SEMIPRESENCIAL

MBA EM

GESTAO:
COMERCIAL

M} MEB 558’ W& FGV | BRYsiias

CONVENIADA




A Fundacdo Getulio Vargas (FGV) é
uma renomada instituicdo
educacional brasileira, reconhecida
internacionalmente pela exceléncia
académica. Fundada em 1944, a FGV
destaca-se por oferecer programas
de ensino, pesquisa e extensdao em
diversas areas, incluindo economia,
administracdo e direito. Sua tradicao,
corpo docente de qualidade e
comprometimento com a inovacao a
tornam uma referéncia no cenario
educacional e contribuem para o
sucesso profissional de seus alunos.



POR QUE
ESCOLHER
A FGV?

Escolher um MBA é uma
decisdo estratégica que
moldara seu futuro
profissional.

Ao eleger a Fundacao
Getulio Vargas (FGV),
opta por uma experiéncia
unica, onde a exceléncia
académica se une a
inovacao. Nesta jornada, a
FGV oferece vantagens
que transcendem o
convencional: corpo
docente renomado,
metodologias inovadoras,
flexibilidade, e uma
abordagem centrada em
resultados praticos.
Descubra como a FGV se
torna o catalisador para
uma carreira de sucesso e
impacto duradouro.

Exceléncia Académica Reconhecida:

A FGV é internacionalmente
reconhecida pela qualidade académica,
contando com um corpo docente de
renome e uma tradicao de exceléncia.

Networking Estratégico:

A instituicdo oferece um ambiente
propicio para a construcao de uma
rede de contatos valiosa, essencial para
oportunidades de negdcios e
desenvolvimento profissional.

Metodologia Inovadora e Foco em
Resultados Praticos:

Os programas de MBA na FGV sao
estruturados com metodologias
inovadoras, proporcionando uma
aprendizagem pratica e alinhada com
as demandas do mercado.

Flexibilidade e Customizacao do Curso:
Os programas oferecem flexibilidade
de horarios e modalidades de ensino,
permitindo aos alunos customizar sua
formacao de acordo com suas
necessidades e aspiracoes.

Reconhecimento no Mercado de
Trabalho:

O titulo de MBA pela FGV ¢é altamente
valorizado no mercado, conferindo aos
graduados uma vantagem competitiva
em processos seletivos e
oportunidades de crescimento
profissional.



MBA EM GESTAO:
COMERCIAL

Desenvolver agcdes e estratégias para um
negdcio € uma agcao gue requer
conhecimento variado e multidisciplinar.
Sendo assim, o MBA em Gestao:
Comercial proporciona ao aluno o
desenvolvimento de varias competéncias,
como lideranca, estratégia, capacidade de
planejamento e tomada de decisdes
importantes para a empresa, além de um
completo conjunto de teorias e
ferramentas que permitirdo a obtencao
de resultados comerciais dentro de
principios éticos e morais, valorizando, de
forma permanente, a tomada de decisdes
gue contribuam para o atingimento das
metas da organizacdo, sem abrir mao da
sua responsabilidade social. Os
participantes sdo estimulados a pensar de
maneira sistémica, de forma a
compreender a complexidade da funcéo
vendas e que a integracao desta com as
demais areas funcionais é fundamental
para a obtencao de bons resultados
comerciais de forma permanente e
consistente.

PUBLICO-ALVO

O MBA em Gestao: Comercial é
recomendado para:
¢ Profissionais que buscam capacitacao

na area de gestdo comercial para
maximizar o resultado das empresas
de forma sustentavel e
Gestores que desejam aperfeicoar
competéncias relacionadas a lideranca
de equipes, a visao estratégica e as
decisoes relativas ao processo
comercial.

COMPETENCIAS

Nele vocé ira adquirir:

e Visdo holistica das atividades
empresariais, com foco na criagcao de
valor para a empresa;

o Conhecimentos técnicos e habilidades
para se tornar gestor lider na sua
empresa ou No proprio negocio;

o Capacidade de relacionar teorias a
pratica de gestdo por meio de um
jogo de negdcios;

e Autoconhecimento de competéncias
comportamentais, tornando-o apto a
elaborar um projeto de carreira;

e Competéncias para desempenhar
funcdes estratégicas em areas ligadas
a gestdo comercial;

o Capacidade de negociar e inovar,
unindo as estratégias e os processos
da gestdo comercial as demandas do
mercado;

o Cabilidades pessoais e interpessoais
necessarias a lideranca de equipes de
vendas;

e Visdo estratégica para adotar novas
abordagens em relacao ao mercado e

e Capacidade de reconhecer
competéncias que o permitirdo formar
equipes de alto desempenho.



