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CARO(A) ESTUDANTE,

Seja bem-vindo(a)!

Iniciando a sua trajetoria académica, € importante que vocé receba as informacdes acerca da

organizacao do seu curso, bem como dos espacos pelos quais sua jornada se concretizara.

No intuito de orienta-lo, apresentamos neste Guia de Percurso informagfes objetivas sobre o

funcionamento do seu curso e suas especificidades.

Desejamos a vocé uma otima leitura e um excelente periodo de estudos. Vocé percebera que o
tempo passa muito rapido e € muito bom saber que vocé escolheu preenché-lo de forma muito sabia

para a sua vida!

Coordenacéo do Curso



1 APRESENTACAO DO CURSO

O Curso de CST em Gestao Comercial, ofertado na modalidade EaD, cumpre integralmente ao que
€ estabelecido na Legislacdo Nacional vigente, em relacdo as competéncias e aos conteudos
obrigatorios a serem desenvolvidos com vistas ao que esta estabelecido para o perfil profissional e
qguanto ao uso de recursos tecnolégicos como viabilizador do processo didatico-pedagogico.

Nesse sentido, o curso é ofertado no(s) formato(s) abaixo:

DIGITAL (100% On-line): Nessa oferta, vocé acessara as videoaulas e todo contetdo didatico digital
no Ambiente Virtual de Aprendizagem (AVA), de acordo com o horério e o local que forem mais
convenientes. Embora vocé tenha autonomia para decidir quando e onde estudar, recomendamos
gue crie um cronograma de estudos para melhor uso do seu tempo. Importante lembrar que o seu
planejamento, o seu foco, a sua disciplina, a sua determinacdo e a sua consisténcia serdo um

grande diferencial!

Vocé contara com o suporte dos tutores a distancia e dos docentes das disciplinas, viabilizadas por
meio do AVA.

Vocé ira ao polo de apoio presencial para realizar a sua prova presencial.

OBJETIVOS DO CURSO

Os objetivos do curso estao previstos, considerando o perfil profissional do egresso, a estrutura

curricular, o contexto educacional e as caracteristicas locais e regionais.

Nesse contexto caracteriza-se o perfil profissional a ser formado pela IES com a expressao das
principais competéncias a serem desenvolvidas pelo aluno, durante sua formagéo académica, a luz

das disposi¢cfes da Resolugcdo CNE/CP n° 1, de 5 de janeiro de 2021.

A estrutura curricular foi concebida para atender as necessidades locais, regionais e nacionais,
permitindo a integragéo social na comunidade externa por meio de agdes desenvolvidas no decorrer

do curso.

O contexto educacional em que o curso foi constituido contempla as demandas nacionais, de modo

efetivo, considerando as questfes de natureza social, econdmica e educacional.

Os objetivos do Curso Superior de Tecnologia em Gestdo Comercial foram concebidos e
implementados buscando uma coeréncia, em uma analise sistémica e global, com os seguintes

aspectos: perfil profissional do egresso, estrutura curricular e contexto educacional.



Nesse contexto, ao se definir a estrutura curricular do Curso Superior de Tecnologia em Gestéo
Comercial, foi determinado o perfil profissional em consonéncia com os ideais de sua mantenedora,
das orientacdes estabelecidas no Catalogo Nacional de Cursos Superiores de Tecnologia (CNCST),
no Projeto Politico Institucional (PPI) e no Plano de Desenvolvimento institucional (PDI), que
direcionaram o principal objetivo do Tecndlogo em Gestdo Comercial a ser formado pela IES, os
quais estéo alinhados a luz dos agentes regulatérios.

Assim, o curso tem como objetivo principal, formar um Tecndlogo em Gestdo Comercial que tenha
como valores e pressupostos essenciais um perfil generalista, critico, reflexivo, propositivo,
humanistico e dinamico, capaz de aplicar tecnologias, com dominio cientifico, ainda, prestando
servicos de assessoria técnica e/ou consultoria e para pesquisa na area, atento as necessidades
sociais do contexto no exercicio profissional da Gestdo Comercial, capaz de elaborar projetos,
empreender no negocio e na sua carreira, gerenciar o setor de vendas de negdcios diversos, estudar
viabilidades de negdcios, realizar analises comerciais, pesquisas de mercado, desenvolver
relacionamento com cliente e definir precos de venda, privilegiando a qualidade e a seguranga
requeridas pelo setor, garantindo a efetividade do alcance das metas, dos melhores resultados e,
por fim, do desenvolvimento organizacional. Nesse sentido, é esperada a aquisicdo de
conhecimentos e técnicas da area de Gestdo Comercial com o objetivo de oferecer suporte ao

desenvolvimento de organizacdes e de potencializar o seu desempenho no mercado.
Como objetivo especifico do curso:

