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FACULDADE ESAMC SOROCABA

1- APRESENTACAO

O novo MBA da Faculdade ESAMC é o uUnico MBA do Brasil focado em ajudar os
participantes a concretizar o seu sonho profissional do primeiro ao ultimo dia de aula.

Através de pesquisa realizada com alunos que buscam um curso de MBA, a ESAMC
identificou um grande ponto em comum: quem busca um MBA esta procurando um
salto na carreira, seja o seu sonho como executivo em uma grande empresa, para
desenvolver a sua empresa familiar ou como empreendedor em um novo negdcio.

Dessa forma, o modelo pedagdgico foi atualizado para garantir que todos os nossos
alunos concretizem o seu sonho profissional. As principais mudangas foram:

Projeto em todas as fases

Essa disciplina é o foco do MBA, para garantir que o aluno consiga concretizar o seu
sonho profissional. Desta forma, se o aluno deseja criar um novo negdcio, através da
disciplina de projetos - em conjunto com cada disciplina do curso - o seu projeto sera
construido e remodelado, para no final do curso poder ser colocado em pratica.

Um projeto construido ao longo do curso, com aplicabilidade na vida real!

O mesmo acontece para um aluno que deseja uma promog¢do na empresa em que
trabalha, o projeto pode ser desenvolvido focando uma melhoria da sua drea, trazendo
um grande diferencial para a empresa.

Planejamento de carreira e competéncias empresariais

O participante define seus objetivos profissionais, elabora seu planejamento
profissional e identifica as etapas necessarias para o desenvolvimento de todas as
competéncias comportamentais e gerenciais necessarias para um profissional de
sucesso.

Competéncias Comportamentais:
Empreendedorismo;

Etica pessoal e corporativa;
Comprometimento e responsabilidade;
Equilibrio emocional;

Relacionamento interpessoal;
Consciéncia & Diversidade cultural;
Flexibilidade.

Competéncias Gerenciais:

Lideranca;

Visao global & Pensamento estratégico;
Gestdo de pessoas e conflitos;

Processo de vendas;
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FACULDADE ESAMC SOROCABA

Trabalho em equipe;
Gerenciamento & Entrega;
Processo de tomada de decisao;
Etiqueta empresarial;

Cultura & Valores organizacionais.

Foco no desenvolvimento das competéncias comportamentais e gerenciais

Outro ponto importante do novo MBA da ESAMC é o foco no desenvolvimento das
competéncias comportamentais e gerenciais. Depois de ja inseridos no mercado de
trabalho, percebemos que o grande diferencial que um curso de MBA pode oferecer
para os seus alunos é ajuda-los a se desenvolver em pontos comportamentais e
gerenciais.

Por isso, além de possuir disciplinas voltadas para a teoria, importantes para a escolha
de especializagdo, o novo MBA da ESAMC possui disciplinas voltadas para o
desenvolvimento comportamental e gerencial, como: Negociacdo e Administracao de
Conflitos, Visdao de Futuro e Tendéncias de negdcios e Planejamento de carreira e
competéncias empresariais.

Aulas dinamicas

Sabemos que os alunos de MBA ja possuem grandes responsabilidades profissionais e
familiares, e por isso, chegam mais cansados em sala de aula. Por isso, as aulas do novo
MBA serdo mais dinamicas, participativas e cada vez com mais casos reais, para fazer

com que os alunos aprendam na pratica!

2- DADOS DO CURSO

Nome do Curso Negdcios Internacionais
Nome do Coordenador Prof. Elcio José Sotkeviciene
Atuacao do Coordenador 14 anos

Grau Académico Coordenador Mestre

Modalidade de Ensino Presencial

Local de Oferta do Curso Rua Arthur Gomes 51, Centro Sorocaba, SP
Turno de Funcionamento Diurno aos Sabados Noturno 22 e 42,
Regime de Matricula Seriado / Semestral

Duragao do Curso 360 horas
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3- AINSTITUICAO:

Escola Superior de Gestao de Negécios Ltda.

Endereco: Rua Artur Gomes, 51, Centro, Sorocaba/SP.

CNPJ: 03.363.565/0001-21

Contrato Social N2 Registro no.2.146 Geral do 12. Registro Civil de Pessoa Juridica de
Sorocaba.

Representante Legal: Luiz Francisco Gracioso.

3.1 Dirigentes:

Presidente: Luiz Francisco Gracioso.

Graduado em Administracdo de Empresas, com especializacdo em Marketing e
Financas, pela Escola de Administracdo de Empresas de S3o Paulo da Fundacdo Getulio
Vargas, obteve o grau de Mestre em Administracdo de Empresas pelo IMD de Lausanne,
Suica, com especializagdo em Planejamento Estratégico. Ocupou cargos executivos e
de direcdao em empresas tais como: Heublein, Monsanto, Booz Allen, ESPM e ESAMC.

Diretor Administrativo-Financeiro: Luiz Antonio Beldi Castanho.

Formado em Engenharia Industrial Modalidade Mecéanica pela FEI — Faculdade de
Engenharia Industrial em 1970 — S3o Paulo/SP. Pds-Graduacdo em Administracdo de
Empresas, area Economia de Empresas pela Escola de Administracdo de Empresas de
S3do Paulo, da fundacdo Getulio Vargas em 1976. Pedagogia com especializacdo em
Administracdo Escolar pela Faculdade de Filosofia, Ciéncias e Letras de Itapetininga em
1986. Engenheiro de Seguranca do Trabalho, Registro n.2 1.897.

- Professor da Faculdade de Tecnologia de Sorocaba, da UNESP, de 1973 a 1977.

- Diretor da Faculdade de Engenharia de Sorocaba, de 1977 a 1979.

- Mantenedor e diretor do grupo Agathos Educacional, entidade que congrega varias
escolas de ensino fundamental, médio e superior nas cidades de Sorocaba, S3o Roque
e Itapetininga, desde 1974.

-Sécio do grupo Anima Educacio, entidade que congrega os Centros Universitarios UNA
e UNI-BH em Belo Horizonte MG e UNIMONTE em Santos-SP.

Diretor Geral: Sandro Vidotto
Professor Mestre em Educacgdo - Universidade Sao Francisco, ASF, em 1999
ESAMC ITU — MBA — Sdcio Diretor

Diretor Académico: Mauricio Luis Marra.

Bacharel em Comunicacgdo Social, na habilitacdo de Relagdes Publicas, pela Faculdade
Casper Libero, de Sao Paulo — SP, Pés-Graduado em Teoria e Técnicas da Comunicacao
e Mestre em Comunicacdo na Contemporaneidade, também pela Faculdade Céasper
Libero.

Foi Sécio Diretor da Editora Rotor. Atuou em diversas agéncias de comunicacdo de Sao
Paulo, como CL-A ComunicagGes, Inforpress Ltda, Pic SC Ltda e Sine Qua Non Ltda., para
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MBA EXECUT

ESAMC

clientes como Grupo Brasmotor (Multibras), Grupo Ultra, Sabesp (Alto Paranapanema),
Filsan Equipamentos e Sistemas, Metagal, Unido pela Modernizagdao da Industria
Automobilistica, Universidade Sdo Judas Tadeu, FASP — Faculdades Associadas Sao
Paulo, Clube de Campo de S3o Paulo, Confederagdao Nacional do Trabalho (campanha
“Nobel da Paz” pré Dom Paulo Evaristo Arns), Alcoa Embalagens, Associa¢do Brasileira
de Alcalis e Derivados do Cloro - ABICLOR, Associacdo Brasileira da Industria de Base -
ABDIB, Center Vale Shopping, Colégio Galileu Galilei e Associagao dos Lojistas do
Shopping Center 3, entre outros.

Atua na carreira docente desde 1995, lecionando na Graduacdo na Faculdade Casper
Libero (Sdo Paulo — SP), Fundacdo Karnig Bazarian (ltapetininga — SP) e Faculdade
ESAMC Sorocaba (Sorocaba — SP). E professor orientador e avaliador de TCCs e docente
do MBA na Faculdade ESAMC Sorocaba. Foi professor pesquisador no CIP — Centro
Interdisciplinar de Pesquisa da Faculdade Casper Libero por seis anos e coordenador
dos cursos de comunicac¢ao na Faculdade ESAMC Sorocaba. Lecionou também diversas
disciplinas nos cursos de MBA da Unimonte, em Santos — SP, e na Universidade Nilton
Lins, em Manaus - AM. E Diretor Académico da Faculdade ESAMC Sorocaba desde
janeiro de 2012.

3.2 Histdrico da Instituicdo.

A Faculdade ESAMC Sorocaba, é mantida pela ESCOLA SUPERIOR DE GESTAO DE
NEGOCIOS LTDA., que é uma Sociedade Civil com fins lucrativos.

Sua histéria remonta o ano de 1999, quando personalidades do mundo académico e
empresarial, com uma tradicdo de anos de experiéncia na ESPM — Escola Superior de
Propaganda e Marketing resolvem criar uma Escola nos mesmos moldes e padrdes e
com a chancela da ESPM. A intencdo era de levar o mesmo padrdo de exceléncia para
as cidades que tivessem massa critica, demanda e potencial econdbmico capaz de
entender o diferencial oferecido e viabilizar a nova escola.

Assim, a primeira unidade da ESAMC é inaugurada em 1.999 em Campinas — SP.
Seguem-se as unidades de Uberlandia em 2.000, Sorocaba em 2.001, Santos em 2.004
e S3ao Paulo em 2.013.

A Faculdade ESAMC Sorocaba, a exemplo das outras unidades, tem como propésito,
zelar por valores éticos como Instituicdo voltada para o mercado, objetivando ser um
centro de educagdo dentre os melhores do pais.

Tem por finalidade cooperar com os setores produtivos, em consonancia com as atuais
demandas socioeconémicas e culturais da regido na qual esta inserida, oferecendo
cursos de formagao em nivel superior para atender as demandas educacionais, em
particular, da cidade de Sorocaba e da sua macrorregiao.

Assim, oferece os seguintes cursos:
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GRADUAGAO - BACHARELADO.

Administragao;

Arquitetura e Urbanismo;

Ciéncias Contabeis;

Ciéncias Econbmicas;

Comunicagao Social com habilitagao em Jornalismo;
Comunicacao Social com habilitacdo em Publicidade e Propaganda;
Comunicagao Social com habilitagdo em Relag¢des Publicas;
Design;

Direito;

Relagdes Internacionais;

Engenharia Ambiental;

Engenharia de Computacao;

Engenharia Elétrica;

Engenharia Mecanica;

Engenharia Civil;

Engenharia Quimica.

GRADUACAO - TECNOLOGICA.

Graduacdo Tecnoldgica - Gestdo Comercial;
Graduacdo Tecnoldgica em Comércio Exterior;
Graduacgao Tecnolégica em Comunicagdo Institucional;
Graduacdo Tecnoldgica em Gestdo de Recursos Humanos;
Graduacdo Tecnolégica em Gestdo Financeira;
Graduacado Tecnoldgica em Logistica;

Graduacgado Tecnoldgica em Marketing;

Graduacdo Tecnolégica em Producdo Publicitaria
Graduacdo Tecnoldgica em Qualidade;

Graduacado Tecnoldgica em Processos Gerenciais;
Graduacdo Tecnolégica em Fotografia;

Graduacado Tecnoldgica em Producdo Fonografica;
Graduacao Tecnoldgica em Eventos;

Graduacado Tecnolégica em Producdo Audiovisual.

POS-GRADUACAO -MBA

MBA - Executivo em Finangas,

MBA - Auditoria Empresarial,

MBA - Controladoria Gerencial de Empresas,
MBA - Gerenciamento Estratégico de Custos,
MBA - Gestao de Investimentos,

MBA - Planejamento Tributario,

MBA - Gestao Estratégica de Pessoas,

MBA - Coaching de Alta Performance,

MBA - Lideranca em Equipes e Inovacao,
MBA - Lideranca e Gestdo de Talentos,
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MBA — Empreendedorismo,

MBA - Negdcios Internacionais,

MBA - Gestdo de Projetos Empresariais,

MBA - Gestdo da Qualidade,

MBA - Governanga Corporativa,

MBA - Gestdao da Comunicagao com o Mercado,

MBA - Gestao de Marketing,

MBA - Gestdo de Vendas e Trade Marketing,

MBA - Gestdo de Marketing Digital,

MBA - Design Thinking,

. MBA - Marketing International,

. MBA - Marketing e Vendas.

Reconhecendo a importancia da aproximacdao da Faculdade ESAMC Sorocaba com
InstituicOes de Ensino sediadas fora do pais, assim como, o estreitamento da sua rela¢do
com empresas e organiza¢cdes de renome no mercado de trabalho, para poder
possibilitar aos nossos alunos uma vivéncia e atualizacdo do conhecimento adquirido
em sala de aula, a Faculdade ESAMC Sorocaba firmou os seguintes acordos:

3.3 Acordos Internacionais de Cooperagdao Académica (Internacionalizagao).

. Escola Superior de Comunicagao Social, do Instituto Politécnico de Lisboa (ESCS).
° Europa e China:
o Exemplos disso sdo as parcerias com o Santander Universidade e com Centro de

Intercdmbio Economico e Comercial Brasil China — CIECBC.

° A NAU, National American University é considerada uma das principais escolas
de negdcios dos Estados Unidos e possui parcerias com instituicdes de varios paises
como Jap3o, Grécia, Maldsia, india, Emirados Arabes, Republica Tcheca, Chile e Bolivia;

° A Universidade de Barcelona é uma das mais tradicionais e respeitadas
instituicdes de ensino superior em todo o mundo. Possui 555 anos de vida e sua
trajetdria estd intimamente ligada a histdria de Barcelona e da Catalunha.

° Braca Karic University, na Serbia e Montenegro;

° Escuela Universitaria de Turismo EUT CETA, Barcelona, Espanha.

3.4 Visao, Missao E Valores.

PERFIL DA IES:

A ESAMC é um centro de exceléncia em educacdo nas areas de Negdcios, Comunicacao,
Engenharia, Tecndlogos e Direito. O grande diferencial dos nossos alunos é a sua visdao
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completa do mercado, adquirida através do modelo pedagdgico, corpo docente,
parcerias internacionais e desenvolvimento das competéncias.

Formamos profissionais para atuar em um mercado altamente competitivo, em
empresas que buscam atingir suas metas através da inovacdo e visdo estratégica. A
ESAMC estd entre as 50 melhores Instituicdes de Ensino Superior do Brasil, o que reflete
a consolidacdo de nossa imagem académica.

Por tras do nosso sucesso, estdo, sem duvida alguma, os valores éticos, a inovacdo e a
exceléncia académica implantada em nossos cursos. Além disso, a politica de
investimento no desenvolvimento e no aprimoramento dos nossos professores e
colaboradores, nas grades de curso e programas de disciplinas, métodos educacionais
e instalagdes, sustenta nossa constante busca pela exceléncia.

O corpo docente da ESAMC estd entre os melhores e mais experientes do pais.
Contamos com profissionais que buscam o aperfeicoamento tedrico / cientifico
constante, além de se manterem atuantes no mercado, para que possam estar frente
as necessidades dos nossos alunos e dos mercados, local e global. A ESAMC também
tem por meta continuar a inovar, desenvolver e aprimorar seus programas com a
frequéncia necessaria, de modo a melhor preparar seus alunos para vencer os desafios
de um ambiente competitivo, global e extremamente dinamico.

Em resumo, acreditamos que a ESAMC representa a dedicac¢do e os principios éticos de
nosso sonho. E continuaremos a trabalhar para superar cada vez mais os objetivos
propostos.

VISAO:

Torna-se a melhor instituicdo de Ensino Superior do Brasil, para a formacao de lideres
completos e prontos para ingressar no mercado de trabalho. Formar lideres que
consigam ajudar o Brasil a alcangcar todo o seu potencial de desenvolvimento e
crescimento, tornando-o um pais melhor e mais justo, mantendo os seus valores éticos
e morais, através da inovacdo, da exceléncia do corpo docente e do modelo pedagdgico.

MISSAO:

Formar lideres comprometidos com o Brasil e a sustentabilidade das organizacdes, por
meio do desenvolvimento das competéncias comportamentais, gerenciais e técnicas,
gue garantam o sucesso profissional; sempre focando no processo ensino -
aprendizagem que possibilite atender as necessidades e expectativas do mercado e da
sociedade, de modo a assegurar a perpetuagao da Instituicao.

VALORES:
o Respeito:

Conduta orientadora da convivéncia entre a organizagdo e seus atores, na promogéo da
convergéncia aos objetivos da instituicdo.
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Somos comprometidos com a Formagdo e o desenvolvimento de pessoas, para que
atuem profissionalmente, contribuindo para o crescimento das organizagdes e do pais.

° Acolhimento:

Proporcionar a integra¢cdo, a humaniza¢do, a hospitalidade, trabalhando o
pertencimento e inclus@o de todas as pessoas participantes da instituigcdo.

J Transparéncia:

Consiste no acesso claro e irrestrito a processos e informacgdes que evidenciam a conduta
franca e previsivel da institui¢cdo, perante a comunidade académica e a Sociedade.

3.5 Objetivos PDI
Os objetivos tracados no PDI, com vigéncia de 2017 — 2021 estdo listados a seguir:
3.5.1 Objetivos gerais:

— Ser reconhecida pela comunidade académica e empresarial como uma das melhores
Instituicdes de Ensino Superior do pais nas dreas de atuacao da escola;

— Garantir uma formac¢do académica compativel com a das melhores Instituicdes de
Ensino, de forma que nossos alunos sempre consigam atingir a nota maxima nas
avaliagbes do MEC;

— Promover o desenvolvimento e a constante qualificacdo do corpo docente por meio
de apoio a titulacdo, atualizacdo e pesquisa, garantindo assim a qualidade dos cursos
oferecidos aos alunos;

— Manter o modelo pedagdgico, a grade curricular e as disciplinas sempre atualizadas,
em linha com as reais necessidades do mercado e em atendimento a legislacdo vigente
por meio de revisdes periddicas.

3.5.2 Ensino de Pds-graduagao Presencial.
Expandir os Cursos Lato Sensu.

Metas:

— Ampliar o nimero de alunos matriculados em cursos de Pds-graduacao lato sensu;

— Implantar novos Programas de Pds-graduagao lato sensu, conforme demanda do
mercado.

Atuar como Facilitador no Contato de Alunos e Egressos com o Mercado de Trabalho.
Metas:
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— Implantar um Programa de Integracao Empresa Estudante (PIEE) para intermediagdo
de discentes e ex-alunos com organizagGes externas, visando ao preenchimento de
vagas de estagio e a insercao no mercado de trabalho, até o final da vigéncia deste PDI.

3.5.3 Insergao Regional.

Regido de Sorocaba.

Como reflexo direto das transformagdes recentes na economia e na demografia
brasileira estd Sorocaba, uma das cinquenta maiores cidades do Brasil, localizada no
Estado de Sao Paulo. Cidade, esta, que nasceu com vocacado para fomentar negdcios na
industria, no comércio e na prestacao de servicos. Serviu como cendrio para o embrido
da siderurgia brasileira com a exploracdo e fundicdo do ferro. Fundada em 1654, por
um bandeirante, foi entreposto comercial e ponto de partida de expedi¢cdes rumo ao
interior. Depois, gracas a sua localizacdo estratégica, tornou-se a capital mercantil da
Colonia, no periodo em que o Brasil conheceu a “febre do ouro”. Foi, ainda, precursora
da industrializacdo paulista, registrando, ja em 1852, a primeira experiéncia de se
implantar uma fabrica de fiagdo e tecelagem no Estado de S3o Paulo. E, por fim, berco
de uma das primeiras ferrovias do Brasil com a fundagao, em 1875, da Estrada de Ferro
Sorocabana, que se tornou a mais importante do setor antes da unificacdo da malha
ferroviaria estadual.

O desafio nestes ultimos anos, porém, tem sido crescer sem comprometer a qualidade
de vida. Para se ter uma ideia, em Sorocaba o abastecimento de dgua e o servico de
saneamento basico atendem aproximadamente 99% da populagdo. Para isso, o
municipio tem cddigos que disciplinam a ocupac¢do e o uso do solo e precisa estar em
modernizagdo constante para que a infraestrutura urbana acompanhe o fluxo
populacional.

A regido metropolitana de Sorocaba comporta 27 municipios e possui uma populagdo
de 2.120.095 habitantes (Estimativa: Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica. 1 de
julho de 2018), gerando um PIB per capita superior a RS 28.713,03. Dentro dessa regido,
a area de influéncia direta da cidade comporta cerca de 2,12 milhGes de habitantes,
com IDH de 0,798 (alto) (2012). O indice de analfabetismo é de 3,10%.

Isoladamente, Sorocaba tem uma populacdo de mais de 671.186 habitantes (Estimativa:
Instituto Brasileiro de Geogradfia e Estatistica. 1 de julho de 2018), IDH de 0,798, superior
ao indice estadual que é de 0,783. Conforme IBGE (2018), o salario médio no municipio
é de 3,2 salarios minimos ao més e o PIB per capita (2018) de RS 46.888,51.

O municipio responde por 1,32% do PIB estadual e 2,67% das exportacdes.

O analfabetismo esta em 3,10% (diante de 4,33% no Estado) e 66,87% da populacado
entre 18 a 24 anos possui ensino médio completo (58,68 no Estado). Ainda no que se

refere a educacdo, a cidade possui 89 escolas de ensino médio e mais de 31.000
matriculas no ensino médio (2018).
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Com mais de 63.000 organizagdes ativas, Sorocaba é a 262 cidade do pais em numero
de empresas. Em relagdo ao PIB nacional, o municipio ocupava a 222 posi¢cao em 2018,
segundo o IBGE. E considerada uma das 50 melhores cidades brasileiras para se viver e
desenvolver carreira, segundo a Federacdo das Industrias do Rio de Janeiro (Firjan) e a
Revista Exame. Ainda segundo o indice Firjan de Desenvolvimento Municipal (IFDM) -
(Edicdo 2012, ultimo dado disponivel), Sorocaba é considerada como uma cidade de
alto desenvolvimento em todos os quesitos analisados, com nota acima de 0,8, para um
limite de 1. No que se refere especificamente a educacao, seu indice passa de 0,9.

Diferentemente de outros municipios de porte semelhante, Sorocaba possui sua
atividade econémica mais concentrada no setor de servigos e na industria, possuindo
pouca atividade rural de porte.

Hoje a cidade se destaca por possuir uma industria diversificada, que inclui empresas
automobilisticas, montadoras de escavadeiras e retroescavadeiras, producdo de pas
para usinas edlicas, montagem de aparelhos eletrénicos, bebidas etc.

No setor de servigos, oferece empresas de logistica, centro de distribuicdo de pecas da
GM, SPAs, grandes Shopping Centers e, mais recentemente, tem se destacado no setor
de manuten¢do aeronautica, com a presenga de centros de servigos dos maiores
fabricantes mundiais de jatos executivos, como Bombardier, Dassault-Falcon,
Gulfstream e Embraer, entre outros. Devido a essas caracteristicas, Sorocaba é um dos
poucos municipios do Estado de Sdo Paulo que possui um Parque Tecnoldgico em
funcionamento, onde a Faculdade ESAMC Sorocaba se faz presente em um espaco
ocupado pelo GENS.

A posicao geografica do municipio também contribui para o desenvolvimento. Sorocaba
se encontra a cerca de 100 km de distancia das cidades de Sdo Paulo e Campinas e a
menos de 200 km do porto de Santos. Sua infraestrutura de Transporte inclui um grande
centro ferrovidrio, duas importantes estradas (Raposo Tavares e Castelo Branco), um
aeroporto de médio porte, além da proximidade com Viracopos, cerca de 70 km, maior
centro de distribuicdo de carga aérea do pais e que oferece voos para as principais
cidades brasileiras.

Segundo dados da organizacdo Todos pela Educacdo, a Populacdo em idade escolar, na
faixa dos 15 aos 17 anos, na cidade de Sorocaba, é hoje superior a 123.338 individuos
(IBGE 2010). Ainda segundo esses dados, estavam matriculados no ensino médio, em
2017, 31.082 jovens. Considerando-se que um terco desses prestem vestibular (os
concluintes do ensino médio), temos cerca de 10.000 candidatos ao ensino superior por
ano.

Sorocaba estd se tornando um dos principais polos universitarios do Estado de Sdo
Paulo

4 OBJETIVOS DO CURSO

4.1 Objetivos Gerais.

MBA EXECUTIVO

ESAMC
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Em constante crescimento, a area de Negdcios Internacionais apresenta diversas
possibilidades de atuacdo no mercado de trabalho. Diretamente ligados a questdes
comerciais, os estudantes deste curso estardo aptos a lidar com a compra e venda de
produtos entre nac¢des e a analisar mercados estrangeiros. Para quem busca trabalhar
com equipes de diferentes culturas ou para quem deseja realizar negdcios com outros
paises, o MBA em Negdcios Internacionais da ESAMC é o curso ideal.

A disciplina de Projeto é o foco do MBA ESAMC e tem como objetivo garantir que o
aluno concretize seu sonho. Desta forma, se o estudante deseja criar um novo negdcio,
este propodsito serd construido e modelado através da disciplina de Projeto (em
conjunto com as outras disciplinas do curso), para que, ao final da Pés-Graduacdo, o
conteudo possa ser colocado em pratica na vida real do formando. O mesmo acontece
com aquele que deseja uma promoc¢ao na empresa em que trabalha e neste caso, o
projeto pode ser desenvolvido centrando-se em melhorias para a prépria drea de
atuacdo, trazendo um grande diferencial para a empresa.

5 FORMAS DE ACESSO AO CURSO.

As formas de ingresso na Instituicdo se dao através de:
Processo Seletivo - tenha Curso Superior concluido e seja devidamente aprovado na
entrevista seletiva.

6 RECURSOS HUMANOS E MATERIAIS.
6.1 Corpo Docente.

O corpo docente é formado por professores titulados e com experiéncia profissional
aderente a disciplina que ministra, propiciando ao aluno uma vivéncia didatica e
profissional que traz a realidade do mercado de trabalho para a sala de aula, através
dos estudos de caso e problematizacdo dos temas que estdo sendo ministrados. Para o
apoio técnico administrativo atualmente a Faculdade ESAMC Sorocaba disponibiliza
aproximadamente 40 colaboradores para as funcbes de apoio as atividades
académicas).

Atualmente os Cursos de MBA contam, em seu quadro docente, com professores com
experiéncia profissional e titulacdo de maneira a atender ao perfil de formacdo do
egresso.

6.2 Infraestrutura.

A Faculdade ESAMC Sorocaba estd instalada na unidade Centro. E notdrio para todos
gue conhecem a Faculdade ESAMC Sorocaba a qualidade de suas instalacdes, a comecar
pelo campus. Com 15.796m? de darea total e 13.400,22m? de &rea construida, sua
arquitetura moderna proporciona um ambiente agradavel e adequado ao aprendizado.

Constitui importante diferencial da Instituicdao sua estrutura fisica, composta por salas
de aula, biblioteca, cantinas, quadras, além dos amplos estacionamentos
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disponibilizados aos professores e funcionarios e das demais instalagdes académicas e
administrativas.

Importante destacar a qualidade de seus laboratdrios bdsicos e especificos, que, além
de servirem ao ensino, prestam relevante servico a comunidade como o Nucleo de
Praticas Juridicas.

Estes sdo constantemente atualizados e mantidos em perfeitas condicdes para o
desempenho das atividades que neles sdo desenvolvidas.

Os diversos prédios abrigam espacos para utilizacdo pelo corpo docente, incluindo salas
especificas para professores contratados em regime integral e parcial. Estes locais estao
devidamente equipados com computadores e demais instala¢des para o adequado uso
pelos docentes.

Os coordenadores de curso contam com salas e postos de trabalho especificos para o
desenvolvimento de suas atividades.

Também os servicos académicos sdao contemplados nas dreas destinadas a Secretaria
Geral, Ouvidoria, Servico de Apoio Académico, Ouvidoria, Marketing e o apoio
Psicopedagdgico.

6.3 Biblioteca.

A biblioteca universitdria esta estruturada de forma a dar suporte as necessidades
educacionais das atividades de ensino, pesquisa e extensao.

Instalada em uma area fisica de 124m2, distribuidos em area de trabalho, uso da
internet, drea de acervo, administracao, area de estudos e circulacao, salas para estudos

em grupo, possui 4 terminais para pesquisas em eletronicos.

Sdo aproximadamente 3.414 titulos com 15.503 exemplares, periddicos nacionais,
somando aproximadamente 143 exemplares, além do acervo multimidia.

A biblioteca oferece aos seus usudrios: acervo informatizado, disponivel a consulta pela
internet; empréstimo domiciliar informatizado; consulta local, com livre acesso as
estantes; comutacdo bibliografica; rede wireless; apoio aos usudrios na elaboracdo de
trabalhos académicos; Programa Virtual Vision, para deficientes visuais.

