
Gestão de Vendas
Matriz Curricular



MODALIDADE

O CURSO

MODALIDADE

DIGITAL: AMBIENTE VIRTUAL
DE APRENDIZAGEM +
REMOTA: VIA STREAMING 

O curso superior de Tecnologia em Gestão de Vendas oferece uma formação abrangente para 
profissionais que buscam se destacar na área de vendas e gestão comercial. Ao longo da graduação, os 
alunos explorarão estratégias eficazes de vendas, gestão de equipes comerciais e técnicas de negociação. 
Ao final do curso, os estudantes estarão preparados para assumir papéis estratégicos em equipes de vendas 
e contribuir para o crescimento e a rentabilidade de organizações em diversos setores.

Na metodologia + da Universidade de Vassouras o aluno acessa de forma online os materiais didáticos 
em cada disciplina e, ainda de forma remota no projeto integrador tem a oportunidade de trabalhar de 
maneira prática os conceitos vistos na teoria. As avaliações são presenciais e periódicas no polo presencial 
de sua escolha, potencializando os estudos com maior flexibilidade e autonomia.

CARGA HORÁRIA
1620H

DURAÇÃO
2 ANOS
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03Digital Remota Extensionista

1º PERÍODO1º PERÍODO1º PERÍODO

Carga Horária Total: 420h Carga Horária Total: 420h Carga Horária Total: 420h 

MÓDULO IMÓDULO IMÓDULO I

Total: 220h

80h 80h

Empreende-
dorismo e
Inovação

20h 40h

Ambientação
em Estudos
EaD

PI -
Ambientação 

Total: 200hTotal: 200hTotal: 200h

MÓDULO IIMÓDULO IIMÓDULO II

80h

Fundamentos 
de Adminis-
tração

80h

Produção Dis-
cursiva: Orali-
dade e Escrita
no Ensino
Superior

40h

PI - Soft SkillsComporta-
mento
Humano nas
Organizações
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04Digital Remota Extensionista

80h

Fundamentos
do Marketing
Digital

80h

Comporta-
mento do
consumidor

40h

PI - Soft Skills
e as Mídias
Digitais

80h

Pesquisa
Mercadológica

80h

Canais 
Reversos 
de Pós-Venda

40h

PI - Soft Skills
na Era da
Inteligência
Artificial

2º PERÍODO2º PERÍODO2º PERÍODO

Carga Horária Total: 400h Carga Horária Total: 400h Carga Horária Total: 400h 

MÓDULO IIIMÓDULO IIIMÓDULO III

Total: 200hTotal: 200hTotal: 200h

Total: 200hTotal: 200hTotal: 200h

MÓDULO IVMÓDULO IVMÓDULO IV
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80h

Marketing
de Relacio-
namento

80h

Análise de
cenários e
planejamento
mercadoló-
gico

PI - Gestão
de Pessoas:
Da equipe de
vendas ao rela-
cionamento
com o cliente

PI - Estratégias
de Vendas e
Negociação

05Digital Remota Extensionista

40h

40h

3º PERÍODO3º PERÍODO3º PERÍODO

Carga Horária Total: 400h Carga Horária Total: 400h Carga Horária Total: 400h 

MÓDULO VMÓDULO VMÓDULO V

Total: 200hTotal: 200hTotal: 200h

Total: 200hTotal: 200hTotal: 200h

MÓDULO VIMÓDULO VIMÓDULO VI

80h

Fundamentos
de finanças

80h

Fundamentos
de gestão de
pessoas

Gestão de Vendas



06Digital Remota Extensionista

40h

40h

80h 80h

80h 80h

4º PERÍODO4º PERÍODO4º PERÍODO

Carga Horária Total: 400h Carga Horária Total: 400h Carga Horária Total: 400h 

MÓDULO VIIMÓDULO VIIMÓDULO VII

Total: 200hTotal: 200hTotal: 200h

Total: 200hTotal: 200hTotal: 200h

MÓDULO VIIIMÓDULO VIIIMÓDULO VIII

Gestão de
Vendas e
Negociação

Gestão do
composto
de marketing

Gestão da
Marca e Posi-
cionamento
de Mercado

Gestão de
Custos e
Precificação

PI - Estratégias
Integradas
de Vendas,
Negociação
e Branding

PI - Estratégias
de Marketing
e Gestão
Financeira
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07

80h

Informática
Básica 

Inglês
Instrumental

80h

80h

80h

LIBRAS (Língua
Brasileira de Sinais)

Gestão 
de Pequenos 

Negócios

OPTATIVASOPTATIVASOPTATIVAS
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08

80h

80h

Nivelamento 
de Língua 
Portuguesa 

Nivelamento 
de Matemática 

NIVELAMENTONIVELAMENTONIVELAMENTO
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1620
HORAS

Carga Horária 
Total

MATRIZ
CURRICULAR

Atividades
Extensionistas

Atividades 
Complementares

Integradas

Projetos Integradores (PI)
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