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EMENTA:  
Apresentar os conceitos e práticas fundamentais da administração de varejo em marketing, 
assim como a discussão de temas atuais e tendências comerciais no contexto mercadológico. 
 
AVALIAÇÃO:  
 
1. 33% Entrega de uma proposta de pesquisa: (draft), um rascunho de proposta de 

pesquisa com introdução; gap; objetivos; suposição central do que é inédito no 
trabalho; 

2. 33 % Discussão dos seminários apresentados pelos colegas: a) sua capacidade de 
contribuir para o andamento da aula, b) para o entendimento das dúvidas dos colegas; 
c) e capacidade de argumentar para o avanço do conhecimento 

3. 33% Apresentação dos seminários: a) sua capacidade de entender o artigo em questão 
e apresenta-lo para a turma, b) com geração de debates sobre o assunto 

 
 
CONTEÚDO PROGRAMÁTICO: 
 
1. Sistema de controle em vendas (comportamento, atividade, resultado); 
2. Sistemas de liderança do supervisor (transformacional e transacional) 
3. Canal de distribuição 
4. Potência de times e grupos em vendas 
5. Gestão de equipes em vendas (times) 
6. Ambidestria em vendas (previsão de vendas, venda cruzada e atendimento); 
7. Ambidestria em vendas 
8. Canais de distribuição 
9. Identificação organizacional e desempenho; difusão de cultura de marketing 
10. Meta-análise 
11. Interações cliente e vendedor 
12. Clientes e varejo 
 
 



 
PROFESSOR: 
 
Valter Afonso Vieira (Resumo do CV): Graduado em Administração de Empresas pela 
Universidade Norte do Paraná (UNOPAR), Pós-Graduado em Tutoria de Educação a 
Distância pelo Núcleo de Educação a Distância da Universidade Federal do Paraná (NEAD-
UFPR), Mestre em Administração pelo Programa de Pós-Graduação em Administração da 
Escola de Administração da Universidade Federal do Rio Grande do Sul (PPGA/EA/UFRGS) 
e Doutor em Administração pelo Programa de Pós-Graduação em Administração da 
Universidade de Brasília, (PPGA/UnB), na área de concentração Marketing e 
Comportamento do Consumidor. Ministrou diversas disciplinas na graduação e nos 
programas de Pós-Graduação Lato-Sensu. Possui experiência como professor, pesquisador, 
coordenador de estágio supervisionado, orientador e examinador de monografias de 
graduação e especialização, e coordenador de curso de bacharelado. Já publicou mais de 110 
artigos científicos em congressos e periódicos, tanto nacionais como internacionais. Seus 
trabalhos já foram citados mais de 100 vezes por outros pesquisador, gerando um índice H-
Hirsch de 5. Consegui 3 prêmios de Melhor Artigo Científco (Best Paper) em competição 
nacional, sendo (a) XII PROVAR-FIA Varejo, (b) II CLAV Varejo da FGV e (c) II EMA da 
Anpad. Obteve 2 indicações para prêmio, ficando entre os top 3, sendo (d) 1 trabalho indicado 
para premiação na área de marketing do XXX EnAnpad 2006 (Salvador-BA) e (d) 1 trabalho 
indicado para premiação no III EMA 2010 (Florianópolis-SC). Possui o prêmio de melhor 
avaliador no III CLAV-FGV de varejo. Suas áreas de interesse são: administração, varejo, 
planejamento estratégico, desempenho empresarial, métodos de pesquisa e marketing. É 
Autor do livro "Escalas em Marketing; métrica de resposta do consumidor e de desempenho 
empresarial"  
 
 
AVALIAÇÃO:  
 
30% Entrega de uma proposta de pesquisa 
--Elaborar uma ideia de pesquisa, bem argumentada e articulada, na qual o aluno desenvolva 
ao máximo uma ideia original, uma tese, um esbolço de projeto 
 
15% Discussão em aula dos textos e seminários apresentados pelos colegas 
--Discutir as ideias chave do texto, auxiliar o colega que esta apresentando informando dados 
novos, achados interessantes e suporte no gerenciamento e no aprofundamento do conteúdo 
do encontro Verificar qual é o tipo de literatura utilizada; Analisar no que o método é 
inovador, qual instrumento foi utilizado; Identificar o tipo de amostra empregado 
 
15% Apresentação e gerenciamento dos seminários 
--Apresentar os artigos com uso de slides, discutir os pontos chave e instigar a plateia a 
elaborar pontos de vista; Encontrar o gap e contribuição na introdução/conclusão; Mostrar o 
achado mais relevante 
 
40% Aplicação de pesquisa de campo e entrega de relatório final 
--Aplicar uma pesquisa de campo, com questionário pré-elaborado pelo professor, analisar os 
dados e entregar um relatório final 
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