Em todos os aspectos a infraestrutura atende com exceléncia a demanda dos cursos.

7 INFORMAGOES ESPECIFICAS DO CURSO.

7.1  Bibliografia basica e Complementar.

Os programas das disciplinas sdo confrontados, com o objetivo de se evitar repeticdes
de conteudos e, em especial, buscar a complementaridade tanto horizontal quanto

RUA DA PENHA, 1.181- CENTRO, SOROCABA - SP - WWW.ESAMC.BR - (15) 3332-9901
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verticalmente. Essa interdisciplinaridade perpassa todo o projeto e é realizada por causa
da motivacao e do comprometimento do corpo docente.

As referéncias bibliograficas dos vdrios componentes curriculares sao adequadas ao
conteudo das ementas e ao programa do curso, constituindo-se em valiosas fontes de
consulta e estudo para os académicos.

Os livros indicados como bibliografia bdsica estdo disponiveis na Biblioteca da Faculdade
ESAMC Sorocaba.

8 Administra¢cao Académica.

8.1 Coordenadoria.

O coordenador do curso de Pds-Graduacdo é o Prof. Elcio José Sotkeviciene. Possui
Graduacdo em administracdo de empresas pela Universidade Braz Cubas de Mogi das
Cruzes, Pés-Graduagdao em administracdo de empresas, latu- sensu pela Universidade
Ibirapuera e outra pela ESPM, Escola Superior de Propaganda e Marketing, latu-sensu
em administracao de empresas e Mestrado académico, em administracao de empresas
pela UNITAU, Universidade de Taubaté.

Atua como Professor na Faculdade ESAMC Sorocaba.

8.2  Experiéncia profissional, de Magistério Superior e de Gestdao Académica do
Coordenador.

Magistério superior iniciado em agosto de 2005 MBA Uirapuru, 2006 MBA Esamc, Uniso,
2007 MBA Pitagoras e a partir dai exclusivo MBA E Graduag¢do ESAMC.
Coordenacao académica do MBA desde julho de 2018

8.3 Regime de Trabalho do Coordenador do Curso.

O regime de trabalho do Coordenador do Curso é de Tempo Integral, nele reservadas
20 (vinte horas semanais) para as atividades dedicadas a coordenacéo.

8.4 Atuacao do Coordenador do Curso.

| - Gestao do Curso

A Coordenacdo do Curso é exercida por um professor, indicado pelo Diretor Académico
para orientar e acompanhar o estudante desde o ingresso na Instituicao até a sua a

conclusdo do curso. As competéncias do Coordenador de Pds-Graduacao da Faculdade

ESAMC Sorocaba, sdao semelhantes as da Coordenacdo de Graduagdo, conforme
Regimento Interno, secdo lll, artigos 99, 109, 112 e 129, citados a seguir:

ESAMC
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Art. 92. O coordenador do Curso sera responsavel pela coordenagdo académica e
técnico-pedagdgica do curso a ele vinculado.

Art. 102. O Coordenador do Curso serd indicado pelo Diretor Académico, para
mandatos por tempo indeterminado.

Art. 119. O Coordenador do Curso responsabilizar-se-a pela qualidade e eficacia do
curso.

Art. 122. Compete ao Coordenador do Curso:
| - Presidir as reunides do Colegiado do Curso;

Il - Propor a Diretoria Académica medidas visando ao aprimoramento constante da
qualificacdo do corpo docente;

Il - dirimir duvidas e resolver eventuais conflitos decorrentes na docéncia e com os
demais colaboradores, em sua area de atuagao;

IV - Propor para discussao da Diretoria Académica da FACULDADE ESAMC SOROCABA
medidas necessdrias visando assegurar um processo continuo de melhoria de ensino-
aprendizagem;

V - Cumprir e fazer cumprir todas as determina¢des emanadas dos érgaos superiores;

VI - Sugerir modificagGes para o curriculo pleno dos cursos em atividade na Faculdade
ESAMC Sorocaba, encaminhando-as a Diretoria Académica;

VIl - sugerir normas de funcionamento dos estagios curriculares;

VIII - sugerir medidas que visem ao aperfeicoamento e desenvolvimento das atividades
da Faculdade ESAMC Sorocaba, bem como opinar sobre assuntos pertinentes que lhe
sejam submetidos pelo Diretor Académico;

IX - Sugerir a contratacdo e dispensa de pessoal docente;

X - Exercer as demais atribuicdes que lhe sejam previstas em lei e neste Regimento.

Il - Relagdo com os docentes

Compete ao Coordenador a sele¢do do corpo docente que integrard a grade de
professores do curso, tendo a importante funcdo de disseminar entre eles os propdsitos
do modelo pedagdgico, o perfil do profissional a ser formado, o devido cumprimento
dos programas e a orientagdo didatico pedagdgicas em situagGes que assim o

requeiram.

[ll - Relagdo com os discentes

ESAMC
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Cabe ao Coordenador do Curso o exercicio do didlogo continuado que perpassa a vida
académica do estudante, exercendo papel fundamental na orientacdo académica, a
motivacdo ao aprendizado e o alinhamento constante para que a formacao do egresso
proposta no projeto do curso.

IV - Representatividade nos érgaos colegiados

O Coordenador do curso possui representatividade nos érgaos colegiados da Faculdade
ESAMC Sorocaba, sendo o presidente do Colegiado de seu Curso e membro do conselho
Superior da Instituicdo, que é o 6rgdo maximo de delibera¢do, conforme consta do
Regimento Interno da Faculdade ESAMC Sorocaba, copiado a seguir:

9 Apoio ao Discente
9.1 Programas de Apoio Financeiro.

A Faculdade ESAMC Sorocaba busca viabilizar o acesso financeiro do aluno por meio de
descontos nos valores e facilitacdo de pagamento em 24 ou 30 meses.

9.2 Ouvidoria e Assisténcia Social.

Ao perceber a demanda por um acompanhamento detalhado dos anseios, criticas,
sugestdes, reconhecimentos e ou qualquer forma de manifestacdo do pensamento,
vontade, avaliacdo e desejo dos Alunos, tornou-se fundamental, para a conquista do
objetivo de busca permanente da qualidade, a que se propde a ESAMC, criar a
Ouvidoria, na unidade Sorocaba.

Com a criacdo desse novo canal, a Faculdade ESAMC Sorocaba atende plenamente a
demanda dos cursos, agiliza os processos de reconhecimento e ajuste de pontos
negativos e positivos a serem trabalhados, bem como fortalece a sua CPA, ao lhe
oferecer dados atualizados e constantes.

9.3 Outros Atendimentos.

Para solucdo de quaisquer problemas académicos ou administrativos, o aluno dispde de
sistema de requerimento. Também os coordenadores de cursos divulgam horarios nos
quais estao disponiveis para atendimento ao corpo discente.

Através da ouvidoria, os alunos podem manifestar suas criticas, sugestdes e
comentarios, que sdao encaminhados aos setores competentes para agdes e retorno aos
remetentes que se identificam conforme descrito no item da ouvidoria.

Esta é a pratica constante na Faculdade ESAMC Sorocaba a mobilizacdo de toda
comunidade para disponibilizar aos alunos os meios necessarios para encaminhamento

ESAMC
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e solugdo de seus problemas, visando proporcionar-lhes as melhores condigdes
possiveis para o desenvolvimento do aprendizado.
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ESTRUTURA DOS CURSOS DE POS GRADUACAO — MBA ESAMC

O MBA ESAMC estd estruturado em quatro eixos: Gestdo de Recursos Humanos, Gestao
Empresarial, Finangas e Marketing.

Cada EIXO de formacdo tem o curso estruturado em tres fases:

Na FASE 1 Desenvolvimento das Competéncias Comportamentais e Gerenciais.
Na FASE 2 Estudo de Disciplinas Relativas ao Eixo de Formagao Escolhida.

Na FASE 3 Aprofundamento em Conteudos Especificos do MBA Escolhido.
EIXO GESTAO EMPRESARIAL — NEGOCIOS INTERNACIONAIS — FASE 1

DISCIPLINAS CARGA HORARIA (h/a) FASE 1

Planejamento de carreira e competéncias empresariais 24
Anidlise de cenarios e planejamento estratégico 18
Criacdo de Valor em Marketing 30
Gestdo de Projetos e Processos 18
Gestdo Estratégica de Finangas 30
Lideranca e Gestdo de Talentos 30
Negociacdo e Administracao de Conflitos 24
Visdo de Futuro e Tendéncias de negdcios 24
PROJETO FINAL - Fase | 18
TOTAL 216

Planejamento de carreira e competéncias empresariais

Inicia 0 aluno no MBA ESAMC, com a proposta de planejar os rumos profissionais e de
estudar os conceitos e atributos de competéncias empresariais valorizadas pelo
mercado de trabalho, além de técnicas de como montar e gerenciar uma rede de
contatos e do desenvolvimento de competéncias comportamentais (como
empreendedorismo, ética, comprometimento, responsabilidade e equilibrio
emocional) e de competéncias gerenciais (como lideranca, pensamento estratégico,
gestdo de pessoas, processo de vendas e processo de tomada de decisao).

Analise de cendrios e planejamento estratégico
Aprendizado dos conceitos macroeconémicos, relacdo entre oferta e demanda e
cenarios politicos, sociais, de mercado e alteracdes nos habitos de consumo.

Criacdo de Valor em Marketing
S3o estudados conceitos de andlise dos consumidores, da concorréncia e do produto,
além da Matriz SWOT.

Gestao de Projetos e Processos
Criar projetos com um ciclo que se inicia no cronograma e passa pelo escopo, pelos
recursos e riscos e pela geréncia.

ESAMC
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Gestao Estratégica de Finangas
S3o observados conceitos de governanga corporativa e demonstracdes financeiras,
além de analise de balancos, gestdao de custos e matematica financeira.

Lideranga e Gestao de Talentos
Entendimento das nog¢des de estrutura organizacional, descricio de cargos,
administracdo salarial, atracdo de talentos e lideranca.

Negociacao e Administragao de Conflitos
Sdo mais praticas e levam o aluno a desenvolver a competéncia de negociar conflitos
internos, visando o bem-estar da empresa.

Visao de Futuro e Tendéncias de Negdcios
Abrange conceitos de inovacao, tecnologia e empreendedorismo.

Projeto Final
Elaboracdo do Projeto Executivo para execuc¢do do Plano de Carreira definido no inicio

do curso.

DISCIPLINAS CARGA HORARIA (h/a) FASE 2

Estratégia Empresarial 15
Gestdo Estratégica de Finangas Il 15
Andlise e gerenciamento de riscos 15
Direito empresarial 15
PROJETO FINAL - Fase Il 12
TOTAL 72

Estratégia Empresarial:

Aplicacdo dos conceitos de lideranga, formacdo e pratica estratégica, skateholders e
ética empresarial, além de compreender o funcionamento inter-relacionado das
varidveis empresariais e os conceitos de estratégia competitiva.

Gestdo Estratégica de Finangas Il:
S3o apresentados ao aluno conceitos de valuation de projetos e empresas.

Analise e gerenciamento de riscos:
S3o analisados os riscos pessoal, de sistemas e de eventos externos.

Direito empresarial:
Sdo apreendidas noc¢Ges basicas do direito privado.

Projeto Final - Fase Il: Inicio do desenvolvimento do Plano de Negdcios, em equipe.

DISCIPLINAS CARGA HORARIA (h/a) FASE 3

(@)

Regulacdo do Comércio Internacional 12 —
A~ o . o~ 8 @©

Gestao de Operagdes de Cambio e Tributagao de Com.Exterior 12 =
~ N A a Qo
Gestao de Logistica Internacional e Desembarago Aduaneiro 12 ©
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PROJETO FINAL - Fase lll
TOTAL 72

Regulacdao do Comércio Internacional:

Como funcionam organismos internacionais como a Organizagao Mundial do Comércio
(OMC) e o Fundo Monetario Internacional (FMI), além de bancos mundiais. Também
aprendera processos de integracao regional, como darea de preferéncia tarifaria, zona
de livre comércio, unido aduaneira e mercado comum.

Gestao de Operagdes de Cambio e Tributagdao de Comércio Exterior:
Observadas nog¢des de cambio, crédito e tributacdo internacional.

Gestao de Logistica Internacional e Desembarago Aduaneiro:
Compreendidos os principios do comércio internacional e sistemas cambiais, além de
ferramentas e modelos aplicados a este tipo de atividade.

Projeto Final — Fase Ill: Conclusdo do plano de negdcio definido e tracado nas fases
anteriores do curso.

Pa’ginazo
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EMENTA DISCIPLINAS FASE 1

DISCIPLINA: Planejamento de carreira e competéncias empresariais

Cadigo Disciplina: 30271
Carga Horaria: 24 horas

PLANO DE ENSINO

OBIJETIVO DA DISCIPLINA:

Ao final dessa disciplina os participantes deverao definir o seu objetivo profissional, elaborar o
seu planejamento de carreira e analisar as competéncias necessarias para desenvolvé-los.

METODOLOGIA GERAL:

Aulas expositivas, exercicios de aplicacdo, espago para a troca de experiéncias e vivéncias.
Utilizacdo de metodologias ativas como dinamicas de grupos e peer to peer.

Observagdo: O aluno deve vir aberto para o aprendizado, com disposicdo em participar
ativamente de debates, atividades em grupos e preparado para todas as aulas, com as leituras
prévias e exercicios realizados com duvidas e questionamentos anotados e com questdes sobre
a contextualiza¢do dos assuntos abordados nesta disciplina para a sua realidade profissional.

SISTEMA DE AVALIAGAO:

Nome da Avaliagao: Trabalho Final

Peso: 100%

Nuamero de alunos: () Individual (x)Em grupo ( ) Decisdao do professor

T ( ) Sem consulta LS (x) Decisdo do professor
consulta

Tipo de avaliagao: (x) Escrita (x) Oral ( ) Decisdo do professor

Conteudo: Ird contemplar todo o contedido do mddulo.
Observagoes: O trabalho sera via Blackboard até data determinada pelo professor.

TRABALHO FINAL — ROTEIRO PLANEJAMENTO DE CARREIRA

1. Autobiografia e histérico de carreira

2. Valores pessoais e valores profissionais

3. Auto avaliagdo
— Competéncias — DNA ESAMC
— Alocagdo de tempo
— Quadrante de talentos

4. Objetivos futuros

5. Estratégias

6. Plano de acdo

ESAMC
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CITRIN, James M. e SMITH, Richard A., As 5 atitudes para uma Carreira
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BIBLIOGRAFIA COMPLEMENTAR

AGOSTINHO, M. E., BAUER, R. PREDEBON, J. (Orgs.). Convivencialidade. A expressdo da Vida nas
Empresas. Sdo Paulo: Ed. Atlas, 2002, caps. 3, 4, 6, e 13.
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tradicionalistas. Porto Alegre: Bookman, 2004.
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justica organizacional. Sdo Paulo: Atlas,

2005.
MODULOS
e Antes de iniciarem os médulos teremos a apresentacdao do MBA e da Disciplina;
e MODULO A — Competéncias Comportamentais;
e MODULOB- Competéncias Gerenciais;
e MODULO C - Planejamento de Carreira.
Planejamento aula a aula
Semana Aula Moédulo
Sem.1 |Aulal Apresentacao MBA e do Disciplina
Modulo A — Competéncias Comportamentais
e Apresentacdo do conceito da competéncia -
Empreendedorismo
e Apresentacdo do conceito da competéncia -
Comprometimento e Responsabilidade
Sem.2 |Aula?2 e Apresentacdo do conceito da competéncia —
Flexibilidade
e Exercicio em aula: teste de empreendedorismo do
Endeavor e juntar em duplas para discutir o
resultado do teste
Mdédulo A — Competéncias Comportamentais
e Apresentacdo do conceito da competéncia —
Consciéncia da diversidade intercultural
Sem.3 |Aula3 N ) N .
e Apresentagao do conceito da competéncia — Etica N
e Apresentagao do conceito da competéncia — (}10
Relacionamento interpessoal =
~O
[a 8
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e Apresentacdo do conceito da competéncia -
Equilibrio emocional
e Exercicio em aula: dindmica do espelho

Sem.4 |Aulaéd

Modulo B — Competéncias Gerenciais

e Apresentacdo do conceito da competéncia —
Lideranca

e Apresentagao do conceito da competéncia — Gestao
de Pessoas e Conflitos

e Apresentacdo do conceito da competéncia —
Processo de Vendas

e Exercicio de aula: Jogo das cores, o mais votado
ganha

Sem.5 |Aula5s

Moddulo B — Competéncias Gerenciais

e Apresentacdo do conceito da competéncia —
Trabalho em Equipe

e Apresentagao do conceito da competéncia —
Gerenciamento e entrega

e Apresentacao do conceito da competéncia —
Processo de Tomada de Decisao

e Exercicio de aula: jornal e caixa de bombom

Sem.6 |Aula6

Mddulo B — Competéncias Gerenciais

e Apresentacdo do conceito da competéncia — Etiqueta
Empresarial

e Apresentacao do conceito da competéncia — Cultura
e Valores Organizacionais

e Apresentacdo do conceito da competéncia — Visao
Global

e Exercicio de aula: Video da Heineken + juntar a sala
em grupo se cada grupo deve representar uma
empresa e montar a sua etiqueta empresarial,
cultura, visdo global, forma de se comportar, de se
vestir, etc.

Sem.7 |Aula?

Mddulo C — Planejamento Profissional
e Explicacdo do planejamento profissional;
e Desenvolvimento do planejamento profissional
individual com suporte do professor.

Sem.8 |Aula8

Mddulo C - Planejamento Profissional
e Desenvolvimento do planejamento profissional
individual com suporte do professor;
e Entrega do trabalho final.
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DISCIPLINA: Analise de Cendrios e Planejamento Estratégico

Cadigo Disciplina: 30272

Carga Horaria: 18 horas

PLANO DE ENSINO

OBJETIVO DA DISCIPLINA:

Ao final deste médulo o aluno devera ser capaz de:

- Entender os conceitos bdsicos da Economia no que se refere a Demanda, Oferta e suas
relacdes;

- Compreender como as varidveis do ambiente interno e externos (Macro ambiente)
influenciam as organizacoes;

- Conhecer as possibilidades de interacdo entre os conceitos acima e a importancia dos
gestores em mensurar, analisar e monitorar essas relagoes.

DIVISAO DA DISCIPLINA
A disciplina possui 18 horas aula, e sera dividida em 3 mddulos.
e MODULO A - Oferta e Demanda e seus Comportamentos
e MODULO B - Variaveis Macro ambientais
e MODULO C-Relagdo Entre as Varidveis Macro ambientais e a Oferta e Demanda

Divisdo das Aulas:
Esta disciplina é composta por 6 aulas com 3 horas aula-aula cada aula.

Todos as aulas precisam ter momentos que utilizem metodologias ativas.

Mdédulo A - Oferta e Demanda e seus Comportamentos:

Este mddulo terd 2 aulas. Cada aula deve ser dividida em duas partes:
e Parte 1-onde o professor apresenta e discute a teoria (50% do tempo da aula)
e Parte 2 — Onde os alunos fazem exercicios aplicando a teoria apresentada (50%

do tempo de aula)

Mddulo B - Variaveis Macro ambientais:

Este modulo deverd ter 1 aula dividida em duas partes:
e Parte 1 - onde o professor apresenta e discute a teoria (50% do tempo da aula)
e Parte 2 — Onde os alunos fazem exercicios aplicando a teoria apresentada (50%

do tempo de aula)
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Moédulo C - Variaveis Relagdao Entre as Varidveis Macro ambientais e a Oferta e

Demanda:

Este mddulo devera ter 3 aulas onde os alunos irdo construir o cenario de variaveis

macro ambientais para o seu projeto particular.

Tabela Disciplina:
Semana Aula Moédulo
Apresentacao do professor e alunos
Sem.1 |Aulal Introducgao da Disciplina
Moddulo A — Aula expositiva
Sem.2 |Aula2 Mdédulo A —Metodologia ativa (atividade)
Sem.3 |Aula3 Moddulo B — Aula expositiva
Sem.4 |Aula4d Moédulo B — Metodologia ativa (atividade)
sem.5 |Aula s Mo.d.ulo C — Metodologia ativa mais Metodologia ativa
(atividade)
Sem.6 |Aula6 Avaliacdo Final e Encerramento da disciplina
SISTEMA DE AVALIACAO
ITEM PESO
Metodologia ativa — Mod. A 20%
Metodologia ativa — Mod. B 20%
Metodologia ativa — Mod. C 20%
Avaliagdo ou Trabalho Final 40%
TOTAL 100%
PLANEJAMENTO DE AULA

O plano de aula atual deve ser revisado e atualizado, de acordo com os pontos abaixo.

MODULO
MoDULO PESO ITEM PESO
Apresentagao - Apresentacado disciplina -
Introdugdo 20%
Mddulo A 1.1 Conceitos de Oferta e Demanda 50%
Oferta e Demanda e 33% - : S

seus Comportamentos 1.2 Lei da Oferta e Demanda 30%

TOTAL 100%

Médulo B 2.1 Ambiente interno 35%
Varidveis Macro 33% 2.2 Macro ambiente 65% LA
Médulo C 339% 3.1 Exemplos de interagdo entre variaveis macro x 20% g
oferta e demanda e
a
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Relagdo entre as L.
Varidveis Macro 3.2 Cenarios Sl
ambientais e a Oferta
e Demanda TOTAL 100%
TOTAL 100% - -
Item/Overvi | Objetivo | Metodolo Atividade
ew gia
Introducdo Apresent | Metodolog O professor deve estimular a
ara ia participagao dos alunos para que
Modul disciplina | tradicional todos se apresentem. Assim a
oA e sua - interacao da turma inicia e todos
importan | explanaca | podem se conhecer e apresentar
cia odo sua formacao, experiéncias e
professor expectativas.
1.1 Conceitos Alinhar | Explana¢a | Apresentac¢ao tedrico com os
de Oferta e 0s oe slides de apoio.
REUEILE conceitos | exemplos
tedricos | apresenta
dos dos pelo
element | professor
0s
apresent
ados.
1.2 Leida Apresent | Metodolog | No material de apoio h3
Oferta e ar as ia Base conceitos importantes e
REUELLE defini¢de exemplos, com objetivo de trazer
se o cenario atual com exemplos
exemplo para entendimento.
s
ATIVIDADE DO Praticar | Metodolog | Escolher um produto ou servico:
MODULO os iaativa | - Apresentar a situagdo atual de
conceitos Oferta e Demanda; - Oferecer
tedricos alternativas para possivel queda
de forma na demanda.
pratica
2.1 Ambiente Conhecer | Metodolog | Slides de apoio e explanacado
interno as ia Base
variaveis
do
ambiente
interno
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Gy s g\ s

2.2 Macro Apresent | Metodolog | O professor deve, além de usar
ambiente ar as ia Base e | osslides, trazer exemplos atuais
variaveis | estimulo | de variadveis.
do do No material ha um exemplo que
ambiente | professor | deve ser amplamente discutido
externo e para a em sala.
que participaca
afetam | odaturma
as
organizag
oes
ATIVIDADE DO Praticar | Metodolog | Escolher um produto/servigo:
MODULO os tipos ia Ativa | Fazer analise macro ambiental
de dos 6 ambientes.
variaveis
com um
exemplo
real.
3.1 Exemplos Analisar | Metodolog | O professor deve estimular a
LR as ia ativa: | andlise baseado nos exemplos
Modul | entrevariavels | teracde | discussdes | dos slides e trazer atualidades
oC macro x oferta S em sala para a sala de aula.
e demanda .
sugeridas
3.2 Cendrios Apresent | Explana¢d | Apresentacdo tedrico com os
ar as oe slides de apoio.
possibilid | exemplos
ades de | apresenta
cendrios, | dos pelo
baseados | professor
na oferta
e
demanda
ATIVIDADEDO | Discussa | Metodolog | Responder as questdes sugeridas
MODULO oem ia Ativa
grupo
para
exercicio

VO

C
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DISCIPLINA: Criacao de Valor em Marketing
Cadigo Disciplina: 30273
Carga Horaria: 30 horas

PLANO DE ENSINO

EXPLICACAO COMPLETA DA DISCIPLINA
OBJETIVO DA DISCIPLINA:

Ao final deste médulo o aluno deve ser capaz de:

-Entender o processo e criagdo de valor em marketing através do funcionamento da area e as
relagdes com os seus subsistemas para tomada de decisao;

-Entender como as estratégias do marketing constroem relacionamento entre as organizagdes
e seus publicos proporcionando via de troca: criar e capturar valor;

-Compreender o sistema de marketing, a fim de facilitar a sua administragao e o atendimento
de oportunidade de mercado;

-Compreender a importancia de conhecer o consumidor, suas caracteristicas e particularidades,
para criar estratégias vencedoras;

METODOLOGIA GERAL:

Aulas compostas por 3 h divididas em duas partes:

Parte 1 — Exposicao tedrica do conteudo pelo professor através do uso de slides, textos, videos
entre outras ferramentas que julgar necessdrio. Essa parte corresponde a 50% do tempo total
da aula.

Parte 2 - Uso de metodologias ativas onde os alunos aplicam e vivenciam a teoria abordada na
parte 1 da aula de maneira autbnoma e participativa. Essa segunda parte é conduzida através
do uso de destas metodologias ativas diversificadas e correspondem aos outros 50% do tempo.
Cada aula tera sua metodologia detalhada logo abaixo nesse plano.

SISTEMA DE AVALIACAO:
ITEM PESO
Trabalho — Criagdo de valor em Marketing 50%
Prova Final 50%

BIBLIOGRAFIA BASICA:

KOTLER, P.; KELLER, K. Administragdo de Marketing. Sdo Paulo: Pearson Education do Brasil,
2012.

CHURCHILL JR, Gilbert A; PETER, J. Paul. Marketing: Criando Valor para os Clientes: 22 edicdo.
Sdo Paulo: Saraiva, 2003.

KOTLER, P.; KARTAJAYA, H.; SETIAWAN, I. Marketing 4.0: Do Tradicional ao Digital. SGo
Paulo. Sextante, 2017.
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BIBLIOGRAFIA COMPLEMENTAR:

HOOLEY, G. J.; SAUNDERS, J. A.; PIERCY, Nigel F. Estratégia de Marketing e Posicionamento

Competitivo. S3o Paulo: Prentice Hall, 32. Edicao, 2005.

ENGEL, J. F.; BLACKWELL, R. D.; MINIARD, P. W. Comportamento do consumidor. S3o Paulo:

Cengage, 2013.
URDAN, F. T.; URDAN, A. T. Gestao do Composto de Marketing. S3o Paulo: Atlas, 2010.

SAMARA, Beatriz Santos; BARROS, José Carlos de. Pesquisa de Marketing: Conceitos e

Metodologia. 4. ed. Sdo Paulo: Pearson Prentice Hall, 2007.

Observacao Importante: O professor da disciplina pode fazer uma pesquisa na biblioteca do

campus e identificar outros titulos que complementem ou substituam os livros desta
bibliografia. Caso isso ocorra, o professor ird indicar esta bibliografia em arquivo a parte,

alimentado na sua pasta do site da escola.

DIVISAO DAS AULAS:

Cada aula deve ser dividida em duas partes:

Parte 1 — Onde o professor apresenta e discute a teoria (50% do tempo da aula)

Parte 2 — Onde os alunos aplicam a teoria para construcdo do trabalho da disciplina
proposto (50% do tempo da aula)

e MODULO A - Criag3o de valor em Marketing

e MODULO B — Mensuragdo e analise da demanda

e MODULO C - Comportamento do consumidor: B2B E B2C e Segmentac3o.

e  MODULO D - Andlise da concorréncia.

e MODULO E — Anilise interna: “produto”, comunicac3do, preco, distribuic3o,
caracteristicas e custo

e MODULO F- Andlise SWOT.

