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— [HINK TANK

32 think tank (centro de conhecimento) entre os
melhores do mundo e lider na América Latina,
pelo 2020 Global Go To Think Tank Index Report,
elaborado pela Universidade da Pensilvania.

— NS

A Unica brasileira entre as instituicdes de ensino
mais influentes do mundo do Linkedin.

_ LIDER NO IGC/MEC

No topo do ranking nacional do indice Geral de
Cursos (IGC), com suas escolas ocupando as trés
primeiras posicdes.

— MELHORES CEOs

Apontada pela Revista Forbes como uma das
principais instituicées que formam os melhores
CEOs no Brasil

EXCELENCIA
FGV

Criada em 1944, a Fundacdo Getulio Vargas nas-
ceu com o objetivo de promover o desenvolvi-
mento sociocecondmico do Brasil por meio da
formacdo de administradores qualificados, nas
areas publica e privada.

Ao longo do tempo, a FGV ampliou a sua atua-
cdo para outras areas do conhecimento, como
Ciéncias Sociais, Direito, Economia, Historia, e,
mais recentemente, Matematica Aplicada, sendo
sempre reconhecida pela qualidade e exceléncia
ao produzir e difundir conhecimento.

A estrutura académica da FGV é composta por
Escolas e Institutos, com grande tradicdo e in-
tensa producéao intelectual:

FGV EAESP
Escola de Administracdo de Empresas de Sdo Paulo

FGV EBAPE
Escola Brasileira de Administracao Publica e de Empresas

FGV EPPG
Escola de Politicas Publicas e Governo

FGV EESP
Escola de Economia de Sao Paulo

FGV EPGE
Escola Brasileira de Economia e Financas

FGV Direito SP
Escola de Direito de Sao Paulo

FGV Direito Rio
Escola de Direito do Rio de Janeiro

FGV CPDQC

Escola de Ciéncias Sociais

FGV EMApP

Escola de Matematica Aplicada

FGV RI

Escola de Relagdes Internacionais
Projetos

Consultoria para organizacdes publicas e privadas
IDE

Instituto de Desenvolvimento Educacional
IBRE

Instituto Brasileiro de Economia




S5OBRE O CURS0

Desenvolver acdes e estratégias para um negocio € uma agao gue
requer conhecimento variado e multidisciplinar. Sendo assim, o MBA
em Gestdo: Comercial proporciona ao aluno o desenvolvimento de
varias competéncias, como lideranca, estratégia, capacidade de pla-
nejamento e tomada de decisdes importantes para a empresa, alem
de um completo conjunto de teorias e ferramentas que permitiréao a
obtencao de resultados comerciais dentro de principios eticos e mo-
rais, valorizando, de forma permanente, a tomada de decisdes que
contribuam para o atingimento das metas da organizacao, sem abrir
mao da sua responsabilidade social.

Os participantes sdao estimulados a pensar de maneira sistémica, de
forma a compreender a complexidade da funcdo vendas e que a inte-
gracao desta com as demais areas funcionais e fundamental para a
obtencao de bons resultados comerciais de forma permanente e con-
sistente.

OBJETIVOS DO CURSO

O MBA em Gestao: Comercial tem como principal objetivo capacitar
o profissional a atuar de forma estratégica na area comercial de uma
organizacao, conquistando e fidelizando clientes em um mercado glo-
balizado, dindmico, exigente e concorrido. Vocé vai adquirir:

e visdo holistica das atividades empresariais, com foco na criagdo de
valor para a empresa;

conhecimentos técnicos e habilidades para se tornar gestor lider
na sua empresa ou no proprio negocio;

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

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

competéncias para desempenhar funcdes estratégicas em areas
ligadas a gestdo comercial;

capacidade de negociar e inovar, unindo as estratégias e os pro-
cessos da gestdo comercial as demandas do mercado;

habilidades pessoais e interpessoais necessarias a lideranca de
equipes de vendas;

visdo estratégica para adotar novas abordagens em relacdo ao
mercado e

capacidade de reconhecer competéncias que o permitirdo formar
equipes de alto desempenho.