CARGA HORARIA: -

e 432 horas/aula, sendo 216 horas
remotas sincronas ou ao vivo e 216
horas aulas presenciais;

e 18 meses;

* Semipresencial;

METODOLOGIA

Os cursos do Programa MBA Semipresencial
(Blended) da FGV tém por objetivo
estimular a reconstru¢cao do conhecimento
por meio da abordagem integrada entre
teoria e pratica, em consonancia com os
contextos econdbmicos, sociais e regionais
onde os cursos sao ministrados. O conteudo
das disciplinas visa atingir objetivos de
aprendizagem especificos, alinhados ao
desenvolvimento das competéncias
necessarias a pratica profissional dos/as
estudantes. Ha dois formatos de aula:

* Disciplinas de gestdo - aulas presenciais,
com enfoque em atividades praticas e apoio
de estudos de caso, jogos de negdcios e
situacdes que permitam aos/as estudantes
simularem a vivéncia de experiéncias
desafiadoras, encorajando-os a aplicarem os
seus conhecimentos a resolucao dos
desafios propostos e

» Disciplinas de énfase - aulas remotas,
mediadas por ferramentas de
videoconferéncia e planejadas sob a égide
das metodologias ativas, com a aplicacdo de
diferentes estratégias de aprendizagem.

Os/as estudantes também contam com o
suporte de um ambiente virtual de
aprendizagem, o ECLASS, por meio do qual
podem acessar, a qualquer momento e em
qualguer um dos seus dispositivos
eletrénicos, o conteudo da disciplina,
fazendo uso irrestrito de reconhecidas
bibliotecas virtuais. Além disso, o ambiente
da acesso a outras ferramentas que
oferecem suporte ao processo de ensino-
aprendizagem e facilitam a comunicacao.




AVALIACAO:

e A avaliacdo da
aprendizagem tem papel
fundamental no processo
de reconstrucdo de
conhecimento pelos/as
estudantes e, por isso, cada
disciplina tem um
instrumento avaliativo
diferente.

e As avaliacdes construidas
pelos/as professores/as
possuem questdes que
abordam a aplicabilidade
dos conceitos trabalhados
em sala a contextos
empresariais.

e Os instrumentos de
avaliacao utilizados visam
nao somente apoiar o
diagndstico do aprendizado
mas também servir como
ferramenta de reflexdo para
os/as estudantes quanto a
pratica dos conceitos, a fim
de capacita-los/as para
tomarem melhores decisdes
como executivos/as.

e No Programa MBA Blended
(Semipresencial), todas as
disciplinas sao avaliadas
através de trabalho, ndo
havendo provas presencias.

CORPO DOCENTE:

O corpo Docente e de Coordenadores
da Fundacao Getulio Vargas é formado
por pesquisadores, doutores, mestres e
especialistas, titulados por grandes
escolas nacionais e internacionais.
Além da formacdo académica,
possuem larga experiéncia profissional
relativa ao programa que se apresenta.




MODULOS

Modulo

Especifico

Mddulo Gestao 216/h

Moddulo Especifico 216/h

Total 432 h/a



DISCIPLINAS DOS MODULOS

Estratégia corporativa e de negdcios

Estratégias de marketing

Economia dos negdcios

Gestao de projetos

Lideranca e gestao de equipes

Transformacao digital

Empreendedorismo e gestdo da inovacao

Financas corporativas

Jogo de negdcios

. Workshop de planejamento de vendas & marketing -
. Administracdo de vendas -

Desenho e gestao integrada de canais de vendas

E-commerce e internet das coisas

Big data para vendas

Midias digitais e vendas

Formacdo e administracdo de precos

Workshop em sales analytics

Workshop em formulacdo da politica comercial




EMENTA DAS DISCIPLINAS

MODULO GESTAO

Estratégia corporativa e de negdcios

Conceito de estratégia. Pensamento estratégico. Administracao estratégica e
alinhamento estratégico. Definicdo de missdo e visao, valores, politica e diretrizes.
Andlise do ambiente externo: cenarios prospectivos, oportunidades e ameacas. Anadlise
competitiva. Analise do ambiente interno: recursos, capacidades, competéncias e
cadeia de valor. Pontos fortes e fracos. Matriz Swot e desenvolvimento de estratégias.
Objetivos estratégicos, desenvolvimento de estratégias e planos de acdo (5W2H, GUT,
etc.). Desenvolvimento e gerenciamento dos indicadores. Balanced scorecard (BSC),
objectives and key results (OKRs) e outras ferramentas estratégicas para
monitoramento e tomada de decisdo. Modelos estratégicos contemporaneos voltados
para o crescimento do negdcio.

