	
	Presencial

	
	XX
	Semipresencial

	Carga Horária total: 80 h/a
	C/H prática:

	
	C/H teórica: 80 h/a

	Objetivos Específicos:

	1. Analisar as técnicas de elaboração de projetos de vendas;

2. Analisar as informações necessárias para a elaboração de projetos;

3. Avaliar os cuidados necessários para a elaboração de projetos.

	Ementa:

	Domínio dos instrumentos e ferramentas de elaboração e análise de projetos em vendas e empresas comerciais.

	Bibliografia Básica
LAS CASAS, A.L. . Administração de vendas. 8 ed. São Paulo: Atlas, 2005.
LAS CASAS, A.L. Técnicas de vendas: como vender e obter bons resultados. 3.ed. São Paulo: Atlas, 2004 
MEGIDO, J.L.T.;  SZULCSEWSKI, C.J. Administração estratégica de vendas e canais de distribuição. São Paulo: Atlas, 2002.


3ª SÉRIE

	Disciplina: Tecnologia da Informação em Vendas
	X
	Presencial

	
	
	Semipresencial

	Carga Horária total: 160 h/a
	C/H prática:

	
	C/H teórica: 160 h/a

	Objetivos Específicos:

	1. Analisar a evolução do papel da tecnologia da informação e da comunicação no setor comercial;

2. Estabelecer os critérios de avaliação do uso das ferramentas relacionadas à TIC no setor comercial.

	Ementa:

	Domínio das tecnologias de informação e comunicação, e suas aplicações em empreendimentos comerciais e o impacto de informações de qualidade para a gestão das atividades comerciais.

	Bibliografia Básica
ALBERTIN, A. L. Comércio eletrônico: modelos, aspectos e contribuições de sua aplicação. 4. ed. São Paulo: Atlas, 2002.

CRUZ, T. Sistemas de informações gerenciais. 2. ed. São Paulo: Atlas, 2000.

Revista Eletrônica de Administração – ISSN 1413 - 2311 – Periódico.

RAC – Revista Administração Contemporânea – ISSN 1415 – 6555 – Periódico. 


	Disciplina: Empreendedorismo e Comércio Exterior
	X
	Presencial

	
	
	Semipresencial

	Carga Horária total: 160 h/a
	C/H prática:

	
	C/H teórica: 160 h/a

	Objetivos Específicos:

	1. Estabelecer as relações existentes entre as funções de empreendedor e gestor de negócios;

2. Analisar a concepção relativa à função do gerente como o profissional capaz de buscar novos mercados consumidores e novas oportunidades de negócios;

3. Identificar o planejamento estratégico como instrumento para o desenvolvimento da organização comercial.

	Ementa:

	Apreensão das ferramentas necessárias e processos requeridos para a montagem e gestão de novos empreendimentos e expansão do mercado consumidor, via comércio exterior.

	Bibliografia Básica
LODISH, Leonard. Empreendedorismo e marketing. Campus.

NEVES, Marcos Fava. Marketing & exportação. Atlas.

Estudos Econômicos – ISSN 0101 – 4161 – Periódico.

Revista de Negócios – ISSN 0141 – 3849 – Periódico.


	Disciplina: Finanças e Controladoria
	
	Presencial

	
	XX
	Semipresencial

	Carga Horária total: 160 h/a
	C/H prática:

	
	C/H teórica: 160 h/a

	Objetivos Específicos:

	1. Caracterizar as principais técnicas de gestão financeira;

2. Relacionar as técnicas de gestão financeira à gerência de empresas comerciais; 

3. Estudar os principais instrumentos de controles na empresa.

	Ementa:

	Domínio das ferramentas básicas de gestão e controle financeiros, nas empresas comerciais e dos instrumentos de controles úteis à gestão eficaz e eficiente das empresas e estabelecimentos comerciais.

	Bibliografia Básica
GITMAN, L. J. Princípios de administração financeira. Porto Alegre: Bookman, 2001.

FIGUEIREDO, S. Controladoria: teoria e prática. 3. ed. São Paulo: Atlas, 2004.

Revista Contabilidade & Finanças – USP – ISSN 1519 – 7077 – Periódico.

Caderno de Pesquisa em Administração da FEA/USP – ISSN 1516 – 7747 – Periódico. 


	Disciplina: Operações Logísticas de Produtos e Serviços
	X
	Presencial

	
	
	Semipresencial

	Carga Horária total: 160 h/a
	C/H prática:

	
	C/H teórica: 160 h/a

	Objetivos Específicos:

	1. Analisar os conceitos básicos de logística;

2. Identificar, nos conceitos de operação logística, os processos de armazenagem, transporte e processamento de pedidos; 

3. Descrever os elementos caracterizadores da qualidade dos serviços prestados pelas empresas e profissionais do comércio.

	Ementa:

	Domínio dos conceitos de logística como conhecimento estratégico na operacionalização das relações de vendas entre os vários elos de uma cadeia produtiva.

	Bibliografia Básica
BERTAGLIA, P. R. Logística e gerenciamento da cadeia de abastecimento. São Paulo: Saraiva, 2005.

BALLOU, R. H. Gerenciamento da cadeia de suprimentos: planejamento, organização e logística empresarial. Porto Alegre: Bookman, 2005.

Gestão & Produção – ISSN 0104 – 530X – Periódicos.

Revista de Administração de Empresas (FGV) – ISSN 0034 – 7590 – Periódico.
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