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OBJETIVOS GERAIS DO CURSO
= Desenvolver uma viséo holistica das atividades empresariais, focando na criagdo de valor para a
empresa.

= Oferecer conhecimentos técnicos aos alunos para se tornarem gestores lideres, tanto no ambiente
das organizagdes nas quais trabalham, quanto no desenvolvimento de negécios proprios.

= Relacionar o ferramental tedrico a pratica de gestéo, por meio de um jogo de negdcios.

= Trabalhar o autoconhecimento de competéncias comportamentais para instrumentalizar o aluno a
elaborar de um projeto de carreira.

OBJETIVOS ESPECIFICOS DO CURSO

Maédulo basico de gestéo: estrutura curricular comum aos cursos de outras areas de conhecimento.

= Desenvolver a viséo estratégica do aluno.
= Desenvolver habilidades basicas de gestao, construindo as competéncias técnicas fundamentais a
formagao de um lider.

Maédulo énfase: aprofundamento do conhecimento especifico de gestdo comercial.

= Desenvolver competéncias que adicionem valor ao desempenho de fungdes estratégicas em areas
ligadas a Gestdo Comercial;

= Desenvolver a capacidade de negociar e inovar, alinhando as estratégias e os processos da area de
Gestao Comercial as demandas do mercado, adicionando valor aos clientes e a empresa.

= Aprimorar habilidades pessoais e interpessoais que facilitem a lideranga de equipes de vendas;

= Desenvolver a capacidade de visdo estratégica com a finalidade de adotar novas abordagens em
relacéo ao mercado;

= Desenvolver a capacidade de reconhecer competéncias com a finalidade de construir equipes de alto
desempenho.

PUBLICO ALVO

=  Profissionais que tenham concluido a graduagéo e com, no minimo, cinco anos de experiéncia na area.

= Profissionais cujo ponto alcangado em suas carreiras os obriga a atingir novos niveis de formagéo
académica.

= Profissionais que desejam ampliar os conhecimentos na area da gestdo comercial como forma de
maximizar o resultado da organizagao de forma sustentavel;

= (Gestores que busquem aperfeicoar competéncias relacionadas a lideranga de equipes, a visdo
estratégica e as decisdes relativas ao processo comercial.

DISCIPLINAS

Todas as disciplinas do curso serdo inicialmente disponibilizadas apenas na modalidade presencial.
Posteriormente, as disciplinas componentes do modulo énfase e dos fechamentos poderao ser disponibilizadas
na modalidade on-line.

METODOLOGIA DO TCC

ESTRUTURA

Os alunos deverao realizar, individualmente, o trabalho de conclus&o de curso (TCC), seguindo as regras da
ABNT/FGV. Tal trabalho devera ser aplicado a realidade profissional do aluno. O TCC devera ser constituido
de 3 (trés) partes: Introdugéo, corpo do trabalho e concluséo.

ORIENTAGAO

A orientagédo do TCC sera definida pelo coordenador académico seguindo o Regulamento do MBA. O professor
orientador sera indicado, pela FGV, até a data do inicio da orientagdo do TCC.

Posteriormente, a orientagao podera ser executada na modalidade on-line, onde o orientador podera fazer uso
das ferramentas de comunicagao disponiveis no e-class.
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CRITERIOS DE CORREGAO

Os professores que fardo a corre¢do do TCC seguirdo os seguintes critérios: Estruturacdo e formatos de
apresentacao; desenvolvimento do trabalho e qualidade das pesquisas realizadas; referencias e bibliografia;
sequéncia légica: introducao, desenvolvimento do trabalho e conclusdo coerentes com a proposta do trabalho.
Prazo de entrega.

PRAZO E FORMA DE ENTREGA

O TCC devera ser entregue em uma via digital (em CD ou DVD) as folhas de assinaturas deveréo ser entregues
impressas fisicamente e assinadas, na secretaria académica da unidade. O prazo de entrega seréa definido de
acordo com o quadro sinético da turma e o regulamento do MBA.

DOCUMENTOS BASE

a) Norma de Padronizagdo da Apresentagao de TCC em vigor.

MODULOS

Modulo Basico de Gestdo 192 h/a
Fechamento 24 hla

Madulo de Enfase 192 h/a
Fechamento 24 hla

Elaboragao de TCC

Modulo Basico de Gestao

e Jogos de Negocios

Modulo Enfase

e Desenvolvimento de Carreira

Elaboracao de TCC
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MODULO BASICO DE GESTAO
DISCIPLINAS
1. | Gestdo de Pessoas na Sociedade do Conhecimento P.05 24 h/a
2. | Negociacao e Administracdo de Conflitos P.07 24 h/a
3. | Fundamentos de Gerenciamento de Projetos P.09 24 h/a
4. | Gestdo Estratégica P.11 24 h/a
5. | Economia Empresarial P.13 24 h/a
6. | Matematica Financeira P.15 24 hla
7. | Contabilidade Financeira P.17 24 h/a
8. | Marketing P.19 24 hl/a
MODULO DE FECHAMENTO
1. | Jogos de Negdcios |P21 [24ha
MODULO ENFASE
DISCIPLINAS
1. | Estratégias de Vendas e Politicas Comerciais P.23 24 hla
2. | Planejamento e Controle de Vendas P.25 24 hla
3. | Administracéo de Vendas p.27 24 hla
4. | Desenho e Gestdo dos Canais de Vendas P.29 24 h/a
5. | Aspectos Legais nas Relagbes de Consumo P.31 24 hla
6. | Marketing no Ambiente Digital P.33 24 hla
7. | Gestao da Lealdade dos Clientes P.35 24 h/a
8. | Formulag&o da Politica Comercial pP.37 24 hla
MODULO DE FECHAMENTO
1. | Desenvolvimento de Carreira P.39 |24h/a
TCC
1. | Elaboragéo de TCC - Comercial P. 41




" FGV IDE

Programas e Processos Académicos

Detalhamento do MODULO BASICO DE GESTAO

Disciplina Carga horaria
1. Gestido de Pessoas na Sociedade do
. 24 hla
Conhecimento
Area Subarea
Pessoas Fundamentos da Gestéo de Pessoas

| Ementa

Condicionantes externos e as mudangas organizacionais. Tendéncias da gestdo organizacional contemporanea.

Alinhamento dos interesses corporativos e individuais. Comportamento humano na organizagao.

Eixo Tematico 1

Conteudo programético minimo

Objetivos de aprendizagem

1. Condicionantes externos e as mudancas
organizacionais

= Listar as principais caracteristicas da sociedade do
conhecimento;

= |dentificar os impactos do novo paradigma nas
organizagdes e na gestao organizacional.

1.1. Caracteristicas da  sociedade do
conhecimento
1.2.  Globalizagao e hipercompeticao
1.3. Escassez de recursos e pressbes por
produtividade
1.4. Mudangas politicas, econémicas, sociais e
tecnoldgicas: reflexos sobre as organizagbes
Eixo T

ematico 2

Conteudo programatico minimo

Objetivos de aprendizagem

2. Tendéncias da gestdo organizacional | = Identificar evolugdo dos valores e praticas
contemporanea organizacionais através do tempo;
2.1. Valores do modelo industrial de gestéo = Reconhecer as novas relagdes de trabalho;
2.2. Praticas tradicionais da gestdo | = Listar estratégias para impatriagao e expatriacao de
organizacional funcionarios.
2.3. Valores do modelo pés-industrial
2.4. Novas relagbes de trabalho: home office,
teletrabalho e crowdsourcing
2.5. Estratégias envolvendo processos de
impatriacdo e expatriagdo de funcionarios
Eixo Tematico 3

Conteldo programatico minimo

Objetivos de aprendizagem

3. Alinhamento dos interesses corporativos e

= Relacionar competéncias corporativas e individuais

individuais necessarias nessa nova era do conhecimento;
3.1 Diferencgas inter-geracionais: atitudes e | = Diferenciar atitudes e valores geracionais;
valores = Reconhecer estratégias para integracdo das
3.2 Estratégias para integragao das geragdes geragoes.
3.3 Competéncias necessarias ao profissional
do séc. XXI
Eixo Tematico 4

Conteudo programético minimo

Objetivos de aprendizagem

4, Comportamento humano na organizagao
4.1 Lideranga, motivagéo e
comprometimento
4.2 Comunicacao interpessoal assertiva

Destacar a relevancia da gestdo das variaveis socio
emocionais objetivando a sustentagdo da motivagéo
e, por decorréncia, do comprometimento das
pessoas com 0 negocio;
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4.3 Necessidades interpessoais, = Desenvolver agdes mais aderentes a construcéo de
sentimentos e comportamentos ambientes organizacionais lastreados na ldgica da
4.4 Construgao da parceria Lider X Liderado gestao participativa;

= Oferecer respostas mais assertivas as necessidades
de seu grupo de profissionais.

Bibliografia Basica

=  PARADELA, Victor Claudio et al. Gestdo de Pessoas na Sociedade do Conhecimento.1. ed. Rio de
Janeiro: Editora FGV, 2016.

=  Schein, Edgar. Cultura Organizacional e Lideranga. S&o Paulo. Atlas, 2009.

= BARBIERI, Ugo Franco. Gestao de pessoas nas organizagoes: praticas atuais sobre o RH estratégico.
Séo Paulo: Atlas, 2012.

