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RESOLUÇÃO Nº 078/2025-CI/CSA 
 
 

CERTIDÃO 
   Certifico que a presente 
resolução publicada no site 
www.csa.uem.br, no dia 
30/7/2025. 

 

Samarina de Abreu Bonatto, 
Secretária. 

 

 

Aprova a criação da disciplina  
“Controle Gerencial” para o PPA. 

 
Considerando o Estatuto e no Regimento da Universidade Estadual de 

Maringá; 
Considerando o contido no Regulamento do PPA; 
Considerando o contido na Resolução nº 220/2025-PPA; 
Considerando o contido no E-Protocolo nº 24.262.899-3; 
Considerando decisão do Conselho Interdepartamental em sua 155ª 

reunião, nesta data. 
 

O CONSELHO INTERDEPARTAMENTAL DO CENTRO DE  
CIÊNCIAS SOCIAIS APLICADAS APROVOU E EU, DIRETOR, SANCIONO A SEGUINTE 
RESOLUÇÃO: 
 

Art. 1º Fica aprovada a criação da disciplina “Controle Gerencial” para 
o Programa de Pós-Graduação em Administração, para o semestre 2/2025. 
 

Nome da disciplina: Controle Gerencial 
Carga Horária: 60 horas – Optativa 

Créditos: 04 

Linha de Pesquisa: Marketing e Cadeias Produtivas 

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

 
 
Art. 2º Esta resolução entra em vigor nesta data, revogadas as  

disposições em contrário. 
 

DÊ-SE CIÊNCIA. 
CUMPRA-SE. 

 
Maringá, 25 de julho de 2025. 

 
 

Prof. Dr. João Marcelo Crubellate, 
Diretor. 

 

http://www.csa.uem.br/
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Anexo 
 

PLANO DE ENSINO 

 

CARGA 
HORÁRIA 

CRÉDITOS CÓDIGO SEM./ANO 

60 H/A 04  2/2025 

 

DISCIPLINA: Controle Gerencial 

Linha de Pesquisa: Marketing e Cadeias Produtivas 

PROFESSOR: Valter da Silva Faia 

 

EMENTA: Estudo dos fundamentos da função de controle gerencial, das aborda-
gens 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 



 

Universidade Estadual de Maringá 
Centro de Ciências Sociais Aplicadas 

    
 

Av. Colombo, 5790 – Centro de Ciências Sociais Aplicadas - CEP 87020-900 - Maringá - PR 
Fones: (44) 3011-4904 - Fax: (44) 3011-4989 
www.csa.uem.br - e-mail: sec-csa@uem.br 

.../Resolução nº 078/2025-CI/CSA         fls. 03 
 

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 in-
teração universidade-sociedade. 
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