I. Desenvolver projetos e atividades para aproxima-lo da comunidade regional na qual ele ira se

inserir profissionalmente;

Il. Estimular a compreensédo e a aplicacdo de tecnologias e técnicas estratégicas em Gestédo
Comercial, compativeis a sua area de atuacdo, e enfrentar os desafios que o setor impde,
dominando vendas e sistemas de informacdo comercial, desenvolvimento de ferramentas de
pesquisas de mercado e viabilidade comercial, além de gerenciamento de métricas voltadas a

formacgéo de pregos e aos relacionamentos com clientes;

Ill. Desenvolver capacidade para atuar planejando, avaliando e gerenciando recursos e processos

de Gestado Comercial, buscando qualidade, produtividade e competitividade organizacional;

IV. Promover a busca e a utilizacdo de tecnologias organizacionais de gestdo no processo de

tomada de decisdo comercial;

V. Promover a responsabilidade socioambiental, garantindo a ética profissional e as suas

contribuigbes a sociedade em que esté inserido.



O gestor comercial representa um profissional responsavel por melhorar 0s processos nas mais
diferentes organizacgdes, ja que sem um devido planejamento e inteligéncia no setor comercial, as
decisdes estratégicas podem se tornar aleatdrias e prejudiciais para uma empresa. Nos Ultimos
anos a area comercial tem se tornado cada vez mais aquecida, muito em funcdo da ampliagéo do

empreendedorismo.

Segundo a Agéncia Sebrae de Noticias (ASN), em 2020 o Brasil atingiu 0 maior patamar de
empreendedorismo dos ultimos 20 anos, com aproximadamente 25% da populagéo envolvida na
abertura de um negdcio ou com que abriu uma empresa recentemente (ASN, 2020). Essa grande
abertura de novos neg6cios demanda para cada nova empresa um planejamento do setor de

vendas.

O profissional de Gestdo Comercial trabalha com andlise, planejamento, pesquisa e gestdo de
vendas no setor comercial de empresas. Devido ao grande nimero de empresas que possuem um
setor comercial, 0 mercado de trabalho do Gestor Comercial esta aguecido (GUIA DA CARREIRA,
2022).

O Gestor Comercial deve apresentar algumas competéncias especificas, como: conhecimento
sobre marketing, vendas, analise de mercado; visdo estratégica; elaboragdo de planejamento;
utilizacdo de métricas; e conhecimentos a respeito de relacionamento com o cliente. Além disso,
algumas habilidades sdo importantes para o sucesso desse profissional: liderancga, lidar com
pressdo, buscar resultados, controle emocional, paciéncia, empatia, lideranca, proatividade,

curiosidade, boa comunicagéo e ambicado (ROCHA, 2022).

Assim, o tecnblogo em Gestdo Comercial podera adquirir competéncias importantes vinculadas as
disciplinas de sua matriz curricular como: decisfes estratégicas em vendas, andlises comerciais e
oportunidades, pesquisa de mercado, estudos de viabilidade, métodos de formacao de precos,
relacionamento com clientes e acompanhamento de pdés-venda, preparado para atender essa
demanda, seja em grandes empresas consolidadas do mercado ou em novas empresas

provenientes do fomento do empreendedorismo.

Considerando que quase todas as organizacfes, de qualquer porte ou ramo de atividade, podem
demandar pelo profissional de Gestdo Comercial e, ainda, diante da crescente complexidade que o
mercado e 0s negocios vém apresentando, o gestor comercial hoje ndo pode ater-se
exclusivamente aos modelos mais teoricos e restritivos de solugdo dos problemas, sendo
indispenséavel obter formacdo que possa muni-lo de uma visdo critica mais acurada e global da
empresa. Suas atividades tornam-se mais importantes, assumindo maiores niveis de

responsabilidade, prevendo-se grandes desafios para o futuro.



Nesse contexto, definidos os elementos norteadores de cada disciplina do curso, caracteriza-se 0
perfil profissional do tecnélogo em Gestdo Comercial com a expressao das principais competéncias,

habilidades e atitudes a serem desenvolvidas pelo aluno, durante sua formacéo académica.

