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CURSO DE POS-GRADUACAO LATO SENSU

ESPECIALIZACAO
MBA em Marketing

Coordenacéo Académica: Prof. Fernando R. A. Marchesini, MSC
Prof. Guilherme E. Korndorfer, Esp

Cdd.: TMBAMKT*06/36
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OBJETIVOS:

« 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 obtencao de resultados;

e Elaborar um Plano de Marketing de uma linha de produtos ou servicos de uma empresa
existente, (preferencialmente) ou nova;

« Promover a troca continua de experiéncias de profissionais de renome e 0s 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.

PUBLICO ALVO:

Este curso destina-se a profissionais graduados em qualquer area do conhecimento que
necessitam adquirir, aprofundar ou aplicar as técnicas de Marketing para assumir posi¢cdes de
comando em suas empresas.

METODO DE ENSINO:

As aulas s@o baseadas em exposicao e discussao de teorias, casos de ensino e filmes, sempre
com énfase nas praticas adotadas pelos gerentes brasileiros. Para fixacdo dos conhecimentos,
séo conduzidos exercicios e/ou jogos de empresas.

METODOLOGIA DO TCC

No MBA em Marketing o aluno desenvolvera individualmente o Trabalho de Conclusédo de
Curso — TCC, em datas e horarios ndo coincidentes com as aulas. Esta é uma exigéncia do
MEC para que os alunos possam receber seus certificados de Péds-Graduacdo Lato sensu —
nivel de especializacdo. Tais trabalhos serdo Projetos de Marketing, podendo se referir a
empresas existentes, ou ndo. Os temas deverdo basear-se nos diversos assuntos
apresentados durante o MBA e terem aplicabilidade pratica. Também esta prevista a
possibilidade do TCC ser realizado a partir dos Jogos de Negdcios.

Os detalhes sobre orientagdo para o TCC, regras e prazos serdo baseados no Regulamento do
Curso e em orientagcdes complementares fornecidas pela respectiva Coordenacao Académica
da FGV.

Os alunos receberdo apoio via internet para a realizacdo dos TCC’s. Este apoio € uma
atividade extracurricular para os alunos.

Sera atribuida nota ao TCC, sendo 7 (sete) o grau minimo para aprovagao.

Na elaboracédo de seus trabalhos, os alunos deverdo respeitar quaisquer restricdes de sigilo
existentes quanto aos assuntos tratados, ndo incluindo em sua redacdo quaisquer dados,
informacdes, segredos comerciais ou know-how legalmente protegido ou que devam manter
confidenciais, por dever profissional ou por qualquer outra restricdo ética, legal ou contratual
existente.

CARGA HORARIA TOTAL: 432 horas aula
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MBA em Marketing — Cédigo TMBAMKT*06/36

PROGRAMA
UNIDADES DISCIPLINAS H/A
I Parte Comum — Disciplinas Padronizadas

Administracdo de Marketing no Mundo Contemporaneo 24

Comportamento do Consumidor 24
Comunicacéao Integrada de Marketing 12
Formacé&o e Administracao de Precgos 24
Gestao de Logistica, Distribuicdo e Trade Marketing 24
Gestao de Servigos e Marketing Interno 24
Gestéo de Vendas 24
Gestao e Desenvolvimento de Produtos e Marcas 24
Pesquisa de Mercado 24
Planejamento Estratégico de Marketing 36
Sub-total 240
I Parte Complementar
E-Commerce 12
Financas para Executivos de Marketing 24
Fundamentos Econdmicos e Analise de Conjunturadfoma 24
Jogo de Negdcios 24
Marketing de Varejo 24
Marketing Direto e Gestéo de Call Centers 12
Marketing Internacional 24
Negociacao Comercial 12
Promocdes: Institucional e Vendas 12
Propaganda e Midia Digital 12
Sub-total 180
[l Topicos Especiais
Etica e Responsabilidade Social 12
Sub-total 12
CARGA HORARIA TOTAL 432

Evento Especial: Apresentacdo dos TCC’s (Workshoal 12
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Parte Comum
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1) Administracao de Marketing no Mundo Contemporaneo

Carga Horaria: 24 Horas-aula

Ementa:

Conceitos fundamentais do marketing. Origem e evolu¢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. Analise
de oportunidades de Mercado. O sistema de informacéo e as estratégias de relacionamento.
Aplicacao dos sistemas de informagdes. A evolucao e tendéncias do marketing.

2) Comportamento do Consumidor
Carga Horaria: 24 Horas-aula

Ementa:

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 decisério de consumo. O comportamento do consumidor
organizacional.

3) Comunicacao Integrada de Marketing
Carga Horaria: 12 Horas-aula

Ementa:

Conceito e processo de Comunicacao; evolugdo 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 Comunicagcdo empresarial
com suas aplicagdes e limites (propaganda, promog¢des, merchandising, relagcdes publicas,
marketing direto, endocomunicacédo, assessoria de imprensa, midia alternativa e marketing viral);
a ética na comunicacao; Planejamento de Comunicacao Integrada de Marketing.

