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1. COORDENAGAO ACADEMICA

Prof. LUIZ CARLOS SEIXAS DE SA - MSc. - HEC School of Management - Paris

2. APRESENTACAO

Lider nacional destacado, presente nas mais importantes cidades brasileiras, o MBA em Marketing oferece aos
participantes o estado da arte sobre teoria e pratica que envolve as decisdes de Marketing inseridas no contexto
de gestdao empresarial.

Assim, o MBA em Marketing apresenta disciplinas relacionadas a estratégia, finangas e pessoas, além dos temas
especificos do Marketing, como a gestdo de produtos e marcas, a gestdo de vendas, geréncia de canais e da
comunicagdo, entre outras.

Entre os principais diferenciais exclusivos do MBA, destacamos os seguintes:

Reconhecimento do Mercado: pesquisa realizada junto as turmas de formandos de 2007 do Rio de Janeiro
mostrou que 41% dos alunos foram promovidos. Destes, 71% julgam fundamental ter feito o MBA em
Marketing para sua ascensao profissional.

Lider nacional no ensino de Pds-Graduagdao, Lato Sensu em Marketing, presente em mais de 30 cidades
brasileiras.

Programa inovador, fundamentado na aplicagdo pratica dos conceitos e técnicas modernas de Marketing,
utilizados pelas melhores empresas e instituicdes de ensino no ambito nacional e internacional.

Conteudo programatico atualizado e material didatico que contempla: apostilas, livros desenvolvidos pelos
professores da FGV Management, especialmente para o MBA em Marketing, além de cases.

Tradicdo e Marca FGV, seus professores, alunos, ex-alunos, sinbnimos de qualidade académica e profissional ao
longo dos ultimo 60 anos.

3. OBJETIVOS

3.1. Familiarizar os participantes com os conceitos e técnicas modernas do Marketing e Vendas, através da
identificacdo das melhores praticas gerenciais adotadas por empresas de sucesso;

3.2. Desenvolver nos participantes a habilidade de pensar e agir estrategicamente, voltada para a obtengdo de
resultados;

3.3. Debater e apresentar estudos de casos, assim como elaborar um Plano de Marketing de um produto ou
servico de uma empresa real;

3.4. Promover a troca continua de experiéncias de profissionais de renome e os participantes do curso,
desenvolvendo habilidades interpessoais, notadamente a capacidade de trabalhar em equipe;

3.5. Oferecer aos participantes conhecimentos que possam ser aplicados no seu dia-a-dia profissional e que
contribuam para alavancar a sua carreira ou para desenvolver o seu préprio negécio.

4. A QUEM SE DESTINA

Este curso destina-se a profissionais graduados nas mais diversas areas de atuagao, que necessitam adquirir ou
aprofundar conhecimento das técnicas de Marketing para assumir posi¢des de comando em suas empresas ou no
mercado.
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MODULO NACIONAL

5 - MBA EM MARKETING

DISCIPLINAS HORAS/AULA
I. PLANEJAMENTO DE MARKETING
1 | Administra¢cdo de Marketing no Mundo Contemporaneo 24
2 | Comportamento do Consumidor 24
3 | Pesquisa de Mercado 24
4 | Planejamento Estratégico de Marketing 36
Il. GESTAO DE PRODUTOS E SERVICOS
5 | Gestdo e Desenvolvimento de Produtos e Marcas 24
6 | Gestdo de Servicos e Marketing Interno 24
IIl. GESTAO FINANCEIRA
7 | Formacgdo e Administracdo de Precos 24
8 | Financas para Executivos de Marketing 24
IV. GESTAO COMERCIAL E DAS EQUIPES DE VENDAS
9 | Gestdo de Logistica, Distribuicdo e Trade Marketing 24
10 | Gestdo de Vendas 24
11 | Negociagdao Comercial 24
12 | E- Commerce 24
13 | Marketing de Varejo 12
14 | Gestdo da Lealdade dos Clientes 12
15 | Aspectos Comportamentais e Eticos na Gestdo de Pessoas 12
16 | Recrutamento, Selegdo e Treinamento das Equipes de Vendas 12
17 | Lideranca Criativa e Motivagao de Equipes Comerciais 12
V. GESTAO DA COMUNICACAO EM MARKETING
18 | Comunicagdo Integrada de Marketing 12
19 | Comunicagdo e Responsabilidade Corporativa 12
20 | Propaganda e Midia Digital 12
21 | PromocgdGes Institucional e de Vendas 12
V1. GESTAO ESTRATEGICA
22 | Jogos de Negdcios 24
VIl - GESTAO DE PROJETOS — ON LINE
23 | Gestao de Projetos - On Line 36
24 | Técnicas de Gerenciamento de Projetos - On Line 36
TCC - Trabalho de Conclus&o de Curso T
CARGA HORARIA TOTAL 504
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MODULOS INTERNACIONAIS HORAS/AULA