O Curso Superior de Tecnologia em Gestdo Comercial proposto pela IES retne elementos que
asseguram, na formulacao curricular, o atendimento as exigéncias atuais relativas a complexidade
do ambiente profissional, tendo em vista a formacdo do profissional com habilitagdo técnica e
cientifica, postura ética e comprometimento com a sociedade. A politica do curso prima pela
gualidade do ensino, com o comprometimento de oportunizar uma formacéo integral do aluno,

através do ensino, pesquisa e extensao, como elementos indissociaveis do processo de formacao.

PERFIL DO EGRESSO

Para a concepc¢éo do perfil do egresso, a proposta de organizagdo curricular foi articulada em
observancia as competéncias e habilidades que vocé precisa desenvolver, respeitando-se as

aprendizagens, os conhecimentos e as construcdes adquiridas anteriormente.

O curso, por meio do modelo académico, preocupa-se com uma formacéo do profissional-cidadao
competente e capacitado a ingressar e manter-se no mercado de trabalho, desenvolvendo-se com

eficiéncia e eficacia na area que escolheu atuar.

Para a formacdo desse egresso, a proposta de organizagao curricular foi realizada em funcéo das
competéncias que o0s alunos precisam desenvolver, respeitando-se as aprendizagens, 0s
conhecimentos e as constru¢gfes adquiridas anteriormente. Nessa proposta, a elaboracdo do
curriculo teve como referéncia o que a IES busca para seu egresso, definindo as areas de atuacdes
profissionalizantes, a composi¢cao das competéncias a serem desenvolvidas e, consequentemente,
0 conjunto de componentes curriculares que contribuem para se estabelecer as conexdes

necessarias para o futuro profissional.

Assim, a IES busca que o egresso do curso seja um profissional que, de acordo com as
determinagdes legais do Curso Superior de Tecnologia em Gestao Comercial, previstas no Catalogo
Nacional de Cursos Superiores de Tecnologia, tenha como valores e pressupostos essenciais um
perfil generalista, critico, reflexivo, propositivo, humanistico e dindmico, para atuar no contexto
socioecondémico do pais, sendo um profissional e um cidaddo comprometido com 0s interesses e

desafios da sociedade contemporénea e capaz de acompanhar a evolugéo cientifica e tecnologica



da sua area de atuacdo, mantendo adequado padrao de ética profissional, conduta moral e respeito

ao ser humano, estando apto a:
I. Articular e decidir sobre as vendas em negdcios diversos;
Il. Elaborar analises comerciais considerando as demandas e oportunidades do mercado;

lll. Planejar e realizar pesquisas de mercado, estudos de viabilidade econdmica, financeira e
tributéria;

IV. Criar e desenvolver relacionamentos pés-venda com clientes;
V. Gerenciar a area comercial e os sistemas de informa¢des de uma organizagao;

VI. Definir métodos de formacéo de precos, considerando tributos, custos, concorréncia e valor para

o cliente;
VIIl. Gerenciar a area comercial,
VIII. Avaliar e emitir parecer técnico em sua area de formacéo.

Dessa maneira, compreende-se que 0s conteddos previstos desenvolvem o conhecimento
cientifico, académico e profissional no aluno, contudo no processo de ensino-aprendizagem do

aluno também sao desenvolvidas as competéncias esperadas para o egresso.

Vale destacar que, as disciplinas e competéncias a serem trabalhadas no curso estdo de acordo
com as determinacfes legais e demandas do mercado de trabalho para o curso. Uma das
estratégias utilizadas para retroalimentar essa caracteristica é obtida através do Canal Conecta,
gue por meio das pesquisas de empregabilidade permite conhecer a evolugdo do desempenho do

egresso em suas carreiras.

O perfil apresentado ainda tem como cerne aquilo que 0 egresso necessitara conhecer para ser
capaz de desenvolver suas atividades nas diversas areas da sua profissao, articulando-as com suas
realidades locais e regionais. Destaca-se que as competéncias que serdo desenvolvidas ao longo

do curso estdo no Anexo do documento.