Bibliografia Complementar |

= DAVEL, Eduardo, VERGARA, Sylvia C. (orgs). Gestao com Pessoas e subjetividade. Sao Paulo: Atlas,
2013.

LE BOTERF, Guy. Desenvolvendo a competéncia dos profissionais. Porto Alegre: Artmed, 2003.
MOSCOVICI, Fela. Desenvolvimento Interpessoal. S&o Paulo: José Olympio, 2013.

BITENCOURT, Claudia (org.). Gestao contemporanea de pessoas. Sao Paulo: Bookman, 2010.
MINTZBERG, Henry. Criando organizagoes eficazes: estruturas em cinco configuracdes. 2. ed. Sao
Paulo: Atlas, 2003.
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Disciplina Carga horaria
2. Negociagdo e Administragao de Conflitos 24 hla
Area Subérea
Gestéo Negociagdo
| Ementa |

Aspectos conceituais associados ao processo de negociagdo. Negociagéo: aspectos relacionais. Negociagao:
aspectos substantivos. Negociag&o: aspectos processuais de execugao.

Eixo Tematico 1

Conteudo programatico minimo

Objetivos de aprendizagem

1. Negociagao: Aspectos conceituais
1.1 Caracteristicas do bom negociador;
1.2 Estrutura e abordagens de
negociagao
1.3 Objetivos da negociagéo

Conceituar negociagdo, diferenciando-a de outros
modos de solugéo de conflitos;

Identificar os conceitos fundamentais de negociagao;
Definir o processo da negociacéo;

Reconhecer a importancia da negociagdo e de sua
aplicacdo nas diversas interagdes humanas;

Identificar estratégias, modelos e tipos de negociacao.

Eixo Tematico 2

Conteudo programético minimo

Objetivos de aprendizagem

2. Negociagao: Aspectos relacionais
2.1 Hierarquia e status
2.2 Condicionantes culturais
2.3 Modelos de estilos e comportamento
dos negociadores
2.4 Consenso e relacionamentos

Identificar a importancia e a influéncia dos aspectos
relacionais na condugdo e nos resultados da
negociagao;

Analisar os impactos da emogdo e da percepgdo na
conducao da negociacao;

Reconhecer agdes que favorecem os aspectos
relacionais da negociagéo referentes a comunicagao, ao
comportamento ético e a geracao de confianga.

Eixo Tematico 3

Conteudo programético minimo

Objetivos de aprendizagem

3. Negociagado: Aspectos substantivos
3.1 Tangiveis e intangiveis
3.2 Objeto substantivo
3.3 Metas e resultados reais
3.4 Risco e incerteza
3.5 Qualidade e acordo de niveis de
servico

Identificar a importancia e a influéncia dos aspectos
substantivos na conducdo e nos resultados da
negociacgao;

Analisar os impactos da anélise racional e da avaliagao
na condugao da negociagao;

Reconhecer agdes que favorecem os aspectos
substantivos da negociagao relativos ao planejamento,
a definicdo de objetivos e estratégias e a condugdo das
etapas da negociagéo.

Eixo Tematico 4

Conteudo programatico minimo

Objetivos de aprendizagem

4. Negociagao: Aspectos processuais de
execugao
4.1 Estratégia e estilo do negociador
4.2 Desenvolvimento da negocia¢do
4.3 Encerramento e implementagdo do
acordo

Identificar 0s processos persuasivos e suas bases;
Identificar os estilos de negociadores e as estratégias
que cada estilo costuma adotar;

Analisar as caracteristicas dos negociadores e
identificar a forma mais adequada de conduzir o
processo de negociagao;

Aplicar técnicas e ferramentas de negociag&o.

Bibliografia Basica
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= CARVALHAL, Eugenio et al. Negociagao e administragdo de conflitos. 4. ed. Rio de Janeiro: Editora
FGV, 2014.
= DUZERT, Yann et al. Método de Negociagao. Rio de Janeiro: Atlas, 2009.

Bibliografia Complementar

= BAZERMAN, Max. Processo Decisoério. Rio de Janeiro: Elsevier, 2004.
= STONE, Douglas et al. Conversas dificeis. 2. ed. Rio de janeiro: Campus, 2012.
=  THOMPSON, Leigh. O negociador. 3. ed. Sdo Paulo: Pearson Prentice, 2009.
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Disciplina Carga horéria
3. Fundamentos de Gerenciamento de Projetos 24 h/a

Area Subérea
Gerenciamento de Projetos Fundamentos

| Ementa

Historico e conceituacdo de projeto, programa e geréncia de projeto. Caracterizagéo do ciclo de vida e processos
de um projeto. Introducéo as areas de conhecimento segundo o PMI (Project Management Institute). Integracéo
entre areas de conhecimento e processos. Estruturas organizacionais para gerenciamento de projetos.

Caracteristicas desejaveis no Gerente de Projetos.

Eixo Tematico 1

Conteudo programatico minimo

Objetivos de aprendizagem

1. Historico e evolugao da geréncia de projetos
1.1 Caracteristicas de um projeto

1.2 Conceito e definicdo de projeto

1.3 Fatores de sucesso

= Definir projeto, programa e portfélio.

= Reconhecer a evolugéo da disciplina ao longo da histéria.
= |dentificar as caracteristicas basicas de um projeto.

= Discutir os critérios de sucesso de um projeto.

Eixo Tematico 2

Conteudo programético minimo

Objetivos de aprendizagem

2. Estruturas organizacionais para | = Reconhecer a importancia e o impacto de cada tipo de
gerenciamento estrutura para o gerenciamento de projetos.
2.1 Funcional = Diferenciar as estruturas segundo suas caracteristicas e
2.2 Matricial grau de autoridade do gerente de projetos.
2.3 Projetizada
Eixo Tematico 3

Conteudo programatico minimo

Objetivos de aprendizagem

3. Grupos de processos de gerenciamento e ciclo
de vida do projeto
3.1 Iniciagéo
3.2 Planejamento
3.3 Execucao
3.4 Controle
3.5 Finalizagao

= Diferenciar grupos de processo e ciclo de vida de projetos.

= |dentificar a finalidade de cada grupo de processo e sua
relacdo entre si.

= Analisar os ciclos de vida de projeto e sua influéncia no
gerenciamento.

= Relacionar os processos de gerenciamento de projeto
com cada grupo de processo.

Eixo Tematico 4

Conteudo programatico minimo

Objetivos de aprendizagem

4. Areas de Conhecimento em Geréncia de
Projetos segundo PMBOK
4.1 Escopo
4.2 Tempo
4.3 Custos
4.4 Qualidade
4.5 Comunicagao
4.6 Recursos
4.7 Riscos
4.8 Stakeholders
4.9 Aquisicdes
4.10 Integracéo

= Reconhecer as areas de conhecimento segundo
PMBOK.

= Relacionar as areas de conhecimento e 0s processos
associados.

= Desenvolver o Project Charter e Plano de projeto.
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| Bibliografia Basica

e PROJECT MANAGEMENT INSTITUTE. Project Management Body of Knowledge (PMBOK) 6t ed. Newton
Square: Project Management Institute, 2017.

e VALLE, A,; SOARES, C.A.; FINOCCHIO, J.; SILVA, L. Fundamentos do Gerenciamento de Projetos - 42
edicdo. Rio de Janeiro: FGV Editora, 2017.

| Bibliografia Complementar

e BARCAUI, André. Gerente também é Gente: Um Romance sobre Geréncia de Projetos. Rio de Janeiro.
Ed Brasport, 2006.
e MEREDITH, Jack R, MANTEL, Samuel J. Administragao de Projetos. Rio de Janeiro, LTC, 42 edi¢éo, 2003.
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Disciplina Carga horaria
4, Gestao Estratégica 24 hla
Area Subérea
Gestéo Estratégia
| Ementa |

A evolugdo do pensamento estratégico. Administracdo estratégica e alinhamento. Referenciais estratégicos.
Anélise do ambiente interno e externo. A formulagio da estratégia competitiva. Objetivos estratégicos. O balanced

scorecard (BSC).

Eixo Tematico 1

Conteudo programatico minimo

Objetivos de aprendizagem

1. Evolugéo do pensamento estratégico
1.1 O que é estratégia
1.2 As escolas do pensamento estratégico
2. A administragdo estratégica e o
alinhamento
2.1 Administracéo estratégica
2.2 Gestéo estratégica
2.3 Governanga corporativa
3. Referenciais estratégicos
3.1 Defini¢des dos referenciais estratégicos
3.2 A definigdo do negdcio da organizagéo
3.3 Aelaboracgéo da visdo de futuro
3.4 Missdo: o proposito da existéncia da
organizagao

Conceituar estratégia e identificar suas principais
abordagens;

Descrever a aplicagdo da estratégia no contexto
organizacional;

Definir os referenciais estratégicos de uma
organizagao.