Business and Management for International Professionals 54
University of California - Irvine

Finangas e Politicas Publicas 32
University of Chicago - Harris School

Gestdo de Negdcios 40
Instituto para o Desenvolvimento da Gestdo Empresarial- ISCTE /INDEG - Lisboa

6. CERTIFICACAO

6.1. Os cursos de Pds-Graduacdo Lato Sensu, MBA, nivel Especializacdo da Fundac¢do Getulio Vargas atendem as
determinacgdes da Resolugdo do CNE/CES n2? 1 de 08/06/2007, do Conselho Nacional de Educagdo e da Camara de
Educacgdo Superior.

6.2. Serd outorgado pela Fundacgdo Getulio Vargas o certificado de “Curso de Pés-Graduacgdo Lato Sensu, MBA em
Marketing, Nivel Especializacdo” aos participantes que atenderem a todos os critérios de aprovagdo estabelecidos
no regulamento do curso do mdédulo nacional.

6.3. Sera outorgado pela Universidade da Califérnia - Irvine, o certificado de “Business and Management for
International Professionals” aos participantes deste mddulo internacional.

6.4. Sera outorgado pela Universidade de Chicago o certificado de “Public Policy, Finance and Investiment
Strategies” aos participantes deste modulo internacional.

5.5. Sera outorgado pelo Instituto para o Desenvolvimento da Gestdo Empresarial - INDEG / Instituto Superior de
6iéncias do Trabalho e da Empresa - ISCTE Business School - Lisboa, o certificado de “Gestdo de Negdcios” aos
participantes deste modulo internacional.

6.6. Serd outorgado pela Fundagdo Getulio Vargas o certificado de “Curso de Pds-Graduagdo Lato Sensu, MBA
Executivo Internacional com énfase em Marketing, Nivel Especializacdo”, aos participantes que atenderem todos
os critérios de aprovagao do mddulo nacional e internacional.

7. DESCRITIVO DAS DISCIPLINAS

7.1. Administragao de Marketing no Mundo Contemporaneo

Conceitos fundamentais do marketing. Origem e evolug¢do do mercado brasileiro. O ambiente de marketing. Macro
ambiente. Micro-ambiente interno e externo. Analisando as oportunidades de mercado. O estagio dos
participantes do mercado. O processo estratégico do marketing. Andlise de oportunidades de Mercado. O sistema
de informagdo e as estratégias de relacionamento. Aplicagdo dos sistemas de informagGes. A evolugdo e
tendéncias do marketing.

7.2. Comportamento do Consumidor

O comportamento do consumidor. Teorias da racionalidade econdmica, comportamental, psicanalitica, social,
antropoldgica e cognitivista. Fatores de influéncia no comportamento de compra. Tipos de compra e processo
decisdrio de consumo. O comportamento do consumidor organizacional.

7.3. Pesquisa de Mercado

AplicacGes da pesquisa de marketing. Sistema de Informacdo de Marketing — SIM. Planejando uma pesquisa. A
pesquisa quantitativa. Pesquisa qualitativa e outras classificagdes. Segmentacdo de mercado: objetivos da
segmentacgado. Beneficios e limitagdes da segmentagao. Critérios da segmentagao.
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7.4. Planejamento Estratégico de Marketing

Alinhamento empresarial. Conceitos, criticas e a evolugdo do planejamento estratégico de marketing (PEM).
Componentes do PEM. Visdo, valores, politicas e missdo. Andlise de cenarios. Identificando oportunidades. As
matrizes. Analise das forcas competitivas. Arquitetura estratégica. Formulagdo de objetivos e metas. Estratégia
competitiva de Porter. A cadeia de valor. Posicionamento estratégico. Fazendo o PEM acontecer: o detalhamento
das estratégias e agOes taticas de marketing-mix, Implementacdo do PEM. Orgamento. Avaliagdes financeiras.
Feedback e controle. Formatagao e apresentacdo do relatério do PEM.