Dessa forma, espera-se que 0 egresso esteja apto para atuar nas seguintes areas profissionais:
I. Gestao e Supervisdo de Vendas;

Il. Empreendedorismo Comercial;

lll. Gestdo do Relacionamento com o Cliente;

IV. Consultoria, Staff e Gestao Comercial.



2 ORGANIZACAO DO CURSO

ATIVIDADES DISPONIVEIS NO AVA

O desenvolvimento das disciplinas ocorre conforme o Calendério Académico, observando a linha do
tempo, disponivel no Ambiente Virtual de Aprendizagem (AVA) que vocé ir4 acessar com seu login

e sua senha exclusivos.

O material didatico, € fundamental para a realizagdo das atividades programadas além de ser
componente obrigatorio das provas presenciais. Sempre que necessitar de orientagbes para a

realizacdo das atividades propostas, vocé podera entrar em contato com o seu tutor a distancia.

Vocé também pode consultar o detalhamento destas atividades no Manual Académico disponivel
no AVA.

SISTEMA DE AVALIACAO
No sistema de Avaliacdo, cada disciplina possui um nivel que determina quais atividades valem
pontos e a quantidade total de pontos disponiveis.

Para entender cada uma dessas atividades, quanto vale e os critérios de avaliagéo, veja os detalhes

no Manual da Avaliacdo disponivel no AVA.

Acesse sempre a linha do tempo, disponivel em seu AVA, para organizar a sua rotina de estudo e

se preparar para todas as atividades previstas no curso.

CONTEXTUALIZACAO SOBRE A PRATICA

A estruturacao curricular do curso prevé a articulacao entre a teoria e a pratica, com o objetivo de
possibilitar a aplicabilidade dos conceitos teéricos das disciplinas, por meio de vivéncia de situacfes
inerentes ao campo profissional, contribuindo para o desenvolvimento das competéncias e

habilidades necessarias para sua atuacao nas areas da futura profissao.

EXTENSAO UNIVERSITARIA



As atividades extensionistas sdo componentes obrigatérios, conforme estabelecido pela Legislacao.

Tém como finalidade articular os contetdos teéricos em aplicacdes praticas, por meio de acdes
voltadas a sociedade, tendo como premissa, o atendimento das necessidades locorregionais, de

forma integrada e multidisciplinar, envolvendo a comunidade académica.

A realizacdo das atividades de extensd@o universitaria tem como um dos pilares a convivéncia
realistica fundada no intercAmbio de conhecimentos e beneficios entre sociedade e comunidade
académica, permitindo que sejam realizadas a¢fes que articulem também ensino e iniciagcao

cientifica, quando possivel, e 0 auxilio pratico e efetivo junto ao publico assistido.

Vocé terd a oportunidade de desenvolver projetos com a¢des comunitarias a partir de um problema
local, vinculado a um dos Programas de Extensao Institucional, a saber: atendimento a comunidade;

acao e difuséo cultural, inovacéo e empreendedorismo, e sustentabilidade.

As acgles extensionistas serdo realizadas presencialmente, baseadas nas especificidades regionais
escolhidas por vocé. As orientacdes de funcionamento da extenséo estardo disponiveis no AVA e

terdo suporte de tutores e professores.

Vocé tera a oportunidade de colocar a “mado na massa” e compartilhar conhecimentos e

competéncias que vocé ja desenvolveu no seu curso!

ESTAGIO CURRICULAR NAO OBRIGATORIO

No seu percurso académico, vocé podera realizar o Estagio Curricular Nao Obrigatério, que tem
como objetivo desenvolver atividades extracurriculares que proporcionem o inter-relacionamento

dos conhecimentos tedricos e praticos adquiridos durante o curso.

Esse estagio pode ser realizado no setor privado, em entidades e 6érgdos de administracéo publica,
instituicdes de ensino e/ou pesquisa em geral, por meio de um termo de compromisso, desde que
traga vivéncia efetiva de situacdes reais de trabalho e ofereca 0 acompanhamento e orientacdo de

um profissional qualificado.



ATIVIDADES COMPLEMENTARES OBRIGATORIAS - ACO

As Atividades Complementares Obrigatérias (ACO) sdo componentes curriculares obrigatorios, que
permitem diversificar e enriquecer sua formacéo académica e se efetivam por meio de experiéncias
ou vivéncias do aluno, durante o periodo de integralizacdo do curso, contemplando atividades que
promovam a formacao geral, como também a especifica, ampliando suas chances de sucesso no
mercado de trabalho.

Alguns exemplos de modalidades de ACO sao: estagio curricular ndo obrigatério, visitas técnicas,
monitoria académica, programa de iniciagdo cientifica, participacdo em cursos, palestras,

conferéncias e outros eventos académicos, relacionados ao curso.

