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VOCE ENTRE OS MELHORES

Ha mais de 75 anos, a FGV é pioneira no campo da educacao, sendo referéncia
nao so pelos seus reconhecidos programas de graduagao, mestrado e doutorado,
como também pelo desenvolvimento de pesquisas e pela divulgacao de
estatisticas macroecondémicas, tais como: Indices gerais de precos, indices
setoriais, indicadores de precos agropecuarios, precos e custos.

Reconhecida pela sua qualidade internacional, a FGV é uma das maiores
instituicdes de ensino do Brasil e referéncia no mercado de trabalho.

CONEXAO CONVENIADA FGV

A Conexao Conveniada FGV pertence ao Grupo Conexao, que ha mais de 25 anos
atua no Vale do Paraiba e contribui para uma formacao executiva de exceléncia
na regiao, com foco em gestdo comportamental de qualidade para profissionais e
empresas.

Seguindo a tradicdo académica e expertise pratica da Fundacao Getulio Vargas, a
instituicao se apresenta como uma das maiores conveniadas, com uma estrutura
completa, moderna e com professores altamente qualificados, preparados para
lidarem com as mudancas do mercado de trabalho e do mundo.




U MA DAS Destagque-se com a inovagao e as praticas
internacionais dos cursos de pos-graduacao

| N STlTU Igé ES e MBA da Fundacdo Getulio Vargas, focado

no protagonismo de grandes liderancgas.

MAIS PREMIADAS

Aprenda com os melhores profissionais do

DO M U N DO mercado e esteja pronto para o futuro com a

FGV.
CONFIRA ALISTA

A Unica instituicdo de ensino A INstituicao
brasileira no Ranking dos ofs ensino que
Melhores MBA's do mundo mais forma

CEQO's no Brasil

A preferida pelos 3° Think Tank
RH'sem uma mMais importante
contratacao do mundo

SEGUNDO PESQUISA DO DATAFOLHA NO GLOBAL “GO TO THINK TANK INDEX REPORT”,
PUBLICADA NA FOLHA DE SAO PAULO DA UNIVERSIDADE DA PENSILVANIA
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Ha mais de
10 anos

sendo a instituicdo
de ensino mais
importante da
Ameérica Latina



A ESPECIALIZACAO

O MBA em Gestdao Comercial tem como objetivo
desenvolver uma visdo integrada e estratégica das
atividades comerciais, por meio da aplicagcao de
conceitos e ferramentas de empresas consideradas

benchmarking nessa area.

Além de métodos e instrumentos administrativos
relevantes que promovem a troca de experiéncias
entre professores e participantes do curso e,
especialmente, busca motivar os profissionais a
assumirem uma postura estratégica frente aos

desafios da drea comercial.

PERFIL PROFISSIONAL

O curso foi criado para atender gestores da
area comercial de empresas publicas e
privadas, nacionais ou transnacionais, com ou
sem finalidade lucrativa, que estejam em
busca de novos conhecimentos sobre
planejamento de vendas, relacionamento com
canais de distribuicdo, gestao da forca de

vendas e marketing.
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Economia dos negdcios 24 h/a
Estratégia corporativa e de negdcios 24 h/a
Workshop em formulacao da politica comercial 24 h/a
Finangas corporativas 24 h/a
Formacao e administracao de precos 24 h/a
Desenho e gestao de canais de vendas 24 h/a
Administragao de vendas 24 h/a
Workshop de planejamento de vendas & marketing 24 h/a
Estratégias de marketing 24 h/a
Empreendedorismo e gestao da inovagao 24 h/a
Transformacéo digital 24 h/a
Big data para vendas 24 h/a
Midias digitais e vendas 24 h/a
E-commerce e internet das coisas 24 h/a
Gestdo de projetos 24 h/a
Lideranca e gestao de equipes 24 h/a
Jogo de negdcios 24 h/a
Workshop em sales analytics 24 h/a

CARGA HORARIA TOTAL: 432H/A
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ECONOMIA DOS NEGOCIOS

Macroeconomia: indicadores. Flutuacdes ciclicas e crescimento de longo prazo. Inflagdo, indices
de preco e suas aplicagdes. Atuacao do Banco Central e sua influéncia sobre os negocios:
politica monetdria, taxas de juros e regime de metas para a inflacdo. Elementos de
macroeconomia aberta: taxas de cambio, regimes cambiais e balanco de pagamentos.
Comeércio internacional: principais indicadores, mecanismos e instituicdes. Microeconomia:
oferta, demanda e seus determinantes. Outras estruturas de mercado, oligopdlios e defesa da

concorréncia.

ESTRATEGIA CORPORATIVA E DE NEGOCIOS

Conceito de estratégia. Pensamento estratégico. Administracdo estratégica e alinhamento
estratégico. Definicdo de missao e visao, valores, politica e diretrizes. Analise do ambiente
externo: cenarios prospectivos, oportunidades e ameacas. Analise 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 acao (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 decisdao. Modelos estratégicos
contemporaneos voltados para o crescimento do negdcio.