7.5. Gestao e Desenvolvimento de Produtos e Marcas

Conceitos fundamentais em produtos. A inovacdo em produtos. Etapas para langamento de novos produtos. O
ciclo de vida do produto. Andlise do ciclo de vida do produto. Estratégia para o ciclo de vida dos produtos. Analise
do portfdlio de produtos. Gerenciamento do portfdlio de produtos. A estratégia de marcas. Embalagem e
rotulagem. Estratégia de posicionamento. O gerenciamento de produtos e marcas nas organizagdes.

7.6. Gestao de Servicos e Marketing Interno

Fundamentos do Marketing de Servicos. Diferencas entre servigos e produtos. Gestdo da qualidade em servicos.
Produtividade em servigos. Identificacdo, recuperacdo e relacionamento com clientes. Monitoracdo da satisfacdo
do cliente. Tangibilizacdo dos servigos. Desenvolvendo a percepgdo dos clientes. Marketing Interno. Condi¢des
para o Empowerment. Estratégia em Servigos. Em busca do composto 6timo.

7.7. Formagdo e Administracdo de Pregos

O ambiente de negdcios. Comportamento de compra do consumidor. Influéncia do macro ambiente. Analise da
concorréncia. Estratégia competitiva e objetivos empresariais. A Importancia dos custos na formagdo do prego.
Principais classificagdes dos custos e despesas. Margem de contribuigcdo. Sistemas de custeio. Impacto dos custos
financeiro e tributdrio sobre o preco. Métodos de definicdo de pregos. Politicas e administracdo de precos.
Politicas de precos para novos produtos. Preco de servicos.

7.8. Finangas para Executivos de Marketing

O que é finangas. A relagdo entre finangas e marketing. Relacdo entre objetivos corporativos e marketing.
Matematica Financeira: juros simples e juros compostos - valor presente e valor futuro de um fluxo de caixa.
Instrumentos financeiros para tomada de decisdo em marketing. Principios de finangas para analise de projetos e
decisdes de marketing. Fundamentos de um orgamento de marketing.

7.9. Gestao de Logistica, Distribuicao e Trade Marketing

Importancia da Logistica na moderna economia. Suprimentos. Armazenagem. Modalidades de transporte.
Logistica de resposta de servigos (LRS). Supply Chain Management (SCM). Tecnologia da informagdo na Logistica.
Canais de distribuicdo. Caracteristicas e fungdes. Estratégias de canais de distribui¢do. Trade Marketing. O conceito
de marketing aplicado aos canais de vendas. A importancia de Trade Marketing para as organizagdes.

7.10. Gestao de Vendas

Vendas na Estratégia de Marketing. Pressupostos basicos da politica comercial. O processo da venda.
Relacionamento baseado em valor administracdo de vendas. Sistemas de informacdo de vendas — automacgdo da
forca de vendas. Estrutura e fun¢Ges de vendas - uma visdo estratégica. A busca do melhor mix entre clientes,
produtos e territérios. Onde ocorrem as vendas: o campo de trabalho. Relacionamento comercial. Fatores criticos
de sucesso.
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7.11. Negociagao Comercial

Planejando a negociagdo. Estagios de uma negociacdo. Modos de influenciar. Modelos de persuasdo. Como e
porque se preparar. Como e porque ganhar tempo. Como lidar com cada tipo de negociador. Escutar, sondar e
guestionar: uma maneira de diminuir conflitos. Diferentes maneiras de contornar um problema. A importancia de
perceber e usar a linguagem corporal. Fechando a negociagao e métodos de diminuigdo de dissonancia cognitiva.

