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Coordenac¢ao Académica

Prof. Luis Carlos Seixas de S&, Mestre

Fundacao Getulio Vargas

E uma instituicao de direito privado, sem fins lucrativos, fundada em 20 de dezembro de
1944, com o objetivo de ser um centro voltado para o desenvolvimento intelectual do pais,
reunindo escolas de exceléncia e importantes centros de pesquisa e documentacao focados
na economia, na administracdo publica e privada e na histdria do pais.

A estrutura académica da FGV é composta por Escolas e
Institutos, com grande tradicdo e intensa producao intelectual:

 EBAPE - Escola Brasileira de Administracdo Publica de Empresas /

« EAESP - Escola de Administracdo de Empresas de S&o Paulo

e EPGE - Escola de Pés-Graduacdo em Economia ANOS
¢ Direito GV - Escola de Direito de Sdo Paulo AT FGV

e Direito Rio - Escola de Direito do Rio de Janeiro

* EESP - Escola de Economia de S&o Paulo

¢ IBRE - Instituto Brasileiro de Economia

* FGV Projetos - Consultoria para organizacdes publicas e privadas

*« CPDOC - Centro de Pesquisa e Documentacao de Histdria Contemporanea do Brasil

Instituto de Desenvolvimento Educacional - IDE

O IDE foi criado no final de 2003 com o objetivo de coordenar e gerenciar uma rede de
distribuicé&o Unica para os produtos e servigos educacionais produzidos pela FGV, através de
suas Escolas e Institutos.

Por intermédio de parcerias com diversas universidades da Asia, Europa e dos Estados
Unidos, os alunos dos cursos administrados pelo IDE tém a possibilidade de participar de
programas de curta, média ou longa duracdo em universidades estrangeiras.

Certificacao

Os cursos de Pds-Graduacédo Lato Sensu, MBA, nivel Especializacdo da Fundacdo Getulio
Vargas atendem as determinacdes da Resolucdo do CNE/CES n21de 08/06/2007, do
Conselho Nacional de Educacédo e da Cadmara de Educacéo Superior.

O MBA em Marketing com énfase em Vendas ¢ certificado por 2 (duas) das melhores
instituicoes de ensino do pais, que tem grande expressdo no cenario educacional. Sao elas:

e EBAPE - Escola Brasileira de Administracdo Publica de Empresas
* EPGE - Escola de Pds-Graduacéo em Economia

Assim, serd outorgado conjuntamente por estas duas escolas da Fundacédo Getulio Vargas, o
certificado de “Curso de Pos-Graduacédo Lato Sensu, MBA em Marketing com énfase em
VVendas, Nivel Especializacdo”, aos participantes que atenderem todos os critérios de
aprovacédo estabelecidos no regulamento do curso do mddulo nacional.
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Lider nacional destacado, presente nas mais importantes cidades brasileiras, o MBA em
Marketing com énfase em Vendas da FGV oferece aos participantes o estado da arte sobre
teoria e pratica, que envolvem as decisbes de marketing inseridas no contexto da gestéo
empresarial. Assim, o curso apresenta disciplinas relacionadas a estratégia, financas e
pessoas, além dos temas especificos do marketing, como a gestado de produtos e marcas,
gestdo de vendas, geréncia de canais e da comunicacado, entre outras.

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

* Reconhecimento do Mercado: pesquisa realizada junto as turmas de formandos de 2011 do
Rio de Janeiro mostrou que 57,5% dos alunos foram promovidos. Destes, 65,5% julgaram
fundamental ter feito o MBA em Marketing para sua ascensdo profissional;

e Lider nacional no ensino de Pds-Graduacdo - Lato Sensu em Marketing, presente em mais
de 30 cidades brasileiras;

* Programa inovador, fundamentado na aplicacdo pratica dos conceitos e técnicas modernas
de Marketing, utilizados pelas melhores empresas e instituicdes de ensino no dmbito nacional
e internacional;

» Corpo Docente com aproximadamente 80 professores convidados, sendo 70% Mestres
e/ou Doutores e os demais Especialistas;

» Conteudo programatico atualizado e material didatico que contempla: apostilas, livros
desenvolvidos pelos professores do FGV Management, especialmente para o MBA em
Marketing e cases;

* Tradicdo e Marca FGV, seus professores, alunos e ex-alunos, sindbnimos de qualidade
académica e profissional ao longo dos Ultimos 70 anos.