Recomendamos que vocé se organize e va realizando as atividades, aos poucos, em cada
semestre.



3 APOIO AOS ESTUDOS

7

Para que vocé organize seus estudos, é necessario que tenha disciplina, responsabilidade e

administre seu tempo com eficiéncia no cumprimento das atividades propostas.
Para apoia-lo, disponibilizamos no AVA os manuais abaixo:

o Manual da Avaliacdo: descreve o modelo de avaliagcdo, as atividades previstas por tipo de
disciplina, como obter pontuacao e os critérios de aprovacao.

e Manual Académico: detalha o sistema académico, as atividades a serem realizadas, o
sistema de avaliagdo, procedimentos académicos, atendimento ao estudante e outros
servicos de apoio. E o documento que deve nortear sua vida académica, pois contém todas

as informacgdes necessarias do ingresso no curso a formatura.

e Guia de Orientacdo de Extensdo: orienta a realizacdo das atividades extensionistas,
detalhando o objetivo, as acdes, operacionalizacdo dos projetos, entrega e critérios de

avaliacao.
Consulte também em seu AVA:

e Sala do tutor: espaco no AVA onde sdo divulgadas orientacbes gerais pelos tutores a

distancia.

e Biblioteca Virtual: disponibiliza diversos materiais que vao desde os livros didaticos,
periédicos cientificos, revistas, livros de literatura disponiveis nas diversas bases de dados

nacionais e internacionais.

s

e Avaliacdo Institucional: anualmente, o aluno é convidado a participar da avaliacdo
institucional, mediante questionarios que sao disponibilizados em seu AVA. O académico
avalia a institui¢do, o curso, os docentes, os tutores, o material didatico, a tecnologia adotada,
entre outros aspectos. Os resultados possibilitam acdes corretivas e qualitativas dos

processos, envolvendo todos os setores da Instituicdo.



4 MATRIZ CURRICULAR E EMENTARIO

MATRIZ CURRICULAR

CH
DISCIPLINAS TOTAL

1 EMPREENDEDORISMO E INOVAGAO 60
1 GESTAO DE PROJETOS 60
1 MODELOS DE GESTAO 60

1 RESPONSABILIDADE SOCIAL E AMBIENTAL - OPTATIVA 60

1 SOCIEDADE BRASILEIRA E CIDADANIA 60

COMUNICACAO E EDUCACAO CORPORATIVA -

2 OPTATIVA 60
2  GESTAO DE PESSOAS 60
2 LEGISLACAO EMPRESARIAL APLICADA 60
2 MATEMATICA FINANCEIRA 60
2 METODOS QUANTITATIVOS 60
3 CENARIOS ECONOMICOS E POLITICAS DE COMPRAS 60

3 ESTRATEGIA EMPRESARIAL E NEGOCIACAO 60



GESTAO MERCADOLOGICA NA ERA DIGITAL

PESQUISA E INTELIGENCIA DE MARKETING

PROJETO DE EXTENSAO | - GESTAO COMERCIAL

SISTEMAS DE INFORMACAO GERENCIAL

FORMACAO DE PRECOS E CUSTOS

FORMACAO E DESENVOLVIMENTO DE EQUIPES DE
VENDAS

GESTAO DE SERVICOS E VAREJO

LOGISTICA E GESTAO DA QUALIDADE

PROJETO DE EXTENSAO Il - GESTAO COMERCIAL

ATIVIDADES COMPLEMENTARES

*Disciplina com carga horaria pratica

60

60

230

60

60

60

60

60

230

100



EMENTARIO

CST EM GESTAO COMERCIAL
1

EMPREENDEDORISMO E INOVACAO
FUNDAMENTOS E ASPECTOS INICIAIS DA INOVACAO E PROCESSOS DE INOVACAO
PANORAMA DO EMPREENDEDORISMO E OPORTUNIDADE EMPREENDEDORA
PERSPECTIVA LEAN, PLANO DE NEGOCIOS E METODOLOGIAS DE GESTAO
TOPICOS AVANCADOS EM INOVACAO E ESTRATEGIA

GESTAO DE PROJETOS
CONCEITOS GERAIS SOBRE GESTAO DE PROJETOS
GERENCIAMENTO DE ESCOPO, TEMPO, CUSTO E RISCOS EM PROJETOS
GERENCIAMENTO DE QUALIDADE, RECURSOS HUMANOS E COMUNICACAO EM PROJETOS
METODOLOGIAS DE GESTAO DE PROJETOS