Estratégias de marketing

Estratégias de segmentacdo e comportamento dos consumidores individuais e
organizacionais. Estratégias de posicionamento. Composto de marketing.
Reconfiguracdo das politicas de estratégias de marketing e relacionamento com os
clientes no ambiente digital. Fatores exdgenos e enddgenos que compdem o ambiente
de marketing.

Economia dos negocios

Macroeconomia: indicadores. Flutuacoes ciclicas e crescimento de longo prazo.
Inflacdo, indices de preco e suas aplicacdes. Atuacao do Banco Central e sua influéncia
sobre os negodcios: politica monetaria, taxas de juros e regime de metas para a
inflacdo. Elementos de macroeconomia aberta: taxas de cambio, regimes cambiais e
balanco de pagamentos. Comércio internacional: principais indicadores, mecanismos e
instituicdes. Microeconomia: oferta, demanda e seus determinantes. Outras estruturas
de mercado, oligopodlios e defesa da concorréncia.

Gestao de projetos

Fundamentos de projeto, programa e portfdlio; Fatores de sucesso em gerenciamento
de projetos; Caracteristicas e competéncias do gerente de projetos; Tipologia de
organizacdes para gerenciamento de projetos; Dominios e Principios de performance;
Tipos de ciclo de vida; Contexto de utilizacdo de métodos preditivos, ageis e hibridos;
Papéis, artefatos e eventos relacionados aos métodos preditivos e ageis;
Gerenciamento de projetos preditivos; Gerenciamento de projetos ageis.

Lideranca e gestao de equipes

Lideranca no contexto de mudancas ambientais e organizacionais. Desenvolvimento
de competéncias para a lideranca na era da transformacao digital. Teorias e
abordagens para a lideranca. Feedback para o desenvolvimento de equipes. Gestao
das emocdes, relacionamento interpessoal e desempenho. Formacao e estratégias de
desenvolvimento de equipes. Caracteristicas e tipos de equipe. Fases do
desenvolvimento de equipes. Diversidade nas equipes. Motivacdo e engajamento de
equipes. Teorias motivacionais e pratica da lideranca. Delegacdo, autonomia e
empowerment nas equipes.



Transformacao digital

Tecnologia da informacao (Tl) nas organizacdes e inovacao tecnoldgica, estratégia e
competitividade. Transformacao digital: aspectos essenciais e tendéncias.
Transformacao digital e modelos de negdcio digital. Nova economia e mindset digital.
Papel das pessoas na transformacao digital.

Empreendedorismo e gestdao da inovagao

Conceitos e fundamentos do empreendedorismo. Diferentes abordagens para o
empreendedorismo. Tipos de empreendedorismo e estratégias para construir uma
cultura empreendedora. Modelos para a inovacdo. Gestao da inovacao e métricas.
Ambidestria organizacional. Inovacdo e processos de mudanca. Modelos de negdcio.

Finangas corporativas

Visdo geral de financas para gestores. Matematica Financeira aplicada (valor do
dinheiro no tempo, juros compostos e transformacado de taxas). Determinacdo do fluxo
de caixa livre para viabilidade econdmico-financeira de projetos de investimento.
Métodos de anadlise de viabilidade econdmico-financeira de projetos de investimento
(valor presente liquido - VPL, taxa interna de retorno - TIR e periodo payback simples
- PBS e descontado - PBD). Fundamentos da avaliacdo de empresas. Relacdo risco
versus retorno (modelo do CAPM e do custo médio ponderado de capital).

Jogo de negdcios

Valorizacdo do trabalho em equipe. Andlise e diagndstico do ambiente de negdcio.
Definicdo de objetivos, planos de acdo e metas. Decisdes de estratégia e de marketing,
e aspectos comerciais. Decisdes relativas aos aspectos operacionais e da gestdo de
pessoas. Decisdes no ambito da gestdo econdmico-financeira. Analise de resultados e
revisdao de estratégias.

MODULO ESPECIFICO

Workshop de planejamento de vendas & marketing

Composto de marketing. Fatores exdgenos e enddgenos que compdem o ambiente de
marketing. Comportamento dos consumidores individuais e organizacionais.
Estratégias de segmentacao e estratégias de posicionamento. Reconfiguracao das
politicas de marketing, vendas e relacionamento com os clientes tanto no ambiente
tradicional quanto no ambiente digital.

Administragdo de vendas

Implementacao das estratégias de venda. Planejamento e gestdo da forca de vendas.
Politica de remuneracado. Supervisdo de vendas. Gestao de conflitos, controles e
métricas de venda.

Desenho e gestao integrada de canais de vendas
Canal de vendas. Tipos de intermediario. Fluxos de canal. Desenho de canal. Gestao de
canal. Conflitos de canal. Acdes comerciais direcionadas aos canais. Trade marketing.