7.12. E- Commerce

A Internet e os negdcios. Surgimento da Internet comercial. A Internet e a estratégia das empresas. Operagses,
tecnologia e seguranga. Tecnologia de comércio eletronico. Entendendo o publico alvo - o consumidor on-line.
Marketing em negdcios na Internet. Segmentagdo, metas e posicionamento competitivo no ambiente da Internet.
Impacto da Internet nos programas de marketing. Administracdo do esforco de marketing online.

7.13. Marketing de Varejo

Conceitos basicos, panorama atual e tendéncias do varejo. Canais de Marketing. Formatos de varejo. Estratégia de
varejo. Principais oportunidades de obtencdo de vantagem competitiva sustentavel no varejo. Composto de
varejo. Localizacdo comercial. Fatores importantes para decisdes de localizagdo. Apresentacdo fisica da loja e
visual merchandising. Promocgdo de vendas no Varejo. Calculos para o planejamento e controle da promocgao.

7.14. Gestao da Lealdade dos Clientes

Infra-Estrutura organizacional: cultura organizacional orientada ao cliente (paradigma transacional x paradigma
relacional); integracdo e aderéncia das areas organizacionais a nova cultura (Finangas, RH, Operacbes e
Marketing); gestdo do pessoal interno — ERM (Employee Relationship Management); mapeamento e
posicionamento do portfélio de clientes (segmentacdo). Infraestrutura ferramental: desenho do processo de
negdcio (Business Process Design); ferramentas de inser¢cdo e consulta de dados do cliente (CRM); Database
Marketing (DBM); integracdo dos diversos canais de relacionamento (Pontos de Contato do Cliente com a
Organizagdo), conhecimento de ferramentas bdsicas de Tecnologia da Informagdo aplicadas a estratégia.
Projetos/programas de gestdo da lealdade do cliente: a) agdes por meio da Internet — loja virtual, e-mail
marketing; b) acbes por meio da mala direta; c) agGes por meio de programas de relacionamento (Lealdade); d)
acOes utilizando Cross Selling, Up Selling, (Recompra). Investimento, controle e mensuragdo: levantamento das
necessidades de investimento para Implementagcdo de campanhas, KPI's (indicadores chave de desempenho) de
controle e avaliagdo da performance, apuragao do retorno do investimento e eficacia das campanhas.

7.15. Aspectos Comportamentais e Eticos na Gestdo de Pessoas

Mudangas comportamentais: fatores da formagdo da personalidade, a importancia do autoconhecimento e as
tipologias comportamentais. Aprendizagem e comportamentos organizacionais: a aprendizagem; a socializa¢do
dos individuos; modelos organizacionais e comportamentais. Etica aplicada as relacdes de trabalho: problemas
morais e éticos, aspectos histdricos, teoria e cdédigo de ética. Comunicacdo: importancia da comunicacdo;
comunicacdo interpessoal; canais de comunicacdo formais e informais; aumentando a eficicia das reunides de
trabalho.

7.16. Recrutamento, Sele¢ao e Treinamento de Equipes de Vendas

Defini¢cdo do perfil do cargo. Métodos de recrutamento. Métodos de selecdo. Formas de contratacdo: antagens e
desvantagens da terceirizagdo do recrutamento e sele¢do (R&S). Plano de carreira: treinando e desenvolvendo o
profissional de vendas; Identificacdo das necessidades; definicdo dos objetivos; determinagdo do método de
treinamento e avaliagdo de resultados.

7.17. Lideranga Criativa e Motivagao de Equipes Comerciais

A era das competéncias e desafios — as expectativas em relagdo aos lideres. Competéncias-chave da lideranca
criativa / empreendedora. Modelos de lideranga — oportunidades e ameagas. Instrumentos de lideranga criativa /
empreendedora - assertividade, empowerment, coaching. Motivagao: aspectos conceituais, teorias motivacionais,
aspectos educacionais. Formacgao de equipes: transformagdo de grupos em equipes, estagios de desenvolvimento,
tipos e caracteristicas de equipes eficazes.
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7.18. Comunicagdo Integrada de Marketing

Conceito e processo de comunicagao; evolucdo e novas tendéncias na area de comunicagao (da midia de massa a
midia individualizada e participativa, a “Aldeia Global”, a web e a interatividade, o jornalismo participativo, do
conceito de publicos ao de stakeholders, o Branding Sensorial); a dinamica e as diferentes ferramentas do
composto de comunicacdo empresarial com suas aplicagdes e limites (propaganda, promogdes, merchandising,
relagGes publicas, marketing direto, endocomunicacdo, assessoria de imprensa, midia alternativa e marketing
viral); a ética na comunicacdo; planejamento de comunicagdo Integrada de marketing.