Objetivo Geral

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

» Desenvolver nos participantes a habilidade de pensar e agir estrategicamente, voltada para
a obtencéo de resultados;

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

* 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;

« Oferecer aos participantes conhecimentos que possam ser aplicados no seu dia-a-dia
profissional e que contribuam para alavancar a sua carreira ou a desenvolver o seu proprio
negocio.
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Este curso destina-se a profissionais graduados nas mais diversas areas de atuacédo que
necessitam adquirir ou aprofundar conhecimento das técnicas de Marketing para assumir
posicdes de comando em suas empresas.

Metodologia

O programa do curso é conduzido através de aulas expositivas, abordando aspectos
conceituais e exemplos praticos, incluindo exercicios, discussao dirigida e apresentacao de
casos.

Avaliacdao de Aprendizagem

Os participantes serdo avaliados em cada disciplina através de provas individuais, sem
consulta e trabalhos em grupos, sendo necessaria a nota final de 7,0 (sete) em cada
disciplina, para sua aprovacéao e certificacdo. Além disso, serad desenvolvido individualmente
um Trabalho de Concluséo de Curso - TCC em datas e horarios ndo coincidentes com as
aulas presenciais. O TCC é indispensavel para que o aluno obtenha a titulacdo de Especialista,
conforme as exigéncias da legislacdo educacional - Resolucao n2 01, de 08 de junho de 2007
do CNE/MEC.

Moddulo Internacional

A FGV disponibiliza opcionalmente e exclusivamente aos seus alunos de MBA a oportunidade
de realizacdo de Mddulos Internacionais, sendo mais um forte diferencial para os profissionais
gue buscam ascensao na carreira executiva, além de ser uma grande oportunidade para
experimentar o dia a dia em um pais multicultural, conhecer novos lugares e fazer network.

Além do certificado de um curso de extensdo emitido pela Universidade no exterior, sera
outorgado pelas escolas da Fundacdo Getulio Vargas, EBAPE e EPGE o certificado de “Curso
de Pds-Graduacéo Lato Sensu MBA Internacional em Marketing com énfase em Vendas,
Nivel Especializacdo”, aos participantes que atenderem todos os critérios de aprovacao do
modulo nacional e mddulo internacional.

Entre em contato com nossa area de admissédo de alunos e conheca as proximas turmas.

« California/EUA - Business and Management for International Professionals
« California/EUA - International Business Law
« Chicago/EUA - Finance and Investment Strategies

* Hong Kong/China - China Business & Economic Strategies for Managers
- Lisboa/Portugal - Gestado de Negdcios

* Vicenza/Itélia - Management of Innovation, Quality, Clusters, International Brands and Business

& THE UNIVERSITY OF ISCTE £ UL

N
C H I AG O Instituto Universitario de Lisboa
( : Uisbon University institute
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Programa do curso

MBA em Marketing com énfase em Vendas Horas/aula

Modulo da Gestao de Inteligéncia de Mercado, Produtos e Servigos

Comportamento do Consumidor 24
Pesquisa de Mercado 24
Gestdo e Desenvolvimento de Produtos e Marcas 24
Gestao de Servicos e Marketing Interno 24

Médulo da Gestao Financeira

Formacédo e Administracdo de Precos 24

Finangas para Executivos de Marketing 24

Médulo da Gestao Comercial e Pessoas

Gestdo das Equipes de Vendas 24
Gestdo de Logistica, Distribuicdo e Trade Marketing 24
Gestao de Vendas 24
Negociacdo Comercial 24
Gestdo da Lealdade dos Clientes 24
E-Commerce 24
Marketing de Varejo 24
Comunicagao Integrada de Marketing na Era Digital 24
Estratégias Promocionais nos Pontos de Vendas 24
Planejamento Estratégico de Marketing 24
Implementacdo e Apresentacdo dos Planos de Marketing 24
Jogos de Negdcios 24

Trabalho de Conclusao de Curso - TCC

Total

Ementa das Disciplinas

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 decisorio de consumo. O comportamento do
consumidor organizacional.
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Pesquisa de Mercado

Aplicacdes da Pesquisa de Marketing. Sistema de Informacéao de Marketing - SIM. Planejando
uma pesguisa. A pesguisa gquantitativa. Pesquisa qualitativa e outras classificacoes.
Segmentacao de mercado: Objetivos da segmentacdo. Beneficios e limitacdes da
segmentacédo. Critérios de Segmentacéao.

Gestdo e Desenvolvimento de Produtos e Marcas

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

Gestdo de Servicos e Marketing Interno

Fundamentos do Marketing de Servicos. Diferencas entre servicos e produtos. Gestdo da
gualidade em servicos. Produtividade em servicos. |dentificacdo, recuperacao e
relacionamento com clientes. Monitoracéo da satisfacdo do cliente. Tangibilizacédo dos
servicos. Desenvolvendo a percepcao dos clientes. Marketing Interno. Condicdes para o
Empowerment. Estratégia em Servicos. Em busca do composto otimo.