TABELA DA DISCIPLINA
AULA MODULO
3h/a
Aulal Mddulo A — Criacdo de Valor em Marketing - Aula expositiva + Metodologia ativa
Aula 2 Mddulo B — Mensuracdo e analise da demanda - Aula expositiva + Metodologia ativa
Aula 3 Mddulo C— Comportamento do consumidor: B2B E B2C e Segmentagdo - Aula expositiva +
Metodologia ativa
Aula 4 Mddulo C — Comportamento do consumidor: B2B E B2C e Segmentacdo - Aula expositiva +
Metodologia ativa
Aula 5 Mddulo D — Andlise da concorréncia - Aula expositiva + Metodologia ativa
Aula 6 Médulo E — Analise ipternq - Produto, Preco, p_istribuigéo Prompgéo_; Comunicacéo e
Marketing Digital - Aula expositiva + Metodologia ativa
Aula 7 Médulo E — Andlise interna — do seu “produto” — comunicagdo, preco, distribuicdo,
caracteristicas e custo - Aula expositiva + Metodologia ativa
Aula 8 Mddulo F — Andlise SWOT - Aula expositiva + Metodologia ativa
Aula 9 Prova Final
Aula 10 Apresentacdo Trabalho — Criagdo de valor em Marketing
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PLANEJAMENTO DOS MODULOS

MODULO
AULA MODULO PESO | ITEM PESO
Apresentacdo - Apresentacgao disciplina -
1.1 do marketing 1.0 ao marketing 4.0 25%
1 < S
MODULO A - Criagdo 1.2 Perspectiva de Valor em marketing 25%
de valor em 10%
~ H 0,
Marketing 1.3 Equagdo de valor em de produto, imagem e 25%
marca
1.4 Qualidade percebida e satisfagdo de clientes | 25%
TOTAL 100%
2.1 Definigdes de Mercados 25%
MODULO B — 2.2 identificar categorias e segmentos 25%
2 M a 10%
, .ensuragao € ° | 2.3 como estimar a demanda 25%
andlise da demanda
2.4 Demanda Futura 25%
TOTAL 100%
3.1 Jornada consumo e papéis de Compras 10%
3.2 Fatores de Influéncia de Compras 10%
3
= - po o
MODULO C — 3.13 Tomada de Decisdo, Busca informagdes e 20%
P6s Compras
Comportamento do WY = 20%
consumidor: B2BE | 20% | >*%-0mMPras 2
B2C e Segmentagao.
4.1 Processo de Segmentagdo Mercados 20%
4 4.2 Escolhas e varidveis de Segmentos 20%
TOTAL 100%
5.2 Grupo Estratégico 50%
5.3 Rivalidade x Concorréncia 25%
5.4 Estratégias Competitivas 25%
TOTAL 100%
6.1 Mix de marketing: Posicionamento, Valor e 20%
6 Marca
MODULO E - Anélise 6.2 Produtos e Servigos: decisdes e 15%
interna produto, classificagdes, ciclo de vida
preco, distribuicdo, 6.3 Preco, elasticidade e estratégia 15%
comunicagao e 20% 64 Distribuigdo: conceitos de canais e 15%
marketing digital intermediarios
7.1 Promogao: Processo de Comunicagao 15%
7 7.2 Marketing Digital: processo decisdo e 20%
distribui¢do
TOTAL 100%
8.1 SWOT Ferramenta de Planejamento 25%
8 MODULO F- Andlise | 20% | Estratégico
SWOT 8.2 Cruzamento Estratégico Swot 25%
TOTAL 100%
TOTAL 100% | - -
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PLANEJAMENTO DAS AULAS
MODULO | A ITEM/OBIJETIVO OBIJETIVO METODOL ATIVIDADE
u OGIA
L
A
1.1 Do marketing Entender como Aula 1- Formagdo de Equipes para
. 1.0 ao marketing o marketing Expositiva Construgdo do Projeto Final, e
MODULO A 4.0 constroi recurso de identificacdo de possiveis
- Criagdo 1.2 Perspectiva de relacionament Slides clientes para projeto
de valor Valor em marketing o entre as apresentand
em - organiza¢gBes e | 0 os tdpicos - -
Marketing 1|13 Qua.mdade seus publicos (1,1a1,4). 2-.A partir das oportumdadgs de
per.ceblga e criando e Discussio em clllentes elencados Ralra. projeto
sa.tlsfagao de capturando grupo para final, e-NstabeIecer crlterlgs de
clientes o criagio de equacdo de valor e qualidade
1.4 Equagdo de (e percebida produto/servigos
valor em de escolhido para projeto final
produto, imagem e
marca
2.1 Defini¢Ges de Identificar e Aula 3 - Exercicios de Identificacdo de
Mercados qualificar Expositiva Demanda
MODULO B 2.2 identificar tamanho de recurso de
- categorias e mercados e Slides
Mensuraga segmentos publicos com apresentand
o e andlise 2.3 como estimar a foco em 0 0s tOpPICOs 4 pefinicdo do mercado,
da demanda estimativa e (21a2,4). segmento e estimativa de
demanda 2 2.4 Demanda demanda Atividade em | 4amanda para produto/servico
Futura futura Grupo escolhido para projeto final
3.1 Jornada Entender o Aula 5- Exercicios de Fatores de
MODULO C consumo e papéis Processo de Expositiva Influéncia de Compra
- de Compras decisdo do recurso de
Comporta 3.2 Fatores de consumidor, Slides
mento do 3 | Influéncia de suas apresentand
consumido Compras caracteristicas | 0 os tépicos
rB2Ce 3.3 Tomada de e (3,1a3,3). | 6-Aplicagio de um
Segmentag Decisdo, Busca particularidade | Gamificacdo: | mapeamento Ludico para
do. informagdes e Pés s, para criar Painel de Criagdo de personas para
Compras estratégias Personas produto/servigo escolhido para
vencedoras; projeto final
4.1 Compras B2B Compreender Aula 7- Exercicios de Segmentagdo de
como ocorre o Expositiva Mercado
MoDuLO C 4.2 Processo de processo de recursode [ 8. Atividade em grupo para
—-B2Be 4 | segmentacio segmentacdo e Slides Identificacdo de oportunidades
Segmentag Mercados suas escolhas | apresentand | em segmentacdo. Painel de pros
o de 4.3 Escolhas e para atuagdo 0 05 topicos | ¢ contra dos cendrios para
Mercado variaveis de solida e (4,124,3). | produto/servigo escolhido para
Segmentos consistente Discussdo em projeto final
grupo
5,1 Grupo Conhecer e Aula 9- Exercicios de Grupo
Estratégico aplicar a teoria Expositiva Estratégico
MODULO D 5.2 Rivalidade x das forgas recursode (10" Atividade de jogo de
—Andlise | 5 | concorréncia competitivas e Slides concorréncia para definicdo de
concomenct | | S3EHEmns | BE ae | forcas compettivas e grupos de
Competitivas i , rivalidade para produto/servigo
a através da (54a54). | escolhido para projeto final
rivalidade Gamificagdo
para
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entre os Identificagdo
mercados de
concorréncia
6.1 Mix de
marketing: Compreender Aula
MODULO E Posicionamento, como o Mix de Expositiva 11- Apresentagdo pelo grupo
— Analise Valor e Marca marketing é apresentand | sobre como é o atual
interna - 6.2 Produto e decisivo no 0 o0s tépicos | posicionamento e como é
Produto, Servigos : decisdes e processo de (6,1a6,4). composto o seu mix do
prego, classificagdes, ciclo criagdo e Aula produto/servigo escolhido para
distribuica de vida gerenciamento Invertida, projeto final
oe 6.3 Gerenciando de produtos e | apresentagdo
promogao Servicos servigos marketing
6.4 Distribuigdo: AL
conceitos de canais (produto,
e intermedidrios UL
distribuicdo)
7.1 Promogdo: Entender uso Aula
MODULO E Processo de da ferramenta Expositiva 12 - Atividade de Cruzamento de
- Comunicagdo comunicagdo recurso de Personas e perfil de consumidor
Comunicag na decisdo Slides definido no Modulo ¢, com as
do e. 7.2 Marketing sobre pr'odutos aprese'nt'and defini¢bes das melhorgs )
Marketing - e servigos e 0 os tdpicos | ferramentas de comunicagdo
.. Digital: processo . .
Digital decis3o e entender as (7,1e7,2). para produto/servigo escolhido
. novas Discussdo em | para projeto final
distribuicao
vertentes do grupo
marketing
digital
MODULO 8.1 SWOT Entender o Aula 13- Uso da ferramenta de
F- Andlise Ferramenta de funcionamento Expositiva oficina criativa para montagem
SWOT Planejamento estratégico e recurso de de painel resumo para unir
Estratégico operacional de Slides todos os cenarios estudados no
8.2 Cruzamento uma matriz apresentand | mddulo anterior afim de criar a
Estratégico Swot swot 0 0s topicos | SWOT para produto/servigo
(8,1 e8,2). escolhido para projeto final
Painel oficina
Swot

ESA

EXPLICACAO DETALHADA DE CADA ATIVIDADE

MODULO A

ATIVIDADE 1- FORMAGAO DE EQUIPES

Formacdo de Equipes para Construcdo do Projeto Final da Disciplina Criacdo de Valor em
Marketing.

Apods a formacdo elencar as possibilidades de empresa e produto/servico para projeto da
disciplina. Debater as possibilidades e efetivar a escolha. Professor devera fornecedor o roteiro.
QUANDO APLICAR? Essa atividade pode ser aplicada logo no inicio da aula

ATIVIDADE 2- ESTUDO DA PROPOSTA DE VALOR PARA MARCA E PRODUTO
Apéds escolha da empresa e produto/servico era projeto final da disciplina identificar e
estabelecer critérios de equagdo de valor e qualidade percebida
e Identificar o conjunto de beneficios que a empresa/produto promete entregar e quais
sdo os mais valorizados pelos clientes e consumidores;
e Como as expectativas sdo formadas nessa categoria/segmento?
e Avaliar a importancia dos diferentes atributos e beneficios;
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e Avaliar o desempenho da empresa e dos concorrentes nos diferentes valores para os
clientes em relagdo a sua importancia

e Examinar como os clientes nesse segmento especifico avaliam o desempenho de uma
empresa em relacdo a entrega de valor;

e Que andlises devem ser feitas por uma empresa desse setor que queira realizar uma
avaliacdo de valor para seus clientes, revelando seus pontos fortes e fracos em relacdo
aos dos varios concorrentes?

e - Como os consumidores fazem suas escolhas? Que aspectos socioculturais devem ser
considerados nesta analise?

QUANDO? Essa atividade serd aplicada na segunda parte da aula apds a aula expositiva.

MODULO B

ATIVIDADE 3- EXERCICIOS DE DEMANDA
Aplicar Lista de Exercicios de Identificacdo de Demanda (Lista anexa material)
QUANDO APLICAR? Essa atividade pode no decorrer da aula expositiva

ATIVIDADE 4 — ATIVIDADE EM GRUPO IDENTIFICACAO DE DEMANDA
Definicdo do mercado, segmento e estimativa de demanda para produto/servico
escolhido para projeto final.

e |dentificar qual o mercado penetrado, mercado alvo, mercado
disponivel/qualificado, mercado disponivel, mercado potencial para o
produto/servico do projeto final

e Estimar a demanda de mercado: o quanto o mercado absorve no momento vs a
previsdao do mercado quanto ele poderia corresponder em caso de investimento
ao investimento de marketing;

e Andlise da demanda da empresa: qual a participacdo estimada da empresa,
mediante niveis diferentes de esforcos de marketing em um periodo
determinado

e Executar calculos iniciais para estimativa de demanda do produto Numero de
compradores potenciais x Quantidade adquirida por comprador x Preco médio
do produto /Potencial Total de Mercado.

QUANDO APLICAR?? Essa atividade serd aplicada na segunda parte da aula apds a aula
expositiva. Os alunos podem trazer alguns dados internos da empresa para auxiliar nas
decisdes

MODULO C

ATIVIDADE 5 - EXERCICIOS DE FATORES DE INFLUENCIA DE COMPRA
Escolher alguns produtos e servigos de diferentes categorias e usos, solicitando que os alunos
identifiqguem quais os possiveis fatores de compra dos mesmos. Quais sdo as influéncias no
comportamento da Compra?
Exemplo:
Em relagdo aos fatores de compra quais sao as influéncias no comportamento da Compra para:
e Curso de Linguas
e Protetor Solar

ESAMC
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e Telefone celular
QUANDO APLICAR? Essa atividade pode no decorrer da aula expositiva

ATIVIDADE 6- MAPEAMENTO LUDICO PARA IDENTIFICAGAO PERFIS CONSUMIDORES

Em equipe construir de um Mapeamento Ludico do consumidor (personas) para
produto/servico escolhido para projeto final. Ele pode ser desenhado, pintado, criado no
computador ou usando outra ferramenta ludica de apoio;

e Identificar quantas seriam;

e Em folhas de papel desenhar as personas e dar nomes a elas;

e Apontar a sua idade, ocupacao, atividades, hobbies;

e Que outras marcas, produtos e servicos de outras categorias essa pessoa também
consome;

e Quais os melhores pontos de contato para atingir esse consumidor;

e |dentificar fatores do processo de compra do consumidor do produto/servico da
empresa do projeto final, elencando elencar aspectos sociais, pessoais, culturais,
psicoldgicos, qual o estilo de vida

e Como se dd o processo de tomada de decisao

QUANDO APLICAR? Essa atividade serd aplicada na segunda parte da aula apds a aula
expositiva. Os alunos podem trazer alguns dados internos da empresa para auxiliar nas decisGes

ATIVIDADE 7- EXERCICIOS DE SEGMENTAGAO DE MERCADO
Aplicacdo exercicios abaixo:

1 - Uma rede de cinema em um certo shopping tem quatro salas de cinema. Como ela

poderia usar uma estratégia de marketing diferenciado?

2 — 0 que é segmentagao de mercado? Para cada um dos produtos a seguir, descreva

os tipos de segmentagdo de mercado que poderiam ser Uteis:

e Escola infantil particular
e Concertos sinfdnicos
e Software de processamento de textos

QUANDO? Essa atividade pode no decorrer da aula expositiva

ATIVIDADE 8 — ATIVIDADE EM GRUPO IDENTIFICAR SEGMENTACAO
Atividade em grupo para Identificagdo de oportunidades em segmentac¢do. Painel de prés e
contra dos cenarios para produto/servico escolhido para projeto final
Partindo dos estudos de personas realizado na atividade 6, pensar na segmentacdo do
consumidor para a empresa/produto do projeto final
e Identificagdo das varidveis de segmentacdo, ou seja, aquelas que alteram o
comportamento de compra do consumidor: SEGMENTACAO DEMOGRAFICA,
SEGMENTACAO GEOGRAFICA, SEGMENTACAO PSICOGRAFICA, SEGMENTACAO
COMPORTAMENTAL
e Avaliar os segmentos propostos e ver onde estdo as melhores oportunidades
e Qual ocritério de escolha dos segmentos?

QUANDO APLICAR? Essa atividade serd aplicada na segunda parte da aula apds a aula
expositiva. Os alunos podem trazer alguns dados internos da empresa para auxiliar nas decisGes

ESAMC
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MODULO D

ATIVIDADE 9 - EXERCICIOS DE GRUPO ESTRATEGICO
Exercicios de Identificacdo de Grupo Estratégico
QUANDO? Essa atividade pode no decorrer da aula expositiva

ATIVIDADE 10- JOGO CONCORRENCIA
Atividade de identificacdo de pontos forte e fracos da concorréncia do produto/servico do
projeto final.

e Criar um painel (pode ser na lousa, computador, papel, etc.), colocar o logotipo ou
nome dos concorrentes e montar uma lista de pontos fortes e fracos dos concorrentes
relacionando seus atributos, entrega de valor, distribuicdo, comunica¢do entre outros.

e Definir as forcas competitivas (preco, diferencial e posicionamento) de cada
concorrente

e Na sequéncia fazer a montagem dos grupos de rivalidade estratégico para
produto/servico escolhido para projeto final

QUANDO APLICAR? Essa atividade serd aplicada na segunda parte da aula apds a aula
expositiva. Os alunos podem trazer alguns dados internos da empresa para auxiliar nas decisdes

MODULO E

ATIVIDADE 11- AULA INVERTIDA MARKETING MIX

Grupo de alunos prepara e apresenta uma aula sobre marketing mix
(posicionamento/preco/distribuicdo) do produto/servico escolhido para projeto final.

A aula devera ter aproximadamente 10 minutos por grupo. O grupo usa conceitos vistos na aula
expositiva para definir discorrer sobre como é atualmente:

- Tipo de Produto

-Classificagdo de Produto

-Caracteristicas (decisGes de produto)

-Ciclo de Vida

-Niveis de Produto

-ldentificar a precificagao, baseada em custo, valor ou concorréncia?

-Analise Prego da concorréncia

-Distribui¢do: quais as caracteristicas e niveis de cobertura

-Em caso de Servigos, qual o fluxo?

QUANDO APLICAR? Essa atividade serd aplicada na segunda parte da aula apds a aula
expositiva. Os alunos devem trazer dados internos da empresa para auxiliar nas decisdes

ATIVIDADE 12 — CRUZAMENTO DE INFORMAGOES — COMUNICACAO X PERFIL CONSUMIDOR
Atividade em grupo de Cruzamento de Personas e perfil de consumidor definido no
modulo ¢, com as definicdes das melhores ferramentas de comunicacdo para
produto/servigo escolhido para projeto final.
e Identificar o atual composto de comunicacdo da empresa/produto, quais as
plataformas de atuacdo e histérico de comunicacao e as principais ferramentas
de promocgédo para o consumidor;

MODULO F
ATIVIDADE 13- MONTAGEM SWOT

ESAMC
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Uso da ferramenta de oficina criativa para montagem de painel resumo para unir todos
os cenarios estudados no mddulo anterior afim de criar a SWOT para produto/servico
escolhido para projeto final
e Trazer “post-it” para indicagao e agrupamento de ideias
e Criar uma swot na parede da sala de aula ou quadro indicando onde ficam as
forcas, fraquezas, oportunidades e ameacas.
e Listar as Forgas (S1, S2, S3...) em uma cor de post it, depois as fraquezas (W1,
W2, W3...), oportunidades (01, 02, 03...) e ameagas (T1, T2, T3...)
e Distribuir na SWOT criada na “parede”
e Visualizar quais sdo os 3 pontos principais de cada quadrante e fazer cruzamentos
Estratégia ofensiva: Pontos fortes + oportunidades = estratégia ofensiva

Estratégia de confronto: Pontos fortes + ameacas = estratégia de confronto
Estratégia de reforco: Pontos fracos + oportunidades = estratégia de reforco

Estratégia de defesa: Pontos fracos + ameacas = estratégia de defesa

PROJETO FINAL DA DISCIPLINA - ROTEIRO

Cada grupo deve escolher uma empresa e um produto para elaborar o trabalho. Para maior
aproveitamento das andlises e conteldo da disciplina é importante que o produto/servico ja
exista no mercado. Utilizar as atividades executadas em cada uma das aulas para construgao
do projeto final

O roteiro para confeccdo do projeto escrito e apresentagdo oral envolve os seguintes pontos:

1- Apresentagdo da empresa: histdrico, missao, visao, valores, area de atuagao e portfélio
de produtos

2- Proposta de Valor e Posicionamento

3- Identificagdo da Demanda

4- Analise da concorréncia

5- Andlise da Segmentacdo

6- Comportamento do consumidor

7- Andlise do Marketing Mix

8- Swot

9- Sugestdo de melhorias para a empresa/produto considerando proposta de valor,
posicionamento e marketing mix
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DISCIPLINA: GESTAO DE PROJETOS E PROCESSOS
Cadigo Disciplina: 30274
Carga Horaria: 18 horas

PLANO DE ENSINO

OBIJETIVO DA DISCIPLINA:

Ao final desta disciplina o aluno deve ser capaz de:

- Entender a importancia e a utilizacdo dos projetos no ambiente corporativo. Conhecer as
principais etapas de um projeto, suas caracteristicas e estar consciente dos pontos geradores
de insucesso na area de projetos.

- Conhecer a metodologia de gestdo de projetos proposta pelo Project Management Institute —
PMI, conhecendo os principais processos de gestao de projetos contidos no PMBOK

- Conhecer métodos de gestdo simplificada de projetos como o Grafico de Gantt, sua utilizagdo,
beneficios e importancia da ferramenta para gestdo de projetos diversos.

METODOLOGIA GERAL: Aulas expositivas, metodologias ativas como Project Based Learning e
Team-Based Learning, discussdes sobre conceitos e aplicagdes realistas.

SISTEMA DE AVALIAGAO:

Nome da Avaliacdo: Exercicios de Aula

Peso: 50%

Numero de alunos: () Individual (x ) Em grupo () Decisdo do
professor

Consulta: () Sem consulta (x) Com consulta ( ) Decisdo do
professor

Tipo de avaliagao: (x) Escrita ( )Oral () Decisdo do
professor

Conteudo: Provas parciais dos médulos B e C

Observagoes: A nota de exercicios de aula serd obtida através da nota média das avaliagdes
em sala

Nome da Avaliacdo: Prova Final

Peso: 50%

Numero de alunos: ( x) Individual ( ) Em grupo ( ) Decisdo do
professor

Consulta: ( ) Sem consulta () Com consulta ( x ) Decisdo do
professor

Tipo de avaliagao: (x ) Escrita ( )Oral ( ) Decisdo do
professor

Conteudo: Ird contemplar toda matéria do semestre, Estudo de caso utilizando PMBOK e
GANTT

Observagdes: Sem observagoes
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ATENCAO:

- N3o existe prova para substituicdo de nota. A prova substitutiva deve ser realizada nos casos
de perda da prova final da disciplina.

- Um aluno sé tem direito a realizar uma Unica prova substitutiva por disciplina.

- A Prova substitutiva contempla toda a matéria do semestre.

BIBLIOGRAFIA BASICA

e CARVALHO, M.M; RABECHINI JR., R. Fundamentos em gestdao de projetos: construindo
competéncia para gerenciar projetos. 32 ed. Sdo Paulo: Atlas, 2011.

e PROJECT MANAGEMENT INSTITUTE. Um Guia do Conhecimento em Gerenciamento de
Projetos (Guia PMBoK). 62 ed. Newtown Square [EUA]: PMI Books, 2017.

e RABECHINI Jr., Roque. O gerente de projetos na empresa.32 ed. Atlas Sdo Paulo 2011

BIBLIOGRAFIA COMPLEMENTAR

e CERDINSMORE, Paul; SILVEIRA NETO, Fernando Henrique da. Gerenciamento de projeto:
como gerenciar seu projeto com qualidade, dentro do prazo e custos previsto. 2. ed. Rio
de Janeiro: Qualitymark, 2013.

e CLEMENTS, James P.; GIDO, Jack. Gestao de Projetos. S3o Paulo: Cengage Learning, 2015.

OBS: O professor da disciplina pode fazer pesquisa na biblioteca do campus e identificar outros
titulos que complementem ou substituam os livros desta bibliografia. Caso isso ocorra, o
professor ira indicar essa bibliografia em arquivo a parte, alimentado em sua pasta do site da
Escola.

MODULOS

MODULO DE ABERTURA — Apresentac3o.

MODULO A - Conceitos introdutérios de Metodologia de Projetos.
MODULO B — Modelos complexos de projeto (PMBOK).

MODULO C — Modelos simplificados de projeto (GANTT).

PLANEJAMENTO DE AULA
SEMANA MODULO
1 Médulo de Abertura — Apresentac¢do do professor e do plano de

ensino

Maddulo A — Conceitos introdutérios de metodologia de projetos.

2 Moddulo B — Modelos complexos de projeto (PMBOK) + Metodologia
ativa

3 Moédulo B — Modelos complexos de projeto (PMBOK) + Metodologia
ativa

4 Moédulo B — Modelos complexos de projeto (PMBOK) + Metodologia
ativa
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5 Mddulo C — Modelos simplificados de projeto (GANTT) +
Metodologia ativa

6 PROVA FINAL

Moddulo Abertura — Sem atividade avaliativa e metodologia tradicional

Overview do Médulo:

O professor:

- Apresenta a disciplina e faz a correlagao da mesma com as demais disciplinas e com o
curso dos alunos.

- Firma o Contrato Pedagodgico e explicacdo da metodologia.

Objetivo do Mddulo:

- Mostrar ao aluno os diversos temas que serdo abordados ao longo da disciplina, a
relacdo com as demais disciplinas, preparar o aluno as diferentes atividades que serdo
realizadas, montar os grupos de trabalho para as atividades que serdo realizadas.

Mddulo A — Conceitos introdutérios de Metodologia de Projetos.

Overview do Mddulo:

- Buscar o entendimento do que é um projeto, definir claramente o que se deseja
alcangar com o projeto. Identificar quem s3do os individuos e/ou organizacdes
ativamente envolvidos no projeto, cujos interesses sdo afetados (positiva ou
negativamente) por eles, ou que exercem influéncia sobre o mesmo. Trabalhar a
capacidade de lidar com varias situacGes adversas ao mesmo tempo; administracao de
prazos e cronograma, compreender a importancia de um bom controle de custos em
um projeto assim como a garantia de sua qualidade. Demonstra exemplos de projetos
complexos de diversos seguimentos e como foram executados, diferenciar com
projetos de simples execugao e desenvolvimento.

Objetivo do Médulo:

- Ao término deste mdédulo o aluno devera:

- Compreender o que é um projeto, estruturar as etapas do projeto, identificar todos os
agentes influentes no projeto, conseguirad dividir o tempo de cada etapa do projeto,
realizar os cdlculos e estimativas de custos de cada etapa do projeto, distinguir
diferentes estruturas de projetos simples e complexos.

Preparacao Prévia e Atividades de Aprendizado:
- Ndo contemplada

Mdédulo B — Modelos complexos de projeto (PMBOK).

Overview do Mddulo:
- Demonstrar o uso dos processos de gerenciamento de projetos através da
metodologia adotata pelo PMI, descrita no PMBOK em diferentes cenarios.

RUA DA PENHA, 1.181 - CENTRO, SOROCABA - SP - WWW.ESAMC.BR - (15) 3332-9901
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Objetivo do Mddulo:

- Ao término deste mddulo o aluno devera:

- Identificar as caracteristicas dos projetos seguindo a metodologia PMBOK, diferenciar
o método para sua utilizacdo em projetos simples ou complexos.

- Compreender como gerenciar um projeto utilizando os principais conceitos da
metodologia

Preparacao Prévia e Atividades de Aprendizado: Aula 1

- Leitura prévia do médulo para realizacdo de exercicios em sala de aula.

- Exercicios propostos pelo professor ou como proposto no material de apoio.
- Individual. Por escrito.

Preparacao Prévia e Atividades de Aprendizado: Aula 2

- Leitura prévia do médulo para realizacdo de exercicios em sala de aula.

- Exercicios propostos pelo professor ou como proposto no material de apoio.
- Individual. Por escrito.

Preparacdo Prévia e Atividades de Aprendizado: Aula 3

- Leitura prévia do médulo para realizagdo de exercicios em sala de aula.

- Exercicios propostos pelo professor ou como proposto no material de apoio.
- Individual. Por escrito.

Modulo C — Modelos simplificados de projeto (GANTT).

Overview do Médulo:

- Utilizar os gréficos de Gantt a fim de monitorar atividades que visam a execu¢do do
projeto, visualizacdo grafica de todo o planejamento feito, facilitando o
acompanhamento dos envolvidos no projeto.

Objetivo do Mddulo:

Ao término deste mdédulo o aluno devera:

- Identificar as caracteristicas dos projetos seguindo a metodologia de Gantt executar
os graficos nos estudos de casos propostos.

Preparacao Prévia e Atividades de Aprendizado:

- Leitura prévia dos slides do médulo

- Pesquisar e levar para a sala de aula um exemplo de utilizacdo do Grafico de Gantt.
- Exercicios propostos pelo professor ou como proposto no material de apoio.

- Individual. Por escrito.
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CURSO: MBA Regular — Eixo Comum

DISCIPLINA: Gestao Estratégica de Financas

Material desenvolvido por: Ms. Manuela Santin Souza de Stefano

Ultima revisdo: Junho/2018 Horas-aula — sala de aula: 30
Horas-aula — preparagao prévia: 15

PLANO DE ENSINO

OBJETIVO DA DISCIPLINA:

Ao final deste mddulo o aluno deve ser capaz de entender o funcionamento geral da

area financeira de uma empresa e seus subsistemas.

METODOLOGIA GERAL:

O curso serd ministrado através de aulas expositivas e interativas, exercicios e
discussbes em sala de aula sobre os temas abordados, e leituras orientadas. O
acompanhamento das leituras solicitadas e a realizacdo de pesquisas fora da sala de
aula serdo de vital importancia para o entendimento dos temas discutidos, para a
efetiva participacdo dos alunos em sala de aula, e para a correta confeccdo dos

exercicios propostos.

SISTEMA DE AVALIACAO:

Nome da Avaliacdo: Prova Final

Peso: 50%
Numero de alunos:  (x) Individual ( ) Em grupo ( ) Decisao do professor
C Ita: S C
onsulta L U (x) Decisao do professor
consulta consulta
Tipo de avaliagao: (x) Escrita () Oral ( ) Decisdo do professor

Conteudo: Deverd contemplar todo o contetdo do médulo.

Observagodes: Caso o professor decida permitir consulta, cada aluno podera
consultar um resumo escrito a mdo, em uma folha A4 frente e verso. O aluno deve
entregar o seu resumo juntamente com a prova. Nao é permitido uso de resumo
elaborado por outro aluno (cépia xerox) ou digitado em computador.