Eixo Tematico 2

Conteudo programatico minimo

Objetivos de aprendizagem

4.  Andlise do ambiente externo
4.1 Cenarios e analise do ambiente geral
Oportunidades e ameagas
4.2 A analise da indUstria
4.3 Modelo das cinco forgas competitivas
5.  Anadlise do ambiente interno
5.1 O quadro geral da anélise do ambiente
interno
5.2 Recursos, capacidades e competéncias
essenciais
5.3 Competéncias essenciais
5.4 Diagnéstico das forgas e fraquezas
5.5 Fatores criticos de sucesso
5.6 A matriz SWOT e a avaliagéo estratégica

Utilizar ferramentas de analise do ambiente;
Identificar oportunidades e ameagas do ambiente e
pontos fortes e fracos da empresa;

Decidir sobre a postura estratégica a ser adotada pela
organizagao.

Eixo Tematico 3
Conteldo programatico minimo Objetivos de aprendizagem
6. Aformulagao da estratégia competitiva = Avaliar as alternativas estratégicas de crescimento e

6.1 A matriz de Ansoff competicdo, identificando as alternativas mais
6.2 O modelo Porter das estratégias adequadas em um determinado  contexto

genéricas organizacional.
6.3 O posicionamento estratégico

Eixo Tematico 4

Conteudo programatico minimo

Objetivos de aprendizagem
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7. Objetivos estratégicos = Definir objetivos empresariais com caracteristicas
7.1 Definigéo de objetivos adequadas a sua aplicagdo em um determinado
7.2 Conteudo dos objetivos contexto organizacional.

8. O Balanced Scorecard (BSC) = Estruturar um mapa estratégico basico para uma
8.1 Conceitos do modelo organizagao, de acordo com o modelo de Balanced
8.2 As perspectivas do BSC Scorecard.

8.3 A construgdo do BSC

Bibliografia Basica |

= KAPLAN, Robert; NORTON, David. A Estratégia em Agao: Balanced Scorecard. 4. ed. Rio de Janeiro:
Campus, 1997.
= LOBATO, David Menezes et al. Gestao Estratégica. 1. ed. Rio de Janeiro: Editora FGV, 2012.

Bibliografia Complementar |

ANSOFF, Igor. A nova estratégia empresarial. S&o Paulo: Atlas, 2001.

GHEMAWAT, Pankaj. A estratégia e o cenario de negécios. Porto Alegre: Bookman, 2007.

HITT, MICHAEL et al. Administragao estratégica. Sdo Paulo: Pioneira, 2007.

KIM, Chan; MAUBORGNE, Renée. A Estratégia do Oceano Azul: como criar novos mercados e tronar

a concorréncia irrelevante. 10. ed. Rio de Janeiro: Elsevier, 2005.

= PORTER, Michel. Estratégia Competitiva — Técnicas para anélise de indUstrias e da concorréncia. Rio
de Janeiro: Campus, 2005.

= RUMELT, Richard. Estratégia Boa, Estratégia Ruim. Rio de Janeiro. Elsevier. 2011.

=  WHITTINGTON, Richard et al. Fundamentos de Estratégia. Porto Alegre: Bookman Editora, 2009.
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Disciplina Carga horaria
5. Economia Empresarial 24 h/a
Area Subarea
Economia Fundamentos de Economia

Ementa

A teoria da oferta e da demanda. Os mercados competitivos e ndo competitivos. A mensuragéo da atividade

econdmica pela 6tica da produgéo e dos precos. As politicas monetéria e fiscal e estabilizagdo da economia.

Eixo Tematico 1

Conteudo programético minimo

Objetivos de aprendizagem

1. Ateoria da demanda e da oferta
1.1 O comportamento da demanda
1.2 Os deslocamentos da curva de demanda

1.3 Ateoria da oferta

Identificar 0 ambiente econdmico e 0s principais
atores microeconémicos;
Reconhecer a teoria da oferta e demanda;

Descrever os conceitos de elasticidade prego e

1.4 Elasticidade: as sensibilidades medidas renda.
1.5 Demanda: a elasticidade prego e renda
1.6 Oferta: a elasticidade prego

Eixo Tematico 2

Conteudo programético minimo

Objetivos de aprendizagem

2. Os mercados competitivos e nao competitivos
2.1 A maximizagao do lucro
2.2 A competicdo perfeita
2.3 Lucro econémico versus lucro contabil

2.4 O monopolio e os oligopolios

= Reconhecer o conceito de maximizagéo do lucro;

= Diferenciar os mercados competitivos e n&o

= Caracterizar lucro econémico e contabil;

= Explicar as ineficiéncias oriundas dos mercados

competitivos;

2.5 Blocos econémicos pouco competitivos.
2.6 Mercados decorrentes do avango da
tecnologia da informagéao
Eixo Tematico 3

Conteudo programético minimo

Objetivos de aprendizagem

3. A mensuragio da atividade econdmica:
producao e pre¢os
3.1 Estimativa do PIB
3.2 Produgéo, renda e valor agregado
3.3 Ciclo de negdcios e crescimento potencial

3.4 Investimento e crescimento do PIB potencial

3.5 Inflagdo e indices de pregos

= Reconhecer 0 ambiente econdmico e identificar os

= Explicar o conceito de PIB e PIB potencial;

= Resumir o conceito de inflag&o.

principais atores macroecondmicos;
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Eixo Tematico 4

Conteudo programatico minimo

Objetivos de aprendizagem

4,

As politicas monetarias e fiscal e o balango
de pagamentos

4.1 Banco Central e a geragao da moeda

4.2 Politica monetaria e o regime de metas de

inflagao

4.3 Politica fiscal

4.4 Déficit publico e divida publica

4.5 Balango de pagamentos

4.6 O mercado cambial

4.7 A politica cambial e os regimes de taxa fixa e

flutuante

Reconhecer os impactos das politicas monetaria,
fiscal e cambial na estabilizagdo da economia e
seus efeitos sobre 0os mercados e empresas;
Explicar o regime de metas de inflagéo;
Diferenciar divida e déficit publico;

Definir 0 que é balango de pagamentos e
reconhecer as transagdes na conta corrente e de
capital;

Definir mercado cambial e reconhecer os impactos

da politica cambial.

Bibliografia Basica

Paulo: Portfolio Penguin, 2016.

2012.

ROTH, Alvin. Como Funcionam os Mercados: a nova economia das combinacdes e escolhas. S&o

GONCALVES, Antonio Carlos Porto et al. Economia empresarial. 1. ed. Rio de Janeiro: Editora FGV.

MANKIW, N. Gregory. Introdugdo a economia. 6. ed. S&o Paulo: Saraiva, 2014.

Bibliografia Complementar

=  KRUGMAN, P.; WELLS, R. Introdugéo a economia. Rio de Janeiro: Campus, 2006.
=  MANKIW. G. Introdugdo a economia. Rio de Janeiro: Campus, 2000.
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Disciplina Carga horéria

6. Matematica Financeira 24 h/a

Area Subarea

Finangas Matematica Financeira

Ementa

Relagbes fundamentais e taxa de juros. Regime de juros simples e de juros compostos. Séries Uniformes de
pagamento. Sistemas de amortizagdo de dividas. Desconto de titulos e duplicatas. VPL e TIR.

Eixo Tematico 1

Conteudo programatico minimo

Objetivos de aprendizagem

1.

Relagéo fundamental e taxa de juros
1.1 Representacao grafica de um fluxo de caixa
1.2 Capital, juros e montante
1.3 Relagdo de equivaléncia de capitais para um
periodo
Regime de juros simples
2.1 Conceito e utilizagao
2.2 Calculo do montante, nimero de periodos, taxa de
juros
2.3 Taxas de juros equivalentes simples
2.4 Equivaléncia de capitais em juros simples
Regime de juros compostos
3.1 Conceito e utilizagao
3.2 Calculo do montante, niumero de periodos, taxa de
juros
3.3 Taxa de juros equivalentes compostas
3.4 Transformagdo entre taxas nominais e taxas
efetivas

= |dentificar os conceitos basicos dos calculos
financeiros;

= Calcular operagdes financeiras em diferentes
regimes de capitalizag&o.

Eixo Tematico 2

Conteudo programético minimo

Objetivos de aprendizagem

Séries uniformes
4.1 Conceitos e utilizagio
4.2 Calculo do valor presente e valor futuro
4.3 Anuidades e perpetuidades
4.4 Séries uniformes e ndo uniformes

= |dentificar e classificar séries de pagamentos;

= Calcular valor presente e valor futuro de
séries de pagamentos uniformes e nao
uniformes.
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Eixo Tematico 3

Conteudo programatico minimo

Objetivos de aprendizagem

5. Sistema de amortizagao = |dentificar sistemas de amortizag&o;

5.1 Conceito e utilizagao = Calcular os desembolsos para pagamento de

5.2 Sistema Price dividas em diferentes sistemas de

5.3 Sistema SAC amortizagao;

5.4 Sistema Americano = Calcular desconto de pagamentos futuros em
6. Descontos diferentes sistemas.

6.1 Conceito e utilizagao

6.2 Desconto simples

6.3 Desconto composto

Eixo Tematico 4
Conteudo programatico minimo Objetivos de aprendizagem

7. Introdugao aos conceitos de VPL e TIR = Utilizar os conceitos de VPL e TIR para

7.1 VPL: aplicacdes basicas
7.2 TIR: aplicagdes basicas

avaliagéo de projetos de investimento.

Bibliografia Basica

BOGGISS, George Joseph et al. Matematica Financeira. 11. ed. Rio de Janeiro: Editora FGV, 2013.