A QUEM SE DESTINA

O MBA em Gestao: Comercial é recomendado para:

e profissionais que buscam capacitacdo na area de gestdo comercial
para maximizar o resultado das empresas de forma sustentavel e

e gestores que desejam aperfeicoar competéncias relacionadas a
lideranca de equipes, a visao estratégica e as decisdes relativas ao
processo comercial.
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COORDENACAO

Prof. ISNARD MARSHALL JUNIOR
Doutor (Univ. Federal do Rio de Janeiro)

Doutor em Engenharia Quimica pela Escola de
Quimica - UFRJ / RJ, Mestre em Engenharia de
Producdo pela COPPE / RJ, MBA em Administra-
cdo pela PUC / RJ e graduacdo em administracdo
pela FGV. Participou em mais de 20 programas de
aperfeicoamento e atualizacdao no exterior na Asia,
Europa e EUA. Larga experiéncia profissional ad-
quirida em mais de 25 anos em cargos executivos
e de direcdo em empresas nacionais e globais.
Atua como Coordenador Académico de MBA's na
FGV desde 1998. Na area de ensino foi professor
de graduacdo em administracdo na FGV. E profes-
sor pesquisador da SBS - Strong Business School.
Na pos-graduag¢ao ministra disciplinas ligadas a
tematica Gestdo da qualidade e melhoria de pro-
cessos, Empreendedorismo e Plano de negocios e
orienta projetos de final de curso. Autor de artigos
e de 3 livros editados pela FGV EDITORA. Coor-
denador da area de Estrategia - no congresso
ENANGRAD. Prémios FGV: Melhor Coordenador
Académico e Melhor Professor sendo incluido no
guadro de Honra da FGV pela sucessao de 5 anos
de premiacao como "Melhor Professor”.

Prof. LUIS CARLOS SEIXAS DE SA
Doutorando - ISCTE (Lisboa)

Doutorando - ISCTE (Lisboa). Mestre em Admi-
nistracao de Empresas (MBA), pela HEC School of
Management - Franca, sendo o 2° ano realizado na
London Business School (LBS). Mestre em plane-
jamento organizacional (FGV/EBAPE). Economis-
ta (PUC-RJ). Idealizador, professor convidado e
Coordenador Académico Executivo dos Progra-
mas de Pos-Graduacao MBA em Marketing, Servi-
¢cos e Vendas. Como executivo, exerceu a Direto-
ria de Marketing da Bradesco Seguros; a Geréncia
Nacional de Vendas da American Express e as Ge-
réncias de Marketing e Planejamento Estratégico
do Citibank.

CERTIFICACAO

Os cursos de Pos-Graduacgao Lato Sensu, MBA,
nivel Especializacdo da Fundacao Getulio Vargas
atendem as determinagdes da Resolucdo do
CNE/CES n° 1 de 06/04/2018, do Conselho Nacio-
nal de Educacao e da Camara de Educacao Supe-
rior.

Sera outorgado pela FGV, por meio da EBAPE, o
certificado de “Curso de Pos-Graduac¢ao Lato Sen-
su, MBA em Gestao: Comercial, Nivel Especializa-
cao” aos participantes que atenderem a todos os
critérios de aprovacao estabelecidos no regula-
mento do curso.

Sobre a EBAPE - Escola Brasileira de Administragao Publica e de Empresas

A EBAPE foi criada em abril de 1952, com o apoio das nagdes unidas, voltada inicialmente para o aperfeicoamen-
to de profissionais do setor publico brasileiro, e teve um papel pioneiro no ensino universitario ao instituir o primei-
ro curso superior de Administracao Publica do pais. Com o passar dos anos, expandiu sua atuacao tambem para a
area de gestdo empresarial privada, oferecendo uma série de programas de educacdo continuada, bem como
mantem um amplo programa de pesquisas e consultoria tecnica a empresas e entidades do governo. A Escola
conguistou credibilidade, legitimidade e uma capacidade surpreendente de agregar conhecimento de alto nivel
aos seus estudantes, introduzindo-os em um processo produtivo de exceléncia.
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PROGRAMA E
CARGA HORARIA

Mdédulo Gestao

01. Estratégia Corporativa @ de NEGOCIOS ...iciviiiiiireciiiereerirs s serseessssesses st ssssses v sessasssissssssos s essssenie e 24 N/@
02, EstratBgias e METKEETING wuimsmmsssion oo viin s v iginm L S wm s 20K/
D3, Eéonamia dosNEGOCIOs aimsnumss it i s e 24078
L@ L B == = o e (=3 = o =1 o 1O OO PO RO O o = |
05. Lideranca @ GEStA0 @ EQUIDES oot ettt ettt es e ettt eaet et ste s ere e in st ersets e sersees s e 24 R/@
06 TransfOrMACAO DIGITAL wismimmsrimmms i s S i S i A i e s 2AN/8
07. Empreendedorismo € Gestao da INOVAGEO: ......iiisisissinsisssissismissssssissssssrissssssessasssnsssssssassssssmsrsssnsssssssnesinnsns. 24 h/fa
08. FINANCAS COIPOTALIVAS oovieiiiiiie e eeeeeeeeeeees et et et ess e ess s ste et ettt et et ees et etet s eeesssssessessesenessese s ers s et en s 24 D/ @