Nome da Avaliacao: Estudos de caso e Exercicios
Peso: 30%
Numero de alunos: ( } Individual QTS (x) Decisao do
professor
Ita: Decisa
Consulta ( ) Sem consulta ( ) Com consulta GYBEE e
professor
Ti liagao: Decisa
ipo de avaliagdo ( ) Escrita () Oral (x) Decisao do
professor
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Contetido: Estudo de caso e exercicios aplicados pelo professor.

Observagoes:

Sugestdo de aplicagdo do estudo de caso: Método do Caso ESAMC, constituido de 3
etapas:

1 — Preparacao prévia individual: Cada aluno deve preparar a sua solugdo para o
estudo de caso definido pelo professor e entregar no dia previsto no planejamento
aula a aula.

2 — Discussdo em pequenos grupos: No dia previsto, os alunos serdo divididos em
pequenos grupos para discutir as suas solucdes. Tempo estimado: 30 minutos

3 — Plenaria: Conduzida pelo professor, explorando as mais diversas dimensdes e
solucdes propostas pelos alunos.

Nome da Avaliacdo: Trabalho Final

Peso: 20%

Numero de alunos: () Individual (x) Em grupo ( ) Decisdo do professor

LT Ui SR ( ) Decisao do professor
consulta consulta

Tipo de avaliagao: (x) Escrita () Oral ( ) Decisdo do professor

Conteudo: vide descricdo em folha a parte.
Observagoes: Este trabalho deve ser feito em grupo de no maximo 4 alunos.
Entrega no ultimo dia de aula, na data da prova.

BIBLIOGRAFIA:

CHING, Hong; MARQUES, Fernando; PRADO, Lucilene. Contabilidade e Finangas para
ndo especialistas. 3a. ed. Sao Paulo: Pearson, 2010.

BIBLIOGRAFIA COMPLEMENTAR:

IUDICIBUS, Sérgio; MARION, José Carlos. Curso de Contabilidade para ndo contadores.
7. Ed. S3o Paulo: Atlas, 2011.

ASSAF NETO, Alexandre. Estrutura e Andlise de Balancos. 5. Ed. S3o Paulo: Atlas, 2012.

ASSAF Neto, Alexandre. Matematica Financeira e suas AplicacGes. 12. Ed. Sdo Paulo:
Atlas, 2012.

BRUNI, Adriano Leal; FAMA, Rubens. Gestdo de Custos e Formac3do de Precos. 5. Ed.
S3do Paulo: Atlas, 2008.

GITMAN, Lawrence J. Principios de administracdo financeira. 10. Ed. Sdo Paulo:
Pearson Addison Wesley, 2005.

Observacdo Importante:
O professor da disciplina pode fazer uma pesquisa na biblioteca do campus e identificar
outros titulos que complementem ou substituam os livros desta bibliografia. Caso isso
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ocorra, o professor ird indicar esta bibliografia em arquivo a parte, alimentado na sua
pasta do site da escola.

Atividades sugeridas:
O plano de ensino apresenta sugestdes de atividades, cuja utilizacdo e indicagdo ficam

a critério do professor da disciplina.
Sugerimos, entretanto, que os alunos desenvolvam todas as atividades sugeridas para
efeito de melhor desenvolvimento dos temas de aula.

MODULOS
Mddulo A — Conceitos de Financgas, a contabilidade e as demonstragdes financeiras

Moddulo B — Gestdo de Custos
Moddulo C — Matematica Financeira e Andlise de Investimentos

PLANEJAMENTO AULA A AULA

AULA MODULO
3 h/a
1 Apresentacao do Curso, Plano de Ensino, Professor e Alunos

Mddulo A — Conceitos de Financgas, a contabilidade e as
demonstragdes financeiras

2 Mddulo A — Conceitos de Financas, a contabilidade e as
demonstragdes financeiras
3 Moddulo A — Conceitos de Financas, a contabilidade e as

demonstracdes financeiras

4 Mddulo B — Gestao de Custos

5 Mddulo B — Gestdo de Custos

6 Mddulo B — Gestdo de Custos

7 Mdédulo C— Matemadtica Financeira e Anadlise de Investimentos
8 Mdédulo C— Matemadtica Financeira e Anadlise de Investimentos
9 Mdédulo C— Matemadtica Financeira e Analise de Investimentos
10 Prova Final

Mddulo A — Conceitos de Finangas, a contabilidade e as demonstragoes financeiras

Overview do Mdédulo:

Toda e qualquer organizagdo utiliza recursos diversos como dinheiro, pessoas,
materiais, equipamentos e area fisica, entre outros. Para um completo controle, é
necessario ter informacGes onde estdo envolvidos esses recursos, como foram
financiados e quais sdo os resultados econdmicos obtidos com sua utilizacdo. E neste
contexto que entra a contabilidade, ocupando-se em realizar a mensuracdo desses
recursos, apresentando relatérios Uteis a seus usudrios para a correta tomada de
decisoes.
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Objetivo do Mddulo:

Ao final deste mdédulo o aluno deve ser capaz de:

- entender a finalidade e os objetivos da contabilidade em uma organizacao;

- reconhecer os diferentes usudrios das informacdes contabeis;

- estabelecer a diferenca entre funcdo contdbil e a funcdo finangas em uma organizacao;

- apontar as principais demonstracdes financeiras exigidas pela Lei das Sociedades
AndOnimas e suas principais finalidades;

- compreender o conceito de governanga corporativa;

- entender como as transagdes sao registradas na empresa;

- identificar os principais grupos (Ativo, Passivo e Patriménio Liquido) do Balanco
Patrimonial;

- entender as principais contas na Demonstracao de Resultados de uma empresa;

- entender e saber elaborar um Relatdrio de Fluxo de Caixa;

- entender porque lucro ndo significa geracao de caixa.

Atividades de Aprendizado:

Neste mdédulo serdo realizadas as seguintes atividades:

- O professor fara uma exposicdao sobre os conceitos basicos do mddulo;
- Exercicios, questionarios E estudos de caso.

Atividades sugeridas:
- Leitura prévia do Cap. 1 a 4 (Ching, bibliografia basica) ou de qualquer outro livro sobre
0 assunto do médulo.

- Questiondrio 1: Responda as questdes abaixo e entregue ao professor:
1 — Dé a sua definicdo para Financas.
2 — Cite uma fungao fundamental de finangas para uma empresa.
3 — Quais os principais usudrios da informacao financeira?
4 — Que tipo de informacao financeira vocé utiliza usualmente em seu trabalho?

- Questiondrio 2 - Responda as questdes abaixo e entregue ao professor:
1 - Qual a funcdo da contabilidade?
2 — Quais sdo os dois principais relatérios contabeis? Qual a funcdo de cada um?
3 — Por que as empresas devem seguir as regras contabeis?
4 — Qual a diferenca entre regime de caixa e regime de competéncia?
5 — Uma empresa pode apresentar lucro e problemas de caixa (solvéncia) ao
mesmo tempo? Por qué?

- Trazer, se possivel, para andlise, as demonstracdes contdbeis da empresa em que
trabalha.

- Atividade “Cia. Didatica“.

- Sugestdo de Filmes/Documentarios da area de finangas: “ENRON — Os mais espertos
da sala” (2001) e “Inside Job” (2010).
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Overview do Mdédulo:

O processo de determinacdo dos custos dos produtos, mercadorias e servicos, é de
fundamental importancia para as empresas. Esse modulo se propde a discorrer sobre
as particularidades dessa atividade, passando pela correta diferenciacdo das
modalidades de gastos existentes, pelas classificacbes pertinentes, pelas metodologias
de custeio, fundamentais para o dimensionamento de custos e precos.

Objetivo do Mddulo:

Ao final deste médulo o aluno deve ser capaz de:

- Entender a importancia de custos para uma empresa;

- Classificar os custos e compreender seu comportamento;

- Conhecer as vantagens e as desvantagens dos dois métodos mais comuns de custeio;
- Entender o processo de custeio dos produtos e servicos;

- Entender o significado de ponto de equilibrio e como utilizd-lo na gestdo da empresa;
- Entender o papel dos custos dos produtos nas decisées de preco.

Atividades de Aprendizado:

Neste mddulo serdo realizadas as seguintes atividades:

- O professor fara uma exposicdao sobre os conceitos bdsicos do mdédulo;
- Exercicios, questionarios E estudos de caso.

Atividades sugeridas:
- Leitura prévia do Cap. 9 (Ching, bibliografia basica) ou de qualquer outro livro sobre o
assunto do médulo.

- Questiondrio 1: Responda as questdes abaixo e entregue ao professor:
1 —Qual a diferencga entre custos e despesas? Exemplifique.
2 — O que sdo custos diretos e indiretos? Exemplifique.
3 — O que sdo custos fixos e varidveis? Exemplifique.
4 — Que tipo de custos precisam ser rateados? Exemplifique.
5—Do que se trata o custeio por absor¢do? Quais empresas precisam seguir essa
metodologia?
6 — Quais as areas responsaveis pelo custeio dos produtos das empresas?

- Atividade “Quikeda e Fox”.

- Atividade “Hotel no Nordeste”.

- Atividade “Industria de Rag6es GoodForDog”.

- Estudo de Caso: “Fabrica de Fitas de Video”.

Maddulo C — Matematica Financeira e Andlise de Investimentos
Overview do Mddulo:

Em um ambiente de recursos financeiros escassos e de projecdes incertas é
fundamental saber compreender e aplicar as ferramentas de analises de investimentos.
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Utilizando-se da matemadtica financeira e cercando-se de conceitos como o de valor do
dinheiro no tempo e fluxo de caixa, esse modulo abordara as técnicas mais utilizadas na
avaliagdo da viabilidade financeira de investimentos operacionais.

Objetivo do Mddulo:

Ao final deste médulo o aluno deve ser capaz de:

- Conhecer os principais fundamentos da matematica financeira;

- Entender o processo de projecao de fluxos de caixa na analise de investimentos;

- Entender quais sdo as técnicas mais usadas em uma analise de investimentos, as
vantagens e desvantagens de cada uma.

Atividades de Aprendizado:

Neste mddulo serdo realizadas as seguintes atividades:

- O professor fard uma exposicao sobre os conceitos bdsicos do médulo;
- Exercicios, questionarios E estudos de caso.

Atividades sugeridas:
- Leitura prévia do Cap. 11 (Ching, bibliografia basica) ou de qualquer outro livro sobre
o0 assunto do médulo.

- Questiondrio 1: Responda as questdes abaixo e entregue ao professor:
1 — Por que é importante considerarmos o valor do dinheiro no tempo?
2 — Qual a diferenca entre Juros Simples e Juros Compostos? Exemplifique.
3 — Quando um investimento pode ser considerado financeiramente viavel?

- Atividade “Exercicios de Matematica Financeira (1) e (2)”

- Atividade: “Andlises de Investimento”.
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DISCIPLINA: Lideranca e Gestao de Talentos
Cadigo Disciplina: 30276
Carga Horaria: 30 horas

PLANO DE ENSINO

OBJETIVO DA DISCIPLINA:

Ao final deste mddulo o aluno devera ser capaz de:

- Utilizar conceitos de lideranca e gestdo de talentos para atrair, manter e desenvolver
competéncias em seu ambiente de trabalho;

- Compreender os principios da estrutura organizacional, descricdo de cargos, administracao
salarial, atracdo, engajamento de talentos e lideranca.

METODOLOGIA GERAL:

Aulas expositivas, exercicios de aplicagcdo, espago para a troca de experiéncias e vivéncias.
Utilizagcdo de metodologias ativas como dinamicas de grupos, design thinking, gamificagao,

Observagao: O aluno deve vir aberto para o aprendizado, com disposicdo em participar
ativamente de debates, atividades em grupos e preparado para todas as aulas, com as leituras
prévias e exercicios realizados com duvidas e questionamentos anotados e com questdes sobre
a contextualizagdo dos assuntos abordados nesta disciplina para a sua realidade profissional.

SISTEMA DE AVALIAGAO:

Nome da Avaliacdo: Trabalho Final

Peso: 100%

Numero de alunos: () Individual (x) Em grupo () Decis3o do professor

Sop () Sem consulta (x) Com (x) Decisdo do professor
consulta

Tipo de avaliacdo: (x) Escrita (x)Oral ( ) Decisdo do professor

Conteudo: Ird contemplar todo o conteddo do mddulo.

Observagoes: O trabalho sera apresentado em grupo no ultimo dia de aula

TRABALHO FINAL - ROTEIRO

1. Estude o cenario: histdrico da empresa, mercado que esta inserida, visdo, missao,
valores, numero de colaboradores.

2. Defina a area escolhida e o publico-alvo. Pode ser a propria drea de Recursos Humanos
ou uma area especifica que o grupo queira implementar algo novo relacionado a
pessoas numa organizagao agil;

3. Déosdetalhes sobre a drea escolhida e o publico-alvo, que area é, como funciona, perfil
dos colaboradores.

4. Faga um diagndstico para saber qual a necessidade de mudanga identifique os
problemas e as oportunidades de melhoria
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5. Aborde questbes sobre Estrutura Organizacional, Administracdao Salarial, Atracao,

Engajamento de Talentos e Lideranca. Como serdo tratadas estas questdes no projeto.
Elabore o plano de acao:

= Defina a sua proposta: quais os objetivos do plano de acdo

= Quais sdo os beneficios que a sua proposta vai trazer e para quem

= Quais os resultados esperados — mensuracdo é sempre importante!

= (Quais serdo os recursos necessarios — e quanto vao custar?

= Defina as acGes mais adequadas

= Cronograma e data de implementacao

BIBLIOGRAFIA:

Magaldi, Sandro e Neto, José Salibi. Gestdo do Amanha: tudo o que vocé precisa saber sobre
gestdo, inovacdo e lideranga para vencer na 42 revolucdo industrial. Sdo Paulo: Editora Gente,
2018

Chiavenato, Idalberto. Desempenho humano nas empresas: como desenhar cargos e avaliar o
desempenho para alcancar resultados. Barueri, SP. Manole,2009.

Charan, Ram e Drotter, Stephen e Noel, James. Pipeline da lideranga: O desenvolvimento de
lideres como diferencial competitivo. Editora Campos.

Dutra, Joel Souza. Gestdo de Pessoas. Sdo Paulo. Atlas. 2008

BIBLIOGRAFIA COMPLEMENTAR:
Maxwell, John C. As 21 indispensdveis qualidades de um lider —Seja o Lider que todos vao seguir.
Ed. Sextante, 2007.
Maxwell, John C e Parrot, Les. 25 maneiras de valorizar as pessoas — Como fazer todos a sua
volta se sentirem especiais. Ed. Sextante, 1999.
Artigos:
=  https://www.brasiljunior.org.br/conhecimento/artigos/cinco-coisas-que-voce-
deveria-saber-antes-de-aplicar-agile-em-uma-empresa-junior
= http://blog.adaptworks.com.br/2018/04/0-novo-papel-do-rh-nas-organizacoes-
ageis/#.WzLg8dJKg2w
= http://www.fng.org.br/informe-se/noticias/entenda-o-que-sao-as-metodologias-ageis
= https://futuroexponencial.com/vivendo-mundo-vuca/
= https://exame.abril.com.br/negocios/hrtechs-prometem-desburocratizar-processos-
de-gestao-de-pessoas
= https://phmp.com.br/artigos/remuneracao-por-competencias/
= http://www.administradores.com.br/artigos/negocios/retencao-x-
engajamento/105428/

Observacdo Importante:

O professor da disciplina pode fazer uma pesquisa na biblioteca do campus e identificar outros
titulos que complementem ou substituam os livros desta bibliografia. Caso isso ocorra, o
professor ird indicar esta bibliografia em arquivo a parte, alimentado na sua pasta do site da

escola.
MODULOS

e MODULO A — ESTRUTURA ORGANIZACIONAL E METODOLOGIAS AGEIS
e MODULO B — GESTAO ESTRATEGICA DE PESSOAS

e MODULO C - DESCRICAO DE FUNCAO E ADMINISTRACAO SALARIAL

e MODULO D - ATRACAO E ENGAJAMENTO DE TALENTOS

e MODULO E — LIDERANCA 4.0
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Planejamento aula a aula

Semana Aula Moédulo
Modulo A — Estrutura Organizacional e Competéncias
necessarias para uma organizagao agil
Sem.1 |Aulal e Apresentagdo e discussao do conceito
e Definicdo dos grupos para o Trabalho Final
e Dindamica em grupo
Modulo B — Gestdo Estratégica de Pessoas
e Apresentacgado e discussdao do conceito
Sem.2 |Aula2 e Reflexdo: Qual é a realidade que vocé vive hoje no
contexto empresarial?
e Trabalho em grupo — trabalho final
Moddulo C — Descri¢do de Fungdo e Administracao Salarial
sem.3 |Aula 3 ° Apresler\tagéo e discussao do conceito
e Exercicio
e Trabalho em grupo —trabalho final
Moddulo C — Descri¢do de Fungdo e Administracao Salarial
Sem.4 |Aula4d e Exercicio —sala de aula invertida
e Trabalho em grupo — trabalho final
Modulo D — Atracdo de Talentos
e Apresentacdo e discussao do conceito
Sem.5 |Aulab e Exercicio em grupo — Andlise de candidatos
e Apresentacdo e discussao do conceito
e Exercicio pratico individual — Grave sua entrevista
Modulo D —Engajamento de Talentos
sem. 6 | Aula 6 ° Apres'e!'\tagéo e discussao do conceito '
e Exercicio em Grupo — Estudo do Caso Motivando e
Engajando Pessoas
Moédulo E — Lideranga — Papel da liderangca no mundo VICA
e Apresentacdo e discussdo do conceito
Sem.7 |Aula7 e Exercicio World Café
e Trabalho em grupo —trabalho final
Mddulo E — Lideranga 4.0 e Pipeline da Lideranca
— Pipeline da liderancga + Exercicio + apresentacdo dos livros
+ analogias e aprendizados
e Apresentacdo e discussao do conceito — Lideranga 4.0
Sem.8 |Aula8 e Exercicio Férum de Aprendizagem
e Apresentacdo e discussdo do conceito — Pipeline da
Lideranca
e Atividade em Grupo
e Trabalho em grupo — trabalho final
sem.9 | Aula 9 MéduloNE — Como Implementar um Lideranga 4.0 e
Delegacao
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e Apresentacdo e discussdo do conceito — Pipeline da
Lideranga

e Trabalho em grupo — trabalho final

Sem. 10 |Aula 10 Apresentacao do trabalho

Médulo A — ESTRUTURA ORGANIZACIONAL

Overview do Médulo:

Comegaremos este mddulo compreendendo a importancia da estrutura organizacional nas
empresas, e como sdo organizadas por divisdo de atividades e recursos a fim de cumprir os
objetivos da companhia. No momento se faz necessario contextualizarmos o novo conceito de
organizagdes ageis, o que nos leva a compreender o mundo VUCA - Volatil, Incerto, Complexo
e Ambiguo.

Objetivo do Mddulo:

Ao final deste mddulo o aluno deve ser capaz de:
e Conhecer como se estrutura uma empresa.
e Saber como aplicar tais conceitos com eficacia.
e Conhecer o conceito de organizacOes ageis e seus impactos sobre a gestdo de talentos.
e Reconhecer, que as liderangas tém um grande desafio neste momento de transi¢cao na
forma de gerenciar pessoas para atingindo grandes resultados.

Atividades de Aprendizado:

e O professor fara uma exposi¢cdo sobre os conceitos basicos do mddulo, aplicard uma
atividade sobre as competéncias necessdrias para este momento atual das empresas e
estimulara o estabelecimento de relagdes entre os conceitos da aula e a aplicabilidade
dos conceitos no dia a dia.

Médulo B: GESTAO ESTRATEGICA DE PESSOAS

Overview do Médulo:

Compreender como a Gestdo de Pessoas contribui na implementacdo da estratégia do negdcio.
Reconhecer a importancia de envolver as pessoas na criacdo de valor para o negdcio sendo
tangiveis e intangiveis. Identificar quais as competéncias sdo necessarias para se implantar o GP
estratégico.

Objetivo do Mddulo:

Ao final deste mddulo o aluno deve ser capaz de:
e Entender a importancia das pessoas na implementac¢do da estratégia da empresa;
e Conhecer as competéncias necessarias para o GP estratégico;
e Reconhecer que o GP precisa criar valor para o negdcio.

Atividades de Aprendizado:

e O professor fara uma exposi¢do sobre os conceitos basicos do mddulo e aplicard uma
atividade em sala levando o aluno a exercitar os conceitos apresentados.

ESAMC

Pa’ginaSO

RUA DA PENHA, 1.181- CENTRO, SOROCABA - SP - WWW.ESAMC.BR - (15) 3332-9901



FACULDADE ESAMC SOROCABA
e O professor estimulara o estabelecimento de relagGes entre os conceitos da aula e a
aplicabilidade dos conceitos no dia a dia.

MODULO C — DESCRICAO DE FUNGCAO E ADMINISTRACAO SALARIAL

Overview do Médulo:

Atrair e manter colaboradores requer um processo eficaz de administracdo salarial. Dar
significado, clareza do que se espera de cada colaborador, alinhar expectativas é fundamental
para manter um bom desempenho dos profissionais de uma empresa. Entender estruturas
organizacionais criadas a partir do conhecimento das funcdes a serem exercidas contribuem
com continuidade e permanéncia das empresas no mercado. Estar preparado para definir
diferencas salariais e remunerar de forma competitiva sem ferir a equidade interna é o grande
desafio do gestor.

Objetivo do Mddulo:
Ao final deste mddulo o aluno deve ser capaz de:
e Entender como sdo constituidas as estruturas de cargos.
e Conhecer as técnicas utilizadas para tratar dados de mercado em pesquisas salariais.
e Entender aimportancia da participagdo do gestor no processo de descrigao de fungbes
e suas aplicagBes na gestdo de pessoas.
e Entender as atividades e responsabilidades de cada colaborador de sua equipe.
e Conhecer os principais tipos de beneficios utilizados para motivacdo e retencdo de
colaboradores.

Atividades de Aprendizado:

e O professor fara uma exposi¢do sobre os conceitos basicos do médulo e aplicard uma
atividade em sala levando o aluno a exercitar os conceitos apresentados

e O professor estimulara o estabelecimento de relagGes entre os conceitos da aula e a
aplicabilidade dos conceitos no dia a dia.

MODULO D — ATRAGAO E ENGAJAMENTO DE TALENTOS

Overview do Médulo:

Atrai talentos e engaja-los no propdsito maior da empresa torna-se um desafio para o gestor. A
lideranga precisa estar constantemente relembrando, estimulando e incentivando cada um
sobre o significado do trabalho e monitorar o grau de satisfagao da equipe. Deve cuidar da
imagem que a empresa esta tendo no mercado.

Objetivo do Mddulo:

Ao final deste mddulo o aluno deve ser capaz de:
e Reconhecer a importancia de selecionar bem, colocando as pessoas certas nos lugares
certos.
e Saber como utilizar esse poderoso instrumento para alavancar resultados de negdcios.
e Saber como envolver e engajar talentos para o alcance de melhores resultados,
incentivando os colaboradores a fazerem sempre o melhor.

ESAMC
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Atividades de Aprendizado:

e O professor fara uma exposicdo sobre os conceitos basicos do médulo
e O professor estimulara o estabelecimento de relagGes entre os conceitos da aula e a
aplicabilidade dos mesmos no dia a dia.

MODULO E - LIDERANGA

Overview do Médulo:

Estimular e manter a equipe auto motivada tem sido um grande desafio para as liderangas no
cenario atual de grandes transformagdes, exigindo do gestor uma postura de maior
proximidade, produtividade e eficicia nos resultados.

Objetivo do Mddulo:

Ao final deste mddulo o aluno deve ser capaz de:

e Compreender a evolucdo da lideranga no contexto atual e o que tem sido exigido.

e Conhecer as caracteristicas exigidas para o lider 4.0.

e Conhecer os estagios do pipeline da lideranca e identificar onde se encontra e como
pode obter melhores resultados tendo consciéncia e de seu estagio.

e Saber como realizar a delega¢do de autoridade e responsabilidade de maneira eficiente
e eficaz.

e Reconhecer a importancia da comunicagdo exercida pelo gestor, uma comunicagdo
clara e concisa.

Atividades de Aprendizado:

e O professor fara uma exposicado sobre os conceitos basicos do médulo
e O professor estimulara o estabelecimento de relagGes entre os conceitos da aula e a
aplicabilidade dos mesmos no dia a dia.

Trabalho Final:
Objetivo do Trabalho: Consolidar os conhecimentos da disciplina de Lideranca e Gestao de
Talentos

Trabalho Final

Disciplina: Lideranga e Gestdo de Data de entrega:
Talentos - MBA

Alunos por grupo: 4 a5

e Peso: 100% sendo 20% na participagao das atividades e entregas solicitadas no decorrer
das aulas e no médulo de lideranga.

e Plano de implantagdo de ideias em organizagdes ageis, utilizando os conceitos que
serdo apresentados e estudados nesta disciplina — Estrutura organizacional,
administragdo salarial, atragdo, engajamento de talentos e lideranca.

Ex: Implantacdo de um novo modelo de Gestdo em uma organizacdo agil ou
Implantagdo de um Plano Piloto de organizagdo agil em uma area especifica,
baseado numa situagdo problema relacionado a pessoas.
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Critérios:

Grupos devem ser multifuncionais/colaborativos
Criacdo de experiéncias significativas para o publico alvo
Mediante um problema o grupo busca solu¢des utilizando metodologias ativas.

Elaborando o Planejamento de Implantagdo de um novo modelo de Gestdao em uma
organizagao agil.

Estude o cenario: histérico da empresa, mercado que esta inserida, visdo, missao,
valores, nimero de colaboradores.

Defina a area escolhida e o publico-alvo. Pode ser a propria area de Recursos Humanos
ou uma area especifica que o grupo queira implementar algo novo relacionado a
pessoas numa organizagao agil;

Dé os detalhes sobre a drea escolhida e o publico-alvo, que area é, como funciona, perfil
dos colaboradores.

Fagca um diagndstico para saber qual a necessidade de mudanga. Identifique os
problemas e as oportunidades de melhoria

Aborde questdes sobre Estrutura Organizacional, Administragcdo Salarial, Atragdo,
Engajamento de Talentos e Lideranga. Como serao tratadas estas questes no projeto.
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DISCIPLINA: Negociacdao e Administracao de Conflitos

Cadigo Disciplina:

Carga Horaria: 24 horas

PLANO DE ENSINO

OBJETIVO DA DISCIPLINA:

Ao final deste mdédulo o aluno deve ser capaz de:
-Entender técnicas de negociagdo para os diversos setores bem como administrar
conflitos de diferentes niveis.

METODOLOGIA GERAL:

O curso sera ministrado através de aulas expositivas e interativas através da
metodologia de gamefication além de discussdes em sala de aula sobre os temas
abordados e leituras orientadas. O acompanhamento das leituras solicitadas e a
realizacdo de pesquisas fora da sala de aula serdo de vital importancia para o
entendimento dos temas discutidos, para a efetiva participacdao dos alunos em sala de
aula e para a correta confecgdo dos exercicios propostos.