Bibliografia Complementar

JUER, Milton. Praticando e Aplicando Matematica Financeira. Rio de Janeiro: Qualitymark, 2003.
PUCCINNI, Abelardo e Lima. Matematica financeira. 6. ed. Sdo Paulo: Saraiva, 2014.
SILVA, André Luiz Carvalhal. Matematica financeira aplicada. 3. ed. Sdo Paulo: Atlas, 2010.
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Disciplina Carga horéria
7. Contabilidade Financeira 24 h/a
Area Subarea

Contabilidade e Auditoria

Contabilidade Financeira

| Ementa

A contabilidade e o sistema de informagao contabil. Estrutura das demonstragdes contabeis. Método das partidas
dobradas. Regime de caixa e regime contabil de competéncia. Andlise econdmico-financeira das demonstragdes

contabeis.

Eixo Tematico 1

Conteudo programatico minimo

Objetivos de aprendizagem

1. A contabilidade e o sistema de informagao
contabil
1.1 Origem da contabilidade
1.2 Usuarios das informagdes contabeis
1.3 Ainformagao contabil
1.4 Objetivos da contabilidade
1.5 Limitagbes da contabilidade
1.6 A contabilidade financeira e a contabilidade
gerencial
Estrutura conceitual para apresentagao das
demonstragdes contabeis
1.8 Pressupostos béasicos
1.9 Limitagbes na relevancia e na confiabilidade
das informagbes

1.7

= |dentificar a fun¢&o da contabilidade financeira na
organizagao;

= Diferenciar  contabilidade
contabilidade gerencial;

= Reconhecer os pressupostos basicos e suas
limitagdes.

financeira  de

Eixo Tematico 2

Conteudo programatico minimo

Objetivos de aprendizagem

2. Estrutura das Demonstragdes Contabeis

2.1 Conceito de demonstragbes contabeis de
proposito geral
Balancgo patrimonial
Demonstracao do resultado do exercicio
Demonstracao do resultado abrangente total
Demonstracao dos fluxos de caixa
Demonstragao das mutagdes do patriménio
liquido
Demonstracao do valor adicionado
Notas explicativas
Relatério da administracéo
Relatério dos auditores independentes

22
2.3
24

25

2.6
2.7
2.8
29

= Reconhecer e estruturar as
demonstracdes contabeis.

principais

Eixo Tematico 3

Conteudo programético minimo

Objetivos de aprendizagem

3. Elaboragdo das demonstracdes contabeis
3.1 Método das partidas dobradas
3.2 Regime de caixa e regime de competéncia
3.3 Elaboragado das demonstragbes a partir de
transacbes que nao envolvem contas de
resultados
Elaboragdo das demonstracdes a partir de
transacdes que envolvem inclusive contas de
resultados

3.4

= Diferenciar regime de caixa e de
competéncia;

= Elaborar as seguintes demonstragdes
contabeis: DRE, BP, Fluxo de Caixa, DMPL e

DVA.
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Eixo Temadtico 4
Conteudo programatico minimo Objetivos de aprendizagem
4. Analise econdomico-financeira = Analisar a saude econdmico-financeira de uma
4.1 Objetivos da analise econdmico-financeira empresa através das analises vertical, horizontal
4.2 Anélise vertical e de indicadores.

4.3 Andlise horizontal
4.4 Andlise por indicadores
4.5 Elaboragéo do relatério

Bibliografia Basica |

= LIMEIRA, André Luiz Fernandes et al. Gestao Contabil financeira. 2. ed. Rio de Janeiro: Editora FGV,
2015.

Bibliografia Complementar |

= MARION, José Carlos. Contabilidade empresarial. 6. ed. Sdo Paulo: Atlas, 2012.
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Disciplina Carga horéria
8.Marketing 24 h/a

Area Subérea

Marketing Fundamentos de Marketing

Ementa

Conceitos e definigdes basicas de Marketing. Comportamento do consumidor. Segmentagao e posicionamento de
mercado. Mix de Marketing frente ao mercado: produto, preco, distribuigdo e comunicagao. Influéncia da tecnologia
nas estratégias de Marketing. Tendéncias de Marketing: Marketing Digital e Métricas de Marketing.

Eixo Tematico 1

Conteudo programatico minimo Objetivos de aprendizagem
1. Conceitos e definigbes basicas de Marketing | =  Compreender o que é Marketing, assim como 0 seu
1.1 O escopo, conceitos e papéis do papel em diferentes tipos de organizagdes.
Marketing nas empresas = Reconhecer as orientagbes com as quais as
1.2 Orientagao da empresa para 0 mercado empresas podem conduzir suas acgdes de
1.3 Andlise do ambiente de Marketing em Marketing.
diferentes tipos de empresa =  Analisar o0 macro e o0 microambiente de Marketing.
Eixo Tematico 2
Conteudo programatico minimo Objetivos de aprendizagem
2. Comportamento do Consumidor = Compreender os principais conceitos sobre o
2.1 Conceitos sobre 0 comportamento do comportamento do consumidor e o0 seu processo de
consumidor decisdo de compra;
2.2 Processo de decisdo de compra. = |dentificar os niveis, padrdes e procedimentos de
3. Segmentacdio e Posicionamento do segmentacao do mercado;
mercado = Reconhecer as ferramentas de diferenciagéo;
3.1 Niveis de segmentagéo do mercado = Desenvolver estratégias de posicionamento.
3.2 Padrbes e procedimentos para a
segmentacao dos mercados
3.3 Diferenciacdo da oferta ao mercado
3.4 Posicionamento da oferta ao mercado
Eixo Tematico 3
Conteudo programatico minimo Objetivos de aprendizagem
4. Mix de Marketing frente ao mercado = Desenvolver estratégias de produto, marca, prego,
4.1 Estratégias de produto e marca distribuicdo e comunicagao integrada;
4.2 Estratégias de preco = Implementar e controlar as estratégias do composto
4.3 Estratégias de distribuicdo de Marketing.
4.4 Estratégias de comunicagao integrada
Eixo Temético 4
Conteldo programatico minimo Objetivos de aprendizagem
5. Influéncia da tecnologia nas estratégias de | = Reconhecer o ciclo de vida da adog&o da tecnologia;
ciclo de vida da adogao da tecnologia = |dentificar as tendéncias de Marketing e descrever
6. Tendéncias de Marketing as agbes nas midias sociais e estratégias do

6.1 Marketing Digital Marketing Digital;
6.2 Midias Sociais = Compreender formas para mensurar acgbes de
6.3 Métricas de Marketing marketing.

Biblio

grafia Basica

Paulo: Pearson Education do Brasil, 2013.

KOTLER, Philip; KELLER, Kevin L. Administragao de Marketing com mymarketinglab. 14. ed. Sao
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Bibliografia Complementar |

= BAKER, Michael J. Administragao de Marketing. Rio de Janeiro: Editora Campus, 2010.

= CHURCHILL JR, Gilbert; PETER, J. Paul. Marketing: criando valor para os clientes. So Paulo: Editora
Saraiva, 2010.

= DIAS, Sergio Roberto et al. Gestdo de Marketing. S&o Paulo: Editora Saraiva, 2009.

= FARRIS, P. W. etal. Métricas de marketing: o guia definitivo de avaliagédo do desempenho do marketing.
2. ed. Porto Alegre: Bookman, 2012.

= HOOLEY, Graham J. et al. Estratégia de Marketing e posicionamento competitivo. Sdo Paulo:
Prentice Hall, 2009.

= KOTLER, Philip. Marketing de A a Z. Rio de Janeiro: Editora Campus, 2013.

= NASCIMENTO, Augusto; LAUTERBORN, Robert. Os 4 Es de Marketing e Branding. Rio de Janeiro:
Editora Campus, 2007.

= RIES, Al; TROUT, Jack. Marketing de Guerra. S&o Paulo: M.Books, 2006.
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Disciplina

Carga horaria

1. Jogos de Negdcios

24 h/a (carga horaria fixa)

Area

Subarea

Metodologias e Ferramentas

Jogos de Negdcios

Ementa

Aplicagbes dos conhecimentos aprendidos ao longo do curso em atividades que simulem situagdes reais do
cotidiano da atividade empresarial. Decisdes de estratégia, de marketing e os aspectos comerciais. Decisdes
relativas aos aspectos operacionais e da gestdo de pessoas. Decisdes no ambito da gestdo econdmico-financeira.
o Entender o mecanismo de uma empresa;

Tomar decisdes no papel de diretor;
Trabalhar em equipe;

Definir metas;

Analisar o resultado das decisdes tomadas e fazer ajustes constantes.

Eixo Tematico 1

Conteudo programatico minimo

Objetivos de aprendizagem

1.

Contextualizagao e diagnéstico
estratégico

1.1

1.2

1.3

1.4

1.5

1.6

O papel da Visdo e da Missdo no
contexto empresarial e no ciclo de
planejamento estratégico

Aplicagdo dos conceitos a empresa
gerenciada pela equipe

Identificacdo  das ameagas e
oportunidades

Identificando pontos fortes e fracos no
ambiente interno da organizagéo
Mapeamento dos fatores criticos de
sucesso

Anédlise SWOT e a elaboragdo das
estratégias

Aplicar as ferramentas de diagnéstico empresarial
absorvidas ao longo da realizagao do Médulo Basico;
Entender 0 mecanismo de uma empresa;
Desenvolver a competéncia de trabalho em equipe.