WORKSHOP EM FORMULAGAO DA POLITICA COMERCIAL

Diagnostico da atuagcao comercial da empresa. Principais etapas da formulacao da politica
comercial. Elaborac¢ao da politica comercial. Apresentacdes da politica comercial da empresa.

FINANCAS CORPORATIVAS

Visdo geral de financas para gestores. Matematica Financeira aplicada (valor do dinheiro no
tempo, juros compostos e transformacao de taxas). Determinagao do fluxo de caixa livre para
viabilidade econdmico-financeira de projetos de investimento. Métodos de analise 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. Relacao risco versus retorno (modelo do CAPM e do custo médio
ponderado de capital).



DISCIPLINAS

FORMAGAO E ADMINISTRAGAO DE PRECOS

Papel do preco na estratégia comercial. Ambiente de negdcios. Estratégia competitiva e
objetivos empresariais. Influéncia dos fatores mercadoldgicos sobre a decisdo de precgos.
Importancia dos custos na formacgado do preco. Impacto dos custos financeiro e tributario sobre
o prec¢o. Métodos de definicao de precos. Politicas e administracao de precos.

DESENHO E GESTAO INTEGRADA DE CANAIS DE VENDAS

Canal de vendas. Tipos de intermediério. Fluxos de canal. Desenho de canal. Gestao de canal.
Conflitos de canal. Acbes comerciais direcionadas aos canais. Trade marketing.

ADMINISTRACAO DE VENDAS

Implementacdo das estratégias de venda. Planejamento e gestdo da forca de vendas. Politica
de remuneragdo. Supervisao de vendas. Gestao de conflitos, controles e métricas de venda.

WORKSHOP DE PLANEJAMENTO DE VENDAS & MARKETING

Composto de marketing. Fatores exdégenos 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.

ESTRATEGIAS DE MARKETING

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

EMPREENDEDORISMO E GESTAO DA INOVACAO

Conceitos e fundamentos do Empreendedorismo. Diferentes abordagens para o
empreendedorismo. Tipos de empreendedorismo e estratégias para construir uma cultura
empreendedora. Modelos para a Inovacao. Gestdo da inovagao e métricas. Ambidestria
organizacional. Inovagao e processos de mudanca. Modelos de negdcio.
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TRANSFORMAGAO 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.

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 selecdo. Integracdo de dados off-line e on-line.

MIDIAS DIGITAIS E VENDAS

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

E-COMMERCE E INTERNET DAS COISAS

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

GESTAO DE PROJETOS

Fundamentos de projeto, programa e portfélio; Fatores de sucesso em gerenciamento de
projetos; Caracteristicas e competéncias do gerente de projetos; Tipologia de organizag¢des para
gerenciamento de projetos; Dominios e Principios de performance; Tipos de ciclo de vida;
Contexto de utilizagao de métodos preditivos, ageis e hibridos; Papéis, artefatos e eventos
relacionados aos meétodos preditivos e ageis; Gerenciamento de projetos preditivos;
Gerenciamento de projetos ageis.
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LIDERANGA 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 emocgdes, relacionamento
interpessoal e desempenho. Formacdo e estratégias de desenvolvimento de equipes.
Caracteristicas e tipos de equipe. Fases do desenvolvimento de equipes. Diversidade nas
equipes. Motivacao e engajamento de equipes. Teorias motivacionais e pratica da lideranga.
Delegacao, autonomia e empowerment nas equipes.

JOGO DE NEGOCIOS

Valorizacao do trabalho em equipe. Andlise e diagndéstico do ambiente de negdcio. Definicdo de
objetivos, planos de acao e metas. Decisdes de estratégia e de marketing, e aspectos
comerciais. Decisdes relativas aos aspectos operacionais e da gestao de pessoas. Decisdes no
ambito da gestao econdmico-financeira. Analise de resultados e revisao de estratégias.

WORKSHOP EM SALES ANALYTICS

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

DESCUBRA A EXPERENCIA
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DA FUNDAGAO GETULIO VARGAS

FERNANDA GIULIANA BRUNO

ASSISTA AOS VIDEOS
CASTRO GATTI PEREIRA



COORDENACAO

UNIDADES DE MOGI DAS CRUZES,
GUARULHOS E TAUBATE

RICARDO
FRANCO
TEIXEIRA

Doutorando em Administracdao de Empresas pela UNR, Mestre em Sistemas
de Gestdo pela UFF, Especialista em Management pela EPGE/FGV.

Engenheiro Civil pela UFBa.

Administrador de Empresas pela UNIFACS. Consultor na area de Marketing.
Professor dos cursos de MBA em Marketing, em Gestao Empresarial e em
Ceréncia de Saude do FGV Management. Soécio-gerente da Excellence
Management Consultores Ltda.,, tem mais de 10 anos de experiéncia

profissional em cargos de direcao em empresas de portes variados.




