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B B I  O F  C H I C A G O  0 1

Transformar a  carre ira  das  
pessoas ,  preparando-as  para  
serem prof i ss ionais  prontos  
para  a tuar  no mercado 4.0 ,  
t ransfer indo competências  
que o mercado procura e  
não encontra  nos  
prof i ss ionais .

Ser  a  maior  e  melhor  escola  
de negócios  das  américas  
com foco em competências  
comportamenta is .

Nossos  va lores  permeiam o 
acolhimento,  pa ixão por  
serv i r  e  é t ica .

S O B R E  O  B B I  O F  
C H I C A G O   



O  Q U E  É  O  N P S?   
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UM POUCO SOBRE O MÉTODO NPS
O NPS® ou Net  Promoter  Score é  uma métr ica  desenvolv ida para  
medir  os  n íve is  de lea ldade do c l iente ,  cr iada em 2003 pelo 
consul tor  da Bain & Company,  Fred Reichheld,  em colaboração com 
a Satmetr ix .

O obje t ivo era  determinar  uma pontuação cons is tente  e  fac i lmente 
interpretável ,  que pode ser  comparada ao longo do tempo entre  
di ferentes  indústr ias .  

Além disso,  Fred sempre quis  jus t i f icar  a  re lação entre  a  lea ldade 
dos c l ientes  e  cresc imento das  empresas ,  pensando nisso,  e le  cr iou 
es te  indicador mundia lmente conhecido e  ut i l i zado em todos os  
segmentos .

Bas icamente ,  a  métr ica  ava l ia  quanto o respondente  recomenda uma 
determinada empresa ,  produto ou serv iço para  amigos ,  fami l iares  
ou colegas .  

A ideia  é  s imples ,  se  você gos ta  de usar  um produto ou fazer  
negócios  com uma determinada empresa ,  você dese ja  compart i lhar  
essa  exper iência  com outras  pessoas ,  cer to? E a  pergunta  Net  
Promoter  Score é  s imples .  Em uma esca la  de 0 a  10,  seus  c l ientes  
pontuam o quanto recomendar iam sua empresa  para  amigos  ou 
fami l iares .



CO M O  S E  CA LCU L A?
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MEMÓRIA DE CÁLCULO
Depois  que os  c l ientes  respondem a pesquisa ,  e les  são div id idos  em 
três  ca tegor ias  com base no Net  Promoter  Score:  

Promotores  (pontuação 9-10)  são entus ias tas  lea is  que cont inuarão 
comprando e  recomendando seu produto a  outras  pessoas ,  
a l imentando o cresc imento do seu negócio.

Neutros  (pontuação 7-8)  são c l ientes  re la t ivamente sa t i s fe i tos  que 
compram com média  f requência  e  es tão vulneráveis  a  ofer tas  
compet i t ivas .

Detra tores  (pontuação 0-6)  são c l ientes  insa t i s fe i tos  que podem 
dani f icar  sua marca e  impedir  o  cresc imento a través  do boca a  boca 
negat ivo.  

Sabendo das  t rês  ca tegor ias  em que seus  c l ientes  es tão,  o  próximo 
passo agora  é  ca lcular  o  NPS da empresa .  Para  i sso,  subtra i - se  a  
porcentagem de detra tores ,  da  porcentagem de promotores ,  
obtendo ass im,  uma pontuação entre  -100 a  100.
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8 5   

7 7   

8 7   
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O quanto você indicar ia  nossa  empresa  para  
um(a)  amigo(a)?  

Que nota  você dar ia  para  a  qual idade 
dos(as)  nossos(as )  professores(as )?

Que nota  você dar ia  para  o nosso 
a tendimento por  e -mai l?

Que nota  dar ia  para  o a tendimento do(a)  
consul tor(a)?

M é d i a
 

L E VA N TA M E N T O  D E  T O D O S  O S  
P R O G R A M A S  E M  A N D A M E N T O  
N O  P R I M E I R O  S E M E S T R E  D E  
2 0 2 1



1 0 0   
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9 4   

8 9   

1 0 0   

9 6   

O quanto você indicar ia  nossa  empresa  para  
um(a)  amigo(a)?

Que nota  você dar ia  para  o nosso 
conteúdo?

Que nota  você dar ia  para  o nosso 
a tendimento por  e -mai l?

Que nota  dar ia  para  o a tendimento do(a)  
consul tor(a)?