" FGV IDE

Programas e Processos Académicos

Eixo Tematico 2

Conteudo programatico minimo

Objetivos de aprendizagem

2. Construcao de estratégias empresariais

2.1 ldentificando e elaborando estratégias
empresariais

2.2 As implicacbes das escolhas
estratégicas para a organizacéo

2.3 Andlise de tendéncias e elaboragéo de
cenarios

24 Conectando as estratégias de
negécio: a obtengdo das sinergias
entre as areas das organizacdes

Desenvolver a competéncia de tomada de decisdo na
atribuicdo executiva nas é&reas de operagdes,
finangas, marketing e recursos humanos;

Aplicar os modelos tedricos de desenvolvimento de
estratégias.

Eixo Tematico 3

Conteudo programatico minimo

Objetivos de aprendizagem

3. Definigao de objetivos e planos de agao
3.1 Contextualizando objetivos
3.2 Relacionado objetivos as estratégias
3.3 Aestratégia em agao: colocando os
Planos de Ac¢&o e Projetos para
funcionar

Definir metas;

Desenvolver a capacidade de implementagdo de
objetivos e diretrizes através de tomada de decisGes
operacionais, de investimento e de negociagao.

Eixo Tematico 4

Conteudo programético minimo

Objetivos de aprendizagem

4. Andlise de resultados
4.1 ldentificacdo das estratégias
emergentes
4.2 Reflexdo das decisdes tomadas
4.3 Processo de aprendizado para
mudancas futuras

Desenvolver a capacidade de identificagao de ligbes
aprendidas;

Demonstrar a importancia de implanta¢do de melhoria
continua.

| Bibliografia Basica |
Como bibliografia desta disciplina, podem ser considerados os titulos indicados nas disciplinas constantes no
Maédulo Bésico, uma vez que a disciplina de Jogos de Negdcios visa congregar o arcabougo teorico de gestao
empresarial aplicado em um cenario simulado.
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Detalhamento do MODULO ENFASE

Disciplina Carga horaria
1. Estratégias de Vendas e Politicas Comerciais 24 hia
Area Subérea
Gestdo Comercial Estratégias de Vendas
| Ementa |

Anélise do mercado. Matriz SWOT e postura estratégica. Estratégias de crescimento. Estratégias de competigao.
Estratégias de inovacao. Estratégias de comercializagdo. Papel e elementos da politica comercial. Elaboragéo da
politica comercial.

Eixo Tematico 1

Conteudo programatico minimo Objetivos de aprendizagem
1. Anélise do mercado = Utilizar ferramentas de analise de mercado,
1.1 Variaveis controlaveis e incontrolaveis, identificando oportunidades e ameagas do
externas e internas ambiente e pontos fortes e fracos da empresa e
1.2 Ferramentas de andlise do macroambiente e decidindo sobre sua postura estratégica.

do microambiente
2. Matriz SWOT e postura estratégica
2.1 |dentificacdo de oportunidades, ameacas,
pontos fortes e pontos fracos e a sintese
estratégica
2.2 Posturas de crescimento, manutencéo,
colheita e retirada

Eixo Tematico 2
Conteldo programatico minimo Objetivos de aprendizagem
3. Estratégias de crescimento = Avaliar as alternativas estratégicas de
3.1 Penetracédo de mercado crescimento e competicdo, identificando as
3.2 Desenvolvimento de produto alternativas  mais adequadas em um
3.3 Desenvolvimento de mercado determinado contexto organizacional.

3.4 Diversificagao
4, Estratégias de competig¢ao
4.1 Diferencia¢do
4.2 Lideranga de custo
4.3 Enfoque
4.4 Exigéncias, riscos e recursos das estratégias
de competico

Eixo Tematico 3
Conteudo programético minimo Objetivos de aprendizagem
5. Estratégias de inovagao = |dentificar estratégias e praticas de inovagéo
5.1 Tipos de inovagao: radical versus incremental visando agregar valor para o cliente com base
de produto versus de processo em melhorias nos processos comerciais.
5.2 Estratégia de oceano azul e modelo de quatro | = Analisar o tipo de relagdo comercial praticado
acdes pela empresa, sugerindo acbes estratégicas de
6. Estratégias de comercializagao vendas correspondentes.

6.1 Tipos de clientes: transagao e relagao
6.2 Estratégias de transagéo
6.3 Estratégias de relagao
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Eixo Tematico 4

Conteudo programatico minimo

Objetivos de aprendizagem

1.

7.2 Elementos

Papel e elementos da politica comercial
7.1 Elementos do plano estratégico e do plano de

marketing
estratégicos, gerenciais e
operacionais do plano de vendas

7.3 Decisbes relativas a processos e relativas a

pessoas

8. Elaboragao da politica comercial

8.1 Etapas do processo de elaboragio
8.2 O papel do gerente comercial
8.3 Arelagdo com outras geréncias

Avaliar a importancia de uma politica comercial
bem estruturada para o sucesso comercial de
uma organizagao.

Descrever os componentes de uma politica
comercial, identificando  as  decisdes
necessarias para sua elaboragéo.

Desenvolver uma politica comercial.

Bibliografia Basica

MEINBERG, José Luiz et al. Gestao estratégica de vendas. Rio de Janeiro: Editora FGV, 2009.

RACKHAM, Neil; VINCENTIS, John de. Reinventando a gestao de vendas. Rio de Janeiro: Elsevier,

2007.

Bibliografia Complementar

RACKHAM, Neil. Alcangando exceléncia em vendas — spin selling. S&o Paulo: Makron Books, 2009.
THULL, Jeffrey. Gestao de vendas complexas. Rio de Janeiro: Elsevier, 2007.
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Disciplina Carga horaria
2. Planejamento e Controle de Vendas 24 hla
Area Subérea

Gestdo Comercial

Planejamento de Vendas

| Ementa

Previsdo de vendas. Objetivos e metas de vendas. Controle das atividades de vendas. Controle da rentabilidade

das contas. Métodos quantitativos e qualitativos de administragdo comercial. Orcamento de vendas.

Eixo Tematico 1

Conteudo programético minimo

Objetivos de aprendizagem

1. Previsdo de vendas

1.1 Estimativa do potencial de mercado e de
vendas

1.2 Frequéncia, influéncias e dificuldades das
previsdes de vendas

1.3 Métodos qualitativos e quantitativos de
previsdo de vendas

1.4 Principios norteadores para fazer previsdes

Avaliar o tamanho do mercado, o potencial do
mercado e o potencial de vendas.

Utilizar ferramentas e técnicas de previsdo de
vendas.

Eixo Tematico 2

Conteudo programatico minimo

Objetivos de aprendizagem

2. Objetivos e metas de vendas
2.1 Relagao entre potencial, previsao e objetivo
2.2 Dos objetivos as metas da area de vendas:
os métodos de desdobramento
2.3 As dimensbes dos objetivos e metas: a
necessidades de equilibrio
2.4 As caracteristicas de metas bem definidas

Estabelecer objetivos para a area de vendas.
Executar desdobramentos de metas, definindo
metas de vendas com as caracteristicas
desejadas.

Avaliar a adequagao da definicdo das metas em
um determinado contexto organizacional.

Eixo Tematico 3

Conteudo programético minimo

Objetivos de aprendizagem

3. Métodos quantitativos e qualitativos de
administragao comercial
3.1 Ferramentas de controle, analise e avaliagdo
de vendas
4. Orgamento de vendas
4.1 Propdsitos do processo or¢camentario
4.2 Elaboragéo, acompanhamento e controle do
orgamento
4.3 Tipos de orcamento para a atividade de
vendas

Identificar as ferramentas mais adequadas para
analisar e avaliar os resultados de vendas em
sua organizagdo

Desenvolver orgamentos de vendas




" FGV IDE

Programas e Processos Académicos

Eixo Tematico 4

Conteudo programatico minimo

Objetivos de aprendizagem

5. Controle das atividades de vendas

5.1 Arelago entre planejamento e avaliagdo e o
papel do controle;

5.2 Avaliacao do esforco, do desempenho e dos
resultados de vendas

5.3 Bases para analisar o volume de vendas

6. Controle da rentabilidade das contas

6.1 Andlise dos custos de comercializagdo
6.2 Dificuldades na avaliagdo dos custos
6.3 Andlise da rentabilidade das vendas

Identificar os indicadores de desempenho a
serem adotados para avaliagcdo dos resultados
da area de vendas.

Desenvolver sistema de controle e avaliagéo de
vendas.

Bibliografia Basica

FREZATTI, Fabio. Orgamento empresarial — planejamento e controle gerencial. Sdo Paulo: Atlas, 2009.
STANTON, William; SPIRO, Rosann. Administracao de vendas. Rio de Janeiro: LTC, 2007.

Bibliografia Complementar

COBRA, Marcos. Administragao de vendas. S4o Paulo: Atlas, 2010.

LAS CASAS, Alexandre Luzzi. Administragao de vendas. Sao Paulo: Atlas, 2005.

MOREIRA, Julio Cesar T. Administragao de vendas. S&o Paulo: Saraiva, 2007.