4) Formacao e Administracao de Precos
Carga Horaria: 24 Horas-aula

Ementa:

O ambiente de negdcios. Comportamento de compra do consumidor. Influéncia do macro
ambiente. Andlise da concorréncia. Estratégia competitiva e objetivos empresariais. A
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Importancia dos custos na formagao 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 pregos. Politicas e administracdo de precos. Politicas de precos
para novos produtos. Preco de servigos.

5) Gestao de Logistica, Distribuicao e Trade Marketing
Carga Horaria: 24 Horas-aula

Ementa:

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

6) Gestao de Servicos e Marketing Interno
Carga Horaria: 24 Horas-aula

Ementa:

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

7) Gestao de Vendas

Carga Horaria: 24 Horas-aula

Ementa:

Vendas na estratégia de marketing. Pressupostos bésicos da politica comercial. O processo da
venda. Relacionamento baseado em valor Administragéo de vendas. Sistemas de informacao de
vendas - automagéo da for¢a de vendas. Estrutura e fungdes de vendas - uma visdo estratégica.
A busca do melhor mix entre clientes, produtos e territérios. Onde ocorrem as vendas: 0 campo
de trabalho. Relacionamento comercial. Fatores criticos de sucesso.
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8) Gestao e Desenvolvimento de Produtos e Marcas
Carga Horaria: 24 Horas-aula

Ementa:

Conceitos fundamentais em produtos. A inova¢do 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 portfolio de produtos. Gerenciamento do portfdlio de
produtos. A estratégia de marcas. Embalagem e rotulagem. Estratégia de posicionamento. O
gerenciamento de produtos e marcas nas organizagoes.

9) Pesquisa de Mercado
Carga Horaria: 24 Horas-aula

Ementa:

Aplicacdes da Pesquisa de Marketing. Sistema de Informacdo de Marketing — SIM. Planejando
uma pesquisa. A pesquisa quantitativa. Pesquisa qualitativa e outras classificacdes.
Segmentacdo de mercado: Objetivos da segmentacdo. Beneficios e limitagdes da segmentagao.
Critérios de Segmentacao.

10) Planejamento Estratégico de Marketing
Carga Horaria: 36 Horas-aula

Ementa:

Alinhamento empresarial. Conceitos, criticas e a evolugdo do planejamento estratégico de
marketing (PEM). Componentes do PEM. Visao, valores, politicas e missdo. Analise de cenarios.
Identificando oportunidades. As matrizes. Andlise das forcas competitivas. Arquitetura
estratégica. Formulagdo de objetivos e metas. Estratégia competitiva de Porter. A cadeia de
valor. Posicionamento estratégico. Fazendo o PEM acontecer. Implementacdo do PEM.
Avaliacdes financeiras. Feedback e controle. Formatagéo e apresentacéo do relatério do PEM.

Observacdes

1)Esta disciplina também tem como objetivo forneaes alunos os elementos

de estrutura e metodologia para o desenvolvimeatod Projeto (Plano de Negdcio)
sobre um tema de livre escolha pelos alunos, cojsatidacdo se constituird no
Trabalho de Conclusdo do Curso (TCC) por parte alosos. A disciplina sera
ministrada em duas etapas de aula presencial éuvanirso, a saber:

- Uma aula inicial, de 12 horas/aula; e

- Uma segunda aula, de 24 horas/aula, ap6s a gaalesdizada a prova

desta disciplina.
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2) Haver4, ao final do curso, um Workshop de 12a$/@ula, durante o qual os
alunos fardo a apresentacao dos seus respecti©'s, T€dm analise e discussdo em
classe. Este encontro ndo sera considerado para @éfs 432 horas/aula do curso,
mas constara do programa de aulas e sera req@epdssenca dos alunos, pois sua
presenca e participacdo na apresentacao dos wabakrdo componentes da
avaliacdo dos TCC's.

3) Durante o curso, os alunos terdo o apoio doepsof desta disciplina, em
regime de Help Desk (via Internet), para o desemv@nto dos Trabalhos de
Conclusao de Curso (TCC).
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Parte Complementar
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E-Commerce
Carga Horaria: 12 Horas-aula

Ementa:

A Internet e os negdcios. Surgimento da Internet comercial. A Internet e a estratégia das
empresas. Operacgdes, tecnologia e seguranga. Tecnologia de comércio eletrénico. Entendendo
0 publico alvo — o consumidor on-line. Marketing em negdcios na Internet. Segmentacéo, metas
e posicionamento competitivo no ambiente da Internet. Impacto da Internet nos programas de
marketing. Administragdo do esforgo de marketing on-line.

Financas para Executivos de Marketing

Carga Horaria: 24 Horas-aula

Ementa:

O que é financas. A relacdo 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 decisao em marketing.
Principios de finangas para analise de projetos e decisdes de marketing. Fundamentos de um
orcamento de marketing. OBS: E indispensavel que o aluno tenha uma calculadora
financeira, preferencialmente a HP 12C ou 10B.