Formag¢do e Administragcdo de Precos

O ambiente de negdcios. Comportamento de compra do consumidor. Influéncia do macro
ambiente. Analise da concorréncia. Estratégia competitiva e objetivos empresariais. A
Importéncia dos custos na formacéao do preco. Principais classificacdes dos custos e
despesas. Margem de contribuicdo. Sistemas de custeio. Impacto dos custos financeiro e
tributario sobre o preco. Métodos de definicdo de precos. Politicas e administracdo de precos.
Politicas de precos para novos produtos. Preco de servicos.

Financ¢as para Executivos de Marketing

O que é financas. A relacdo entre financas 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 financas para analise de projetos e decisdes de marketing.
Fundamentos de um orcamento de marketing.

Gestdo das Equipes de Vendas

Recrutamento: Definicdo do perfil do cargo. Métodos de recrutamento. Selecdo: Métodos de
selecdo. Formas de contratacdo: Vantagens e desvantagens da terceirizacdo do R&S. Plano
de Carreira: Treinamento: Treinando e Desenvolvendo o profissional de vendas; Identificacdo
das necessidades; definicdo dos objetivos; determinacdo do método de treinamento e
avaliacdo de resultados. A era das competéncias e desafios - as expectativas em relacdo aos
lideres. Competéncias-chave da lideranca criativa/empreendedora. Lideranca: Modelos de
lideranca - oportunidades e ameacas. Instrumentos da lideranca criativa/emprendedora -
assertividade, empowerment, coaching. Motivacdo: aspectos conceituais, teorias
motivacionais, aspectos educacionais. Formacdo de equipes: transformacdo de grupos em
equipes, estagios de desenvolvimento, tipos, caracteristicas de equipes eficazes.
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Gestdo de Logistica, Distribuicdo e Trade Marketing

Importéncia da Logistica na moderna economia. Suprimentos. Armazenagem. Modalidades
de transporte. Logistica de resposta de servicos (LRS). Supply Chain Management (SCM).
Tecnologia da informacao na Logistica. Canais de distribuicdo. Caracteristicas e funcoes.
Estratégias de canais de distribuicdo. Trade Marketing. Modelos de atuacdo entre fabricantes
e pontos de vendas. O conceito de marketing aplicado aos canais de vendas. A importancia
de Trade Marketing para as organizacoes.

Gestdo 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
informacédo de vendas - automacéo da forca de vendas. Estrutura e funcdes de vendas - uma
visdo estratégica. A busca do melhor mix entre clientes, produtos e territorios. Onde ocorrem
as vendas: o campo de trabalho. Relacionamento comercial. Fatores criticos de sucesso.

Negocia¢do Comercial

Planejando a negociacdo. Estagios de uma negociacédo. Modos de influenciar. Modelos de
persuasdo. Como e porgue se preparar. Como e porgue 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 negociacdo e métodos de diminuicdo de dissonancia
cognitiva.

Gestdo da Lealdade dos Clientes

O processo evolutivo do novo paradigma relacional, As limitacdes do marketing transacional,
A evolucdo do mercado (tecnologia, preferéncias, habitos), O surgimento das acdes de
relacionamento mais estruturadas, O paradigma transacional: do surgimento do marketing
direto até o CRM, CRM estratégia, a empresa orientada ao mercado, a importéncia da
longevidade, O LTV, a evolucdo do CRM, o mercado de CRM, CRM analitico, operacional e
colaborativo, Estratégias para o CRM, CRM implantacéo, as fases para implantacdo, Como
comecar um projeto, os maiores erros na implantacdo, os modulos de CRM e cases. DBM,
conceituacao e objetivos, premissas para o DBM, categorias de DBM, tipo de segmentacéo,
utilizacdo do DBM e cases. Marketing direto, quando usar o marketing direto, programas de
fidelidade, a privacidade e codigo de ética, o custo do MD e break even point, a comunicacdo
com resposta direta, marketing direto - canais (exceto call center), mala direta, o catalogo,
anuncios e TV, o e-mail marketing, marketing direto na WEB, o fulfillment e cases. Call

Center - estratégia, as fases do call center, os servicos do call center, o contact center,
tecnologia e processos, a URA, cases, call center - implantacao, nivel de servico, treinamento,
infra-estrutura, dimensionamento, o projeto, telemarketing, origens, aplicacdes, vantagens, o
futuro do telemarketing.

