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EMENTA: Estudo dos fundamentos da função de controle gerencial, das abordagens teóricas 
e de pesquisa, dos modelos conceituais e tipologias, bem como dos mecanismos de controle 
em contextos organizacionais diversos, com ênfase na força de vendas e nas relações 
interorganizacionais. 

 

CONTEÚDO PROGRAMÁTICO: 
 
1. Fundamentos do controle gerencial 
1.1 Conceito e objetivos do controle gerencial 
1.2 Perspectivas clássicas e contemporâneas sobre controle organizacional 
1.3 Dimensões conceituais do controle  
 
2. Pesquisa em controle gerencial 
2.1 Estado da arte e lacunas na literatura 
2.2 Abordagens teóricas da pesquisa em controle 
2.3 Métodos de pesquisa e evolução do campo 
2.4 Modelos teóricos de controle gerencial 
 
3. Abordagens e mecanismos de controle 
3.1 Alternativas de Controle (entrada, comportamento e resultado) 
3.2 Controles formais e informais 
3.3 Controles coercitivos e habilitantes 
3.4 Complementaridades e trade-offs dos controles em diferentes contextos 
 
4. Controle gerencial na força de vendas 
4.1 Bases teóricas para o controle de vendas 
4.2 Tipologias de controle de vendas  
4.3 Controle gerencial e os comportamentos de vendas 
 
5. Práticas contemporâneas e implicações do controle gerencial 
5.1 Medidas e sistemas de avaliação de desempenho 
5.2 Incentivos financeiros e não financeiros  
5.3 Ambidestria organizacional e inovação 



 

5.4 Controle nas relações interorganizacionais 

 

 

CRITÉRIO DE AVALIAÇÃO: 
 
Participação e desempenho em discussões e seminários: 30% 
Short Paper: 40% 
Caso Empresarial aplicado (atividade de extensão) *: 30% 
 
*Elaboração de solução para um problema real de controle; essa atividade integra os conteúdos 
trabalhados na disciplina com a prática organizacional, promovendo a interação universidade-
sociedade. 
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