DIVISAO DA DISCIPLINA

A disciplina possui 24 horas aula, e serd dividida em 3 médulos.
e MODULO A - Formas de Negociar
e MODULO B — Matriz de Concessdes
e MODULO C - Estratégias de Negociacdo

Divisdo das Aulas:
Esta disciplina é composta por 8 aulas com 3 horas aula-aula cada aula.
Mddulo A - Formas de Negociar:
Este mddulo terd 3 aulas. Estas 3 aulas serdo divididas entre os seguintes tépicos:
e Jogo Travessia do Rio
e Estilos de Negociacao
e Preparagdo para uma Negociagao
e Habilidades para uma Negociagao

e Jogo Laranjas Ugli

Modulo B - Varidveis Macro ambientais:
Este mddulo devera ter 2 aulas. Estas 2 aulas serdo divididas entre os seguintes tdpicos:

e Introducdo Matriz de Concessoes

ESAMC
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e Padrdo de Concessdes
e Concessdes — Principios

e Jogo Apartamento Funcional

Moédulo C - Variaveis Relagdao Entre as Varidveis Macro ambientais e a Oferta e
Demanda:
Este mddulo terd 3 aulas. Estas 3 aulas serdo divididas entre os seguintes topicos:

e O Poder de Barganha

e Estilos do Negociador

e Estratégias de Solugdo de Conflitos

e Jogo Final

Tabela Disciplina:

Semana Aula Modulo
Sem.1 | Aulal Apresentacdo do professor e alunos
Introducdo da Disciplina
Mdédulo A —Jogo Travessia do Rio + aula Expositiva
Sem.2 | Aula2 Moddulo A —Aula Expositiva
Sem.3 | Aula3 Mdédulo A —Aula Expositiva + Jogo Laranjas Ugli
Sem.4 | Aula4d Moddulo B — Aula Expositiva
Sem.5 | Aulas Mddulo B — Jogo Apartamento Funcional
Sem.6 | Aulab Mddulo C — Aula Expositiva
Sem.7 | Aula7 Moddulo C — Aula Expositiva + Jogo Final
Sem.8 | Aula 8 Mddulo C — Conclusao Disciplina
SISTEMA DE AVALIACAO
ITEM PESO
Desempenho nos jogos médulos A, Be C 100%
PLANEJAMENTO DE AULA
MODULO
MODULO PESO ITEM PESO
Apresentacao - Apresentacgao disciplina -
Introducao -
) 1.1 Estilos de Negociagao 40%
Form:;/;o;eull\(l)egociar 33% 1.2 Preparagdo para uma Negociagao 30%
1.3 Habilidades para uma Negociagao 30%
TOTAL 100% g
Méddulo B o 2.1 Introdugdo Matriz de Concessdes 35% g
Matriz de Concessées 2.2 Padrio de Concessdes e Principios 65% ﬁ_é)
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TOTAL 100%
) 3.1 O Poder de Barganha 33%
Es:\r/lc:;iu'ic;scde 33% 3.2 Estilos do Negociador 33%
q . ° 3.3 Estratégias de Solugdo de Conflitos 33%
Negociagdo
TOTAL 100%
TOTAL 100% - -
Item/Overview Objetivo Metodologia Atividade
Apresentagdo
tedrico com
1.1 Estilos de O aluno devera entender os Aula Expositiva gs;il(l)dingeo
Negociacao diferentes estilos de negociagéo + Gameficacao ir?icial de g
travessia do
rio
1.2 Preparacéo Aprender quais serdo 0s passos gg:?:g?gﬁ?o
para uma necessarios que antecedem uma Aula Expositiva os slides de
Negociagao negociacao bem-sucedida .
apoio.
Aprender quais seréo as habilidades Apresentacdo
1.3 Habilidades necessarias que durante uma teorico com
para uma negociagio os alunos devem ter Aula Expositiva | 0S slides de
Mddulo A | Negociagdo para suas negociacdes obterem apoio.
sucesso
Aplicacédo do
Jogo Laranjas
Ugli, em que
o0s alunos
ATIVIDADE DO | Amarrar toda a teoria do modulo - Serao
" ) . Gameficacdo avaliados de
MODULO através de um jogo entre a sala
acordo com
suas
habilidades
de
negociacao.
Entender o conceito da matriz de Apresentagdo
2.1 Introdugéo concessdes, em que os alunos irdo tedrico com
Matriz de compreender as diferentes Aula Expositiva | os slides de
Concessoes estratégias dentro desse modelo de apoio.
negociagao
Através das matrizes de concessées Apresentacdo
. 0s alunos entenderdo quais 0s teorico com
2.2 Padréo de 0s slides de
< passos das contrapartes em suas . !
Concessoes e L . Aula Expositiva | apoio.
L negociacdes, e assim compreender
Principios . : -
quais passos eles possivelmente irdo
Modulo B tomar em diferentes acGes
Aplicacdo do
Jogo
Apartamento
ATIVIDADE DO | Amarrar toda a teoria do modulo Gameficacio Funcional,
MODULO através de um jogo entre a sala ¢ em que 0s
alunos serdo
avaliados de
acordo com
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suas
habilidades
de
negociacao.
Os alunos irdo compreender as Apresentacao
dificuldades de quando um dos teorico com
3.1 O Poder de I ok g I it os slides de
Barganha ados da negociagdo possui maior Aula Expositiva L
poder de negociagdo durante esta apolo.
negociacao
Compreender e saber lidar com os Apresentagdo
3.2 Estilos do diferentes tipos de comportamento Aula Expositiva teorlpo com
Negociador que o negociador do outro lado pode P 0s slides de
ter apoio.
. Aprender a lidar com os mais Aprgsentagéo
3.3 Estratégias de . - . tedrico com
x diversos conflitos de interesse que . )
Solugdo de : Aula Expositiva | os slides de
. : possam surgir durante uma L
Médulo C | Conflitos o apoio
negociagao g
Aplicacédo do
Jogo Final,
em que 0s
alunos serdo
ATIVIDADE DO | Amarrar toda a teoria do médulo Gameficacio avaliados de
MODULO através de um jogo entre a sala ¢ acordo com
suas
habilidades
de
negociacao.
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DISCIPLINA: Visao de Futuro e Tendéncias de Negdcios

Cadigo Disciplina: 30278

Carga Horaria: 24 horas

PLANO DE ENSINO

OBIJETIVO DA DISCIPLINA:

Proporcionar ao aluno conhecimento e técnicas para trabalhar a visdo de futuro e uso de
tendéncias de maneira pragmatica, para direcionar os negdcios onde estiver inserido.

METODOLOGIA GERAL:

Aulas expositivas baseadas na bibliografia indicada, com recursos de slides, videos e textos de
periddicos relativos a temas emergentes interagindo com os alunos em suas vivéncias

particulares.

Como forma de reforcar os temas e conceitos, o desenvolvimento do trabalho acontecera em
sala de aula, de forma pragmatica, por meio de um roteiro que permita a reflexdo individual e

em grupo, além do debate por meio de dindmicas vivenciais.

SISTEMA DE AVALIAGAO:
Nome da Avaliacao: Projeto final — Visdo de Futuro e Tendéncias
Peso: 100%
v : . Decis3
Numero de alunos () Individual e () Decisdo do
professor
5 Decisa
L () Sem consulta (x) Com consulta WIREk i
professor
. iacdo: ‘ Decis3
Tipo de avaliagao (x) Escrita () Oral () Decisdo do
professor

Contetdo: Ver roteiro do Projeto ao final deste plano de ensino.

Objetivo: Avaliar a capacidade dos alunos de colocar em pratica os conhecimentos tedricos
adquiridos.

Recomenda-se aqui trabalhar em grupos, de 4 a 6 pessoas, onde as tarefas estimulem os
alunos a cruzar conhecimentos advindos de outras disciplinas, indo além do conhecimento
adquirido em sala de aula.

Nesta atividade, os alunos serdo avaliados no desenvolvimento da visdo de futuro de uma
empresa baseado nas ferramentas que serdo apresentadas. Ao final do trabalho um nova
visdo de futuro devera ser apresentada pelo grupo.

Além do trabalho escrito, também sera avaliado a apresentagdo do trabalho e a capacidade
de defesa da proposta apresentada. (roteiro no final deste arquivo)

Haverd apresentagdo oral deste trabalho.

Duracgdo da apresentagdo (sugestdo): pitch de 20 minutos.
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REGRAS PARA AS NOTAS

40% para a apresentacao

60% para o trabalho escrito, sendo que:

- 10% dessa nota sera destinada as entregas parciais do trabalho que deverdo acontecer a
partir da segunda aula. Como o trabalho sera desenvolvido em sala de aula, o grupo devera
entregar na aula seguinte, de maneira estruturada, todo o material que foi desenvolvido
naquela aula.

- 50% dessa nota sera destinada a entrega e conteudo final do trabalho.

REGRAS PARA ATRASOS NA ENTREGA DE TRABALHOS:
- Notas de trabalho escrito e apresentagdo sempre para o grupo, nunca individuais, porém:
Falta de algum membro no dia da apresentacgdo: -40% da nota de apresentagdo p/ o mesmo
Atraso na entrega de trabalhos (parciais ou finais):

Até o dia marcado (impresso ou por e-mail): -20%

Mais que 1 dia: -40%

BIBLIOGRAFIA BASICA:

Kaplan, Robert S. and Norton, David P., A execu¢do premium. Rio de Janeiro.
Elsevier. 1998.

Alexander Osterwalder, Yves Pig, Business Model Generation. S3o Paulo. Alta
Books. 2011.

KOTLER, Philip e Keller, Kevin L., Administracdo de Marketing. 14 Ed. Sao Paulo:
Pearson Education - BR, 2012.

Collins, James C. and Porras, Jerry l., Feitas para durar. Sdo Paulo. Rocco. 2005.

Kim, W.Chan and Mauborgne, Renée., A estratégia do oceano azul. Como criar
novos mercados e tornar a concorréncia irrelevante. Sdo Paulo. Sextante. 2018.

* Caso vocé ndo consiga ter acesso ao livro ou a edicdo recomendada, faca a leitura de uma
edicdo anterior, de outro livro ou, em ultima hipdtese, faca uma busca na internet sobre o
assunto da aula e se prepare. O importante € NUNCA ir para a aula sem ter feito nenhum tipo
de preparagado.

OUTROS MATERIAIS COMPLEMENTARES

https://www.ipsosglobaltrends.com/

www.ted.com

https://www.pwc.com.br/pt/estudos/preocupacoes-ceos/megatendencias.html

https://www.3minovacao.com.br/aprenda/cursos/traduzir-mega-tendencias-em-
oportunidades-de-negocios
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http://www.portaldaindustria.com.br/agenciacni/noticias/2017/06/9-megatendencias-da-
inovacao-que-vao-transformar-a-industria/

http://www.ipea.gov.br/portal/index.php?option=com content&view=article&id=26450

http://www.apexbrasil.com.br/Noticia/AS-8-MEGATENDENCIAS-QUE-INFLUENCIARAQO-O-
CONSUMO-ATE-2030

http://go.euromonitor.com/white-paper-2017-megatrend-
analysis.html?utm campaign=Content%20Distribution&utm medium=PR&utm source=Partn
er&utm content=APEX

https://www.weforum.org/agenda/2017/08/4-mega-trends-that-could-change-the-world-by-
2030

https://www.forbes.com/sites/bernardmarr/2017/12/04/9-technology-mega-trends-that-will-
change-the-world-in-2018/#1b83821b5eed
https://blogs.cisco.com/tag/megatrends

https://atos.net/content/mini-sites/look-out-2016/downloads/ALO2016-MegaTrends.pdf

https://www.oecd.org/sti/Megatrends%20affecting%20science,%20technology%20and%20in
novation.pdf

https://www.binnenlandsbestuur.nl/Uploads/2018/3/deloitte-nl-ps-megatrends-
2ndedition.pdf

https://www2.deloitte.com/content/dam/Deloitte/za/Documents/strategy/za-Megatrends-
TL 211117.pdf

https://www2.deloitte.com/insights/us/en/focus/tech-trends.html

http://deloitte.wsj.com/cfo/2018/02/06/megatrends-and-disruptors-impacting-business-
strategy-cfo-signals/

https://www.gartner.com/smarterwithgartner/gartner-top-10-strategic-technology-trends-

for-2018/

https://webdevolutions.blob.core.windows.net/blog/pdf/gartners-top-10-strategic-
technology-trends-for-2018.pdf
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MODULOS

e Modulo A - Estratégia — o comego de tudo

e Moddulo B — Modelo de Negdcio — buscando insights em outros mercados
e Moddulo C - Tendéncias — inspiragdo pura

e Moddulo D - Concorrentes — uma boa fonte de informagées

e Moddulo E — Cendrios — se preparando para um futuro incerto

PLANEJAMENTO AULA A AULA
AULA MODULO
e Apresentacdo do programa completo da disciplina.
1 e Moddulo A — Estratégia — o comeco de tudo
e Moddulo A — Construgdo do trabalho em sala de aula - Al e A2
e Moddulo B — Modelo de Negdcio — buscando insights em outros mercados
e Moddulo B — Construgao do trabalho em sala de aula - B1
2 e Moddulo B — Modelo de Negdcio — buscando insights em outros mercados
e Moddulo B — Construgao do trabalho em sala de aula - B2
3 e Moddulo B — Construgao do trabalho em sala de aula - B3
e Moddulo B — Construgao do trabalho em sala de aula - B4
4 e Moddulo C - Tendéncias — inspiracao pura
e Moddulo C— Construcdo do trabalho em sala de aula - C1
5 e Moddulo D — Concorrentes — uma boa fonte de informacgdes
e Moddulo D — Construgao do trabalho em sala de aula- D1 e D2
6 e Moddulo E — Cendrios — se preparando para um futuro incerto
e Moddulo E — Construgdo do trabalho em sala de aula - E1
7e8 e Apresentagao do trabalho

Moddulo A — Estratégia — o comego de tudo

Overview do Médulo:

Relembrar os conceitos basicos de diretrizes estratégicas que devem ser desenvolvidas para

uma empresa, especificamente Missao, Valores e Visao.

Objetivo do Mddulo:

Ao final deste mddulo o aluno deve ser capaz de:

- Construir diretrizes basicas para uma empresa e também para si, sempre com uma visao de

futuro e de negdcio ampliado.

Atividades de Aprendizado:

Construgdo do trabalho (A1, A2):

Individual:

- Individual: o aluno devera realizar uma reflexdo a respeito da sua missao, valores e visdo, como

individuo, de no minimo 5 anos a frente;

Em grupo:

- Escolher a empresa segundo as experiéncias complementares dos elementos do grupo;
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- Fazer uma rdpida apresenta¢do da empresa contemplando historico e sua linha de produtos;
- Detalhar o setor e o mercado de atuacdo (perfil dos clientes e prospects);

- qual(is) a estratégia(s), objetivo(s) e/ou meta(s) de crescimento da empresa? Qual a visdo de
futuro da empresa?;

- Os alunos irdo fazer para a empresa essa mesma reflexao feita individualmente e reescreverao
a missdo, valores e visdo, dentro dos conceitos apresentados, com no minimo 5 anos a frente.
- extra classe: o aluno devera ja escrever o que foi discutido, sendo isso parte do trabalho a ser
entregue no final do médulo.

Moddulo B — Modelo de Negdcio — buscando insights em outros mercados

Overview do Médulo:

Relembrar os conceitos do canvas de modelo de negdcio, e estimular novos pensamentos com
base em modelos de negdcios de diferentes empresas.

Objetivo do Mddulo:

Ao final deste mddulo o aluno deve ser capaz de:
- Construir um modelo de negdcio inovador, com boa qualidade e com insights de outras
industrias e setores, diferentes do setor de atuagdao da empresa em que ele atua.

Atividades de Aprendizado:

Construgdo do trabalho (B1, B2, B3, B4), em grupo:

- Construgdo do modelo de negdcio atual da empresa;

- Construgdo do modelo de negdcio futuro da empresa (no minimo 5 anos a frente), e com os
insights de modelos de negdcios de outras empresas - realizar as alteragdes no modelo de
negdcio (importante manter o registro do modelo anterior)

- Revisdo da qualidade do modelo de negdcio - realizar as alteracées no modelo de negdcio
(importante manter o registro do modelo anterior)

- extra classe: o aluno deverad ja escrever o que foi discutido, sendo isso parte do trabalho a ser
entregue no final do médulo.

Moddulo C — Tendéncias — inspiragdo pura

Overview do Médulo:

Apresentar para os alunos as diferengas conceituais entre modismo, tendéncias e
megatendéncias, além de apresentar conceitos para estimular o pensamento futuro como o
hype cycle, jornada do cliente e conversa com especialistas.

Objetivo do Mddulo:

Ao final deste mddulo o aluno deve ser capaz de:

- Saber buscar informacgdes a respeito de tendéncias que possam impactar o desenvolvimento
do pensamento futuro da empresa;

- Utilizar de algumas ferramentas para entender melhor como organizar essas informagdes.
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Atividades de Aprendizado:

Construcdo do trabalho (C1), em grupo:

- ldentificacdo de no minimo 05 tendéncias que possam impactar o modelo de negdcio da
empresa;

- Descri¢do dessas tendéncias, para melhor entendimento;

- Avaliacdo do que essas tendéncias trazem de inspiracdo;

- Idenficacdo de quais sdo os principais impactos sobre o modelo de negdcio;

- Estabelecer qual o direcionamento a ser adotado — seguir modelo apresentado nos slides;

- avaliacdo e registro do que precisa ser alterado no modelo de negdcio da empresa do trabalho;
- Realizar as altera¢gdes no modelo de negdcio (importante manter o registro do modelo
anterior);

- extra classe: o aluno devera ja escrever o que foi discutido, sendo isso parte do trabalho a ser
entregue no final do médulo.

Moddulo D — Concorrentes — uma boa fonte de informagées

Overview do Médulo:

Nesse mddulo serdo apresentadas técnicas que o aluno podera utilizar para conseguir insights
dos seus concorrentes, a respeito de agdes futuras, e com isso preparar a¢des para que a
empresa nao seja pega de surpresa. Serdao abordados conceitos de Grupos Estratégicos e
Business War Games como ferramentas Uteis para isso.

Objetivo do Mddulo:

Ao final deste mddulo o aluno deve ser capaz de:

- Entender movimentos futuros dos concorrentes;

- Entender os pontos fracos da sua empresa e o nivel de robustez do seu modelo de negdcio
frente aos possiveis movimentos dos concorrentes.

Atividades de Aprendizado:

Construcgdo do trabalho (D1, D2), em grupo:

- ldentificacdo dos principais concorrentes da empresa, por meio da ferramenta de grupos
estratégicos;

- Escolha de um concorrente qualquer para detalhamento das diretrizes estratégicas e do
modelo de negécio;

- Agora vivendo “a pele” desse concorrente, o grupo fara o exercicio do Business War Game,
com o objetivo de impedir o crescimento da empresa escolhida para o trabalho;

- Anotac¢do de todos os insights captados nesse exercicio;

- Realizagdo das alteragdes no modelo de negdcio (importante manter o registro do modelo
anterior);

- extraclasse: o aluno deverd ja escrever o que foi discutido, sendo isso parte do trabalho a ser
entregue no final do médulo.

MODULO E - CENARIOS — SE PREPARANDO PARA UM FUTURO INCERTO

Overview do Médulo:
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Aqui é o momento de realizar o fechamento de toda a matéria apresentada até o momento,
pois serad necessario reunir todas as oportunidades e ameacas identificadas anteriormente. A
partir disso, sera possivel desenvolver cenarios futuros para antecipar possiveis mudancas do
ambiente e deixar a empresa preparada minimamente para responder a essas mudancas.

Objetivo do Mddulo:

Ao final deste mddulo o aluno deve ser capaz de:
- Desenvolver cenarios futuros e modelos de negdcios que possam atender a cada um desses
cenarios.

Atividades de Aprendizado:

Construgdo do trabalho (E1), em grupo:

- Agrupar todas as oportunidades e ameacas discutidas até o momento;

- Desenvolvimento de no minimo 04 cendrios futuros provaveis;

- Com base no ultimo modelo de negdcio, o grupo deve realizar as adaptagdes necessarias para
captar o méximo de valor de cada cenadrio, descrevendo o porqué das principais modificacdes;
- Ao final, o grupo deve escolher um dos cendrios e modelo de negdcio, justificando a sua
escolha;

- extra classe: o aluno deverad ja escrever o que foi discutido, sendo isso parte do trabalho a ser
entregue no final do médulo.

ROTEIRO TRABALHO FINAL

Objetivo: formatar o desenvolvimento da visdo de futuro para uma empresa, utilizando
diversas técnicas para isso.

Critérios de avalia¢do:

40% da nota desta atividade vird da apresentagdo, sendo:

- Elementos que compde a avaliagdo: pontualidade, postura, concisao X contetdo,
criatividade.

60% da parte escrita, sendo

- 10% Entregas parciais (estruturagdo e entrega das “Construcdes do Trabalho” realizadas em
sala de aula);

- 50% entrega final e conteudo (raciocinio légico, coeréncia analitica, profundidade e pesquisa
de informacdes e dos dados).

Orientador:
Cada grupo devera ser formado por no minimo 4 e no maximo 6 alunos, os quais deverao

escolher uma empresa que possuam familiaridade com o negécio e setor.

O trabalho consistira em reconstruir/construir a visdo de futuro dessa empresa baseado nas
ferramentas que serdo apresentadas.

Ao final do trabalho uma nova visdo de futuro deverd ser apresentada pelo grupo.
Construgdo do trabalho — acontecera grande parte em sala de aula:

Roteiro minimo a ser seguido:
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1) Escolher a empresa segundo as experiéncias complementares dos elementos do grupo;

2) Fazer uma répida apresentacdo da empresa contemplando histdrico e sua linha de
produtos;

3) Detalhar o setor e o mercado de atuacdo (perfil dos clientes e prospects);

4) Qual (is) a estratégia (s), objetivo (s) e/ou meta (s) de crescimento da empresa? Qual a
visdo de futuro da empresa?;

5) Apresentar a missdo, valores e visdo atual. Caso essa ndo esteja de acordo com os
conceitos, o grupo deverd reescrever essas diretrizes, dentro dos conceitos
apresentados, com no minimo 5 anos a frente;

6) Construcdo do modelo de negdcio atual da empresa;

7) Com base nas novas diretrizes descritas, construir o modelo de negécio do futuro da
empresa (no minimo 5 anos a frente);

8) Com os insights de modelos de negdcios de outras empresas, criar um novo modelo de
negdcio, destacando os pontos de mudancga e suas justificativas;

9) Realizar o exercicio de qualidade de modelo de negdcio, e com os insights, criar um
novo modelo de negdcio, destacando os pontos de mudancgas e suas justificativas;

10) Identificar no minimo 05 tendéncias que possam impactar o modelo de negdcio da
empresa — apresentar as fontes;

11) Descrever essas tendéncias, para melhor entendimento;

12) Descrever e avaliar essas tendéncias, apresentando o que essas trazem de inspira¢do
para o grupo, os impactos sobre a empresa e qual o direcionamento a ser adotado —
seguir modelo apresentado nas aulas;

13) Com os insights de tendéncias, criar um novo modelo de negdcio, destacando os pontos
de mudangas e suas justificativas;

14) Identificar os principais concorrentes da empresa, por meio da ferramenta de grupos
estratégicos;

15) Escolher um concorrente qualquer e detalhar as declaragdes institucionais e o modelo
de negdcio desse concorrente;

16) Registrar o exercicio de Business War Game: anotar todos os insights captados;

17) Com os insights de concorrentes, criar um novo modelo de negdcio, destacando os
pontos de mudancgas e suas justificativas;

18) Registrar todas as oportunidades e ameacas identificadas até o momento;

19) Criar no minimo 04 cenarios futuros provaveis;

20) Com base no ultimo modelo de negdcio, o grupo deve realizar as adaptacGes
necessarias para captar o maximo de valor de cada cendrio, descrevendo o porqué das
principais modificacGes;

21) O grupo deve escolher um dos cendrios e modelo de negdcio, justificando a sua escolha;

22) Para finalizar, compare o modelo de negécio desenhado no inicio, com o ultimo modelo
de negdcio, evidenciando as mudangas que aconteceram.

IMPORTANTE: apresentar todos os modelos de negdcio criados ao longo do trabalho
Sobre a apresentagao do trabalho
1) O grupo tera 20 minutos para apresentar os principais pontos do trabalho;

2) Apresentar os pontos mais relevantes sobre o desenvolvimento da visdo de futuro para
empresa.

Dicas Importantes:
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© NAO SE RESTRINJAM AS INFORMAC@ES QUE LHES FORAM ENTREGUES. BUSQUEM MAIS
DADOS E RECURSOS QUE ENRIQUECAM E VALIDEM SUA ARGUMENTACAO JUNTO A
FONTES DE DADOS SECUNDARIOS.
© DESTAQUEM AS FONTES, QUANDO UTILIZAREM DE DADOS EXTERNOS.
Quando apresentarem dados comparativos, utilizem tabelas e graficos como recursos, pois

facilitaram a visualizacdo e a rapida comparacgao entre as partes
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EMENTAS DISCIPLINAS FASE 2

CURSO: EMPREENDEDORISMO E DESENVOLVIMENTO DE NOVOS NEGOCIOS

DISCIPLINA: Estratégia Empresarial
Coordenador: Cleython Belchior

Ultima revisdo: Abril/2015 Horas-aula — sala de aula: 30
Horas-aula — preparagao prévia: 15

Eixo: Mba - Comum

PLANO DE ENSINO

OBJETIVO DA DISCIPLINA:

Ao final deste mddulo o aluno deve ser capaz de:

1. Compreender as estratégias de uma empresa, aplicando os conceitos estrategistas de
lideranga estratégica, formagdo e prdatica da estratégia, stakeholders, missao, visdao, valores,
objetivos, governanga corporativa e ética empresarial.

2. Compreender o funcionamento inter-relacionado das varidveis empresariais.

3. Compreender os principais conceitos relacionados a estratégia competitiva e

anadlise setorial.

METODOLOGIA GERAL:

1. Haverad aula expositiva sobre os tépicos do conteldo, com discussdo dos conceitos chave;

2. O professor propora exercicios ou casos, que deverdo ser analisados pelos alunos, de forma
individual ou em grupo;

3. Atividades de aplicacdo ou vivéncia dos conteudos abordados, baseadas em estratégias
variadas: andlise de casos, discussdo de questdes em grupo, experiéncias estruturadas,
pesquisas de campo, pesquisas em revistas, jornais, Internet, entre outras;

SISTEMA DE AVALIAGAO:

Nome da Avaliacao: Prova Final

Peso: 60%

Numero de alunos: (x) Individual () Em grupo ( ) Decisdo do professor
Consulta: () Sem consulta () Com consulta  (x) Decisdo do professor
Tipo de avalia¢do: (x) Escrita () Oral ( ) Decisdo do professor

Conteudo: Ird contemplar todo o conteddo do mddulo.

Observagdes: Caso o professor decida permitir consulta, cada aluno podera consultar um
resumo escrito a mao, em uma folha A4 frente e verso. O aluno deve entregar o seu resumo
juntamente com a prova. Ndo é permitido uso de resumo elaborado por outro aluno (cépia
xerox) ou digitado em computador.

Nome da Avaliagao: Projeto da Disciplina
Peso: 40%
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Numero de alunos: (x) Individual ( ) Em grupo ( ) Decisdo do professor
Consulta: ( )Sem consulta  (x) Com consulta () Decisdo do professor
Tipo de avaliagao: (x) Escrita ()Oral ( ) Decisdo do professor

Observagodes: O Roteiro do Projeto segue ao final deste plano de ensino.

E importante que os alunos se organizem para desenvolvimento do projeto desde a primeira
aula.

Sugere-se fortemente que, a medida que os conceitos sejam desenvolvidos em sala de aula,
os alunos os apliqguem em seu projeto.

BIBLIOGRAFIA:

Barney, Jay B. & Hesterly, W. S. Administracao Estratégica e Vantagem Competitiva. Sdo Paulo.
Pearson. 2007.

Wright, P., Kroll. M.J. Parnell. J. Administracdo estratégica. Sdo Paulo. Atlas. 2000.

BIBLIOGRAFIA COMPLEMENTAR:

Porter, M. Estratégia Competitiva Rio de Janeiro Ed. Campus 1986.

Observacdo Importante:

O professor da disciplina pode fazer uma pesquisa na biblioteca do campus e identificar outros
titulos que complementem ou substituam os livros desta bibliografia. Caso isso ocorra, o
professor ird indicar esta bibliografia em arquivo a parte, alimentado na sua pasta do site da
escola.

Preparacoes prévias:

N3do sdo consideradas para efeito de avaliagdo. O plano de ensino apresenta sugestdes de
PreparacGes Prévias. Sua utilizacdo e indicacao ficam a critério do professor da disciplina.
Sugerimos, entretanto, que os alunos estudem-nas para efeito de melhor desenvolvimento dos
temas de aula.

MODULOS

MODULO A - PENSAMENTO ESTRATEGICO, O PROCESSO DE GESTAO ESTRATEGICA

MODULO B — ANALISE EXTERNA: MACROAMBIENTE, ANALISE SETORIAL

MODULO C — ANALISE EXTERNA: GRUPOS ESTRATEGICOS

MODULO D — ANALISE INTERNA; MODELAGEM DE NEGOCIO, DECLARACOES INSTITUCIONAIS.
MODULO E - ESTRATEGIAS DE NiVEL EMPRESARIAL (CORPORATIVAS)

MODULO F - ESTRATEGIAS GENERICAS DE COMPETICAO

MODULO G — RBV — RESOURCE BASED VALUE

MODULO H - FORMULAGCAO ESTRATEGICA

ESAMC
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PLANEJAMENTO AULA A AULA

AULA MODULO

2h/a

1 - Apresentacao do programa completo da disciplina.
- Médulo A — Pensamento Estratégico e Processo de Gestdo Estratégica

2e3 - Médulo B — Andlise Externa: Macroambiente e Andlise Setorial

4e5 - Médulo C— Andlise Externa: Grupos Estratégicos

6e? - Mddulo D - Andlise Interna: Modelagem de Negécio e Declaragbes
Institucionais

8e9 - Médulo E — Estratégias de Nivel Empresarial (Corporativas)

10e 11 | - Mddulo F - Estratégias Genéricas de Competicao

12 - Médulo G — RBV — Resource Based View

13 e 14 | Mddulo H - Formulacdo Estratégica e Analise SWOT

15 Avaliacdo final

Moddulo A — Introdugdo ao Curso; Pensamento Estratégico; Processo de Gestdo Estratégica

Overview do Mdédulo:

Decisdes estratégicas sao tomadas a cada instante no mundo todo, em todos os tipos de
organizagdes. Entretanto, como isso acontece? O que é estratégia? Por que devemos pensar
estrategicamente? Quais os beneficios de se realizar o planejamento estratégico de uma
empresa? Em que contexto as estratégias sdo formuladas? A gestdo estratégica é um processo
relacionado exclusivamente a Alta Dire¢do da empresa? Qual a diferenga entre Gestdo
Estratégica e Gestdo da Rotina? Quais os riscos de uma organizagdo com administragao
centralizadora no processo de Gestao Estratégica? Se o cendrio muda constantemente, como
se deve conduzir a Gestdo Estratégica? O que é Planejamento Estratégico? O Planejamento
Estratégico ainda é uma prdtica vélida para as organiza¢des? Questdes como essas, que
diretores e presidentes de organizagdes enfrentam constantemente, sdo objeto de estudo

deste moédulo.