E-commerce e internet das coisas

Internet e negdcios. Multiplicacdo das operacdes one stop shop e uso da
precificacdao dinamica em larga escala. Paradigma da computacdo em nuvem
como suporte a nova era do varejo. Conceitos, plataformas e estratégias de e-
commerce. Tendéncias em e-commerce.



Big data para vendas

Fundamentos de big data. Big data analytics para apoio a tomada de decisdo.
Aplicacdes do big data em vendas. Big data para recrutamento e selecao.
Integracao de dados off-line e on-line.

Midias digitais e vendas

Fundamentacdo sobre midias digitais. Vendas digitais. Ferramentas mobile de
ativacao e relacionamento com clientes. Google Ads. Search engine
optimization (SEQO).

Formac¢ao e administracao de precos

Papel do preco na estratégia comercial. Ambiente de negdcios. Estratégia
competitiva e objetivos empresariais. Influéncia dos fatores mercadoldgicos
sobre a decisdao de precos. Importancia dos custos na formacao do preco.
Impacto dos custos financeiro e tributadrio sobre o preco. Métodos de definicdo
de precos. Politicas e administracdo de precos.

Workshop em sales analytics

Sales analytics. Monitoramento de vendas. Sistemas analiticos de venda.
Previsdao de tendéncias e resultados de venda. Métricas de sales analytics.
Relatdrios e painéis de sales analytics. Gestao de equipes pelo processo de sales
analytics.

Workshop em formula¢do da politica comercial

Diagndstico da atuacao comercial da empresa. Principais etapas da formulacao
da politica comercial. Elaboracdo da politica comercial. Apresentacdes da
politica comercial da empresa.



PROGRAMAS
INTERNACIONAIS

Complemente seus
estudos em instituicoes
de referéncia no exterior!

¢ Os alunos de MBA poderao optar
por complementar sua formacao
cursando um dos Modulos
Internacionais da FGV, elaborados
em parceria com as melhores
Instituicdes de Educacao Executiva
da Europa e Estados Unidos. A
participacdo nestes modulos
confere aos alunos dois certificados:

e Certificado de participacao no
Mddulo Internacional emitido pela
Instituicdo de Ensino Superior
Estrangeira, com a carga horaria
somente do modulo internacional;

e Certificado de curso livre
denominado “MBA Internacional”
emitido pelo IDE/FGV, no qual
constara o histdrico escolar do
aluno com as disciplinas cursadas no
Brasil e as informacdes do Mddulo
Internacional.

¢ NOssos programas internacionais
possibilitam ao aluno:

e A oportunidade de agregar ao
curriculum uma formacao
académica internacional;

¢ Formacdo de networking com
alunos da FGV de outras partes do
pais e com o corpo discente e
docente das instituicdes
estrangeiras.




PROCESSO SELETIVO

Inscricdo e Envio Documentacdo Digitalizada: Formulario de inscricdo deve ser
preenchido e enviado por e-mail para seu consultor, juntamente com os seguintes
documentos digitalizados:
e 1Foto 3x4;

Copia RG e CPF:

Curriculo académico e profissional atualizado;

Copia diploma de Graduacao;

Comprovante de residéncia;

Comprovante de Renda - cépia dos 03 ultimos;

Contracheques; ou Declaracdo do IR;

Analise de Crédito e Aprovacao da Matricula:

Serd encaminhado ao Setor Financeiro para analise de crédito e aprovacdo da matricula
os documentos acima indicados. O retorno da analise sera informado ao candidato em até
02 dias uteis apos o envio das informacdes ao setor responsavel.

Pagamento Taxa de Inscricdo: Apds a aprovacdo do crédito e a confirmacdo da matricula,
a conveniada encaminhara ao aluno o boleto de taxa de inscricdo no valor de R$ 275,00
(duzentos e setenta e cinco reais). Cabera ao candidato efetuar o pagamento até o
vencimento indicado.

Impressao e Envio dos Contratos:

Em posse dos documentos enviados na Etapa 1, a conveniada enviara via e-mail o
contrato de prestacdo de servicos educacionais ao candidato juntamente com o cédigo
de conduta.

O candidato devera entregar na secretaria da conveniada, em até 07 (sete) dias apods o
recebimento, os documentos abaixo relacionados:

e Cdopia autenticada do diploma de graduacao?;
* 02 vias do Contrato assinada e rubricado em todas as paginas**;
* O1 via do Cdédigo de Conduta assinado.

(*) Na falta do diploma, o certificado de conclusdo da graduacdo é valido para a matricula.
Entretanto, o diploma devera ser entregue em até 90 dias apds o inicio das aulas.

(**) Podera ocorrer alteracdo no numero de vias do contrato a serem entregues
dependendo da modalidade do contrato (pessoa fisica, pessoa juridica, etc.).
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