MODELOS DE GESTAO

COORDENACAO E CONTROLE: PROCESSOS, TECNOLOGIAS E FERRAMENTAS DE GESTAO
E TENDENCIAS

MODELOS DE GESTAO E PROCESSOS GERENCIAIS: A EVOLUCAO DA ADMINISTRACAO E A
ATUACAO DO GESTOR

ORGANIZACAO: PROCESSO, TECNOLOGIAS E FERRAMENTAS DE GESTAO E TENDENCIAS

PLANEJAMENTO: PROCESSO, TECNOLOGIAS E FERRAMENTAS DE GESTAOE
TENDENCIAS

RESPONSABILIDADE SOCIAL E AMBIENTAL - OPTATIVA
ALTERNATIVAS SOCIOAMBIENTAIS

CONTRADICOES DO DESENVOLVIMENTO SUSTENTAVEL E A ABORDAGEM ECOLOGICA E
SOCIAL

CRISES AMBIENTAL E SOCIAL E O DESENVOLVIMENTO SUSTENTAVEL

POLITICAS SOCIOAMBIENTAIS E A GESTAO CORPORATIVA
SOCIEDADE BRASILEIRA E CIDADANIA

CIDADANIA E DIREITOS HUMANOS

DILEMAS ETICOS DA SOCIEDADE BRASILEIRA

ETICA E POLITICA

PLURALIDADE E DIVERSIDADE NO SECULO XXI

COMUNICACAO E EDUCACAO CORPORATIVA - OPTATIVA
COMUNICACAO CORPORATIVA: TIPOS, MEIOS E TECNICAS
EDUCACAO CORPORATIVA: CONCEITOS E PRATICAS
O TRABALHO COM O TEXTO NA COMUNICACAO CORPORATIVA
USO DA LINGUA E COMUNICACAO CORPORATIVA

GESTAO DE PESSOAS
INTRODUCAO A GESTAO DE PESSOAS: COMECANDO A ENTENDER DE PESSOAS
PESQUISA DE CLIMA ORGANIZACIONAL (PCO)

PLANO DE RECRUTAMENTO E SELECAO
PROGRAMA DE INTEGRACAO
LEGISLACAO EMPRESARIAL APLICADA



DIREITO E LEGISLACAO DO CONSUMIDOR

DIREITO E LEGISLACAO EMPRESARIAL

DIREITO E LEGISLACAO TRABALHISTA

DIREITO E LEGISLACAO TRIBUTARIA
MATEMATICA FINANCEIRA

ANALISE DE FINANCIAMENTOS

APLICACOES DOS CONCEITOS BASICOS

INVESTIMENTO

JUROS E PARCELAMENTOS - CONCEITOS BASICOS
METODOS QUANTITATIVOS

ESTATISTICA DESCRITIVA

ESTATISTICA INFERENCIAL (PARTE 1)

ESTATISTICA INFERENCIAL (PARTE II)