Objetivo do Mddulo:

Ao final deste mddulo o aluno deve ser capaz de:

- Compreender os conceitos basicos relacionados a estratégia e a sua formulagao

- Compreender como sdo desenvolvidas as decisGes estratégicas em uma organizagao.
- Compreender os diferentes niveis de elaboracdo estratégica (estratégico, tatico, operacional);
- Analisar as op¢oes de conducdo da gestdo estratégica em cenarios de constantes mudancas.
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ESAMC

Pa’gina69



FACULDADE ESAMC SOROCABA

Atividades de Aprendizado:

- O professor fara um debate inicial sobre o seguinte tema: o que é estratégia? Por que devemos
pensar estrategicamente? Quais os beneficios de se realizar um planejamento estratégico? (15
min.)

- O professor farda uma exposicdo sobre os conceitos basicos do moédulo

- Sempre que possivel o professor estimulara o estabelecimento de relacGes entre os conceitos
da aula e os requisitos do projeto do curso.

Preparacao Prévia Sugerida:

- Leitura prévia do capitulo 1 do livro do livro Wright (bibliografia bdsica) ou de qualquer outro
livro sobre o assunto do médulo.
- Responda as questdes abaixo e entregue ao professor
1 — Explique a diferenca entre uma estratégia pretendida e uma estratégia realizada.
Relate um exemplo de uma empresa cuja estratégia realizada diferenciou-se da
estratégia original pretendida;
2 — Como pode o entendimento da administracdo estratégica trazer beneficios para sua
carreira?

Maddulo B — Analise Externa: Macroambiente e Analise Setorial

Overview do Mddulo:

Quando se pensa em lucratividade e perpetuagao das organizagBes, o entendimento do
ambiente externo é fundamental. Em um cendrio global em rdpida alteragdo, os profissionais
precisam monitorar e entender as seis forgas macroambientais: demografica, econ6mica,
natural, tecnoldgica, politico-legal e sdcio-cultural.

Muitas vezes a analise do setor pode demonstrar as razdes pelas quais, por exemplo, empresas
do setor farmacéutico tém, em média, rentabilidade superior a empresas do setor siderurgico.
Essa questdo vem sendo debatida desde a década de 1980, e seu principal tedrico é o professor
Michael Porter, da Harvard Business School. Seu modelo de andlise setorial vem sendo
qguestionado, analisado e debatido fortemente. Trata-se de um modelo de andlise, cabivel a
qualguer setor em que a organizacdo estiver inserida. Fornece subsidios importantes para
decisdes estratégicas. Neste mddulo vocé tera contato com essa teoria.

Objetivo do Mddulo:

Ao final deste mddulo o aluno deve ser capaz de:

- Revisitar as 6 forgas macroambientais, sob a 6tica empresarial

- Compreender o modelo de andlise setorial de Michael Porter, bem como sua forma de
aplicagdo aos mais variados setores;

- Aplicar o modelo das 5 forgas a situagdo em que sua empresa se encontra atualmente;

- Avaliar a atratividade de um setor com base no modelo de Porter.

Atividades de Aprendizado:

- O professor fard uma exposi¢cdo sobre os conceitos basicos do mddulo (énfase em Andlise
Setorial)

ESAMC
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- Sempre que possivel o professor estimulara o estabelecimento de relagGes entre os conceitos
da aula e os requisitos do projeto do curso.

Preparacio Prévia Sugerida:

- Leitura prévia do capitulo 2 do Livro do Wright (bibliografia basica) ou de qualquer outro livro
sobre o assunto do médulo.

- Cada aluno deve escolher um setor econémico (preferencialmente um setor ao qual a empresa
em que esteja trabalhando atualmente pertenca) e realizar a seguinte andlise:

1) Identifique ao menos duas barreiras de entradas do setor;
2) Explique, demonstrando com fatos, qual o poder de barganha dos compradores e
fornecedores do setor em estudo.

Moddulo C — Analise Externa: Grupos Estratégicos

Overview do Médulo:

Ainda dentro de um mesmo setor é comum observar empresas trabalhando com estratégias
aparentemente muito diferentes. Pode-se dizer que sao opgbes claramente definidas. No setor
de confecgdes de roupas prontas, por exemplo, podem-se encontrar jeans com pregos
modestos como RS50,00 até aqueles que custem mais de R$4000,00. Pode-se dizer que as
empresas com propostas tdo diferentes sejam concorrentes entre si? Qual a posicdo mais
vantajosa? Como se decide por uma ou outra opgao estratégica? Como se mapeia o setor para
identificar as possibilidades estratégicas? Essas questdes serdo desenvolvidas no presente
modulo.

Objetivo do Mddulo:

Ao final deste mddulo o aluno deve ser capaz de:

- Entender o conceito de grupo estratégico e barreiras de mobilidade entre grupos
- Construir um mapa de grupos estratégicos

- Utilizar o mapa de grupos estratégicos para identificar oportunidades estratégicas;

Atividades de Aprendizado:

- O professor fard uma exposicdo sobre os conceitos basicos do mdédulo
- Sempre que possivel o professor estimulara o estabelecimento de relagGes entre os conceitos
da aula e os requisitos do projeto do curso.

Preparacao Prévia Sugerida:

- Leitura sobre o tema em qualquer livro sobre o assunto ou em pesquisa pela internet. Leitura
inicial: Paginas 218 a 221 do livro Administragdo Estratégica (WRIGHT), da bibliografia, ou pagina
132 a 159 do livro Estratégia Competitiva (PORTER,2004).
Responda:

1) O que é grupo estratégico?
Dé exemplos de grupos estratégicos em um setor de sua escolha.
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Moédulo D — Anadlise Interna: Modelagem de Negdcio e Declaragdes Institucionais

Overview do Médulo:

Apds analise do ambiente externo, é essencial entender e avaliar os recursos internos de uma
organizacao, ou seja, quais 0s recursos de uma organizacao que garantem sua competitividade
no longo prazo? Além disso, é fundamental entender qual o verdadeiro negdcio de uma
organizacdao? Muitas organizacdes ostentam placas e materiais de divulgacdo com suas
declaragOes de principios. Entretanto, nota-se na pratica que, muitas vezes, o que se apresenta
escrito ndo se revela no dia a dia. Afinal, qual a importancia das declarag¢des institucionais? Que
implicacbGes trazem para as decisGes estratégicas da empresa? Como saber se de fato sdao
aplicadas? Quais as implicagdes para uma organizacdo que ndo tem bem definida sua
declaracdo de principios?

Objetivo do Mddulo:

Ao final deste mddulo o aluno deve ser capaz de:

- Compreender a importancia da analise interna.

- Reconhecer o verdadeiro negécio da empresa.

- Compreender o conceito de principios organizacionais;

- Reconhecer o papel e a importancia dos diferentes stakeholders;

- Perceber as implicagdes dos principios organizacionais a estratégia empresarial
- Desenvolver textos de declaragao de missao, visao, valores de forma coerente.

Atividades de Aprendizado:

- O professor fard uma exposi¢ao sobre os conceitos basicos do mdédulo

- O professor apresentara exemplos de declaragdes institucionais para discussao em sala de aula
- Sempre que possivel o professor estimulara o estabelecimento de relagdes entre os conceitos
da aula e os requisitos do projeto do curso.

Preparacao Prévia Sugerida:

- Leitura prévia do capitulo 3 do Livro do Wright (bibliografia basica) ou de qualquer outro livro
sobre o assunto do médulo.

- Escolha uma empresa conhecida sobre a qual exista uma quantidade consideravel de
informagdes publica e faca uma andlise interna sobre os seus recursos humanos,
organizacionais e fisicos. Se desejar o aluno podera fazer da sua prépria empresa.

Modulo E — Estratégias de Nivel Empresarial (Corporativas)

Overview do Médulo:

As estratégias de nivel empresarial sdo formuladas pela alta administragao. A questdo basica a
ser respondida é: em qual setor a empresa deve operar? A resposta a estd questdo depende
dos pontos fortes e fracos da empresa, bem como as oportunidades e ameagas do ambiente
externo. DecisGes como fusdes, aquisi¢des, joint ventures, liquidagao de negdcio, etc., sao
exemplos de estratégias utilizadas corporativamente. Compreender a forma como tais decisdes
sdo desenvolvidas é o propdsito deste maédulo.
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Objetivo do Mddulo:

Ao final deste mddulo o aluno deve ser capaz de:

- Compreender os principios basicos dos trés eixos principais de estratégias corporativas:
crescimento, estabilidade e reducao;

- Reconhecer as caracteristicas (prds e contras) de importantes estratégias corporativas

Atividades de Aprendizado:

- O professor fara uma exposicao sobre os conceitos basicos do mdédulo
- Sempre que possivel o professor estimulara o estabelecimento de relagGes entre os conceitos
da aula e os requisitos do projeto do curso.

Preparacao Prévia Sugerida:

- Leitura do capitulo 4 do livro do Wright (bibliografia), ou de qualquer outra fonte (livro,
internet), que trate das estratégias corporativas de Crescimento, Estabilidade e Reducgéo.

- Pesquise noticias (internet, periddicos, etc.) do mundo empresarial que indiquem exemplos
de:

1 — Estratégia de Crescimento?

2 — Estratégia de Estabilidade?

3 — Estratégia de Redugdo?

Modulo F — Estratégias Genéricas de Competi¢ao

Overview do Mdédulo:

Vocé ja percebeu que a Bic e a Mont Blanc, de certa forma, tém algo em comum? De fato, as
duas produzem instrumentos de escrita. Entretanto, quais sdo as diferencas principais entre as
atuacdes estratégicas das duas empresas? Pode-se dizer que uma seja melhor que a outra?
Como identificar quais as caracteristicas importantes das estratégias adotadas pelas duas
organizagdes?

Este mddulo se presta a discutir justamente esse assunto.

Objetivo do Mddulo:

Ao final deste mddulo o aluno deve ser capaz de:

- Compreender o modelo de estratégias genéricas de Competicdo

- Assimilar os pontos importantes a serem analisados em uma organizagdo, de forma a avaliar
a compatibilidade de suas competéncias e recursos em relagdo a estratégia genérica adotada.
- Compreender a extensdo e limita¢des da aplicagdo do modelo.

Atividades de Aprendizado:

- O professor fard uma exposi¢ao sobre os conceitos basicos do mdédulo
- Sempre que possivel o professor estimulara o estabelecimento de relagGes entre os conceitos
da aula e os requisitos do projeto do curso.
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Preparacio Prévia Sugerida:

- Leitura dos capitulos 1 e 2 do livro Estratégia Competitiva (Michael Porter), ou de qualquer
outro livro sobre o assunto do médulo.

O aluno devera responder a seguinte questao:

1) Qual a estratégia Genérica de Competicdo adotada pela Tok & Stok? Acesse o site
http://www.tokstok.com.br a fim de ter subsidios para responder a questdo. Baseie sua
resposta em fatos, e justifique segundo a teoria das Estratégias Genéricas de Michael Porter.

Madulo G — RBV - Resource Based Value

Overview do Médulo:

O que é vantagem competitiva sustentavel? O que torna uma empresa mais competitiva que
outra? Ha varias teorias que pretendem explicar como uma firma se torna mais competitiva.
Nos ultimos 20 anos os estudos a respeito desse tema tém se concentrado no conceito de
Valores Baseados em Recursos. Trata-se de uma forma importante de analisar as organizacdes
e definir suas estratégias. Neste mddulo exploraremos os conceitos e aplicagdes da RBV.

Objetivo do Mddulo:

Ao final deste mddulo o aluno deve ser capaz de:

- Compreender os principios relacionados RBV e suas aplicagdes

- Analisar criticamente o conceito de Estratégica Competitiva;

- Compreender como as organizagdes podem se tornar mais competitivas com a Visdao Baseada
em Recursos.

Atividades de Aprendizado:

- O professor fard uma exposicdo sobre os conceitos basicos do mdédulo
- Sempre que possivel o professor estimulara o estabelecimento de relagGes entre os conceitos
da aula e os requisitos do projeto do curso.

Preparacao Prévia Sugerida:

- Leitura e producdo de notas de leitura dos textos (disponiveis na pasta do professor):
“O Futuro da Estratégia Empresarial” e “Vantagem Competitiva: os modelos tedricos atuais e a
convergéncia entre estratégia e teoria organizacional”
Para cada um dos artigos, responder as seguintes questoes:
1) Qual a contribuigdo principal do artigo?
2) De que forma se relaciona com as teorias ja estudadas (ha pontos comuns?
Divergentes? Concordantes?);
3) Escolha ao menos um conceito importante de cada artigo e discuta como podem ser
utilizados na pratica empresarial;
Moddulo H — Formulagao Estratégica e Analise SWOT.

Overview do Médulo:

Todas as organizagdes, de maneira formal ou ndo, necessitam formular estratégias para
construir seu futuro. Algumas empresas formulam apenas para o curto prazo; outras procuram
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reagir as situacdes ao invés de se anteciparem; de qualquer modo, sempre havera a necessidade
de se formular estratégias. Pretende-se com este moddulo, exercitar os conceitos ja
desenvolvidos utilizando-se da matriz SWOT para formulagdo de estratégias.

Objetivo do Mddulo:

Ao final deste mddulo o aluno deve ser capaz de:

- Ser capaz de realizar a analise SWOT

- Identificar possibilidades estratégicas corporativas utilizando-se dos conceitos de estratégia ja
desenvolvidos no curso;

- Analisar criticamente decisGes estratégicas;

- Estabelecer critérios para priorizacao de escolhas estratégicas.

Atividades de Aprendizado:

- O professor fard uma exposicdo sobre os conceitos basicos do mdédulo

- O professor conduzird um estudo de caso proposto por ele.

- Sempre que possivel o professor estimulara o estabelecimento de relagGes entre os conceitos
da aula e os requisitos do projeto do curso.

Projeto — Andlise setorial

Disciplina: Estratégia Data de entrega:
Empresarial - MBA
Professor: Alunos por grupo: 4 a5

Coordenador: Adriano
Pedro Bom

Objetivo do trabalho: Consolidar os conhecimentos da disciplina de Estratégia Empresarial.

Diretrizes Gerais para realiza¢gao do projeto:

- N3o serdo aceitos trabalhos individuais, dada a complexidade do trabalho e os beneficios
esperados com a aprendizagem coletiva.

- Deve-se utilizar o caso de uma empresa real para o projeto

- Cada equipe devera preparar um texto escrito com o plano gerencial do projeto segundo
este roteiro.

- O texto escrito, em sua versao final, deve ser entregue na ultima aula (dia da prova).

Roteiro de Trabalho

Titulo: "Analise setorial para um Grupo Internacional”

Um grupo internacional estd pensando na possibilidade de investir no Brasil e contratou o seu
grupo para fazer uma analise do setor em questdo. A contratacdo da consultoria tem trés

objetivos principais:

1 - Entender o setor no Brasil.
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2 — Apresentar uma visdo de longo prazo do setor (5 a 10 anos). Determinar as principais
oportunidades e ameacas do negécio.

3 —Recomendacdo formal sobre: em qual grupo estratégico entrar e melhor forma de entrar no
setor.

Desta forma o grupo devera apresentar um relatorio escrito, abordando os seguintes topicos:

e Principais for¢cas macroambientais que afetam o setor e suas perspectivas.

e Caracteristicas gerais do setor, tamanho do setor, evolugdo da demanda, evolugdo
precos, potencial de mercado, participacdo de mercado dos principais concorrentes,
sazonalidade e vendas totais.

e Analise Setorial detalhara segundo o Modelo de Porter.

e Analise detalhada dos Grupos Estratégicos (concorrentes)

e Recomendagdo, com base nas analises realizadas, sobre a melhor forma de entrar no
setor (que estratégia utilizar?)

O grupo pode escolher um dentre os setores abaixo para fazer a andlise:
- Automobilistico

- Educacgdo Superior

- Higiene e limpeza

- Telecomunicagoes

- Imobilidrio (construtoras)

- Industria Alimenticia

- Eletrdnicos

- Informatica

- Bebidas

e (Caso o grupo tenha outra idéia de setor, pode apresentar ao professor e obter a sua
autorizagao.

e A escolha do setor serd por ordem de entrega do formuldrio a seguir.

TERMO DE INSCRICAO

SETOR:

GRUPO:

Membros do grupo (Minimo 4 e maximo 5 alunos):

NOME ASSINATURA

1-

2 —

3 —

4 - (O

™~

g

5- =
~O
[a 8
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DISCIPLINA: Gestao Estratégica de Financas Il
Cadigo Disciplina: 30293
Carga Horaria: 15 horas

PLANO DE ENSINO

OBIJETIVO DA DISCIPLINA

Ao final deste mdédulo o aluno deve ser capaz de:

- Entender os pré-requisitos necessarios para aquisicao e fusdo de uma empresa.
- Entender técnicas de como avaliar o valor de um ativo;

- Entender e aplicar as metodologias de avaliacao.

EMENTA
Mddulo A — Fusdes e aquisicdes: sinergia e criacao de valor
Mddulo B — Introducdo ao processo de avaliacdo de empresas
Médulo C — A criacdo de cenarios de desempenho Taxa de desconto; Calculo do Custo
de Capital
- Horizonte de Projecdo e Valor da Perpetuidade;
Mddulo D — Aplicacdo e Andlise das metodologias de avaliacdo - Valuation

BIBLIOGRAFIA BASICA

CAVALCANTE, Francisco; ROY, Martelanc; PASIN, Rodrigo. Avaliacdo de Empresas — Um
guia para fusdes & aquisicOes e gestdo de valor. 2. Ed. Sdo Paulo: Pearson Education,
2010.

COPELAND, Tom; KOLLER, Tim; MURRIN, Jack. Avaliagao de Empresas: Valuation. 3. Ed.
Sao Paulo: Makron, 2006.

ROSS, Stephen A.; WESTERFIELD, R. W.; JAFFE, J. F. Administracdo Financeira —
Corporate Finance. 2. Ed. S3o Paulo: Atlas, 2002.

BIBLIOGRAFIA COMPLEMENTAR

GITMAN, Lawrence J. Principios de Administragcdo Financeira. 10. Ed. S3o Paulo: Pearson
Addison Wesley, 2005.

DAMODARAN, Aswath. Avaliacdo de Investimentos: ferramentas e técnicas para
avaliacao de qualquer ativo. 22 Edicdo. Rio de Janeiro, Qualitymark: 2010

ABOIM, L. G.; ABOIM; L. R. & ALVIM, Marcelo A. Valuation - manual de avaliacdo e
reestruturacdao econdmica de empresas. 22 Edicdo. Sdo Paulo, Atlas: 2010.

SANTOS, José Odalio. Valuation (Um Guia Pratico) Metodologias e técnicas para andlise
de investimentos e determinacdo do valor financeiro de empresas. Sdo Paulo, Editora
Saraiva, 2012.

SANTOS, José Luiz dos e SCHMIDT Paulo. Fundamentos de avaliacdo de empresas: foco
no método de fluxo de caixa descontado. Teoria e Pratica. Sdo Paulo, Atlas: 2005.
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METODOLOGIA

O curso serda ministrado através de aulas expositivas e interativas através da
metodologia tradicional, no qual o professor é o sujeito ativo no processo de ensino-
aprendizagem, repassando seu conhecimento aos alunos, normalmente por meio de
aula tedrica. Deste modo, em disciplinas que utilizam somente o método tradicional, as

aulas sdo centradas no professor.

SISTEMA DE AVALIACAO
ITEM PESO
Estudo de caso: Aplicagdo e Anadlise das
. o 100%
metodologias de avaliagao.

DIVISAO DA DISCIPLINA

Moddulo A — Fusdes e aquisi¢des: sinergia e criacdo de valor
Modulo B — Introdugdo ao processo de avaliagdo de empresas

Modulo C — A criagdo de cendrios de desempenho Taxa de desconto; Cdlculo do Custo

de Capital

- Horizonte de Projegdo e Valor da Perpetuidade;
Modulo D — Aplicacdo e Analise das metodologias de avaliacdo - Valuation

Semana | Aula Moédulo
Sem.1 |Aulal Modulo A — Fusdes e aquisi¢des: sinergia e criacdo de valor
Sem.1 |Aula?2 Médulo B — Introduc¢do ao processo de avaliagcdo de empresas

Médulo C - A criacdo de cendrios de desempenho Taxa de
Sem.2 |Aula3 desconto; Célculo do Custo de Capital

- Horizonte de Projecdo e Valor da Perpetuidade;

sem. 2 |Aula 2 Modulo‘ D - Aplicacdo e Andlise das metodologias de avaliacao

- Valuation

Mdédulo D — Aplicagdo e Analise das metodologias de avaliagao
Sem.3 |Aula5 - Valuation

- Apresentacdo dos trabalhos.

RUA DA PENHA, 1.181- CENTRO, SOROCABA - SP - WWW.ESAMC.BR - (15) 3332-9901
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PLANEJAMENTO DE AULA
MODULO PESO |ITEM PESO
Apresentacgdo | - Apresentacgdo da disciplina -
1.1 Apresentacgao: Fusdes e aquisi¢Oes: sinergia e criagcdao T
. de valor
Mddulo A 20% T - 2
1.2 O Processo de Andlise de Fusdes e Aquisicdes 80%
TOTAL 100%
2.1 — Introducdo ao processo de avaliacdo de empresas | 25%
Médulo B 20% 2.2 - O Processo de Avaliacdo 75%
TOTAL 100%
3.1 A criagdao de cenarios de desempenho Taxa de —
e o desconto; Cdlculo do Custo de Capital
3.2 Horizonte de Projecdo e Valor da Perpetuidade; 50%
TOTAL 100%
4.1 Aplicacdo e Analise das metodologias de avaliacdo 75%
Médulo D 30% 4.2 Apresentagao dos trabalhos 25%
TOTAL 100%
TOTAL 100% |- -

ESAMC
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PLANEJAMENTO DOS MODULOS

. . L. Metodolo ..
Item/Overview Objetivo i & | Atividade
Apresentacao Dar seguranca ..
P ¢ & ¢ Tradicional
professor para os alunos
~ Mostrar o]
Apresentacao i .
. conteudo da | Tradicional
disciplina o
disciplina
3 Apresentacao
Moddulo . Acordar com
metodologia base o
Abertura i a classe a | Tradicional
e planejamento de .
metodologia
aula
Apresentacao Acorc:ar com
a classe a .
formas de Tradicional
- forma de
avaliagdo -
avaliacao
. Entender
1.1 Apresentagao: .
. porque existe .
Fusdes e , . Apresentacao
- estratégias de . L. .
aquisicoes: fusio o Tradicional | tedrica com os slides
sinergia e criacao N de apoio
de valor aquisicao
Maédulo
A Entender o
rocesso de o
1.2 O Processo de P . Apresentacao
. N andlise de .. L. .
Andlise de FusoOes e . Tradicional | tedrica com os slides
. fusdo e .
AquisicOes e de apoio
aquisicao
2.1—Introdugdo ao | Apresentar o o
Apresentacao
processo de | processo de .. , . .
. . Tradicional | tedrica com os slides
avaliacao de | avaliacao .
, de apoio
Modulo | empresas
B AP Apresentacao
2.2 - O Processo de | processo de .. p, . . .
D . Tradicional | tedrica com os slides
Avaliacao avaliacao .
de apoio
3.1 A criacdo de
.. ¢ Entender a
cenarios de | . . o
, importancia Apresentacao
Modulo | desempenho Taxa e .. , . .
das variaveis | Tradicional | tedricacom os slides
s 25 Sl lrigey ara uma de apoio
Célculo do Custo Zvalia %0 P
de Capital ¢
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3.2 Horizonte de

Entender a
importancia
de
conheciment

Apresentacao

Projecdo e Valorda | os das | Tradicional | tedricacom osslides
Perpetuidade; varidveis para de apoio
projecao e
perpetuidade
. Entender a
4.1 Aplicagdo e . ~
. aplicagdo e Apresentacao
Andlise das (e . L. .
. analise  das | Tradicional | tedricacom os slides
metodologias de ) .
. o metodologias de apoio
Médulo | avaliagao .
de avaliagao
D
Peer to
4.2 Apresentacao | Entender Peer Apresentacao dos
dos trabalhos conceito Colaborati | trabalhos em classe
on

VB3 e i e e L L 0L )
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DISCIPLINA: Analise e Gerenciamento de Riscos
Cadigo Disciplina: 30294
Carga Horaria: 15

PLANO DE ENSINO

OBJETIVO DA DISCIPLINA

Ao final deste mdédulo o aluno deve ser capaz de:

Entender técnicas de gerenciamento e oportunidades da analise riscos, o
funcionamento, as ameacas, os beneficios, padrdes e o conceito de riscos em projetos.
Além da identificacdo dos riscos, estrutura analitica, qualitativa e quantitativa.

EMENTA
Gerenciamento de Riscos; Analise de Riscos em Projetos; Beneficios do Gerenciamento
de Riscos; Monitoramento de Controle de Riscos.

BIBLIOGRAFIA BASICA

PROJECT MANAGEMENT INSTITUTE. Um Guia do Conhecimento em Gerenciamento de Projetos
(Guia PMBoK). 6. ed. Newtown Square [EUA]: PMI Books, 2018.

JURAN, J. M. Qualidade desde o Projeto. S3o Paulo: Cengage Learning, 2009.

LIMA, F. G. Andlise de Riscos. 2. Ed. Atlas, 2018.

BIBLIOGRAFIA COMPLEMENTAR

KERZNER, Harold. Gestao de projetos: as melhores praticas. 2. Ed. Porto Alegre: Bookman, 2006.
VARGAS, Ricardo V. Gerenciamento de Projetos: Estabelecendo Diferenciais Competitivos. 7.
ed. Rio de Janeiro: Brasport, 2011.

VALERIANO, Dalton. Moderno gerenciamento de projetos. Sdo Paulo: Prentice Hall,
2012.

RABECHINI Jr., Roque. O gerente de projetos na empresa. 3. Ed. Sdo Paulo: Atlas, 2011.
DINSMORE, Paul Campbell; SILVEIRA NETO, Fernando H. Gerenciamento de Projeto: como
gerenciar seu projeto com qualidade, dentro do prazo e custos previstos. Rio de Janeiro:
Qualitymark, 2013.

METODOLOGIA

O curso serd ministrado através de aulas expositivas e interativas através da
metodologia tradicional, no qual o professor é o sujeito ativo no processo de ensino-
aprendizagem, repassando seu conhecimento aos alunos, normalmente por meio de
aula tedrica. Deste modo, em disciplinas que utilizam somente o método tradicional, as
aulas sdo centradas no professor. Ha apoio de metodologias ativas onde os alunos
aplicam e vivenciam a teoria abordada na aula de maneira autébnoma e participativa.
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SISTEMA DE AVALIACAO
ITEM PESO
Metodologia ativa item 1.4 15%
Metodologia ativa item 2.4 15%
Metodologia ativa item 3.4 15%
Metodologia ativa item 4.2 15%
Prova 40%

DIVISAO DA DISCIPLINA

MODULO DE ABERTURA — Apresentac3o.

