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OBJETIVOS
Geral

Capacitar para a modelagem de negdécios que proporcione impacto na construcdo de

vantagem competitiva, com efetivo valor criado para os clientes e demais stakeholders

presentes na realidade concreta das organizagoes.

Especificos

Conscientizar para oportunidades no mercado em que a empresa oferta 0os seus
produtos/servicos, levando em conta a sua inovacdo, em contraponto com oS
concorrentes e outros agentes que ameagam ou venham a ameagar o alcance dos
resultados esperados.

Propor a adequacdo de processos, recursos e capacidades, com inovacdo, como
elementos estratégicos para o aproveitamento eficaz das oportunidades.

Idealizar ou aperfeicoar um modelo de negdcio viavel, como instrumento para a
obtencdo da vantagem competitiva, integrando a oferta de produtos/servicos
inovadores, que crie valor superior aos concorrentes, a definicdo de processos,
recursos e capacidades demandados para o alcance desse objetivo, de modo a

proporcionar beneficios aos acionistas e demais stakeholders do negécio.

ENFOQUE E ABORDAGEM DA DISCIPLINA

A disciplina enfoca a correspondéncia entre oportunidades externas existentes no

mercado e processos, recursos e capacidades internos, como o0 eixo basico do

desenvolvimento de negocios pela construgcdo de vantagem competitiva, tornando-a

sustentavel ao criar valor superior a média dos concorrentes, para os clientes e demais

stakeholders.
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A abordagem é de orientacdo dos alunos na realizacdo de trabalhos aplicados, com
discussfes em sala de aula, que resulte em um modelo concreto de negdcio.
CONTEUDO PROGRAMATICO
1. O ambiente da oportunidade
- Caracterizacao do produto/servico em oferta ou a ser ofertado: diferenciais superiores
- Inovacdes do produto
- Analise das ameacas atuais e potenciais dos concorrentes e outros agentes.
2. Condicdes internas
- Forgas e fraquezas: processos, recursos e capacidades
- Inovagbes de processos
- Viabilidade do negdcio: precos, custos (operacionais e de transacao), recursos
financeiros, investimentos, aliancas, retornos.
3. Elaboracéo do design do negécio
- Definicdo do posicionamento estratégico: estratégias competitivas, relacionamento
com o mercado, canais de vendas e distribuicdo
- Valor criado para o cliente e demais stakeholders
- Portfolio de negécios: estratégias corporativas
- Estratégias de cooperacéo: aliancas e redes de negocios

- A implementacao de estratégias: condicdes e meios para converter intencdo em acao

ESTRATEGIA DE ENSINO-APRENDIZAGEM

O processo de ensino-aprendizagem compreende os procedimentos basicos de leituras
prévias, discussGes em sala de aula e desenvolvimento de trabalhos préticos.

Os trabalhos séo realizados por grupos de alunos para proporcionar interagées como meio
para que ocorra a troca mutua de conhecimentos, experiéncias e interpretacdes, de modo
a intensificar e enriquecer o aprendizado e produtividade.

As aulas ocorrem de maneira presencial e ndo presencial. Nos encontros presenciais sao
discutidos os conceitos e suas aplicacdes praticas, com o proposito de se promover
conhecimento e raciocinio critico sobre estratégias utilizadas para o desenvolvimento de
negocios. Com esse fim, constituem-se grupos de alunos para a troca de diferentes visées
e interpretacdes diante da diversidade de formacdo e vivéncia profissional dos
participantes.
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Nas aulas ndo presenciais realizam-se tarefas préaticas pelos grupos de alunos, em
horarios que lhes forem mais convenientes. A entrega dessas tarefas deve ocorrer em
datas pré-definidas, por meio da pagina da disciplina na plataforma Moodle.

No decorrer desse processo, 0s alunos realizam um trabalho com apresentacdo de
situacdo pratica aplicada a uma organizacdo, contendo a andlise, diagnéstico e
proposicdo de estratégias destinadas ao aproveitamento de oportunidades ou solucéo de
problemas que promovam ou potencializem o desenvolvimento de negocios. O produto
final € um projeto estruturado no formato do relatério do Trabalho de Conclusé&o do Curso,
que consta no livro “Metodologia para Trabalhos Praticos e Aplicados” e com material de
apoio complementar. Esse projeto € apresentado pelos alunos na Ultima aula, em plenaria.
A avaliacdo do desempenho do aluno leva em consideracdo a combinac¢éo da qualidade
de suas contribui¢des individuais em discussbes promovidas nos encontros presenciais,
nas tarefas intermediarias e no trabalho final. Em todas as etapas do curso, o professor
atua como facilitador do processo de aprendizagem, organizando as discussoes,

orientando a realizacéo das atividades e apresentando feedback continuo aos alunos.
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