NEVES, Marcos Fava & CASTRO, Luciano Thomé e. Administracao de vendas. S&o Paulo: Atlas, 2005.
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Disciplina Carga horaria
3. Administragao de Vendas 24 hla
Area Subérea

Gestdo Comercial

Gestao de Equipe de Vendas

| Ementa

Implementagéo das estratégias de vendas. Organizagdo e tamanho da forga de vendas. Politica de remuneragao.
Avaliagéo do desempenho e feedback. Supervisao de vendas.

Eixo Tematico 1

Conteudo programatico minimo

Objetivos de aprendizagem

1. Implementacao das estratégias de vendas

1.1ldentificacdo das agdes necessarias ao
alcance dos objetivos

1.2 Alinhamento da estratégia, estrutura e cultura;

1.3 Estratégias de vendas e abordagem ao
mercado

1.4 Impacto da opgao estratégica sobre o ciclo de
venda

» |dentificar as estratégias de vendas mais
adequadas as caracteristicas de sua
organizagao e de seu mercado de atuagao.

= Estruturar um processo de venda, identificando a
importancia relativa de cada etapa do ciclo de
venda e definindo agdes a serem implementadas
em cada etapa.

Eixo Tematico 2

Conteudo programético minimo

Objetivos de aprendizagem

2. Organizagdo e tamanho da forga de vendas

2.1Tipos de organizacdo aplicados a area de
vendas:  caracteristicas, vantagens e
desvantagens

2.2 Vantagens e desvantagens do uso de for¢a de
vendas prdpria ou terceirizada

2.3 Estruturas complementares e de suporte

24Métodos de definicho do ndmero de
vendedores

= Avaliar os tipos de organizagdo da forga de
vendas e identificar a alternativa mais adequada
em um determinado contexto organizacional e de
mercado.

= Utilizar ferramentas que orientam e direcionam a
decisdo sobre o numero de vendedores
necessarios para a empresa.

Eixo Tematico 3

Conteldo programatico minimo

Objetivos de aprendizagem

3. Politica de remuneracao
3.1 Elementos da remuneragao
3.28istemas  basicos de  remuneragao:
caracteristicas, vantagens e desvantagens
3.3 Critérios de deciséo e aplicagdo dos sistemas
de remuneragao

» |dentificar os elementos constituintes de um
sistema de remuneragao da for¢a de vendas.

= |dentificar os tipos basicos de remuneragdo da
forca de vendas, analisando suas vantagens,
desvantagens e aplicacoes.

= Avaliar os sistemas de remuneragéo da forga de
vendas e identificar a alternativa mais adequada
em um determinado contexto organizacional.
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Eixo Tematico 4

Conteudo programatico minimo

Objetivos de aprendizagem

4, Avaliagdo do desempenho e feedback
4.1Natureza e importadncia da avaliagdo do
desempenho
4.2 Definigdo dos indicadores de desempenho, de
sua forma de medi¢&o e da forma de obtengéo
das informagbes
4.3 Formato, responsabilidade e periodicidade da
avaliacao
4.4 Ferramentas de acompanhamento, avaliagéo e
feedback
5. Supervisdo de vendas
510 papel da supervisdo no processo de
administragdo de vendas

Analisar os indicadores de desempenho
adotados para avaliar a forca de vendas,
identificando os mais adequados em um
determinado contexto organizacional.
Desenvolver um sistema de avaliagdo do
desempenho dos vendedores, estabelecendo
seus parametros de aplicagdo

Identificar os papéis e responsabilidades da
estrutura de supervisao de vendas

Bibliografia Basica

= COBRA, Marcos. Administracao de vendas. Sao Paulo: Atlas, 2010.
= SPIRO, Rosann; STANTON, William J.;RICH, Gregory A. Gestao da for¢a de vendas. Porto Alegre:

AMGH, 2010.

Bibliografia Complementar

= LAS CASAS, Alexandre Luzzi. Administragao de vendas. S&o Paulo: Atlas, 2005.
= MOREIRA, Julio Cesar T. Administra¢ao de vendas. S&o Paulo: Saraiva, 2007.
= NEVES, Marcos Fava; CASTRO, Luciano Thomé. Administragdo de vendas. Sao Paulo: Atlas, 2005.
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Disciplina Carga horéria

4. Desenho e Gestdo dos Canais de Vendas 24 h/a

Area Subarea

Marketing Varejo e Canais de Distribuicdo

| Ementa

Conceito de canal de marketing. Tipos de intermediarios. Fluxos de canal. Desenho de canal. Gestdo de canal.

Conflitos de canal. Agdes comerciais direcionadas aos canais.

Eixo Tematico 1

Conteudo programatico minimo

Objetivos de aprendizagem

1. Conceito de canal de marketing
1.1 Papel e importéncia dos canais de marketing;
1.2 Canal de marketing e vantagem competitiva;
1.3 Ambiente atual dos canais de marketing;
1.4 Especializago, divisdo do trabalho e

eficiéncia contatual.

2. Tipos de intermediarios
2.1 Atacadistas: caracteristicas, tipos e fungoes;
2.2 Varejistas: caracteristicas, tipos e fungdes;
2.3 Distribuidores e agentes facilitadores.

= |dentificar a importancia da estratégia de canal
e avaliar sua capacidade de gerar vantagem
competitiva para a empresa.

= Diferenciar os membros do canal de marketing,
identificando as fungdes tipicas de cada um.

Eixo Tematico 2

Conteudo programatico minimo

Objetivos de aprendizagem

3. Conflitos de canal
3.1 Conflito versus competicao;
3.2 Causas do conflito;
3.3 Administrando o conflito.
4. Fluxos de canal
4.1 Fluxo do produto;
4.2 Fluxo de negociagao;
4.3 Fluxo de propriedade;
4.4  Fluxo de informagéo;
4.5 Fluxo de promogao.

= |dentificar causas de conflitos de canal e adotar
acgOes para administrar o conflito, minimizando
seus efeitos negativos.

= Analisar os fluxos de canal, avaliando seus
impactos sobre 0os membros do canal e
identificando os membros mais adequados para
sua execugao.

Eixo Tematico 3

Conteldo programatico minimo

Objetivos de aprendizagem

5. Desenho de canal

5.1 Reconhecimento da necessidade;

5.2 Defini¢do dos objetivos;

5.3 Especificagéo das tarefas;

5.4 Desenvolvimento de alternativas;

5.5 Avaliar as variaveis que afetam a estrutura de
canal;
Escolher a estrutura mais adequada.

5.6

= Desenhar uma estrutura de canal, utilizando
critérios de decisdo sobre o nivel de canal, a
estrutura e a responsabilidade pelas tarefas.
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Eixo Temaético 4
Conteudo programatico minimo Objetivos de aprendizagem

6. Gestao de canal = Avaliar as préticas de selecdo, motivacdo e
6.1 Selecdo dos membros do canal; avaliacdo dos membros do canal adotadas por
6.2 Motivacao dos membros do canal; uma empresa, identificando oportunidades de
6.3 Avaliagdo dos membros do canal; melhoria.

7. Acgoes comerciais direcionadas aos canais = Analisar agdes de marketing que afetam a
7.1 Acdes de precos na gestdo do canal; gestao e o relacionamento com os membros do
7.2 Agdes de comunicacdo na gestdo do canal; canal.
7.3 Acdes de produto na gestéo do canal.

Bibliografia Basica |

= PASCARELLA, Roberto. Gestao de canais de distribui¢ao. Rio de Janeiro: Editora FGV, 2014.
= ROSENBLOOM, Bert. Canais de marketing: uma visdo gerencial. Sdo Paulo: Atlas, 2002.

Bibliografia Complementar |

= ARBACHE, Fernando Saba et al. Gestao de logistica, distribuigdo e trade marketing. Ed. FGV, 2011.
= COUGHLAN, Anne et al. Canais de marketing e distribui¢do. 6. ed. Porto Alegre: Bookman, 2002.
= SERRALVO, Francisco et at. Trade marketing. Ed. Elsevier, 2008.
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Disciplina Carga horéria

5. Aspectos Legais nas Relagdes de Consumo 24 h/a

Area Subarea

Direito Direito do Consumidor

Ementa

Historico das relagdes de consumo. Principios e conceitos. Politica nacional das relagdes de consumo. Direitos
basicos. Responsabilidade civil. Prevencao e reparagao de danos. Decreto 7962/13 e aplicagéo nas relagdes de

consumo.

Eixo Temati

col

Conteudo programético minimo

Objetivos de aprendizagem

Histérico das relagbes de consumo

1.1 O papel do estado na regulamentacdo das
relagbes de consumo;

1.2 Dos primérdios ao Codigo de Defesa do
Consumidor (CDC);

1.3 Tipos de direitos: difusos, coletivos e
individuais homogéneos;

1.4 Validade, vigéncia e eficacia do CDC.

Principios e conceitos
2.1 Consumidor;
2.2 Fornecedor;
2.3 Produto e servico.
Politica nacional das relagdes de consumo
3.1 Objetivos e principios norteadores;
3.2 A execugdo da politica nacional de consumo;

= |dentificar as principais fases da evolugdo do
processo de prote¢do ao consumidor no Brasil.

= Definir consumidor e fornecedor conforme o
Codigo de Defesa do Consumidor.