MODULO A - Defini¢cdo de Gerenciamento de Riscos
MODULO B - Beneficios do Gerenciamento de Riscos
MODULO C - Andlise de Riscos em Projetos
MODULO D - Monitoramento e Controle de Riscos

Semana | Aula Médulo

Sem.1 |Aulal Moddulo A — Aula expositiva + Metodologia ativa

Sem.1 |Aula?2 Modulo B — Aula expositiva + Metodologia ativa

Sem.2 |Aula3 Moddulo C — Aula expositiva + Metodologia ativa

Sem.2 |Aulad Moddulo D — Aula expositiva + Metodologia ativa

Sem.3 |Aula5 Aplicagdo Prova

PLANEJAMENTO DE AULA

MODULO PESO |ITEM PESO

Apresentacdo |- Apresentacdo disciplina -
1.1 Riscos 20%
1.2 Caracterizacdo dos Riscos 30%

Modulo A 20% | 1.3 Danos 20%
1.4 Exercicio - PBL 30%
TOTAL 100%
2.1 Beneficios da Analise e Gerenciamento de Riscos |25%
2.2 Andlise de Risco e suas Importancias 25%

Médulo B 20% | 2.3 Padrdes e Normas 25%
2.4 Exercicio - PBL 25%
TOTAL 100%
3.1 Conceito de Risco em Projetos 25%
3.2 Anadlise de Risco no Contexto de Gerenciamento de 0%

, Riscos

LI 30% 3.3 Identificacdo de Riscos 30%
3.4 Exercicio - PBL 25%
TOTAL 100%
4.1 Monitoramento e Controle de Riscos 25%

Modulo D 30% |4.2 Projeto Final - PBL 75%
TOTAL 100%

TOTAL 100% |- -
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PLANEJAMENTO DOS MODULOS

PBL

fixagao e
aplicacdo das

Item/Overview | Objetivo Metodologia Atividade
Apresentagao Apresentagao -
§ . P ¢ Tradicional
professor do professor
Apresentacao
~ dos mddulos e
Apresentacao . ..
T objetivos de | Tradicional
disciplina .
aprendizagem
da disciplina
Modulo Apresentacdo
Abertura | Apresentagdo da metodologia
metodologia base da
base e | disciplina e o | Tradicional
planejamento planejamento
de aula de
aula/maédulos
Apresentacao Aprese.n:ca.(;ao
dos critérios de -
formas de - Tradicional
L avaliagcao da
avaliacdo .
disciplina
Apresentagao N
dcljs risccfs e Apresentacdo
1.1 Riscos Tradicional tedrica com os
seus . .
. slides de apoio.
gerenciamentos
1.2 - Apresentacao
N Descricdo dos - p“ .
Caracterizacao . Tradicional tedrica com os
: riscos . .
dos Riscos slides de apoio.
Modulo A
Apresentagao e Apresentagao
1.3 Danos descricdo  dos | Tradicional tedérica com os
danos slides de apoio.
1.4 Exercicio - | Exercicios para PBL Definigao do

escopo.

VO

-
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ferramentas
vistas em aula

2.1 Beneficios
da Andlise e

Apresentacao e
explicacdo dos

Apresentacao

. beneficios do | Tradicional tedrica com os
Gerenciamento . . .
. gerenciamento slides de apoio.
de Riscos .
de riscos
. Apresentacao e .
2.2 Andlise de . Apresentagao
) descricao dos - L
Risco e suas o Tradicional tedrica com os
N principais . .
Importancias slides de apoio.
pontos
Médulo B
Apresentacao e N
~ : . ¢ Apresentacao
2.3 Padrbdes e | explicacdo dos - .
- Tradicional tedérica com os
Normas padrdes e . .
slides de apoio.
normas
Exercicios para
. fixacdo e A
2.4 Exercicio - _g - Definigao do
aplicacdo das | PBL
PBL Cronograma
ferramentas
vistas em aula
Apresentacao e
3.1 Conceito de | explicagdo dos Apresentagao
Médulo C | Risco em | conceitos e | Tradicional tedrica com os
Projetos modelos de slides de apoio.
risco
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3.2 Anadlise de
Risco no

Apresentacao e

Apresentacao

Contexto de | identificacao Tradicional tedérica com os
Gerenciamento | dos riscos slides de apoio.
de Riscos
3.3 . Apresentagao
e Explicagdo dos - ‘.
Identificacdo de p . g. . Tradicional tedrica com os
. principais riscos . .
Riscos slides de apoio.
Exercicios para
.. fixagao e N
3.4 Exercicio - 3 Iiia 35  das | PBL Definicao dos
PBL plicag Custos.
ferramentas
vistas em aula
Apresentacao
4.1 ]
. dos métodos de
Monitoramento . -
monitoramento | Expositiva Nenhuma
e Controle de
. e controle de
Riscos .
riscos
Desenvolvimento
e Definicdo:
Comunicacdo /
Médulo D . Recursos
Exercicios para
. Humanos /
. fixagao e
4.2 Projeto - Compras e
. aplicacdo das | PBL i
Final - PBL aquisicdo /
ferramentas o .
vistas em aula Gest3o deriscos /
Qualidade /

Gestao integrada
+ Apresentagdo
do projeto final.
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DISCIPLINA: Direito Empresarial

Cadigo Disciplina: 30295

Carga Horaria: 15 horas

PLANO DE ENSINO

OBIJETIVO DA DISCIPLINA

Ao final de cada mddulo, o (a) aluno(a) devera ser capaz de:

- Conhecer aspectos do Direito Empresarial;

- Estudar a teoria geral: do direito societdrio; dos titulos de crédito; dos contratos
empresariais e lei de faléncia;

- Transformar as informacgdes tedricas recebidas em conhecimento pratico, através de
estudo de casos;

- Analisar questdes atuais da jurisprudéncia sobre os temas indicados;

- Difundir solugdes juridicas com o fim de criar uma cultura da prevencdao em cendrios
adversos;

- Adquirir instrumental técnico juridico para gerenciar negdcios.

EMENTA

Apresentar o tema direito empresarial através da doutrina, leis e jurisprudéncias, bem
como, revelar a importancia de conhecer tal disciplina para prevenir cendrios adversos
e solucionar problemas, com intuito de poupar recursos e auxiliar na administracdo do
préprio negdcio.

BIBLIOGRAFIA BASICA

BENSOUSSAN, Fabio Guimardes; BOITEUX, Fernando Netto. Manual de direito
empresarial. Salvador: Editora JusPodivm, 2018.

NEGRAO, Ricardo. Manual de direito empresarial. 8 ed., S0 Paulo: Saraiva Educacdo,
2018.

VENQOSA, Silvio de Salvo; RODRIGUES, Claudia. Direito Civil: direito empresarial. 6 ed.
Ver., atual. e ampl. — S3o Paulo: Atlas, 2016.

BIBLIOGRAFIA COMPLEMENTAR

BARRILARI, Claudia Cristina. Crime empresarial, autorregulacdo e compliance. Sao
Paulo: Thomson Reuters Brasil, 2018.

FARIAS, Cristiano Chaves de; ROSENVALD, Nelson, 2013. CURSO DE DIREITO CIVIL —
DIREITO DOS CONTRATOS, vol. 4, 3 ed., Salvador: Editora JusPodivm, 2013.

LAMY, Anna Carolina Faraco; CATTONI, Angelo Solano; CASCAES NETO, Pedro.
Recuperacdo de empresas e faléncia: coletdnea de artigos da Comissao de Direito
Empresarial da OAB/SC. Floriandpolis: Empdrio do Direito, 2017

SANTOS, Elisabete Teixeira Vido dos. Curso de Direito Empresarial. 6 ed., Sao Paulo:
Thomson Reuters Revista dos Tribunais, 2018.
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METODOLOGIA

O curso serd ministrado através de aulas expositivas e interativas através da
metodologia tradicional, no qual o professor é o sujeito ativo no processo de ensino-
aprendizagem, repassando seu conhecimento aos alunos, normalmente por meio de
aula tedrica. Deste modo, em disciplinas que utilizam somente o método tradicional, as
aulas sdo centradas no professor.

SISTEMA DE AVALIACAO
ITEM PESO
Momento — Peer to peer — Item 1.10 10%
Momento — Peer to peer — Item 1.15 10%
Momento — Peer to peer — Item 2.5 10%
Momento — Peer to peer — Item 3.5 10%
Momento — Peer to peer—Iltem—4.3 | 10%
Prova 50%

DIVISAO DA DISCIPLINA

MODULO DE ABERTURA — Apresentac3o.

MODULO A: PARTE | - INTRODUGCAO AO DIREITO EMPRESARIAL; PARTE Il - TEORIA
GERAL DO DIREITO SOCIETARIO E TIPOS DE SOCIEDADES CONTRATUAIS.

MODULO B: TEORIA GERAL DOS TiTULOS DE CREDITO.

MODULO C: TEORIA GERAL DOS CONTRATOS EMPRESARIAIS.

MODULO D: RECUPERACAO JUDICIAL E FALENCIA.

Semana | Aula Moédulo

Sem.1 |Aulal Moddulo A — Parte I: Aula expositiva + Metodologia ativa
Sem.1 |Aula?2 Moddulo A — Parte Il: Aula expositiva + Metodologia ativa
Sem.2 |Aula3 Modulo B — Aula expositiva + Metodologia ativa

Sem.2 |Aula4d Moddulo C — Aula expositiva + Metodologia ativa

Sem.3 |Aula5 Mddulo D — Aula expositiva + Metodologia ativa + Prova
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PLANEJAMENTO DE AULA
MODULO PESO ITEM PESO
Apresentacdo | - Apresentacdo disciplina -
1.1 Evolugdo historica; 5%
1.2 Teoria da Empresa; 5%
1.3 Atividade empresarial; 5%
1.4 Empresario; 5%
1.5 Empresario individual; 5%
1.6 EIRELI; 5%
1.7 Estabelecimento empresarial; 5%
1.8 Trespasse e sub-rogacdo de contratos 5%
3 1.9 Registro; 5%
Médulo A 25%
1.10 nome empresarial. 5%
1.11 Introdugdo ao direito societario; 10%
1.12 Sociedades ndo personificadas e personificadas; 10%
1.13 Sociedades personificadas: Sociedade simples; Sociedade em
nome coletivo; Sociedade em comandita simples; Sociedade Limitada; | 15%
Sociedade em comandita por a¢bes; Sociedade anénima;
1.14 Dissolugdo, liquidagcdo e extingdo das sociedades 10%
1.15 Desconsideragdo da personalidade juridica. 5%
TOTAL 100%
2.1 Teoria geral dos titulos de crédito; 20%
2.2 Letra de cambio e nota promissoria; 20%
] 2.3 Duplicata; 20%
ModuloB 125% I  eque; 20%
2.5 Cédula de crédito bancério. 20%
TOTAL 100%
3.1 Teoria geral dos contratos empresariais; 5%
3.2 Contrato: evolugdo, conceito e local; 5%
3.3 Tempo do contrato — a escada ponteana; 10%
3.4 Principios 10%
Médulo C 259% 3.5 Contratos em espécie: Agéncia e distribuicdo; Distribuicdo por
conta propria; Mandato e comissdo mercantil; Corretagem; Franquia;
Compra e venda mercantil; Arrendamento Mercantil; Alienagdo | 70%
fiduciaria em garantia; Contratos bancarios; Faturizagdo; Transporte;
Seguro.
TOTAL 100%
4.1 Disposi¢Oes comuns a recuperagao judicial e a faléncia; 20%
4.2 Recuperacao judicial e extrajudicial; 20%
Médulo D 25% 4.3 Faléncia. 25%
4.4 Prova 35%
TOTAL 100%
TOTAL 100% |- -

PLANEJAMENTO DOS MODULOS
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Item/Overview Objetivo Metodologi | Atividade
a
O professor se
apresenta com um
Apresentagao breve relato de suas -
A Tradicional -
professor experiéncias
académicas e
profissionais.
0] professor
apresenta a
disciplina e faz a
correlagao da
Apresentacao mesma com as .
o . N Tradicional -
disciplina demais disciplinas
do curso, bem como
Médulo a introdugdo da
Abertura metodologia a ser
aplicada.
Apresentagao o professor
. apresenta a
metodologia base e . o
. metodologia a ser | Tradicional -
planejamento  de .
aplicada no
aula
decorrer do curso.
0] professor
apresenta a forma
Apresentacao de avaliacdo .
.. | conforme Tradicional -
formas de avaliacdo .
destacado no item
Sistema de
Avaliacdo.
Apresenta
Apresentar 0s Np , -g
~ . do tedrica
1.1 Evolucdo | aspectos gerais da -
. ~ . Tradicional com 0s
historica; evolucdo historica .
slides de
da empresa. .
apoio.
Apresentag
. . do tedrica
1.2  Teoria da | Apresentar a teoria -
Tradicional com 0s
Empresa; da empresa. dides  de
Modulo A .
apoio.
Apresentag
13 Atividade Aprfesentar a N do tedrica
. atividade Tradicional com 0s
empresarial; ) .
empresarial. slides  de
apoio. (@)
Apresentar Apresentag ODU
1.4 Empresario; aspectos gerais do | Tradicional do tedrica =
empresario. com 0s &
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slides  de
apoio.
Apresenta
Apresentar Np , .g
L. do tedrica
1.5 Empresario | aspectos do .
o e L. Tradicional com 0s
individual; empresario .
e slides  de
individual. .
apoio.
Apresentag
Apresentar I i
1.6 EIRELI; P . L Tradicional com 0s
conceito de Eireli. i
slides  de
apoio.
Apresenta
Apresentar o] Np , -C
1.7 ) 3o tedrica
. conceito de .

Estabelecimento ) Tradicional com 0s
i estabelecimento .
empresarial; . slides  de

empresarial. ,
apoio.
Apresentar Apresentag
1.8 Trespasse e sub- | aspectos do jo tedrica
rogacao de | trespasse e sub- | Tradicional com 0s
contratos rogacao de slides de
contratos. apoio.
Apresentag
Apresentar do tedrica
1.9 Registro; conceito e utilidade | Tradicional com 0s
do registro. slides  de
apoio.
Apresentag
do tedrica
com os
Apresentar o .
. . slides de
1.10 Nome conceitoe a Tradicional + .
. . N apoio +
empresarial. importancia do Peer to Peer o
. Resolugdo
nome empresarial.
de
questdes
em grupos.
Apresentag
N Apresentar a do tedrica
1.11 Introducdo ao | , : N .
ey Lo introducao ao | Tradicional com os
direito societario. L L .
direito societario. slides de
apoio.
Apresentar 0s Apresentag
1.12 Sociedades ndo | aspectos gerais das do tedrica
personificadas e | sociedades ndo | Tradicional com os —
personificadas. personificadas e slides de (@)
personificadas. apoio. g
&
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1.13 Sociedades
personificadas:
Sociedade  simples;
Sociedade em nome Apresentag
coletivo;  Sociedade . do teodrica
. Apresentar os tipos .
em comandita o Tradicional com 0s
. ) societdrios. .
simples;  Sociedade slides de
Limitada; Sociedade apoio.
em comandita por
acoes; Sociedade
anénima.
Apresentar A t
1.14 Dissolugéo, aspectos da Npreser] ag
o . N do tedrica
liguidagao e | dissolugao, .
- L Tradicional com 0s
extingao das | liquidacao e .
) . slides de
sociedades. extingao das ]
. apoio.
sociedades.
Apresentag
do tedrica
Apresentar o]

1.15 L. com 0s
. N instituto da o .
Desconsiderac¢do da . . Tradicional + | slides de
. desconsideracdo da .
personalidade ) Peer to Peer | apoio +

- personalidade .
juridica. o Resolugao
juridica. .
de questdes
em grupos.
Apresentag
I |Gk Apresentar,a teoria N do tedrica
, .y geral dos titulos de | Tradicional com 0s
titulos de crédito; L .
crédito. slides de
apoio.
Apresentag
22 Letra de cambio Apre}:sgntar , as N do tedrica
e nota bromisséria: | CSPECies de titulos | Tradicional | com 0s
P * | de crédito. slides de
X apoio.
Médulo B P
Apresentag
Apresentar a I il
2.3 Duplicata; P . Tradicional com 0s
duplicata; .
slides  de
apoio.
Apresentag
Apresentar o] 80 teorica
2.4 Cheque; P Tradicional com 0s
cheque; .
slides  de
apoio.
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M o G i

Apresentag
do tedrica
com 0s
2.5 Cédula  de | Apresentar a cédula | Tradicional + | slides  de
crédito bancdrio. de crédito bancario. | Peer to Peer | apoio +
Resolucdo
de questdes
em grupos.
Apresenta
. Apresentar Np : -g
3.1 Teoria geral dos i do tedrica
aspectos gerais dos .
contratos Tradicional com 0s
. contratos .
empresariais; . slides  de
empresariais. .
apoio.
Apresentag
3.2 Contrato: | Apresentar a do tedrica
evolucdo, conceito | evolucdo, conceito | Tradicional com oS
e local; e o local. slides de
apoio.
Apresentag
3.3 Tempo do Apresentarotempo 3o tedrica
contrato — a escada | do contrato e a | Tradicional com 0s
Ponteana; escada Ponteana. slides de
apoio.
A Apresentag
presentar 0 50 tedrica
o rincipios .
3 3.4 Principios P P . .| Tradicional com 0s
Maédulo C contratuais mais .
. slides de
utilizados. ]
apoio.
3.5 Contratos em
espécie: Agéncia e
distribuicdo;
Distribuicdo por
conta proépria; Apresentag
Mandato e do tedrica
comissdo mercantil; n com oS
resentar 0s - .
Corretagem; P Tradicional + | slides  de
. contratos em .
Franquia; Compra e A Peer to Peer | apoio +
venda  mercantil; ' Resolucdo
Arrendamento de questdes
Mercantil; em grupos.
Alienacdo fiduciaria
em garantia;
Contratos
bancarios;
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Faturizacao;
Transporte; Seguro.

Modulo D

Apresentar a
. . . o Apresentag
4.1 Disposic¢Oes | introdugao sobre as . L.
N - dao tedrica
comuns a | disposi¢cGes comuns .
e " Tradicional com 0s
recuperacao judicial | aos institutos da .
. o slides de
e a faléncia; recuperacao judicial )
A apoio.
e da faléncia.
Apresenta
. | Apresentar as ~p , -g
4.2 Recuperacao ao tedrica
s regras da .
judicial e o Tradicional com oS
o recuperacao judicial i
extrajudicial; Lo slides  de
e extrajudicial. .
apoio.
Apresentag
do tedrica
com 0s
4.3 Faléncia Apresentar a Lei de | Tradicional + | slides  de
. ia. A .
Faléncia. Peer to Peer | apoio +
Resolucdo
de questdes
em grupos.
Apresentag
Concluir com a do tedrica
4.4 Conclusao importancia do | Tradicional ou com
tema. slides de
apoio.
Analisar o
conhecimento .
4.5 Prova . Individual Prova
adquirido pelo
aluno.
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CURSO: MBA - FASE 2

DISCIPLINA: PLANO DE NEGOCIOS - “QUALIFY”

Ultima revis3do: Julho, 2019 Horas-aula: 12

Professores: elcio.sotkeviciene@esamc.br; sandro.vidotto@esamc.br

OBJETIVO DA DISCIPLINA:

e Apresentar um diagndstico situacional, relacionado ao estdgio das operacdes e
dos negécios da empresa estudada, empreendimento novo ou existente, no
ambito dos quatro eixos de forma¢ao do MBA: Finangas, Gestdao Empresarial,
Marketing e Recursos Humanos.

e Este diagnodstico conterd a melhoria ou inovacao identificada, ambicionada pela
empresa, para que seja posteriormente endereg¢ada a solu¢dao do tema, por meio

do Projeto Final da Fase 3, do MBA.

METODOLOGIA:

e O estudo atenderd a uma metodologia de plano de negdcios, tipificada, mais a
frente.

e Alunas (os) devem sempre vir as reunides de consultoria preparados, com as
duvidas e o andamento do projeto afim de que seja avaliado o andamento do
trabalho, na linha do tempo, a integracdo da equipe de estudos e a propriedade
de sua execucdo.

e Deve-se ter em principio o questionamento do porqué se esta produzindo o
trabalho em curso, assegurando a objetividade e aplicacdo efetiva nos processos
de negdcios da empresa estudada.

e Nos estudos observa-se o rigor do processo de localizacdo, coleta, tratamento e
andlise das informacdes, indispensaveis para o exercicio de julgamento
fundamentado, e que possam dar credibilidade as descricbes, analises e
conclusdes da equipe.

e Os estudos e suas producdes literarias serdo desenvolvidos durante o periodo
calendarizado, ndo se limitando aos horarios de aula presencial.

e Caberda aos Professores OQOrientadores acompanhar, nos hordrios de aula
indicados, integralmente presenciais, o desenvolvimento dos estudos, nos
moldes dos compromissos oferecidos pelos alunos.

e Para tanto, o formuldrio Cronograma de Elaboracdo do Plano de Negdcios,
disponivel em www.esamcsorocaba.com.br /MBA/Material Geral sera
preenchido e entregue aos orientadores com as datas indicadas pelos alunos.
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e No ultimo dia do calenddrio, serdo disponibilizados para os Professores
Orientadores o resultado dos estudos, sem excecao.

SISTEMA DE AVALIACAO:

e O estudo tera avaliagdao por parte do Professor (a) orientador (a), ao final do
maodulo, em conjunto com a coordenacdao do MBA.

e (Qualificado estara habilitado para o Plano de Negdécios da Fase 3. Em caso
contrario o modulo é refeito pela equipe.

EQUIPES:

e Equipes de no minimo trés e maximo seis alunos, sem excecao.
e Equipes formadas conforme as especializagGes selecionadas, no eixo de
formacao em que estudam.

CONTEUDO:

Os estudos, na Fase 2 conterdo essencialmente: capa, sumario executivo, plano
segundo o roteiro pré-estabelecido e consideragdes finais, conforme exemplo, a seguir:

Consideracodes
Finais

Diagnostico

Sumaério Executivo
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e Forma

Impresso, em uma via em espiral, nesta Fase 2.

e (Capa

Contera o Nome da Escola, FACULDADE ESAMC SOROCABA o Titulo do Estudo,
a Especializagdo Selecionada, o Nome dos Componentes da Equipe, o més e ano

de elaboracgado.

e Sumario Executivo

Embora esteja localizado logo no inicio, o sumdrio executivo é a Ultima etapa do
trabalho, que tratara do seu resumo para guiar o leitor.

Resume as principais informagdes constantes do estudo, com foco na
abordagem principal que o diagndstico dara sobre as atividades ou negdcio, bem
como os aspectos mais importantes a se observar que geraram o diagndstico
obtido, com as necessidades de melhoria ou inovacdo e as expectativas da
melhoria ou inovacdo esperadas a partir da implementacdo efetiva do plano a
ser desenvolvido na Fase 3. O ideal é que o sumdrio executivo tenha uma lauda.

e Diagnostico e Consideragoes Finais

Constituem o desenvolvimento do roteiro de estudos indicado a seguir:

CAPA

SUMARIO EXECUTIVO

EMPRESA

DIAGNGOSTICO

Apresentacdo da Empresa a ser estudada

Declaragtes Institucionais da Empresa

Setor de atividades

Localizagdo

Principais Produtos e Servigos

Histarico

Principais Clientes e Fornecedores

Quais sdo os principais concorrentes?

AREA DE ESTUDO

Porgue esta drea & importante?
Qual é o processo que demanda melhoria ou inovagdo?

Qual é a oportunidade de melhoria a ser enderegada?

Quais sdo os indicadores ou ausencia déles que sugerem a
existencia da oportunidade de melhoria percebida?

COMNSIDERAGOES FINAIS

Qual é o resultado a que se espera chegar quando for concluido o
enderecamento do tema.

IMPORTANCIA DO PROJETO PARA AS ORGANIZACOES:

Os beneficios as organizagdes sdo:
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e Diagndstico aprofundado do posicionamento da operacdo estudada e seus
efeitos na atividade da empresa;

e Confiabilidade técnica e estratégica, através de metodologias consagradas de
definicdo de oportunidades de melhoria nas operag¢des estruturadas por alunos
e professores.

Desta forma, a empresa terd um expressivo beneficio ao se abrir para a realiza¢do dos
estudos.

Duvidas e informacdes que ndo constem desta ementa serdo oferecidas pelos
Professores Orientadores.

M
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DISCIPLINAS FASE 3

DISCIPLINA: Regulagdao do Comércio Internacional
Cadigo Disciplina: 30308
Carga Horaria: 12 horas

PLANO DE ENSINO

OBIJETIVO DA DISCIPLINA

Ao final desta disciplina, o aluno devera ser capaz de entender os mecanismos que
regulam o comércio internacional tanto no ambito externo, com os organismos
internacionais e os processos de integracdo econdémica, quanto em nivel nacional, a
partir das diversas agéncias regulatdrias do Brasil. Neste sentido, compreendera
organizacdes tais como a Organizacdo Mundial do Comércio (OMC) e o Fundo
Monetario Internacional (FMI); mecanismos de integracdo econémica, como o Mercado
Comum do Sul (Mercosul) e as agéncias nacionais SAIN, CAMEX, SECEX, Apex e Receita
Federal.

EMENTA

Principios de Operagdes Internacionais; Exportagdo; Importagdo; Fundamentos da
Logistica; Gestao da Logistica.

BIBLIOGRAFIA BASICA

GAMA, M., LOPEZ, J. M. C. Comércio Exterior Competitivo. 42 edi¢do. Sdo Paulo:
Aduaneiras, 2010;

BERGSTRAND, J. H. Empresa Global. 25 principios para operagdes internacionais. 12
edi¢do. Sdo Paulo: Publifolha (The New York Times/Pocket MBA), 2002.

HERZ, Monica; HOFFMANN, Andrea Ribeiro. Organizagdes Internacionais. Elsevier,
2004.

BIBLIOGRAFIA COMPLEMENTAR

VAZQUEZ, JOSE LOPES. Comércio Exterior Brasileiro. 102 edicdo. Sdo Paulo: Atlas, 2012.
MORINI, C., SIMOES, R. C. F., DAINEZ, V. I. (Orgs). Manual de Comércio Exterior. 22
edicdo. Campinas: Alinea, 2011.

SARFATI, G. Teoria das Relagdes Internacionais. 12 edi¢cdo. Sdo Paulo: Saraiva, 2005.
MURTA, ROBERTO DE OLIVEIR. Importacdo e Exportacao — INCOTERMS revisao. Sao
Paulo: Jurug, 2011.

BALLOU H. Ronald. “Gerenciamento da Cadeia de Suprimentos — Planejamento,
Organizacdo e Logistica Empresarial”. 42 Edicdo. Editora Bookman, Sdo Paulo, SP.
2001.

METODOLOGIA

A disciplina serd, num primeiro momento, ministrada através de aulas expositivas e
interativas através da metodologia tradicional, no qual o professor é o sujeito ativo no
processo de ensino-aprendizagem, por meio de exposicdo tedrica. Posteriormente,
recomenda-se a execuc¢do de metodologias ativas, com a execuc¢ao de exercicios em sala
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de aula ao final de cada mddulo/aula. Dentre as metodologias ativas sugerimos o

desenvolvimento de atividades de gamification, mas fica a critério do professor
elaborar as atividades em sala.

SISTEMA DE AVALIACAO
ITEM PESO
Exercicios em sala (Gamification) 30%
Avaliacao 70%

DIVISAO DA DISCIPLINA

MODULO DE ABERTURA — Apresentacdo

MODULO A - Organismos Internacionais de Comércio
MODULO B - Integracdo Regional Econdmica
MODULO C - Regulagdo do Comércio no Brasil

Semana Aula Modulo

Moddulo A — Aula expositiva + Exercicios em sala
(Gamification)
Moddulo B — Aula expositiva + Exercicios em sala
(Gamification)
Modulo C - Aula expositiva + Exercicios em sala
(Gamification)

Sem. 1 Aulal

Sem. 1 Aula 2

Sem. 2 Aula 3

Sem.2 | Aula4 |Avaliacdo

PLANEJAMENTO DE AULA

MODULO
MODULO PESO ITEM PESO
Apresentacdo - Apresentacdo disciplina -
1.1 Comércio Internacional 15%
Mddulo A - 1.2 Organismos Internacionais de Comércio 20%
Organismos 33% 1.3 FMI, Banco Mundial e BIRD 15%
Internacionais 1.4 GATT e OMC 25%
de Comércio 1.5 Exercicios de Revis3do (Gamification) 25%
TOTAL 100%
2.1 Integracao Regional Econdmica 10%
Modulo B - 2.2 Niveis de Integragdao Econdémica 20%
Integracao 33% 2.3 Mercosul 25%
Regional 2.4 G-20 e BRICS 20%
Econbmica 2.5 Exercicios de Revisdo (Gamification) 25% 8
TOTAL 100% \—(|U
, 3.1 SAIN 15% 1=
Modulo C- 1 33% I3 CAMEX e SECEX 15% &
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Regulacdo do 3.3 APEX e Camaras de Comércio 15%
Comércio no 3.4 Receita Federal 30%
Brasil 3.5 Exercicios de Revis3o (Gamification) 25%
TOTAL 100%
TOTAL 100% - S
PLANEJAMENTO DOS MODULOS
Item/Overview Objetivo Metodologia Atividade
Apresentacao D
P ¢ ar sesuranca Tradicional
professor para os alunos
~ Mostrar o
Apresentagao 3 .
L conteudo da Tradicional
disciplina .
disciplina
— Apresentacao
R metodologia | Acordar com a
Abertura -
base e classe a Tradicional
planejamento metodologia
de aula
Apresentacdao | Acordar com a
formas de classe a forma Tradicional
avaliacdo de avaliagao
Introduzir o ~
- Apresentacao
1.1 Comércio aluno ao .. -
. . Tradicional | tedrica com os
Internacional Comércio . .
. slides de apoio
Internacional.
Apresentar os
principais
1.2 Organismos .mecanl.?mos' Apresentacdo
. internacionais - .
Internacionais Tradicional | tedrica com os
de Comércio S slides de apoio
Modulo A - historicamente,
regulam as
Organismos atividades.
Internacionais Apresentar os
de Comércio mecanismos Abresentacso
o= RV I RS Tradicional teF(;rica cor’rg':\ 0s
Mundial e BIRD | referente FMI, dlides de anoio
Banco Mundial P
e BIRD.
Apresentar os
14 GATT e mecanismos Apresentacao
' OMC internacionais Tradicional | tedrica com os

referente GATT
e OMC.

slides de apoio
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1.5 Exercicios

Revisar o
conteudo
ensinado no

A critério do
professor. E
enviada, junto
ao material de

integracao, em
nivel mundial
(G-20 e BRICS).

o moddulo/aula Gamification apoio, uma
de Revisdo X
através de proposta de
exercicios metodologia
ativos. ativa via
slideshow.
Verificar de que
~ maneira o ~
2.1 Integracao o Apresentacao
. comércio - -
Regional . . , | Tradicional | tedrica com os
.. internacional é . .
Econdmica . slides de apoio
organizado, no
ambito externo.
Apresentar
2.2 Niveisde | mecanismos de Apresentacdo
Integragao cooperagao e Tradicional | tedrica com os
Econdmica integracao slides de apoio
Médulo B — econdmica.
Integracao
Regional
Econbmica
Apresentar
mecanismos de ~
T Apresentacao
2.3 Mercosul . N Tradicional | tedrica com os
integracdo, em . .
, . slides de apoio
nivel regional
(Mercosul).
Apresentar Apresentacao
24G-20e mecanismos de - p . .
~ Tradicional | tedrica com os
BRICS cooperagao e

slides de apoio

VI S Nl b all = o L i L (@)
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VO

Gl i g\ s i 77

A critério do
professor. E

3.5 Exercicios
de Revisdo

maodulo/aula
através de
exercicios
ativos.