M é d i a
 

M B A  E M  G E S TÃ O  D E  S A Ú D E  
4 . 0
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8 5   

8 2   

9 0   

8 7   

O quanto você indicar ia  nossa  empresa  para  
um(a)  amigo(a)?

Que nota  você dar ia  para  o nosso 
conteúdo?

Que nota  você dar ia  para  o nosso 
a tendimento por  e -mai l?

Que nota  dar ia  para  o a tendimento do(a)  
consul tor(a)?

M é d i a
 

P Ó S - G R A D U A Ç Ã O  E M  G E S TÃ O  
D E  N E G Ó C I O S
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8 9   

8 1   

9 4   
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O quanto você indicar ia  nossa  empresa  para  
um(a)  amigo(a)?

Que nota  você dar ia  para  o nosso 
conteúdo?

Que nota  você dar ia  para  o nosso 
a tendimento por  e -mai l?

Que nota  dar ia  para  o a tendimento do(a)  
consul tor(a)?

M é d i a
 

P Ó S - G R A D U A Ç Ã O  E M  G E S TÃ O  
D E  P R O D U T O
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1 0 0   
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1 0 0   

1 0 0   

5 0   

8 8   

O quanto você indicar ia  nossa  empresa  para  
um(a)  amigo(a)?

Que nota  você dar ia  para  o nosso 
conteúdo?

Que nota  você dar ia  para  o nosso 
a tendimento por  e -mai l?

Que nota  dar ia  para  o a tendimento do(a)  
consul tor(a)?

M é d i a
 

PÓS-GRADUAÇÃO EM LIDERANÇAS 
TRANSFORMADORAS
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1 0 0   
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8 2   

8 2   

1 0 0   

9 1   

O quanto você indicar ia  nossa  empresa  para  
um(a)  amigo(a)?

Que nota  você dar ia  para  o nosso 
conteúdo?

Que nota  você dar ia  para  o nosso 
a tendimento por  e -mai l?

Que nota  dar ia  para  o a tendimento do(a)  
consul tor(a)?

M é d i a
 

P Ó S - G R A D U A Ç Ã O  E M  
N E G O C I A Ç Ã O  E  R E S O L U Ç Ã O  
D E  C O N F L I T O S



75   
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8 3   

5 0   

1 0 0   

7 7   

O quanto você indicar ia  nossa  empresa  para  
um(a)  amigo(a)?

Que nota  você dar ia  para  o nosso 
conteúdo?

Que nota  você dar ia  para  o nosso 
a tendimento por  e -mai l?

Que nota  dar ia  para  o a tendimento do(a)  
consul tor(a)?

M é d i a
 

P Ó S - G R A D U A Ç Ã O  E M  
T R A N S F O R M A Ç Ã O  D I G I TA L  E  
I N OVA Ç Ã O



 1 0

1 0 0   
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1 0 0   

8 3   

8 0   
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O quanto você indicar ia  nossa  empresa  para  
um(a)  amigo(a)?

Que nota  você dar ia  para  o nosso 
conteúdo?

Que nota  você dar ia  para  o nosso 
a tendimento por  e -mai l?

Que nota  dar ia  para  o a tendimento do(a)  
consul tor(a)?

M é d i a
 

P Ó S - G R A D U A Ç Ã O  E M  V E N D A S
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9 0   

93   

8 6   

8 3   

O quanto você indicar ia  nossa  empresa  para  
um(a)  amigo(a)?

Que nota  você dar ia  para  a  qual idade 
dos(as)  nossos(as )  professores(as )?

Que nota  você dar ia  para  nosso mater ia l  
gera l?

Que nota  você dar ia  para  nossos  ar t igos?

Que nota  você dar ia  para  nossas  apost i las?

L E VA N TA M E N T O  D E  T O D O S  O S
P R O G R A M A S  E N C E R R A D O S
N O  P R I M E I R O  S E M E S T R E  D E  
2 0 2 1



9 7   
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9 0   

1 0 0   

1 0 0   

Que nota  dar ia  para  o a tendimento do(a)  
consul tor(a)?

9 2   

Que nota  você dar ia  para  o nosso 
a tendimento por  e -mai l?

Que nota  você dar ia  para  o a tendimento 
gera l  do curso?

Que nota  você dar ia  para  nossos  v ídeos?

M é d i a
 

L E VA N TA M E N T O  D E  T O D O S  O S
P R O G R A M A S  E N C E R R A D O S
N O  P R I M E I R O  S E M E S T R E  D E  
2 0 2 1



1 0 0   
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1 0 0   

1 0 0   

1 0 0   

O quanto você indicar ia  nossa  empresa?

