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O curso de Gestão Comercial oferece uma graduação focada na formação 
de profissionais capazes de planejar, executar e gerenciar estratégias 
comerciais em empresas de diversos setores. Com carga horária de 
1.600 horas, o curso é estruturado em módulos que abrangem desde 
fundamentos de marketing e vendas até técnicas avançadas de gestão 
comercial. Os alunos aprenderão sobre comportamento do consumidor, 
negociação, logística, e gestão de equipes de vendas. A formação é 
complementada por disciplinas práticas e teóricas que proporcionam 
uma visão integrada e aplicada da gestão comercial.

Durante o curso de Gestão Co-
mercial, os alunos aprenderão 
sobre marketing, vendas, com-
portamento do consumidor, téc-
nicas de negociação, logística, 
e gestão de equipes de vendas. 
As disciplinas abordam tanto a 
teoria quanto a prática, permitin-
do que os alunos desenvolvam 
habilidades em planejamento 
estratégico, análise de merca-
do, e execução de campanhas 
comerciais. Os estudantes terão 
acesso a ferramentas modernas 
de gestão e participarão de ati-
vidades práticas que aplicam os 
conhecimentos teóricos adquiri-
dos. O curso prepara os alunos 
para enfrentar os desafios do 
mercado, promovendo a inova-
ção e a eficiência nas estratégias 
comerciais.

Os objetivos do curso de Gestão 
Comercial são formar profissio-
nais qualificados para atuar na 
gestão de vendas e marketing, 
promover a inovação nas estra-
tégias comerciais, e preparar os 
alunos para gerenciar equipes 
e projetos comerciais. O curso 
busca desenvolver habilidades 
práticas e teóricas em gestão co-
mercial, incentivando a pesquisa 
e a análise crítica do mercado. 
Além disso, visa preparar os alu-
nos para atuarem de forma críti-
ca e reflexiva, contribuindo para 
o desenvolvimento sustentável
e a competitividade das empre-
sas.

Os graduados em Gestão Comer-
cial encontram oportunidades 
em empresas de diversos seto-
res, como varejo, indústria, ser-
viços e tecnologia. Eles podem 
atuar como gerentes comerciais, 
analistas de mercado, consulto-
res de vendas, e coordenadores 
de marketing. O mercado valori-
za profissionais com habilidades 
em planejamento estratégico, 
negociação, gestão de equipes 
de vendas, e análise de mercado. 
Além disso, os graduados podem 
trabalhar em startups, desenvol-
vendo e implementando estraté-
gias comerciais inovadoras, ou 
empreender em seus próprios 
negócios.
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LAÇÕES ÉTNICO-RACIAIS

(*) Integralização mínima considerando 1008 horas de estudo por ano, ou 3,5 horas de estudo por dia em 288 dias
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