FUNCAO AFIM E FUNCAO QUADRATICA

CENARIOS ECONOMICOS E POLITICAS DE COMPRAS

ANALISE ECONOMICA

COMPRAS

FORNECEDORES

NEGOCIACAO
ESTRATEGIA EMPRESARIAL E NEGOCIACAO

CONTEXTUALIZACAO DE ESTRATEGIA EM NEGOCIAGCAO COMERCIAL

NEGOCIACAO APLICADA AS ATIVIDADES COMERCIAIS

NEGOCIACAO COMERCIAL: IMPLEMENTACAO, FECHAMENTO E AVALIACAO

NEGOCIACAO: CONCEITO, PROCESSO, COMUNICACAO E GESTAO DE CONFLITO
GESTAO MERCADOLOGICA NA ERA DIGITAL

ANALISE AMBIENTAL E DE MERCADO

GERENCIAMENTO DA COMUNICACAO E PROMOCAO

GERENCIAMENTO DE PRECOS

GESTAO DE PRODUTO, SERVICOS, MARCAS E DOS CANAIS DE VENDA
PESQUISA E INTELIGENCIA DE MARKETING

COLETA DE DADOS

METODOS E TIPOS DE PESQUISA MERCADOLOGICA

PESQUISA MERCADOLOGICA: PLANEJAMENTO, EXECUCAO E ANALISE DE RESULTADOS

SISTEMA DE INFORMACAO DE MARKETING E METRICAS DE MARKETING
PROJETO DE EXTENSAO | - GESTAO COMERCIAL

PROGRAMA DE CONTEXTO A COMUNIDADE. A EXTENSAO UNIVERSITARIA DO EM GESTAO
COMERCIAL, VINCULADA AO PROGRAMA DE CONTEXTO A COMUNIDADE, PODE REPRESENTAR
A OPORTUNIDADE PARA ESTREITAR O RELACIONAMENTO DO SABER UNIVERSITARIO COM A
COMUNIDADE, POR MEIO DAS CONTRIBUICOES NA RESOLUCAO DE PROBLEMAS SOCIAIS
PRESENTES NO CONTEXTO E, POR OUTRO LADO, POSSIBILITAR O DESENVOLVIMENTO DE
COMPETENCIAS E SOFT SKILLS ESPECIFICAS NO ALUNADO DO CURSO. AS ACOES PODERAO
SER REALIZADAS EM DIVERSOS LOCAIS, DEPENDENDO DO PROBLEMA IDENTIFICADO, SENDO
ALGUMAS POSSIBILIDADES: ASSOCIACAO DE BAIRRO, PREFEITURA, ONG, IGREJA, ESCOLA,
MICRO E PEQUENA EMPRESA, CENTRO COMERCIAL.

SISTEMAS DE INFORMACAO GERENCIAL
COMERCIO ELETRONICO



GESTAO DE SISTEMAS DE INFORMAGAO
SISTEMAS DE INFORMAGCAO: CONCEITOS E PRINCIPIOS
SISTEMAS EMPRESARIAIS

FORMACAO DE PRECOS E CUSTOS
CUSTOS E DESPESAS: DETALHAMENTOS ESPECIFICOS
CUSTOS: UMA ABORDAGEM INTRODUTORIA
FORMACAO DO PRECO DE VENDA
FORMACAO DO PRECO DE VENDA: UMA ABORDAGEM INTRODUTORIA
FORMACAO E DESENVOLVIMENTO DE EQUIPES DE VENDAS
DESENVOLVIMENTO DA EQUIPE DE VENDAS
GESTAO DA QUALIDADE PARA GESTAO DA EQUIPES DE VENDAS
MOTIVACAO, LIDERANCA E DESAFIOS DA EQUIPE DE VENDAS
PLANEJAMENTO EM VENDAS
GESTAO DE SERVICOS E VAREJO
INTRODUCAO AO MARKETING DE VAREJO E OPERACOES COM FRANQUIAS
MARKETING APLICADO AO VAREJO, SEGMENTACAO E LOCALIZACAO COMERCIAL
PESQUISA DE MERCADO NO VAREJO
PRECIFICACAO E MIX DE PRODUTOS NO VAREJO
LOGISTICA E GESTAO DA QUALIDADE
ATIVIDADES LOGISTICAS
FUNCOES E CONCEITOS DE LOGISTICA
MELHORAMENTO DA QUALIDADE
PRINCIPIOS DA GESTAO DA QUALIDADE
PROJETO DE EXTENSAO Il - GESTAO COMERCIAL

PROGRAMA DE INOVACAO E EMPREENDEDORISMO. ORIENTADA PELO PROGRAMA DE
INOVACAO E EMPREENDEDORISMO, A EXTENSAO UNIVERSITARIA DO EM GESTAO COMERCIAL
POSSIBILITA QUE SEJAM OFERECIDAS CONTRIBUICOES A SOLUCAO DE PROBLEMAS
DIVERSIFICADOS, PRESENTES NO CONTEXTO SOCIAL, E AO DESENVOLVIMENTO LOCAL OU
REGIONAL, SENDO QUE A INOVACAO E O EMPREENDEDORISMO IMPACTAM NA ECONOMIA E NA
PRODUTIVIDADE DOS NEGOCIOS, DESSA FORMA, LEVANDO A CRIACAO DO NOVO SABER E DO
DESENVOLVIMENTO DE COMPETENCIAS E SOFT SKILLS ESPECIFICA. AS ACOES PODERAO SER
REALIZADAS EM LOCAIS DIVERSOS, COMO: MICRO E PEQUENA EMPRESA, ESTABELECIMENTO
DE MICROEMPREENDEDOR (MEI), ASSOCIACAO DE BAIRRO, ASSOCIACAO COMERCIAL,
ESCOLA, SEBRAE E CENTRO COMERCIAL.