Que nota  você dar ia  para  a  qual idade 
dos(as)  nossos(as)  professores(as )?

Que nota  você dar ia  para  o nosso mater ia l  
gera l?

Que nota  dar ia  para  nossos  ar t igos?

M B A  E XE C U T I VO  E M  G E S TÃ O  
D E  S A Ú D E

1 0 0   

Que nota  dar ia  para  nossas  apost i las?



1 0 0   
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1 0 0   

1 0 0   

1 0 0   

1 0 0   

Que nota  você dar ia  para  nossos  v ídeos?

Que nota  você dar ia  para  o nosso 
a tendimento por  e -mai l?

Que nota  você dar ia  para  o a tendimento 
gera l  do curso?

Que nota  dar ia  para  o a tendimento do(a)  
consul tor(a)?

M é d i a
 

M B A  E XE C U T I VO  E M  G E S TÃ O  
D E  S A Ú D E
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8 9   

93   

8 5   

O quanto você indicar ia  nossa  empresa?

Que nota  você dar ia  para  a  qual idade 
dos(as)  nossos(as )  professores(as )?

Que nota  você dar ia  para  o nosso mater ia l  
gera l?

Que nota  dar ia  para  nossos  ar t igos?

P Ó S - G R A D U A Ç Ã O  E M  G E S TÃ O  
D E  N E G Ó C I O S

8 1   

Que nota  dar ia  para  nossas  apost i las?



9 6   
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8 9   

1 0 0   

1 0 0   
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Que nota  você dar ia  para  nossos  v ídeos?

Que nota  você dar ia  para  o nosso 
a tendimento por  e -mai l?

Que nota  você dar ia  para  o a tendimento 
gera l  do curso?

Que nota  dar ia  para  o a tendimento do(a)  
consul tor(a)?

M é d i a
 

P Ó S - G R A D U A Ç Ã O  E M  G E S TÃ O  
D E  N E G Ó C I O S
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"Passando para agradecer o impacto que 

vocês tiveram em minha carreira! Eu tinha 

bastante problema com essa questão de 

comunicação, por ser mais fechado e por ter 

dificuldade de contar uma história e não se 

prolongar e ser cansativo. Os cursos de MBA 

Jr com o André e o de Oratória me ajudaram 

bastante, principalmente por tratarem do 

Storytelling e da Linguagem Corporal. 

Consegui me destacar em dois processos 

seletivos que participei e já fui chamado para 

um, onde comecei a trabalhar. Recebi um 

feedback muito bom relacionado à minha 

comunicação e, por isso, gostaria de deixar 

meu muito obrigado ao Rodrigo Lang e a 

todos do BBI!"

D E P O I M E N TO  D O  
A L U N O  A N D R É  VI A N A
@A n d r ev i a n a m u s i c

PONTOS FORTES
IDENTIFICADOS
•Atend imen to  ao s  a l unos

•Ob je t i v i dade  e  qua l i dade  do  

con t eúdo  da s  v i deoau l a s .

•Ót imas  i nd i c a çõe s  de  l i v ro s  e  

a r t i go s  c i en t í f i co s .

PONTOS DE 
MELHORIA 
•Co mun i cação  en t r e  a l uno  e  

p ro f e s so r  um pouco  l im i t ada  

du ran t e  o s  ba t e -papos  ao  v i vo .

•Di spon ib i l i z a ç ão  de  l i v ro s  em 

PDF na  p l a t a fo rma  do  a l uno .

•F lex ib i l i z a ç ão  dos  ho rá r i o s  e  

d i a s  do s  encon t ro s  ao  v i vo  com 

o s  p ro f e s so re s .

PONTOS A SE
MELHORAR PARA 
O PRÓXIMO CICLO 
• Busca r  f o rmas  de  

imp lemen t a r  uma  p l a t a fo rma  

que  pe rmi t a  a  v i sua l i z a ç ão  do  

h i s t ó r i co  de  pagamen to s  

r e a l i z ados  pe lo  a l uno .

•Me lhora r  a i nda  ma i s  a  

qua l i dade  do  ma t e r i a l  e s c r i t o  

d i sp on ib i l i z ado .

•Busca r  f o rmas  de  a g r e ga r  ma i s  

con t eúdos  p r á t i co s  e  a v a l i a çõe s  

no  deco r r e r  do s  cu r so s .


