_MATRIZ CURRICULAR POS-GRADUAGAO EM
GESTAO COMERCIAL, NEGOCIOS DIGITAIS E

INTELIGENCIA DE MERCADO

DISCIPLINA

CH

EMENTA

Design Thinking nas
Organizagobes

20

O Design Thinking e seu papel como diferencial
competitivo na resolugéo de problemas. O usuario
como elemento central no mercado de consumo
para bens e servigos. O pensamento analitico e o
pensamento intuitivo. A interdisciplinaridade do
design no escopo da comunicagédo. Oferecer aos
alunos, por conceitos e praticas, um conjunto de
técnicas, processos e métodos de
inovacao, desde a criagao e desenvolvimento de
novos servigos até a construgdo de um modelo de
negécios pautado pela criatividade e na melhor
experiéncia do usuario. Preparar para o0
entendimento da complexidade na concepcgao de
novos servicos e gestdo de negoécios inovadores.

Planejamento Estratégico

20

Conceitos basicos da administracdo e sua
evolugdo, da organizacao de empresas e dos
diversos tipos de organizacdo. Fundamentos da
administragao: planejamento, organizagao,
direcdo e controle. Ambiente das empresas.
Missdo e visdo da empresa e seus objetivos e
metas. Conhecimentos necessarios sobre
planejamento estratégico. Principios e o sistema
de marketing. Macro e microambiente de
marketing. Conceito de vendas. Fungbes e
atividades do gerente de vendas. Etica e
legislagdo em vendas.

Negociagéo e
Administracao de Conflitos

20

Negociagdo: conceitos e tipologias. Etapas do
processo de Negociagdo. Conflito: conceitos e
tipos. Formas de gerir e mediar conflitos. Variaveis
no processo de tomada de decisdo. Principais
aspectos tedricos e praticos relativos a estrutura e
ao funcionamento dos grupos de trabalho nas
organizacbes, tais como competicdo, coeséo,
conflitos nas relagdes grupais, negociagdo e
tomada de decisdo, comunicagao interpessoal e
intergrupal, motivagao, criatividade e inovacgao,
lideranca e relagdes de poder, além de propiciar
um espago para o0 autoconhecimento e o
desenvolvimento pessoal individual em grupo.

Business Design -
Inovagdo em Modelos de
Negodcios

20

Administracdo, Importadncia, O caminho para a
Autogestdo, Empreendedorismo, Plano de
Negécios, Tipos de Negoécios, Como abrir um
negoécio? - Pontos Criticos, Inovagéo, Tipos de
Inovagcdo, Empresas Inovadoras. Estrutura e
organizagdo de uma unidade de negdcios.
Definicdo do mercado. Areas funcionais de uma
organizacdo. Instrumentos e aplicativos para
elaboragdo do PN. Elaboracdo do PN. MVP —
Minimum__ Viable Product. Caracteristicas _do




consultor empresarial. Diagnésticos empresariais.
Empreendedorismo organizacional.

E-Commerce, Marketing
de Busca e Marketplace

20

Mercado online, cenario do e-commerce brasileiro
e como o SEO integra-se a jornada de compra dos
e-consumidores; Estrutura Logistica; Processos
de BackOffice; Atendimento eficiente; Métricas
comerciais; Mix e gestdo de -categorias;
Precificagao / estratégias comerciais;
Planejamento / Campanhas, criagdo de contetdo
para lojas virtuais e como potencializar a aquisi¢ao
de links; Funil de venda (canais/midias de
comunicagdo e conversao); Conteudo / CRM;
Modelos de mercado; Transformacao,
digitalizacao e novos negocios.

Big Data e Inteligéncia de
Mercado

20

Conceitos de Big Data. O futuro dos dados
digitais. Gerenciamento de dados nos sistemas.
Alimentacédo do Big Data. Internet das Coisas e
Big Data. Utilizando dados para a publicidade.

Estratégias de Distribuicao
Omnichannel e Trade
Marketing

20

Operacgdes do varejo 4.0, integracdo entre canais
e tecnologias. Novos canais e formatos e a gestao
integrada e estratégica do novo varejo 4.0, novas
tecnologias aplicadas ao varejo online e as
estratégias digitais. Desafios de um varejo
multicanal e hibrido. Gestdo multicanal,
ferramentas e praticas para construir e fortalecer
modelos mais omnichannel e integrados.

Neuromarketing,
Comportamento do
Consumidor e Técnicas de
Vendas

20

Neurovendas: neurotransmissores e sistemas
representacionais. Efeitos de ancoragem para
vendas. Gatilhos mentais e funil de vendas. Redes
sociais e técnicas de vendas e negociagéo.
Comunicacao nao verbal e Rapport. Fator Uau!
Das objegcdes ao fechamento de vendas.
Pdés-vendas.