(O1S I o Yoo e (=l N L=t To Lo o LU TR OO~ 2" Ol o '

Modulo Comercial

10. Workshop de Planejamento de Vendas & Marketing ..o s 24 h/a
Tl HKAMINISEraca0 @6 Ventas uummnramminm s s rasssmanvanimvensanes  2ENE
12. Desenho e Gestdo Integrada de Canais de VeNndas ......ccoccieveiriiveieeieess i evsisneseiesssssos s s 24 R/Q
13. E-commerce e Internet das COISAS ..ot evies e s ensnnn s 240 D/@
14, Big Data PAra VENGAS .ottt et ettt et ettt ettt ettt ettt e e et 24 R/@
15 Midias Digitais-& NeNdas wussammssimimm e st s isssainnmnaimahimassms 29078
16 FommaeioeAdninistracTode Precas) s ———— D
17. WOIKSNOPD €M SAIES ANGIVEICS oo oot ettt s sttt eres et sttt er ettt s ittt et st ster et 24 R/A

18. Workshop em Formulacdo da Politica COMBIEIAl iiuimiminmissiissiisiiismissimmaissiisesmionn 20 hfa

Carga Horaria Total - 432 h/a
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DISCIPLINAS

1. Estratégia Corporativa e de Negocios

Conceito de estratégia, planejamento e execucao estratégica. Reformulacdo do core business em tempos de
transformacao digital. |ldentidade estratégica da organizacao, proposito e valores. Analise e gestdao dos
stakeholders. Analise do ambiente externo: cenarios prospectivos, oportunidades e ameacas. Analise competi-
tiva e do ambiente interno: recursos, capacidades, competéncias e cadeia de valor. Formulacao de estrategias
adaptativas. Geracdo de vantagens competitivas. Condi¢cbées para a formulacdo de objetivos prioritarios. Ali-
nhamento estratégico por meio do Balanced scorecard (BSC). Objectives and key results (OKRs) e iniciativas
estratégicas. Fatores Criticos de Sucesso para a organizacdo. Principais barreiras a execucdo estratégica. Ma-
pas estratégicos.

2. Estratégias de Marketing

Evolucao do Marketing: do tradicional ao digital. Segmentacdo e comportamento dos consumidores individu-
ais e organizacionais. Desenvolvimento de estratégias de marketing orientadas para o valor. Ferramentas e es-
tratégias de marketing digital. Midias sociais e marketing de conteudo. Inteligéncia em marketing: automacao,
analise de dados, ferramentas de analise e metricas de desempenho. Tendéncias futuras em marketing. Inteli-
géncia artificial e outras tecnologias emergentes. Fatores exdgenos e enddogenos que compoem o ambiente de
marketing. Marketing personalizado. Impacto da inteligéncia artificial e outras tecnologias emergentes.

3. Economia dos Negdcios

Macroeconomia. Indicadores econdmicos. Flutuacdes ciclicas e crescimento de longo prazo. Inflagdo, indices
de preco e suas aplicacdes. A influéncia da teoria econdmica e a atuacdo do Banco Central sobre os negocios.
Politica monetaria, taxas de juros e regime de metas para a inflacdo. Elementos de macroeconomia aberta: ta-
xas de cambio, regimes cambiais e balanco de pagamentos. Politica fiscal e desigualdade. Comeércio internaci-
onal: principais indicadores, mecanismos e instituicoes. Microeconomia: oferta, demanda e seus determinantes.
Outras estruturas de mercado, oligopolios e defesa da concorréncia.

4. Gestao de Projetos

Fundamentos de projeto, programa e portfolio; Fatores de sucesso em gerenciamento de projetos; Caracteris-
ticas e competéncias do gerente de projetos; Tipologia de organizacdes para gerenciamento de projetos; Do-
minios e principios de performance; Tipos de ciclo de vida; Contexto de utilizagdo de métodos preditivos,
ageis e hibridos; Papéis, artefatos e eventos relacionados ao gerenciamento de projetos, programas e portifo-
lios; Gerenciamento de projetos preditivos; Elaboracao e gerenciamento de projetos ageis, hibridos. Inteligén-
cia artificial e o impacto na gestdao de projeto, programa e portfolio.