= Descrever 0s objetivos e principios norteadores
da politica nacional das relagbes de consumo.

Eixo Temati

co2

Conteudo programético minimo

Objetivos de aprendizagem

Direitos Basicos

4.1 Protecéo da visa, salde e seguranga;

4.2 Educacdo e informagao;

4.3 Protecdo contra publicidade enganosa ou
abusiva e praticas comerciais condenaveis;
Modificacdo e revisdo das clausulas
contratuais;

Prevencéo e reparagéo de danos individuais e
coletivos;

Facilitacdo da defesa de seus direitos;
Adequada e eficaz prestagdo de servigos
publicos.

4.4

4.5

4.6
4.7

= |dentificar os direitos basicos do consumidor,
avaliando seus impactos nas agdes comerciais.
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Eixo Tematico 3
Conteudo programatico minimo Objetivos de aprendizagem
5. Responsabilidade civil = Conceituar responsabilidade civil e identificar
5.1 Responsabilidade subjetiva e objetiva; sua ocorréncia.
5.2 Responsabilidade civil pelo fato e peloviciodo | = Identificar a necessidade de prevengdo e
produto ou servigo; reparacdo de danos decorrentes da
5.3 Decadéncia e prescri¢do responsabilidade civil.
6. Prevencao e reparagédo de danos;
6.1 Reparagdo de danos materiais e morais;
6.2 Responsabilidade solidaria.

Eixo Tematico 4

Contetdo programatico minimo Objetivos de aprendizagem

7. Decreto 7962/13 e aplicagdo nas relagées de | = Descrever as  principais  disposi¢oes
consumo estabelecidas pelo Decreto 7962/13 nas

7.1 Disposigdes sobre a contratacdo no comércio relagdes de consumo no comércio eletronico.
eletrénico

Bibliografia Basica

= DENSA, Roberta. Direito do consumidor. 9. ed. S0 Paulo: Atlas, 2014.
= MAMEDE, Gladston. Manual de Direito Empresarial. Rio de Janeiro: Atlas, 2012.

Bibliografia Complementar |

= AMARAL, Paulo Adyr Dias do & FLORIANO Neto, Alex. Direito empresarial: teorias, praticas e
estratégias. Sdo Paulo: Del Rey, 2012.

= FARIA, José Eduardo. Direito e globalizagdo econdémica. Sdo Paulo: Malheiros, 2010.

= FORGIONI, Paula Andrea. Contratos de Distribui¢ao. S&o Paulo: RT, 2008.

= LISBOA, Roberto Senise. Responsabilidade civil nas relagoes de consumo. 3. Ed. Sdo Paulo: Editora
Saraiva, 2012

= MARQUES, Claudia Lima. Contratos no cédigo do consumidor. Sdo Paulo: Editora RT, 2014.
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6. Gestdo da Lealdade dos Clientes 24 hla

Area Subarea

Marketing Marketing de Servigos e Relacionamento

| Ementa |

O processo evolutivo do novo paradigma relacional. As limitagdes do marketing transacional. A evolugdo do
mercado (tecnologia, preferéncias, habitos). A construgdo de valor através do relacionamento. A importancia
estratégica da longevidade e da retencéo. Fidelizacdo e lealdade. Fatores que estimulam e influenciam a
fidelizagdo e a lealdade, qualidade, satisfacdo, confianga e comprometimento. Mensuragdo e aprimoramento da
satisfacdo do cliente. CRM e Social CRM. Ferramentas de CRM. Implantagéo de CRM. Multicanalidade (omni-
channel). Customer experience, database marketing. Métricas de Mensuragdo da Lealdade (Churn Rate, LTV,

NPS, CES).

Eixo Tematico 1

Conteudo programético minimo

Objetivos de aprendizagem

1. O marketing centrado no relacionamento com

o cliente

1.1 Mudancas de Paradigmas no Marketing;

1.2 Interagdo, relevancia, marketing de
permissao, colaboragao;

1.3 Tendéncias em ferramentas de marketing
direto;

1.4 Conceitos (fidelidade x lealdade);

1.5 Fatores que influenciam a fidelizagdo de
clientes (qualidade, satisfacdo, confianca e
comprometimento);

1.6 Processo e mensuragdo de satisfagdo do
cliente.

= Reconhecer a evolugdo e a importancia da
construgdo de relacionamentos duradouros
com os clientes

= Listar os beneficios da fidelizacdo de clientes em
empresas de servicos e os fatores que
influenciam diretamente o seu resultado.

Eixo Tematico 2

Conteudo programético minimo

Objetivos de aprendizagem

2. Construindo programas de relacionamento
2.1 Principais Metodologias para o

Desenvolvimento de Estratégias de

Relacionamento;

Programas de Relacionamento;

Mensuracao de Resultados;

Ciclo de Vida dos Clientes;

Réguas de Relacionamento;

Casos de empresas brasileiras;

2.2
2.3
24
2.5
2.6

= Diferenciar estratégias, elementos e
reconhecer como realizar a construcdo de
programas de relacionamento nas empresas.

Eixo Tematico 3

Conteudo programético minimo

Objetivos de aprendizagem

3. Métricas de lealdade e avaliagao de resultados
3.1 Churn Rate (saida de clientes);
3.2 CLTV (Client Lifetime Value);
3.3 NPS (Net Promoter Score);
3.4 CES (indice de esforgo do cliente);

= Reconhecer as principais métricas de
mensuragao da lealdade, como implementa-las e
seus resultados potenciais.
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Eixo Tematico 4

Conteudo programatico minimo

Objetivos de aprendizagem

4. Ferramentas de suporte a construcao da
lealdade

4.1
4.2
43
4.4

45
46
4.7
4.8
4.9

4.10

Ferramentas de CRM e Social CRM;
Omni-channel;

Customer Experience;

CRM Analitico; Operacional e
Colaborativo.

Social CRM,

Ferramentas de CRM:

Metodologia de implementacdo do CRM;
Beneficios do Database Marketing;
Anélise RFV (Recéncia, frequéncia e valor
monetario);

Técnicas de Data Mining para marketing e
vendas.

Diagnosticar as  necessidades de uma
empresa em relagio ao CRM e
multicanalidade;

Reconhecer as  principais  técnicas e

beneficios do Database Marketing;

Listar as etapas de sensibilizacdo e
implementacdo de um projeto de CRM em
uma empresa.

Bibliografia Basica

= BARRETO, Ina; CRESCITELLI, Edson. Marketing de Relacionamento: como implantar e avaliar
resultados. Sdo Paulo: Pearson Education do Brasil, 2013.
=  GUMMESSON, Evert. Marketing de Relacionamento Total. Bookman: S&o Paulo, 2010

Bibliografia Complementar |

GREEMBERG, P. CRM at the Speed of Light: Social CRM Strategies, Tools, and Techniques for
Engaging Your Customers. 4 Ed. New York: Mc Graw Hill, 2010.

GRONROOS, Christian. The Relationship Marketing Process: communication, interaction, dialogue
and value. Journal of Business and Industrial Marketing, v. 19, n. 2, 2004.

PEPPERS, Don, ROGERS, Martha. Confianga Extrema. A Honestidade como Vantagem Competitiva.
Rio de Janeiro: Elsevier, 2012.

REICHHELD, Fred. A Pergunta Definitiva 2.0. Como as empresas que implementam o Net Promoter
Score prosperam em um mundo voltado aos clientes. Rio de Janeiro: Elsevier; Sdo Paulo: Bain &
Company, 2011.
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7. Marketing no Ambiente Digital 24 h/a
Area Subérea
Marketing Marketing Digital
| Ementa |

A Internet e os Negécios. Multiplicagdo das operacdes One Stop Shop e o uso da precificagdo dindmica em larga
escala. O paradigma da computagdo em nuvem como suporte a nova era do varejo. Conceitos, plataformas e
estratégias para E-Commerce. Tendéncias em E-Commerce.

Eixo Tematico 1

Conteudo programético minimo

Objetivos de aprendizagem

Identificar as fases da evolugédo da internet e do
e-commerce.

Identificar os impactos da internet sobre as
forcas competitivas.

Avaliar o impacto dos novos paradigmas na
comercializagao dos produtos.

1. Alinternet e os negécios

1.1 Surgimento e desenvolvimento da internet
comercial;

1.2 Viséo geral do E-commerce no Brasil;

1.3 O impacto da Internet nos negdcios e na
competitividade;

1.4 Paradigmas: cauda longa e economia do
gratis;

1.5 E-business vs e-commerce;

1.6 Alnternet das Coisas;

1.7 Sharing economy.

Eixo Tema

tico 2

Conteudo programatico minimo

Objetivos de aprendizagem

ferramentas de apoio a decisao
4.1 Mecanismos da venda on-line;
4.2 Mobile e social commerce;
4.3 Andlise preditiva.