Inteligéncia Competitiva e
Gestdo Comercial

20

Gestédo de Marcas e e-Branding. Marketing Global
e Novos Modelos de Negécios. Marketing
Estratégico Digital. Inteligéncia Competitiva e
Gestdo de Incertezas. Marketing Promocional x
Live Marketing. Estudos do Comportamento do
Consumidor Digital: Gestdo Estratégica da
Inovacdo. Cocriacdo e Inovacao Colaborativa.

10

Avaliagao e Remuneragao
de Times Comerciais

20

Indicadores de desempenho ou performance para
avaliagdo de um time comercial. Tipos de
remuneragdo para um time  comercial.
Remuneragao por desempenho ou performance.
Gestéo de times de vendas remotos. Custos fixos
e variaveis de uma empresa. Gestao de tempo e
estratégias de aumento de produtividade.

11

Gestdo de Vendas

20

Definicdo da persona e mapa da empatia. H2H.
Publico alvo e PUV. Competéncias do bom
vendedor. The Golden Circle; Tripé de vendas.
Critérios do cliente. Funil de vendas x funil de
marketing. Ferramenta de CRM. Estratégias de
vendas. Planejamento estratégico de vendas.
Ferramentas para diagndstico e gestdao de
produtos. Metas e objetivos de vendas. Plano de
acdo. Ciclo de vendas: da geragao de leads ao
reconhecimento das oportunidades.

12

Growth Hacking Aplicado
ao Processo de Vendas

20

Conceitos, papéis e métodos do Growth Hacking e
suas aplicagdes para o crescimento rapido de um
negocio. Mitos e verdades sobre Growth Hacker.




Marketing orientado a experimentos para busca de
solucdes. Testagem de hipdteses e priorizagéo.
Gatilhos para o crescimento rapido. Estratégias
para alcangar, manter e encantar os clientes.
Potencializagdo das vendas e aumento das
indicagdes. Utilizagcdo de equipes multifuncionais
para a aplicacdo do Growth Hacking.

13

Inbound Marketing e
Plataformas Digitais

20

Conceitos, estratégias, etapas, ferramentas e
aplicagdes de Inbound Marketing para atrair e
converter clientes por meio de conteludos
relevantes. Marketing de contetido, mecanismos
de busca, blogs, SEO e redes sociais para
melhoria do posicionamento nos resultados
organicos dos buscadores e encontrabilidade do
seu negaocio.

14

Lideranca de Times
Comerciais e Alta
Performance

20

Conceito de lideranga. Lideranga situacional.
Lideres de alta performance. Desenvolvimento de
times comerciais. Testes de perfil comportamental.
Ferramenta para feedback. Motivagdo. Plano de
carreira.

15

Logistica Comercial

20

Industria 4.0, convergéncia digital e sistemas
inteligentes. Conceitos e aplicagdes da logistica
comercial para a fidelizacdo de clientes. Logistica
comercial e gestdo de negdcios. Logistica
multichannel e omnichannel. Gerenciamento de
estoque e gerenciamento de supply chain.

16

Power Bl, CRM e Tomada de
Decisao

20

Conceitos, processos e metas de um CRM
(Customer Relationship Management). Elaboragéo
de plano de CRM. Contatos, prospects, leads e
clientes. Funil de vendas. Pipeline de vendas.
Taxas de conversao e retencdo. Ciclo de vendas.
Relacionamentos B2C e B2B. Métricas digitais.
Solugdes em Inteligéncia de Negdcios para
decodificagdo de dados brutos em insights que
fomentam a tomada de decis&o.

17

Pricing Strategy e Politicas
Comerciais

20

Conceitos e fundamentos da precificagao.
Organizagdo e quantificagdo de custos para
composicao da precificagdo adequada de
produtos e servigos oferecidos. Definicdo de
metas de vendas. Andlise de lucratividade de
produtos e servicos. Margem de contribuicao,
margem de lucro, Markup e Ponto de Equilibrio.
Utilizacdo de pregos de forma estratégica para
aumento da rentabilidade em um negdcio.
Conceitos e aplicagbes de politicas comerciais.
Politicas de pagamento, desconto, controle de
comisséo, devolucéo e canais de atendimento.

18

Promocao e Divulgagao de
Negécios Digitais

20

Estratégias de promogao de produtos e servigos
em ambientes digitais. Upselling, cross-selling e
downselling. Gestdo de acordos comerciais para
produtos e servigos em e-commerce. Digital trade
marketing e negocios digitais.