COORDENACAO

DA UNIDADE DE TAUBATE

ISNARD
MARSHAL in

Doutor em Engenharia Quimica (D.Sc.) pela Escola de Quimica - UFRJ / RJ, Mestre em Engenharia de
Producao (M.Sc.) pela COPPE / RJ, Especialista em Administracdo (MBA) pela PUC / RJ e Administrador de
Empresas pela EBAPE - FGV / RJ. Participou de diversos cursos de aperfeicoamento e atualizacdo no
exterior, destacando-se: Brazilian Program for Quality Management promovido pela AOTS / JUSE
(Yokohama, Japao - 1991), Business Seminar pela Ohio University (Athens, EUA - 2002), Business and
Management for International Professionals pela University of California (Irvine, EUA - 2003 a 2007, 2009,
2010, 2012, 2013 e 2014), Conducting Business in a Changing World pela Universi- ty of Tampa (2011), Public
Policy, Finance and Investment Strategies pela University of Chicago (2011) e International Program in

Business pela University of Miami (2012).

Larga experiéncia gerencial e ampla visao interdisciplinar, adquirida em mais de 25 anos em cargos
executivos e de direcdo em empresas nacionais € multinacionais com atuacdo nas areas de gestdo da
qualidade, marketing, treinamento e desenvolvimento, estratégia empresarial, orcamento, controladoria,
informacdes gerenciais e desenvolvimento e implantagao de novos negodcios. Na area académica, pela
Fundacdo Getulio Vargas / FGV, atuou como Coordenador Adjunto de Area (1997 a 2003) e, desde 1997 atua
como Coordenador Académico de diversos MBAs, em diferentes localidades do Brasil. Na area de ensino é
professor do curso de graduag¢ao da EBAPE (Escola Brasileira de Administragcao Publica e de Empresas) da
FGV e ESAGS (Escola Superior de Administragcao e Gestao). Em termos de pds-graduagdao, ministra as
disciplinas ligadas a tematica Gestao da Qualidade e Melhoria de Processos, Projeto de Negodcios e orienta

trabalhos e projetos de final de curso - TCC.

Coordenador e autor dos livros da série FGV Publicacdes - FGV MANAGEMENT, editado pela Editora FGV:
Plano de Negodcios Integrado — Guia Pratico de Elaboragao, editado em 2014. Gestao da Qualidade editado
em 2003, atualmente encontra-se na 10? edigao (2012) e do livro Gestao da Qualidade e Processos - editado
em 2013 - atualmente encontra-se na 1° edigdao (2013). Autor de artigos e parecerista em Congressos e
revistas. Experiéncia académica acima de 20 anos na atividade de ensino em MBAs e superior a 17 anos em
coordenacgao académica pedagogica de programas em educac¢ao executiva. Professor dos programas - FGV
Management e FGV Corporativo da Fundacgao Getulio Vargas. Prémios FGV Management: Melhor
Coordenador Académico (2007) e Melhor Professor (2008 a 2015) sendo assim, incluido no quadro de Honra

da FGV em 2013, 2014 e 2015 pela sucessao dos 5 anos de premiacgao.




CONQUISTE SEU
CERTIFICADO
INTERNACIONAL

O objetivo do programa €& ampliar os
conceitos e conhecimentos adquiridos no
curso MBA da Fundacao Getulio Vargas,
oferecendo uma excelente oportunidade
para que profissionais agreguem um
diferencial de conhecimento e incrementem
sua empregabilidade no competitivo

mercado de trabalho atual.

Todos os  participantes do Mddulo
Internacional recebem um certificado da
University of Tampa assinado pelo reitor
vigente e outro certificado da FGV com 40
horas de participacao adicionadas a carga
horaria do MBA. Sao trés certificados de uma

vez, com reconhecimento internacional.

THE UNIVERSITY

S [AMPA

MODULO OPICIONAL NAO INCLUSO
NA ESPECIALIZAGAO

FAGCA UM TOUR
UNIVERSIDADE




INFORMACOES

SAO JOSE DOS CAMPOS GUARULHOS

Avenida Benedito Matarazzo, 9403 Av. Doutor Timdéteo Penteado, 721

Jardim Oswaldo Cruz Vila Hulda

12 3924 8524 11 2447 4250

info@conexao.com inscricoesguarulhos@conexao.com
TAUBATE MOGI DAS CRUZES

Avenida Charles Schnneider, 1700 Avenida Ver. Narciso Yague Guimaraes, 1001
Vila Costa Jardim Armenia

12 3683 0800 11 4796 1000
inscricoestaubate@conexao.com informogi@conexao.com

FICOU COM DUVIDAS?
CONVERSE COM UM DOS NOSSOS CONSULTORES

CLIQUE AQUI
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