2. Modelos de negécio e receita na Internet = Analisar a adequagéo de diferentes modelos de
2.1 Cauda longa; negdcios a uma operagao de e-commerce.
2.2 MarketPlace;
2.3 Servigos on-line.
Eixo Tematico 3
Conteldo programatico minimo Objetivos de aprendizagem
3. Tecnologia, seguranca e operacionalizagao = Avaliar as opgdes de seguranca, de sistemas de
3.1 Plataforma de e-commerce; pagamento e de plataformas para operagoes de
3.2 Seguranga; e-commerce.
3.3 Sistemas de pagamento;
3.4 Mobile payment.
Eixo Tematico 4
Conteldo programatico minimo Objetivos de aprendizagem
4. Marketing na Internet, novas plataformas e | = Avaliar as opgdes para realizagéo de comércio

eletrbnico em multiplas plataformas.
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Bibliografia Basica |

=  CHAFFEY, D. Gestao de e-Business e e-Commerce. 5.ed. Ed. Elsevier, 2013.
= RIFKIN, J. Sociedade com Custo Marginal Zero, 1. ed. M.Books, 2015.

Bibliografia Complementar |

ANDERSON, C. Free, o futuro dos pregos. Ed. Elsevier, 2009.

ANDERSON, C. Cauda Longa: do Mercado de Massa para o Mercado de Nicho. Ed. Campus, 2006.
CHAFFEY D. Gestao de e-Business e e-Commerce. Rio de Janeiro: Elsevier, 2014.

KENNET, L. Carol, T. E-Commerce. 10. ed. Prentice Hall, 2014

LAWSON, J.; SCHEEP, D. Kick Ass Social Commerce for e-preneurs: It's Not About Likes—It's About
Sales, 2014

MIKITANI, H. As Novas Regras do E-commerce. Ed. Campus, 2013.

= RIFKIN, J. A Era do Acesso. Makron Books, 2000.

= SIEGEL, Eric. Predictive Analytics: The Power to Predict Who Will Click, Buy, Lie, or Die, HardCover,
2013
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8. Formulagao da Politica Comercial 24 h/a
Area Subérea

Gestdo Comercial

Planejamento de Vendas

| Ementa

Formulagdo da politica comercial. Integracdo dos elementos do plano de vendas. Implementagdo da politica

comercial. Elaboragao e apresentacdo da politica comercial. Mapeamento das melhores praticas.

Eixo Tematico 1

Conteudo programatico minimo

Objetivos de aprendizagem

1. Formulagao da politica comercial
1.1 DecisOes estratégicas, taticas e operacionais;
1.2 Processo de construgéo da politica comercial;

= |dentificar as etapas da elaboracdo da politica
comercial.

= |dentificar as decisbes necessarias para a
elaboragao da politica comercial.

Eixo Tematico 2

Conteudo programatico minimo

Objetivos de aprendizagem

2. Integragédo dos elementos do plano de vendas

= Compreender a relagéo entre os elementos do

2.1 Politicas que definem a estratégia e a plano de vendas e o impacto sobre o processo
estrutura de vendas; decisorio.
2.2 Politicas que definem as agbes comerciais €
sua execugao e controle;
2.3 Politicas que orientam a construgéo da equipe
e a gestdo do desempenho.
Eixo Tematico 3

Conteldo programatico minimo

Objetivos de aprendizagem

3. Implementagao da politica comercial

= |dentificar as etapas necessarias para a

3.1 Vendendo a politica para a alta administra¢éo; implementag&o da politica comercial.
3.2 Apresentando o plano para outras areas da | = Analisar acdes para o envolvimento dos
empresa; stakeholders.
3.3 Orientando a equipe para a adogdo das
politicas;
3.4 Definindo um plano de implementacg&o.
Eixo Tematico 4

Conteudo programético minimo

Objetivos de aprendizagem

4. Elaboragao e apresentagao da politica comercial
4.1 Revisdo dos tdpicos da politica comercial e
conducao dos trabalhos em grupo;
4.2 Compartilhamento das melhores praticas
entre 0s alunos;
5. Mapeamento das melhores praticas relacionadas
a politica comercial

= Elaborar uma proposta de politica comercial
aplicavel a um determinado contexto
organizacional.
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Bibliografia Basica |

= MAGALDI, Sandro. Vendas 3.0: reposicionando o vendedor, a equipe de vendas e toda a organizag&o.
Rio de Janeiro: Elsevier, 2014.

= BOECHAT, Marcelo Nascimento. Gestao de vendas e politica comercial. Rio de Janeiro: Editora FGV,
2015.

Bibliografia Complementar |

= ALVAREZ, Francisco J. S. M. e CARVALHO, Marcos R. Gestéao eficaz da equipe de vendas. Sao Paulo:
Saraiva, 2008.




U’ FGV IDE Programas e Processos Académicos
—

Detalhamento do MODULO FECHAMENTO

Disciplina Carga horéria
1. Desenvolvimento de Carreira 24 h/a
Area Subarea
Pessoas Carreira e Desenvolvimento Pessoal
| Ementa |

Tendéncias na gestéo de carreira. Qualidade de vida e empregabilidade no mundo atual. Autoconhecimento e
carreira. Intraempreendedorismo como diferencial competitivo. Etica e carreira no contexto globalizado. Gestéo de
networking. Marketing Pessoal. Gestdo de conflitos de interesses. Modelo de Negocios Pessoal — Business Model
You.

Eixo Tematico 1

Conteudo programatico minimo Objetivos de aprendizagem
1. Carreira = Discutir conceitos, evolugéo, tipologias e propdsitos de
1.1 Contextualizagdo carreira;
1.2 Tendéncias na gestao de carreira = Reconhecer tendéncias e identificar possiveis caminhos
1.3 Qualidade de vida, adaptabilidade e para a evolugéo da carreira;
empregabilidade no mundo atual = |dentificar tendéncias e desafios do mercado de
trabalho;

= Reconhecer diversos cenarios do mundo corporativo e
saber lidar com a volatilidade e instabilidade.

Eixo Tematico 2

Conteudo programético minimo Objetivos de aprendizagem
2. Carreira e desenvolvimento pessoal = Reconhecer elementos que auxiliam a auto avaliagéo
2.1 Instrumentalizagdo para viabilizar da trajetoria profissional para a elaboragdo de um

reflexdes individuais: projeto individual de carreira e de vida;
autoconhecimento = Refletir sobre o comportamento intraempreendedor

2.2 Intraempreendedorismo como um como vantagem competitiva;

diferencial competitivo = Reconhecer a importancia da postura ética na carreira.

2.3 Etica: Cadigos e leis de conduta
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Eixo Tematico 3

Conteudo programatico minimo

Objetivos de aprendizagem

3. Carreira e fatores intervenientes
3.1 Gestao de networking
3.2 Gestao de conflitos de interesses
3.3 Marketing Pessoal

= Definir formas de ampliar redes de relacionamento em
potencial, sabendo distinguir e usar estrategicamente
para a evolugéo da carreira;

= Priorizar objetivos na condugo de conflitos e mediag¢do
de interesses;

= Reconhecer o impacto que vocé causa, além do
resultado que vocé produz: imagem pessoal e imagem
comportamental.

Eixo Tematico 4

Conteudo programético minimo

Objetivos de aprendizagem

4. Plano de desenvolvimento pessoal
4.1 Lideranga e Resiliéncia como
competéncias-chave
4.2 Modelo de Negocios Pessoal -
Business Model You

= Reconhecer competéncias-chaves® para a gestdo da
carreira e desempenho profissional em ambientes
complexos;

= Conhecer 0 modelo de Negécios Pessoal — Business
Modelo You,

= Relacionar pressupostos de carreira para desenvolver e
planejar a evolugdo pessoal e profissional na linha
temporal.

Bibliografia Basica

Bibliografia Complementar
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Detalhamento do MODULO: Elaboragéo de TCC

Disciplina
1. Orientacdo de TCC - Comercial

Area Subérea
Metodologias e Ferramentas Metodologia de Pesquisa
| Ementa |

Principios da metodologia cientifica para elaboracdo de trabalhos académicos. Métodos de pesquisa. Técnicas
basicas para pesquisa bibliografica. Uso de padrdes de referéncia (ABNT). Elaboragéo de anteprojetos, projetos
e trabalhos finais de produgéo académica. Plano do TCC.

Objetivos de Aprendizagem
= Reconhecer os principios da metodologia cientifica para elaboragao de trabalhos académicos;
= Usar padrbes de referéncia (ABNT) para desenvolver anteprojetos, projetos e trabalhos finais de
producao académica;
=  Selecionar métodos de pesquisa e técnicas basicas para pesquisa bibliografica.

Metodologia
Existirao dois formatos de realizagéo da orientagéo de TCC:
= I|nicialmente, apenas no formato presencial: no qual a orientagdo metodolégica e de contetido ocorrera
presencialmente, sem utilizagdo do e-class.
= Posteriormente, on-line: no qual o orientador utilizara as funcionalidades disponiveis no e-class para
realizar as orientagfes, bem como acompanhar a evolugao dos alunos. Estara também disponivel ao
aluno conteldo on-line, referente a parte metodoldgica.

| Bibliografia |
= MEDEIROS, Jodo Bosco. Redagao cientifica: a pratica de fichamentos, resumos, resenhas. 9. ed. Sao
Paulo: Atlas, 2007.
= SANTOS, Antonio Raimundo dos. Metodologia cientifica: a constru¢do do conhecimento. 7. ed. Rio de
Janeiro; Lamparina, 2007.
= VERGARA, Sylvia Constant. Projetos e relatérios de pesquisa em administragao. 14. ed. S&o Paulo:
Atlas, 2013.