Fundamentos Econdmicos e Analise de Conjuntura Econémica
Carga Horaria: 24 Horas-aula

Ementa:

O Ambiente Interno: Evolucdo dos principais Agregados Macroecondmicos. O padrdo de
consumo, renda e producdo do Brasil. Evolu¢do da inflacdo. A perda do poder de compra da
populacdo. O Acompanhamento dos indices de Precos e o comportamento do consumidor e
produtor (elasticidades). Negdcios Internacionais: os fluxos de comércio e de capitais
internacionais, e 0s seus efeitos sobre os pregos internos, juros e flutuagdo cambial. Cenarios
Macroecondmicos: a atuacdo do Banco Central: a politica de crédito e de juros de mercado. A
atuacdo do Setor Publico: a politica de estimulo ao crescimento da economia, do emprego e da
renda. O cenario brasileiro e internacional:.perspectivas para o marketing.

Jogos de Negocios
Carga Horaria: 24 Horas-aula

Ementa:
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Os jogos de negdcios consistem na simulag@o de um ambiente empresarial competitivo,
desenvolvido a partir de um software de Ultima geragéo, para processamento do Jogo
(coordenacao) e apoio a decisao (participantes).

Marketing de Varejo
Carga Horaria: 24 Horas-aula

Ementa:

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. Localizagdo Comercial. Fatores importantes para
decisbes de localizag@o. Apresentacao fisica da loja e visual merchandising. Promogéo de
vendas no Varejo. Calculos para o planejamento e controle da promogao.

Marketing Direto e Gestao de Call Centers
Carga Horaria: 12 Horas-aula

Ementa:

Marketing Direto: caracteristicas e vantagens, desenvolvimento da oferta e identificacédo de
clientes. Formas de marketing direto. Call Centers, o que sdo sua importancia, como
dimensionar e avaliar um Call Center. A operacionalizacdo e as principais funcoes
desempenhadas por um Call Center. O Telemarketing como ferramenta: ativo e receptivo,
terceirizado ou ndo.

Marketing Internacional
Carga Horaria: 24 Horas-aula

Ementa:

Demandas do mercado global. Estratégias de internacionalizagdo: multinacionais, globais,
internacionais e transnacionais. Diferenciais competitivos do executivo transnacional. Interfaces
entre 0s “Business Managers’, "Country Managers’, “Functional Managers’ e “Corporate
Managers’. Marketing Mix aplicado aos negdcios internacionais: decisdo de produto global,
customizado ou local. Decisao de preco de entrada e manutencdo nos mercados globais.
Decisdo de comunicagéo global ou local. Deciséo de canais de distribuicdo internacionais. Cases

de internacionalizagao de empresas brasileiras.
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Negociacao Comercial
Carga Horaria: 12 Horas-aula

Ementa:

Planejando a negociacdo. Estdgios de uma negociagdo. Modos de influenciar. Modelos de
persuas@o. Como e porque se preparar. Como e porque ganhar tempo. Como lidar com cada
tipo de negociador. Escutar, sondar e questionar: uma maneira de diminuir conflitos. Diferentes
maneiras de contornar um problema. A importancia de perceber e usar a linguagem corporal.
Fechando a negociacao e métodos de diminuicdo de dissonancia cognitiva.

Promocoes Institucional e de Vendas
Carga Horaria: 12 Horas-aula

Ementa:

Promocdo Institucional .Marketing Cultural, Esportivo e Social. Marketing de Experiéncias
(eventos e Festivais), Lojas-conceito, etc.; Marketing de Incentivos. Promogcdo de Vendas de
produtos e servigos para o consumidor ; merchandising e novas tecnologias nos pontos de
vendas; mecanicas promocionais ( sorteios, concursos,etc ) e sua legislacao.

Propaganda e Midia Digital
Carga Horaria: 12 Horas-aula

Ementa:

Conceitos basicos de propaganda ; Posicionamento, conceito e marca; a fungédo e aplicabilidade
da propaganda na comunicacdo de marketing; Leis e cuidados; Evolu¢do do mercado - tipos de
agéncia e de novas demandas dos clientes; Briefing criativo; o caminho criativo e a execugéo da
mensagem; Producgdo gréfica e eletrdnica; Conceitos basicos de midia (GRP e panorama das
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).
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Topico Especial

Nome da Disciplina: Etica e Responsabilidade Social
Carga Horaria: 12 Horas-aula
Ementa:

Etica nos negdcios e nos relacionamentos com os diferentes piblicos (stakeholders). O cliente e
o Cddigo de Protecao dos Direitos do Consumidor. Praticas comerciais lesivas. Trés dimensdes
do Desenvolvimento Sustentavel: econdmico, social e ambiental. Avaliagdo do estagio da
Responsabilidade Social e imagem da empresa. Investimentos sociais nas areas da cultura,
meio-ambiente, assisténcia social, educacao e esportes. Publicagdo do Balango/Relatdrio Social.
Normas ISO 14000.