7.19. Comunicagdo e Responsabilidade Corporativa

Novo contexto da comunicagdo institucional (globalizagdo, instantaneidade, cidadania digital, batalhas culturais,
inclusdo digital, 32 setor, etc). Brand Equity. Desenvolvimento sustentavel e metas do milénio/ONU.
Responsabilidade social (indicadores, certificagbes como AS, ISSO e NBR, balango social, ranking nacionais como
“Melhores empresas para trabalhar”; Gestdo Ambiental (certificagbes como I1SO 14000) e mercado financeiro
“verde” — protocolo de Kyoto; indicadores e relatérios de sustentabilidade no Brasil e exterior: GRI, ISE, ESI,
Pegada Ecoldgica, PRI, legislagdo Berco ao Tumulo/ACV, créditos de carbono. Governanca corporativa: SOX,
Cadbury e governancga de Tl. Gerenciamento de crises.

7.20. Propaganda e Midia Digital

Conceitos basicos de propaganda; posicionamento, conceito e marca; planejamento de comunicacdo e a funcdo
propaganda; leis e cuidados; tipos de agéncia e de clientes; briefing criativo. O caminho criativo e a execugdo da
mensagem; producdo grafica e eletrénica; conceitos basicos de midia (GRP e panorama dos meios); conceito de
convergéncia de midia; midia digital: Second Life, advergames, blogs, YouTube, SMS, merchandising em tv, etc.
(Exclui marketing direto na Web, ja abordado nas disciplinas de CRM e E-Commerce).

7.21. Promogoes Institucional e de Vendas

Promocgdo Institucional. Marketing cultural, esportivo e social. Marketing de experiéncias (eventos e festivais)
lojas-conceito. Marketing de incentivos. Promog¢do de vendas de produtos e servicos para o consumidor.
Merchandising e novas tecnologias nos pontos de vendas. Mecanicas promocionais (sorteios, concursos, etc.).

7.22. Jogos de Negdcios

Os jogos de negdcios consistem na simulagdo de um ambiente empresarial competitivo, desenvolvido a partir de
um software de Ultima geragdo, para processamento do Jogo (coordenacgdo) e apoio a decisdo (participantes).

7.23. Gestdo de Projetos — On Line

Definicdes e objetivos: introducdo; dimensdes e modalidades de projetos; funcdo gerencial;, arquitetura
organizacional e projetos; analise da demanda; aumento da eficacia organizacional e gerencial; selecdo de
projetos. Fase de um projeto: modelo PMBOK; iniciacio do projeto; plano sumério do projeto. Areas de
conhecimento e aspectos estruturais: areas de conhecimento; conceitos basicos em formato visual; ferramentas
tipicas.

7.24. Técnicas de Gerenciamento de Projetos — On Line

Gerenciamento do escopo: planejamento e gerenciamento, processo de planejamento do escopo, definicdo do
escopo, criagdo da EAP, verificacdo do escopo e controle do escopo. Gerenciamento do tempo: processos de
planejamento, definicdo das atividades, processo de seqlienciamento de atividades, processo de estimativa de
recursos, processo de estimativa da duragdo das atividades, processo de elaboracdo de cronograma, processo de
controle de cronograma. Gerenciamento de custos do projeto: estimativa de custos, orgamento, controle de
custos. Gerenciamento de riscos: tratamento dos riscos, planejamento do gerenciamento de riscos, identificagao
de riscos, analise qualitativa de riscos, andlise quantitativa de riscos, planejamento de respostas aos riscos,
monitoramento e controle de riscos.