Revisar o . .
i enviada, junto
conteldo .
. ao material de
.. ensinado no .
2.5 Exercicios ) o apoio, uma
o modulo/aula Gamification
de Revisdo , proposta de
através de .
. metodologia
exercicios . .
ativos ativa via
' slideshow.
Apresentar aos
alunos as
rincipais .
: R p Apresentacao
agéncias .. , .
3.1 SAIN , . Tradicional tedrica com os
regulatorias do . .
. slides de apoio
comeércio
internacional no
Brasil: SAIN.
3.2 CAMEX e Apresentar aos N A}:zr?sentagao
SECEX alunos: CAMEX Tradicional tedrica com os
e SECEX slides de apoio
Apresentar aos o
, 3.3 APEX e P Apresentacdo
Moddulo C— R alunos: APEX, .. L.
Camaras de . Tradicional tedrica com os
.. Camaras de . .
~ Comércio L slides de apoio
Regulacdo do Comércio.
Comera.o no 3.4 Receita Apresentar a'os N Arfr(.esentagao
Brasil alunos: Receita | Tradicional tedrica com os
Federal . .
Federal. slides de apoio
A critério do
Revisar o professor. E
conteldo enviada, junto
ensinado no ao material de

Gamification

apoio, uma
proposta de
metodologia
ativa via
slideshow.
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FACULDADE ESAMC SOROCABA

DISCIPLINA: Gestdo de Operacdes de Cambio e Tributacdo de
Comércio Exterior

Cadigo Disciplina: 30309
Carga Horaria: 12 horas

PLANO DE ENSINO

OBIJETIVO DA DISCIPLINA

O objetivo desta disciplina é que o aluno concluinte seja capaz de compreender os
mecanismos gerais referentes ao cambio e a tributacdo em relagdo ao comércio exterior
no Brasil. Neste sentido, serdo estudados impostos e opera¢des de cambio tanto com
relacdo as exportacdes como as importacdes brasileiras. Posteriormente serdo
abordadas as principais barreiras ndo-tarifarias ao comércio internacional e
mecanismos de defesa comercial, como as medidas sanitarias e fitossanitarias, os
subsidios, a propriedade intelectual e as medidas antidumping.

EMENTA
Principios de Operacgdes Internacionais; Exportacdo; Importacdo; Operacoes de Cambio

BIBLIOGRAFIA BASICA

GAMA, M., LOPEZ, J. M. C. Comércio Exterior Competitivo. 42 edicdo. Sdo Paulo:
Aduaneiras, 2010;

BERGSTRAND, J. H. Empresa Global. 25 principios para operagdes internacionais. 12
edicdo. Sdo Paulo: Publifolha (The New York Times/Pocket MBA), 2002.

CARVALHO, D. M. S., ASSIS, M. G., JOAQUIM, T. R. Mercado de Cambio Brasileiro e
Cambio de Exportagao. 12 edigdo. Sdo Paulo: Aduaneiras, 2007.

BIBLIOGRAFIA COMPLEMENTAR

VAZQUEZ, JOSE LOPES. Comércio Exterior Brasileiro. 102 edicdo. Sdo Paulo: Atlas, 2012.
MORINI, C., SIMOES, R. C. F., DAINEZ, V. I. (Orgs). Manual de Comércio Exterior. 22
edicdo. Campinas: Alinea, 2011.

SARFATI, G. Teoria das Relag¢des Internacionais. 12 edi¢ao. Sao Paulo: Saraiva, 2005.
MURTA, ROBERTO DE OLIVEIR. Importacao e Exportagcao — INCOTERMS revisao. Sao
Paulo: Jurud, 2011.

BALLOU H. Ronald. “Gerenciamento da Cadeia de Suprimentos — Planejamento,
Organizacdo e Logistica Empresarial”. 42 Edicdo. Editora Bookman, S3o Paulo, SP.
2001.

METODOLOGIA

A disciplina serd, num primeiro momento, ministrada a partir de aulas expositivas e
interativas através da metodologia tradicional, no qual o professor é o sujeito ativo no
processo de ensino-aprendizagem, por meio de exposi¢ao tedrica. Posteriormente,
recomenda-se a execuc¢do de metodologias ativas, com a execugdo de exercicios em sala
de aula ao final de cada mddulo/aula. Dentre as metodologias ativas sugerimos o

"MBA EXECUTIVO

ESAMC
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FACULDADE ESAMC SOROCABA

elaborar as atividades em sala.

SISTEMA DE AVALIACAO
ITEM PESO
Exercicios em sala 30%
Avaliacao 70%

DIVISAO DA DISCIPLINA

MODULO DE ABERTURA — Apresentacdo

MODULO A - Operacdes de Cambio

MODULO B - Tributac¢do na Importacdo e Exportacdo
MODULO C - Barreiras ndo-tarifarias e Defesa Comercial

Semana Aula Modulo

Sem. 1 Aulal |Mddulo A - Aula expositiva + Metodologia ativa

Sem. 1 Aula2 |Mddulo B— Aula expositiva + Metodologia ativa

Sem. 2 Aula3 |Mddulo C— Aula expositiva + Metodologia ativa

Sem.2 | Aulad4 |Mdbdulo C-Avaliagdo

PLANEJAMENTO DE AULA
MODULO
MODULO | PESO ITEM PESO
Apresentacao - Apresentacdo disciplina -
1.1 Banco Central do Brasil (BACEN) 20%
VAT 1.2 Cambio e Contrato de cambio 20%
° u~o i 1.3 Operagbes de Cambio: Exportacdo 20%
Operacdes de | 33% = AL = o
Cambio 1.4 OperacOes de Cambio: Importacao 20%
1.5 Exercicios de Revisao 20%
TOTAL 100%
Sdul 2.1 Tratamento Tributdrio na Importacao 30%
T:\i/lbo tu ci Br_] 2.2 Tratamento Tributario na Exportacao 30%
! aga? @1 33% (23 Regime de drawback 20%
Importagao e . =
E ~ 2.4 Exercicios de Revisdo 20%
Xportacdo
TOTAL 100%
Médulo C - 33% 3.1 Barreiras ndo-tarifarias 40%
Barreiras nao- ° 3.2 Defesa Comercial 20%

RUA DA PENHA, 1.181- CENTRO, SOROCABA - SP - WWW.ESAMC.BR - (15) 3332-9901
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tarifarias e 3.3 Dumping e antidumping 20%
Defesa 3.4 Exercicios de Revisdo 20%
Comercial TOTAL 100%
TOTAL 100% - -
PLANEJAMENTO DOS MODULOS
Item/Overvie Objetivo Metodolog Atividade
w ia
Apresentacao
P ¢ e Tradicional
professor para os alunos
o Mostrar o
Apresentacao R ..
L conteudo da Tradicional
disciplina .
disciplina
o Apresentagao
Modulo metodologia Acordar com a
Abertura ..
base e classe a Tradicional
planejamento metodologia
de aula
Apresentagdo | Acordar com a
formas de classe a forma | Tradicional
avaliacdo de avaliagao
Compreender as
principais
1.1 Banco fungdes do Apresentacdo
Central do BACEN com Tradicional tedrica com os
Brasil (BACEN) relagao ao slides de apoio
comércio
exterior
Compreender as
1.2 Cambio e cgemfllor;fzecso(rj:o Apresentacao
Maddulo A Contrato de Tradicional tedrica com os
. preencher um . .
- cambio slides de apoio
o contrato de
Operagoe AL
< de cambio
Cambio Conf;ec,e;.as
1.3 Operacdes caracteris |Sas e
N das operagdes - L
de Cambio: N Tradicional tedrica com os
N de cambio da . .
Exportagdo ~ slides de apoio
exportacao no
Brasil
~ Conhecer as o
1.4 Operacgoes . Apresentacao
AL caracteristicas - L
de Cambio: - Tradicional tedrica com os
- das operacdes . .
Importacao slides de apoio

de cambio da
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importagao no

Brasil
Exercicios onde o
prof. Divide a classe
. em grupos e cada
Revisar o grup

conteudo da

grupo fica

RUA DA PENHA, 1181 - CENTRO, SOROCABA - SP - WWW.ESAMC.BR - (15

1.5 Exercicios i Peer to responsavel por
o aula/maédulo i
de Revisdo 3 peer uma ou mais
através de
. perguntas para
exercicios
defender suas
respostas junto a
classe
Verificar quais
2.1 os principais
. P P Apresentagao
Tratamento impostos pagos .. -
o . Tradicional tedrica com os
Tributario na no Brasil com . .
N - . slides de apoio
Importagdo relagdo as
importacoes
Verificar quais
Mddulo B 2.2 os principais .
. Apresentacao
= Tratamento impostos pagos - -
. o e . Tradicional tedrica com os
Tributagd | Tributario na no Brasil com . .
N . slides de apoio
ona Exportacdo relagao as
Importaca exportagoes
oe . Conhecer a Apresentacao
. | 2.3 Regimede L. - p . .
Exportaca pratica de Tradicional tedrica com os
drawback . .
o] drawback slides de apoio
A critério do
Revisar o professor. E
. conteudo da e L enviada, junto ao
2.4 Exercicios . Gamificatio e .
- aula/méddulo material de apoio,
de Revisdo , n
através de uma proposta de
exercicios metodologia ativa
via slideshow.
, Compreender o
Modulo C : ~
. que sdo
- Barreiras . ~ ~
o . barreiras ndo- Apresentacao
n3o- 3.1 Barreiras es .. ..
o o e tarifarias e suas | Tradicional tedrica com os
tarifarias nao-tarifarias . . .
diferencas com slides de apoio
e Defesa o
. relagao aos
Comercial N —
™~
(@)
—
@
=
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FACULDADE ESAMC SOROCABA

Compreender o
gue é defesa

através de
exercicios

comercial e Apresentacao
3.2 Defesa o p ) ¢
. como esse Tradicional tedrica com os
Comercial . , . .
instrumento é slides de apoio
utilizado no
Brasil
Conhecer as
raticas de ~
. : . Apresentacao
3.3 Dumping e dumping e - L
. . . . Tradicional tedrica com os
antidumping | antidumping do . .
o slides de apoio
comeércio
internacional
A critério do
Revisar o professor. E
.. conteudo da P enviada, junto ao
3.4 Exercicios i Gamificatio ) ’] .
- aula/méddulo material de apoio,
de Revisdo n

uma proposta de
metodologia ativa
via slideshow.

G\ B M\ i g e o) L o L ()
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FACULDADE ESAMC SOROCABA

DISCIPLINA: Gestdo de Logistica Internacional e Desembaraco
Aduaneiro

Cadigo Disciplina: 30310
Carga Horaria: 12 horas

PLANO DE ENSINO

OBIJETIVO DA DISCIPLINA

Nesta disciplina o aluno compreendera nogdes gerais de Logistica e Cadeia de
Suprimentos (Supply Chain), Despacho e Desembaraco Aduaneiro e as diferentes
agéncias e diretrizes que regulamentam as atividades de Comércio Internacional no
Brasil e no mundo. Neste sentido, o estudante tomara conhecimento do Sistema
Harmonizado (SH); dos Termos Internacionais do Comércio (incoterms); da Tarifa
Externa e Nomenclatura Comum do Mercosul (NCM e TEC); do Sistema Integrado de
Comeércio Exterior (Siscomex) e de documentos de Conhecimento de Embarque (AWB e
BL).

EMENTA

Principios de Operagbes Internacionais; Exportacdo; Importacdao; CondicGes
Internacionais de Exportacao e Importacao — INCOTERMS; Fundamentos da Logistica;
Gestdo da Logistica.

BIBLIOGRAFIA BASICA

AMA, M., LOPEZ, J. M. C. Comércio Exterior Competitivo. 42 edi¢do. Sdo Paulo:
Aduaneiras, 2010.

MURTA, ROBERTO DE OLIVEIR. Importacao e Exportacao — INCOTERMS revisdo. Sao
Paulo: Jurug, 2011.

BALLOU H. Ronald. “Gerenciamento da Cadeia de Suprimentos — Planejamento,
Organizacdo e Logistica Empresarial”. 42 Edicdo, Editora Bookman, S3o Paulo, SP.
2001.

BIBLIOGRAFIA COMPLEMENTAR

NOVAES, Antonio Galvao. “Logistica e Gerenciamento da Cadeia de Distribuicio —
Estratégia, Operacao e Avaliacdo”. 2005. Editora Campus, Rio de Janeiro, RJ.

MORINI, C., SIMOES, R. C. F., DAINEZ, V. I. (Orgs). Manual de Comércio Exterior. 22
edicdo. Campinas: Alinea, 2011.

SARFATI, G. Teoria das Relagdes Internacionais. 12 edicdo. Sdo Paulo: Saraiva, 2005.
BERGSTRAND, J. H. Empresa Global. 25 principios para operacfes internacionais. 12
edicdo. S3o Paulo: Publifolha (The New York Times/Pocket MBA), 2002.

HERZ, Monica; HOFFMANN, Andrea Ribeiro. Organizagdes Internacionais. Elsevier,
2004.

METODOLOGIA
A disciplina sera, num primeiro momento, ministrada a partir de aulas expositivas e
interativas através da metodologia tradicional, no qual o professor é o sujeito ativo no
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processo de ensino-aprendizagem, por meio de exposi¢ao tedrica. Posteriormente,
recomenda-se a execugao de metodologias ativas, com a execucdo de exercicios em sala

de aula ao final de cada mddulo/aula. Dentre as metodologias ativas sugerimos o
desenvolvimento de atividades de gamification, mas fica a critério do professor

elaborar as atividades em sala.

SISTEMA DE AVALIACAO
ITEM PESO
Exercicios em sala 30%
Avaliacao 70%

DIVISAO DA DISCIPLINA

MODULO DE ABERTURA — Apresentacdo

MODULO A - Logistica e Cadeia de Suprimentos
MODULO B - Regulamentagdo do Comércio no Brasil
MODULO C - Despacho aduaneiro no Brasil

Semana Aula Modulo

Sem.1 | Aulal |[Mddulo A-Aulaexpositiva + Metodologia ativa

Sem.1 | Aula2 |Mdbdulo B - Aula expositiva + Metodologia ativa

Sem.2 | Aula3 |Mddulo C— Aula expositiva + Metodologia ativa

Sem.2 | Aulad4 |Mddulo C-Avaliacdo

PLANEJAMENTO DE AULA

MODULO PESO ITEM PESO

Apresentacao - Apresentacao disciplina -
1.1 Logistica 20%

Mddulo A - 1.2 Cadeia de Suprimentos 20%

Logistica e 33% 1.3 Sistema Harmonizado 30%

Cadeia de 1.4 Incoterms 30%

Suprimentos 1.5 Exercicios de Revisao
TOTAL 100%
) 2.1 Mercosul: TEC e NCM 30%

Madulo B - B 2.2 Orgdos Anuentes 20%
Regulamfen'Fagao 2.3 Receita Federal 30% o
do Comérciono | 33% — - —

Brasi| 2.4 Agentfl:fms regulad?r?s 20% \—(|U
2.5 Exercicios de Revisdo £
TOTAL 100% N
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como aplica-lo.

3.1 Despacho e Desembarago Aduaneiro 30%
Mddulo C - 3.2 Siscomex 25%
Despacho 33% 3.3 Parametrizagao 25%
aduaneiro no ° 3.4 Conhecimentos de Embarque/Carga 20%
Brasil 3.5 Exercicios de Revisdo
TOTAL 100%
TOTAL 100% - -
PLANEJAMENTO DOS MODULOS
Item/Overvie Objetivo Metodologi Atividade
w a
Apresentagao
p ¢ Dar seguranga para Tradicional
professor os alunos
~ Mostrar o
Apresentacao i .
o conteudo da Tradicional
disciplina .
disciplina
o Apresentacgao
Modulo metodologia Acordar com a
Abertura -
base e classe a Tradicional
planejamento metodologia
de aula
Apresentagao Acordar com a
formas de classe a forma de Tradicional
avaliacdo avaliacao
Compreender a
evolucdo da Apresentacao
1.1 Logistica logistica através Tradicional teériFa com os
dos anos e suas slides de
principais apoio
definicdes.
Compreender o
Médulo A - conceito de cadeia
Logistica e de Apresentagao
Cadeiade | 1.2 Cadeiade | suprimentos/supply . tedrica com os
. . . Tradicional .
Suprimento | Suprimentos | chain e como ele se slides de
s relaciona a apoio
atividade da
logistica.
Compreender o o
. Apresentagao
. que é o Sistema L.
1.3 Sistema . .. teorica com os
. Harmonizado (SH), | Tradicional .
Harmonizado . N slides de
sua importancia e .
apoio
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Compreender o
que sao o0s

regulamentacgao da
logistica.

diferentes Termos Apresentacgao
Internacionais de - tedrica com os
1.4 Incoterms , . Tradicional .
Comeércio e seu slides de
impacto na apoio
atividade da
logistica.
A critério do
professor. E
Revisar o conteudo enviada, junto
. ensinado no e s ao material de
1.5 Exercicios . Gamificatio .
- modulo/aula apoio, uma
de Revisdo , n
através de proposta de
exercicios ativos. metodologia
ativa via
slideshow.
Entender de que
maneira o
Mercosul influencia
na pratica do
comeércio ~
. . Apresentacgao
) internacional do -
2.1 Mercosul: Brasil, com foco na | Tradicional tedrica com os
TEC e NCM ! slides de
Nomenclatura apoio
Comum do P
Moddulo B - Mercosul e na
Regulament Tarifa Externa
acdo do Comum.
Comércio
no Brasil
Tomar ciéncia da
importancia de
agéncias Apresentagao
2.2 Orgaos governamentais . tedrica com os
. ) Tradicional .
Anuentes tais como a Anvisa slides de
e 0 MAPA para a apoio

" MBA =g _‘u T
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INS '=;“ N u &

Verificar a
importancia das
atividades Apresentacao
2.3 Receita desenvolvidas pela Tradicional tedrica com os
Federal Receita Federal do slides de
Brasil no que se apoio
refere as
exportagoes e
importagdes.
Conhecer e
compreender
diferentes agéncias N
. e Apresentagao
A internacionais que L.
2.4 Agéncias . .. teorica com os
interferem Tradicional .
reguladoras . slides de
diretamente na .
. . apoio
logistica, tais como
alCAO,alMOea
IATA.
Exercicios
onde o prof.
Divide a classe
em grupos e
Revisar o conteudo cada grupo
. ensinado no fica
2.5 Exercicios i i
o mddulo/aula Peer to peer | responsavel
de Revisdo K
através de por uma ou
exercicios ativos. mais
perguntas

para defender
suas respostas
junto a classe

Modulo C -
Despacho
aduaneiro
no Brasil

Compreender o
que é despacho e

3.1 Despacho Apresentacdo
desembaraco ‘s
€ . .. teorica com os
aduaneiro e de que | Tradicional .
Desembarago . slides de
Ad . maneira as At
uaneiro .
atividades se
integram.
Conhecer o Sistema
Integrado de Apresentacao
. Comércio Exterior - tedrica com os
3.2 Siscomex ) Tradicional :
do Brasil, sua slides de
importancia e seu apoio

funcionamento.

\V O

C
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33 Conhecer a Apresentacgao
o rametrizaca .. dri m
T para e.t acdoe Tradicional ted Fa com os
o seus diferentes slides de
canais. apoio
3.4 Conhecer os dois P
Conhecimento principais p . ¢
.. teorica com os
s de documentos de Tradicional dlides de
Embarque/Car | embarque: AWB e )
apoio
ga BL.
A critério do
professor. E
Revisar o conteudo enviada, junto
3 5 Exercicios en,smado no Gamificatio ao ma.iterlal de
. modulo/aula apoio, uma
de Revisdo , n
através de proposta de
exercicios ativos. metodologia
ativa via
slideshow.

VB3 e i e e L L 0L )
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FACULDADE ESAMC SOROCABA ESAMC

CURSO: MBA - FASE 3
DISCIPLINA: PLANO DE NEGOCIOS

Ultima revisao: Julho, 2019 Horas-aula: 12

Professores: elcio.sotkeviciene@esamc.br; sandro.vidotto@esamc.br

OBJETIVO DA DISCIPLINA:

e Apresentar 0o enderegcamento para o diagndstico situacional, relacionado ao
estagio das operacdes e dos negdcios da empresa estudada, empreendimento
novo, ou existente, qualificado na Fase 2.

e Este enderecamento conterd a melhoria ou inovacéo identificada, ambicionada
pela empresa, desta feita enderecada segundo os conhecimentos obtidos no MBA.

METODOLOGIA GERAL:

e O estudo atendera a uma metodologia de plano de negdcios, tipificada mais a
frente.

e Alunas (os) devem sempre vir as reunifes de consultoria preparados, com as
duvidas do plano de negécios afim de que seja avaliado o andamento do trabalho,
na linha do tempo, a integragdo da equipe de estudos e a propriedade de sua
execucéo.

e Nos estudos observa-se o rigor do processo de localizagdo, coleta, tratamento e
andlise das informacgdes, indispensaveis para 0 exercicio de julgamento
fundamentado, e que possam dar credibilidade as descricBes, analises e
conclusdes da equipe.

e Os estudos e suas produgdes literarias serdo desenvolvidos durante o periodo
calendarizado, ndo se limitando aos horarios de aula presencial.

e Caberé aos Professores Orientadores acompanhar, nos horarios de aula indicados,
integralmente presenciais, o desenvolvimento dos estudos, nos moldes dos
compromissos oferecidos pelos alunos.

e Para tanto, o formulario Cronograma de Elabora¢do do Plano de Negocios,
disponivel em www.esamcsorocaba.com.br /MBA/Material Geral serd
preenchido e entregue aos orientadores com as datas indicadas pelos alunos.

No ultimo dia de aula, serdo disponibilizados para os Professores Orientadores o
resultado dos estudos, sem excecao.

Pagina 1 15
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O Plano Final Fase 3 sera apresentado a uma banca composta por dois
professores, com o Professor Orientador presidindo o evento, acompanhado de
um Professor especializado no tema a ser apresentado.

A nota varia de zero a dez.

Apresentacdo ocorre em sabados, a tarde, com periodo de 15 dias ap6s a entrega
dos estudos.

Neste evento, todos os participantes do estudo se posicionam, sem excegao.
Portanto, inexiste orador ou representante de equipe.

EQUIPES:

Equipes de no minimo trés e maximo seis alunos. Exce¢des serdo avaliadas pela
Coordenagao do MBA.

IMPORTANCIA DO PROJETO PARA AS EMPRESAS:

Os beneficios as empresas sdo:

Proposicdo de recomendacdes para a melhoria ou inovacdo da atividade objeto
do plano, convergentes com a realidade mercadoldgica e a atualidade
processual do negécio.

Confiabilidade técnica e estratégica, através de metodologias consagradas de
definicdo de oportunidades de melhoria nas operacées e estudo de viabilidade
das alternativas de solucGes por meio de Projeto estruturado por alunos e
professores, com avaliagdo critica.

REFERENCIAL TEORICO:

RUA DA PENHA, 1.181- CENTRO, SOROCABA - SP - WWW.ESAMC.BR - (15) 3332-9901

As fontes a serem consultadas abrangem, mas ndo se limitam a todos os livros
basicos indicados em cada disciplina, bem como todo o material adicional,
apostilas, artigos, revistas, publicagdes eletronicas, jornais, sitios da internet,
blogs, resultados de entrevistas, entre as principais.

Deve-se tomar o cuidado de evitar que as referéncias bibliograficas se constituam,
unicamente em conceitos obtidos pelas consultas a internet.

Transcri¢Oes indevidas, sem dar crédito a fonte, constituem fator de anulacéo do
estudo.

Sitios como Wikipédia e Ebah, devem ser excluidos das pesquisas, devido a
inexisténcia de crédito a fonte das informacdes 1a disponiveis.
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CONTEUDO: Referéncias
Bibliograficas
Enderecamento

Referencial

Tedrico
Sumario

Executivo

e Forma

Nesta fase 3, impresso em espiral, duas vias, para banca avaliadora.
Apo0s apresentacdo a banca e conduzidas as contribuicdes recebidas, uma via
encadernada em capa dura.

A formatacdo, quanto a margens, letras, citacOes, espacos e referéncias
bibliograficas podem ser colhidas em www.esamcsorocaba.com.br /MBA /

Material Geral / Manual de Trabalhos Académicos. Observando que a produc¢do
literaria serd estruturada conforme conteldo, acima.

e Capa
Contera o Nome da Escola, das (os) alunas (os) Titulo do Plano, a matéria ou
curso pertinente, o més e ano de elaboracao.
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FACULDADE ESAMC SOROCABA ES AM C
e Sumario Executivo

Embora esteja localizado logo no inicio, o sumario executivo é a ultima etapa do
trabalho, que tratara do seu resumo para guiar o leitor.

Trata-se de apresentacdo resumida das principais informagdes constantes do
estudo, com foco na abordagem principal que o plano daré sobre as atividades ou
negocio, bem como os aspectos mais importantes a se observar, 0s objetivos

da inovacdo, ou das melhorias, as estratégias gerais e 0s resultados esperados a
partir da implementagdo efetiva do plano. O ideal € que o sumario executivo tenha

uma lauda.
ROTEIRO
CAPA
SUMARIO EXECUTIVO
REFERENCIAL TEORICO Pensamento dos autores sobre o que se esta estudando
ANALISE DA Analisar a oportunidade estudada apresentando alternativa(s) de solucdo.
OPORTUNIDADE A Avaliar as alternativas
SER ESTUDADA Identificar a melhor alternativa
Como a proposta sugerida melhora a posigio da empresa no mercado?
Avaliar a alternativa em analise SWOT do negdcio
ANALISE DA Quais serdo as metas a serem alcangadas com a melhoria/inovagio?
VIABILIDADE DA Quais serdo as redugbes de dispéndios com a adogio da melhoria?
SOLUCAD Quais serdo os indicadores de desempenho a serem utilizados?

Quais serdo os resultados a serem obtidos pela melhoria?
ENDERECAMENTO Analisar a viabilidade da solugdo avaliada
Preparar Plano de Investimentos para execucdo da melhoria.

Indicar quem serd responsavel pela condugdo do plano sugerido.

Como o plano serd implementado - passo a passo?

PROPOSTA DE

- ual & o processo que demanda melhoria ou inovagdo?
IMPLEMENTACAD Q p 4 s

Qual é a oportunidade de melhoria a ser enderegada?

Quais sdo os indicadores ou ausencia déles que sugerem a existencia da
oportunidade de melhoria percebida?

CONSIDERACOES
FINAIS
REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS Fontes do referencial tedrico

Recomendacgtes & empresa

Duvidas e informacgdes que ndo constem desta ementa serdao enderecadas pelos
Professores Orientadores.

I
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