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PROJETO DE ENSINO - 2022.2

Disciplina G444 - OMNICHANNEL TRADE MARKETING

1. EMENTA

Aspectos da decisdo de compra. Conceito de Omnichannel e Trade Marketing. Desafios e praticas do Omnichannel.
Estratégias de distribuicdo em Omnichannel e Trade Marketing.

2. PROGRAMA

UNIDADE | - Aspectos da decisdo de compra. (10 h/a)

OBJETIVO: Explicar a relevancia de valores ao comportamento do consumidor durante o processo decisorio da compra.
OBJETIVO: Demonstrar as particularidades naturalmente atreladas ao sequenciamento das operacfes de compra e
seus impactos na estrutura comercial de uma empresa.

01.01 - Valores e atributos de produtos a compra;

01.02 - Ciclo da compra e tipos de compra;

01.03 - Papéis de compra pessoa fisica e pessoa juridica;

01.04 - Fases da compra pessoa fisica e juridica.

UNIDADE Il - Conceito de Omnichannel e Trade Marketing. (12 h/a)

OBJETIVO: Descrever as caracteristicas singulares da abordagem Omnichannel e do Trade Marketing nas tratativas de
uma organiza¢do com o mercado.

OBJETIVO: Evidenciar a obrigatoriedade da observancia especifica da clientela em um mercado de habitos e
comportamentos originais.

02.01 - E-commerce, A-Commerce. B2B - Business to Business, B2C - Business to Customers e H2H -
Human to Human;

02.02 - Multichannel, Cross Channel, Omnichannel,
02.03 - Omnichannel e UX-User Experience;
02.04 - Trade Marketing.

UNIDADE Il - Desafios e praticas do Omnichannel. (20 h/a)

OBJETIVO: Identificar as variaveis favorecedoras e restritivas ao modus operandi da abordagem Omnichannel em uma
empresa.

OBJETIVO: Elaborar conjunto de a¢cbes focadas na operacionalizacdo de Omnichannel como ferramenta de transacfes
comerciais duradouras e impactantes a imagem institucional.

03.01 - Selecao, integracdo e gestdo de canais;
03.02 - Cultura organizacional, estrutura legal, op¢cBes de pagamento, devolugdes e trocas;
03.03 - Convergéncia das ac6es empresariais. Unified Commerce. Marketplace;

03.04 - Key Performance Indicator - KPI's (primarios e secundarios) e métricas.

UNIDADE |V - Estratégias de distribuicdo Omnichannel e Trade Marketing. (30 h/a)

OBJETIVO: Descrever as tipologias das politicas de efetivacdo das operacdes de logistica externa em Omnichannel e
Trade Marketing.

O Projeto de Ensino somente tera validade para fins legais quando autenticado.
A carga horaria do crédito até o semestre 2007.2 equivale a 15 h.
A partir do semestre 2008.1 a 18 h.



OBJETIVO: Avaliar os efeitos da atuagéo conjunta da triade Omnichannel, Trade Marketing e Logistica na proposta de
garantia do acesso aos produtos comercializados por uma empresa a determinada clientela.

04.01 - Fulfillment. Click & Collect. Delivery. Pick up Store;
04.02 - Estoque. Picking. Packing. Transporte e pds-entrega;
04.03 - Correlagéo entre distribuicdo e Trade Marketing;
04.04 - Distribuicao para o PDV e Distribuicdo no PDV.

3. ELABORADORES

Prof. Wilson Ribeiro Lins.

4. INFORMACOES COMPLEMENTARES

Caracteriza-se como Componente Curricular EAD - CCEAD, integrante da matriz curricular, exceto Estagio ou
Trabalho de Conclusdo de Curso (TCC), regido pela Resolu¢do CEPE N° 13, de 26 de fevereiro de 2021, no qual o
rendimento académico € aferido por uma composi¢do de notas advindas de atividades avaliativas processuais
(Aproc) e presenciais (Apres), acompanhadas pelo professor orientador e o tutor, tendo como Nota Final Gnica
minima para aprovacgéo 5,0 (cinco virgula zero), com possibilidade de "repercurso" de aprendizagem para melhoria
ou recuperacdo do desempenho, mediante a aplicacdo de Avaliacdo Substitutiva (AS), de acordo com critérios
definidos no normativo.
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