5. Lideranca e Gestao de Equipes

Lideranca no contexto de mudancas ambientais, organizacionais e de transformacao digital. Desenvolvimento
de competéncias para a lideranca na era da transformacao digital. Teorias e abordagens para a lideranca.
Feedback para o desenvolvimento de equipes. Inteligéncia socio-emocional e gestao de relacionamentos. For-
macado e estratégias de desenvolvimento de equipes. Caracteristicas e tipos de equipe. Fases do desenvolvi-
mento de equipes. Diversidade nas equipes. Motivacdo e engajamento de equipes. Teorias motivacionais e pra-
tica da lideran¢a. Desenvolvimento e retencao de talentos. Delegacao, feedback, autonomia e empowerment.
Gestdo remota e a lideranca por entregas.

6. Transformacao Digital

Tecnologia da informacédo (Tl) nas organizacbes. Estratégia e competitividade. Nova economia, tecnologias
disruptivas e mindset digital. Os pilares da transformacdo digital. Maturidade digital. Transformacéao digital do
modelo de negocios. Transformacédo digital e o impacto na jornada de clientes, de consumidores e de colabo-
radores. Desafios e riscos da seguranca da informacao. Inteligéncia artificial e aplicacdes na gestao empresari-
al.
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DISCIPLINAS

7. Empreendedorismo e Gestao da Inovacao

Conceitos e fundamentos do Empreendedorismo. Diferentes abordagens para o empreendedorismo. Perfis de
empreendedor. Empreendedorismo corporativo. Mapeamento e analise de oportunidades para empreender.
Centralidade do cliente. Elementos para viabilidade de um empreendimento. Introducao ao plano de negdocio.
Captacao de recursos. Inovacao. Etapas do design thinking. Fundamentos da startup enxuta. Construcao do
Minimo Produto Viavel (MVP). Inovacao disruptiva e sustentativa. Inovacao aberta. Elementos do sistema de
gestdo da inovacao. Funil da inovacéo (stage gate). Inovacao e processos de mudanca. Modelos de negocio.

8. Finang¢as Corporativas

Visdo geral de financas para gestores e seu alinhamento com as demais areas da organizacao. Matematica Fi-
nanceira aplicada - valor do dinheiro no tempo, juros compostos e transformacao de taxas. Determinacao do
fluxo de caixa livre para viabilidade econémico-financeira de projetos de investimento. Métodos de analise de
viabilidade econdmico-financeira de projetos de investimento - valor presente liguido (VPL), taxa interna de
retorno (TIR) e periodo payback simples (PBS) e descontado (PBD). Fundamentos da avaliacao de empresas.
Processos de valuation de empresas disruptivas e impactos das moedas digitais. Relagao risco versus retorno.
Modelo do CAPM e do custo médio ponderado de capital).

9. Jogo de Negocios

Valorizacdo do trabalho em equipe. Analise e diagnostico do ambiente de negdcio. Definicao de objetivos, pla-
nos de acdo e metas. Decisdes de estratégia, de marketing e de aspectos comerciais. Decisdes relativas aos
aspectos operacionais e da gestao de pessoas. Decisdes no ambito da gestdao econdmico-financeira. Analise
de resultados e revisao de estratégias.

10. Workshop de Planejamento de Vendas & Marketing

Composto de marketing. Fatores exogenos e endogenos que compdem o ambiente de marketing. Comporta-
mento dos consumidores individuais e organizacionais. Estrategias de segmentacao e estrategias de posicio-
namento. Reconfiguracdo das politicas de marketing, vendas e relacionamento com os clientes tanto no ambi-
ente tradicional quanto no ambiente digital.

1. Administracdo de Vendas

Implementacao das estratégias de venda. Planejamento e gestdo da forca de vendas. Politica de remuneracao:
Elementos da remuneracao; Sistemas basicos de remuneracao; Criterios de decisao e aplicacao dos sistemas
de remuneracao. Supervisdo de vendas: Papel da supervisdao no processo de administragdao de vendas. Gestao
de conflitos, controles e métricas de venda.

12. Desenho e Gestao Integrada de Canais de Vendas

Canal de vendas. Especializacao, divisao do trabalho e eficiéncia contatual. Tipos de intermediario: Atacadistas,
Varejistas, Distribuidores e agentes facilitadores. Fluxos de canal (produto, negociacao, propriedade, informa-
cdo e promocgao). Desenho de canal. Gestdo de canal. Conflitos de canal: Conflito versus competicdo; Causas
do conflito; Administracao do conflito. Acdes comerciais direcionadas aos canais. Trade marketing.

