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EMENTA H

Fundamentos de Planejamento Estratégico.
Estratégias de Promogao.
Comércio Eletrdnico.

Telemarketing.

OBJETIVOS DA DISCIPLINA/COMPONENTE CURRICULAR
(Geral e Especificos)

e Capacitar o aluno a compreender os fundamentos da gestdo da informagdo e como essa funciona na gestdo da empresa.
o Capacitar os alunos para desenvolver um trabalho de exceléncia no atendimento em centrais de telemarketing.

o Aperfeicoar teoria e pratica de conhecimentos ligados a técnicas promocionais de vendas.

H CONTEUDO PROGRAMATICO

1. Fundamentos de Planejamento Estratégico 1.1 Abrangéncia, Niveis e Caracteristicas de Planejamento 1.2 A estratégia — fundamentos,
evolugdo, componentes e gestdo estratégica 1.3 Formulagdo de estratégias. Il. Estratégias de Promogdo 2.1 Ferramentas 2.2 Promocionais
Recursos promocionais 2.3 Planejamento promocional 2.4 Estudo de caso Ill. Comércio Eletrénico 3.1 Marketing na Internet 3.2 Aspectos
legais do comércio eletronico 3.3 Aspectos de seguranca da informagdo na internet: conceitos 3.4 Comércio Eletrénico: Mercados digitais,
mercadorias digitais. IV.Telemarketing 4.1 Relagdo entre o marketing e o telemarketing 4.2 O Processo de Comunicagdo no telemarketing 1
Para a oferta de disciplinas na modalidade a distancia, integral ou parcial, desde que ndo ultrapasse 20% (vinte por cento) da carga horaria
total do curso, observar o cumprimento da Portaria MEC n2 1.134, de 10 de outubro de 2016. 4.3 Construindo um departamento de



telemarketing 4.4 Desenvolvendo o script no telemarketing 4.5 Etica no telemarketing.

METODOLOGIA DE ENSINO

Aulas expositivas, Oficinas de trabalho, Semindarios, Palestras, Entrevista com Gerentes de marketing, Visitas técnicas a empresas, Estudos de

grupos.

RECURSOS DIDATICOS

[x ] Quadro

[x] Projetor

[x] Videos/DVDs

[x ] Periédicos/Livros/Revistas/Links
[x ] Equipamento de Som

[x ] Laboratério

[x] Softwares?

[x] Outros?

CRITERIOS DE AVALIAGCAO
(Espeficarquantas avaliagdes e formas de avaliagao— avaliagdo escrita objetivo, subjetiva, trabalho, semindrio, artigo, etc. -
para integralizacao da disciplina/componente curricular, incluindo a atividade de recuperagéo final.)

e A avaliagdo da aprendizagem fara uso de uma ou mais estratégias listadas abaixo: o Participagdo do aluno nas atividades dentro de sala de
aula.

¢ Trabalhos individuais, escritos, quando necessario.

e Trabalhos em grupo, e sua apresentagdo em sala de aula (texto, multimidia, musica, fotografia, teatro, etc.)
® Provas escritas.

e |tens adicionais: pontualidade, participagdo, interesse e assiduidade

« Ultima Avaliagdo através de uma simulagio de vendas

ATIVIDADE DE EXTENSAO*

BIBLIOGRAFIA>

Bibliografia Basica: ALBERNAZ, Bia. RATTO, Luiz. PELTIER, Mauricio. Telemarketing: Comunicagdo, Funcionamento e mercado de
trabalho. Edit. BUAIRIDE, Ana Maria Ramos; REZENDE, D.A. e ABREU, A.F. Tecnologia de Informagdo aplicada a Sistemas de Informagdes
Empresariais. Sdo Paulo: Atlas, 2000. ZENONE, Luiz Claudio. Marketing da Promogdo e Merchandising. Sdo Paulo:Cengage Learning, 2005.

Bibliografia Complementar: CHIAVENATO, Idalberto. Gestdo de vendas: uma abordagem introdutéria - transformando o profissional de
vendas em um gestor de vendas. 3. ed. Barueri, SP: Manole, 2014. LAS CASAS, Alexandre Luzzi - - Técnicas de Vendas - 32 Edicao 2004 -
Editora: Atlas - Edi¢do: 3 / 2004 PESSOA, Marilia (Ed.). Telemarketing: comunicagdo, funcionamento, mercado de trabalho. 2. ed. Rio de
Janeiro: Senac Nacional, 2010. TRAVASSOS, ARI. Compra e Vendas de Imdveis: dicas e segredos, Rio de Janeiro: 1999 p.2012. TRAVASSOS,
ARI. Criando Competéncias corretagem imobilidrias: Teoria & Pratica. Sdo Paulo: All Print, 2009

OBSERVACOES
(Acrescentar informais complementares ou explicativas caso o docente(s) considere importantes para a disciplina/componente
curricular)




1 Para a oferta de disciplinas na modalidade a distancia, integral ou parcial, desde que ndo ultrapassem os limites definidos em legislagdo.

2 Nesse item o professor deve especificar quais softwares serdo trabalhados em sala de aula.

3 Nesse item o professor pode especificar outras formas de recursos utilizadas que ndo estejam citada.

4 Nesse item deve ser detalhado o PROJETO e/ou PROGRAMA DE EXTENSAO que sera executado na disciplina. Observando as orientagdes do Art. 10, Incisos I, II, I,
IV, V, VI, VIl e VIII, da Instrugdo Normativa que trata da construgdo do Plano de Disciplina.

5 Observar os minimos de 3 (trés) titulos para a bibliografia basica e 5 (cinco) para a bibliografia complementar.
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