E-Commerce

A Internet e os negodcios. Surgimento da Internet comercial. A Internet e a estratégia das
empresas. Operacodes, tecnologia e seguranca. Tecnologia de comércio eletrénico.
Entendendo o publico alvo - o consumidor on-line. Marketing em negdcios na Internet.
Segmentacdo, metas e posicionamento competitivo no ambiente da Internet. Impacto da
Internet nos programas de marketing. Administracdo do esforco de marketing on-line.
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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 localizacdo. Apresentacéo fisica da loja e visual merchandising. Promocéo de
vendas no Varejo. Célculos para o planejamento e controle da promocéao.

Comunicacdo Integrada de Marketing na Era Digital

Conceito e processo de Comunicacdo. Evolucdo e novas tendéncias na drea de comunicacéao
(da midia de massa a midia individualizada e participativa; a “Aldeia Global”, a web e a
interatividade); do conceito de publicos ao de stakeholders; a dindmica e as diferentes
ferramentas do composto de Comunicacdo Empresarial, com suas aplicacdes e limites; a
estrutura do mercado de comunicacao (atores, formas de remuneracdo). Planejamento de
Comunicacédo Integrada de Marketing: posicionamento, conceito e marca (da USP a XSP);
briefing, caminhos criativos e tipos de campanha; legislacdes e ética em propaganda e
promocodes; Merchandising in-script e insercdo de produto; Co-branding e Promocdes
cruzadas; conceitos basicos de midia - fontes de informacéo e dados, canais e indicadores
(do ROl ao ROE). Convergéncia: Transmidia, Cross Media e Storytelling. Marketing Digital e
Movel: geolocalizacdo; mobile tagging e realidade aumentada; Social Ads, Links Patrocinados,
mecanismos de otimizacdo de busca (SEM, SEO, Seeding); Advergames e Advertainment;
marketing viral, e-mail marketing e redes sociais corporativas; compras coletivas. Os dilemas
e o perfil do novo gestor de marketing.

Estratégias Promocionais nos Pontos de Vendas

Importéncia da promocao e do merchandising no varejo; Uso do composto promocional:
desconto, brinde, sorteio, etc...; planejamento do composto promocional; Adequacéao do
composto promocional ao ciclo de vida; Acdes no ponto-de-venda; Principais cuidados na
execucao do composto promocional; Esclarecimentos sobre a legislacdo pertinente; Calculo
da viabilidade de retorno em acdes promocionais através do ticket-médio; Adequacdo da
ambiéncia do ponto-de-venda; Trade marketing. A fragmentacao das midias; A crescente
importancia do ponto de vendas na construcdo de marcas; Modelos de atuacédo entre
fabricantes e pontos de vendas; O conceito de marketing aplicado aos canais de vendas;
Ferramentas de trade marketing aplicadas no mercado brasileiro; A importancia do trade
marketing nas organizacoes.

Planejamento Estratégico de Marketing

Alinhamento empresarial. Conceitos, criticas e a evolucdo do planejamento estratégico de
marketing (PEM). Componentes do PEM. Vis&o, valores, politicas e missdo. Analise de
cenarios. ldentificando oportunidades. As matrizes. Analise das forcas competitivas.
Arqguitetura estratégica. Formulacdo de objetivos e metas. Estratégia competitiva de Porter. A
cadeia de valor. Posicionamento estratégico. Fazendo o PEM acontecer; o detalhamento das
Estratégias e Acdes Taticas de Marketing-Mix. Implementacdo do PEM. Orcamento.
Avaliacoes financeiras. Feedback e controle. Formatacdo e apresentacdo do relatério do PEM.
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Implementac¢do e Apresentacdo dos Planos de Marketing

Apresentacdo preliminar dos Planos Estratégicos de Marketing, pelos alunos ao Professor da
disciplina Planejamento Estratégico de Marketing, que fard uma analise técnica e critica do
desenvolvimento do trabalho, para que possam conclui-lo corretamente e posteriormente
realizar a apresentacdo do mesmo.

Jogos de Negdcios

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

Trabalho de Conclusao de Curso - TCC

Elaboracdo de Trabalho de Conclusdo de Curso - TCC, de carater obrigatorio, que podera ser
realizado sob forma de estudo bibliografico, estudo de caso, pesquisa de avaliacéo,
proposicado de planos ou programas, pesquisa-diagnostica ou qualguer outra forma
usualmente aceita no meio académico. Em todos os casos, o TCC devera desenvolver tema
alinhado ao conteudo do curso em questdo. O TCC devera ser realizado individualmente.
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