MBA EM GESTAQ: COMERCIAL



DISCIPLINAS

13. E-commerce e Internet das Coisas

Internet e negdcios. E-commerce no Brasil. Multiplicacdo das operacdes one stop shop e uso da precificacao
dinamica em larga escala. Paradigma da computagcdo em nuvem como suporte a nova era do varejo. Concei-
tos, plataformas e estratéegias de e-commerce. Tendéncias em e-commerce. Modelos de negocio e receita na
internet. Tecnologia, seguranca e operacionalizacao. Ferramentas de apoio a decisao.

14. Big Data para Vendas

Fundamentos de big data: Usos dos dados off-line, da internet, do mobile e da |oT. Big data analytics para
apoio a tomada de decisdo. Sistemas de informacédo. Principais ferramentas de sistemas de informacdo que
estdo no mercado. Aplicacdes do big data em vendas. Big data para recrutamento e selecdo. Integracdo de
dados off-line e on-line.

15. Midias Digitais e Vendas

Fundamentacao sobre midias digitais: Internet no mundo; Cenario brasileiro de consumo de internet; Presenca
digital das organizacdes. Vendas digitais: /nbound e outbound; SAC 2.0; Estratégia de midia paga; Growth mar-
keting; Geréncia de produtos digitais. Ferramentas mobile de ativacao e relacionamento com clientes. Marke-
ting de busca e Google. Google Ads. ZMOT. Search engine optimization (SEQ).

16. Formacao e Administracao de Precos

Papel do preco na estratégia comercial. Ambiente de negocios. Estratégia competitiva e objetivos empresari-
ais. Influéncia dos fatores mercadologicos sobre a decisdo de precos. Importancia dos custos na formacdo do
preco. Impacto dos custos financeiro e tributario sobre o preco. Metodos de definicdo de precos. Politicas e
administracao de precos.

17. Workshop em Sales Analytics

Sales analytics: Conceito e vantagens da implantacdo. Monitoramento de vendas: conceitos de monitoramento
de vendas as rotinas de acompanhamento de vendas. Sistemas analiticos de venda. Previsao de tendéncias e
resultados de venda: identificar possiveis tendéncias e avaliar os resultados de venda. Metricas de sales
analytics. Relatorios e painéis de sales analytics. Gestao de equipes pelo processo de sales analytics.

18. Workshop em Formulacao da Politica Comercial

Diagnostico da atuacdo comercial da empresa: Mercados e segmentos de atuacado; Clientes; Canais de distri-
buicao; Posicao competitiva; Indicadores de performance comercial e financeira. Principais etapas da formula-
cao da politica comercial: Missao e visao; Principios das acdes comerciais. Elaboracdo da politica comercial.
Apresentacoes da politica comercial da empresa.

MBA EM GESTAO: COMERCIAL + 8




MODULOS
INTERNACIONAIS

A FGV e a STRONG possuem convénios com re-
nomadas instituicdes no exterior para oportuni-
dade de aprimoramento com Modulos Internacio-
nais de Extensdo de MBA e Pos.

Os principais objetivos desses cursos, sao:

s Desenvolver uma visao internacionalizada
de negocios.

¢ Ampliar o networking entre os participantes
qgue sdo estudantes da FGV e executivos de
empresas nacionais e multinacionais de todo
o Brasil.

* Proporcionar a troca de informag¢cdes com os
docentes, executivos americanos ou euro-
peus, adquirindo, com isso, uma formacao
académica internacional, além do acultura-
mento pessoal;

Sera outorgado pelas universidades internacio-
nais, em seus locais de origem, o certificado de
participacdo no modulo internacional respectivo;

A Fundacao Getulio Vargas fara o apostilamento
da participacdo no maodulo internacional cursado,
aos alunos que atenderem todos os critérios de
aprovacdao em ambos 0s cursos.

University of California - Irvine
Business and Management for
International Professionals

University of California -
Los Angeles
Global Marketing & Strategies

University of Chicago
Finance and Investment
Strategies

Chinese University of Hong Kong
China Business & Economic

Strategies for Managers

ISCTE -f_;. UL Centro Universitério'dle Lisboa
Gestao de Negodcios

Instituto Universitario de Lisboa

School of International Business E

and Entrepreneurship Stuttgart

Innovation and Entrepreneurship SCHOOL OF INTERMATIONAL
BUSINESS AND ENTREPRENEURSHIP

STEINBEIS UNIVERSITY
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