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y OBJETIVO:

Habilitar seus participantes a utilizarem conceitos e praticas executivas de Marketing, por meio da anélise sistémica e do diagnostico de
estratégias mercadoldgicas, dentro de uma politica global de negécio.

Possibilitar aos participantes troca continua de informagao com profissionais de renome no cendrio nacional (empresarial e académico).

Atender as necessidades de formagao de executivos de Marketing responsaveis por decisdes relativas a gestdo mercadolégica das
empresas em que atuam, nos mais diversos setores de atividades.

Habilitar os participantes a adotarem abordagem adequada de Marketing no equacionamento e solugdo dos problemas de suas
empresas, em seus mercados competitivos € num ambiente de mudangas continuas.
Incentivar os participantes a estruturarem informagdes e desenvolverem capacidade de reflexdo, andlise e sintese.

X’ PUBLICO ALVO:

Profissionais que exercam fungdes para as quais € indispensavel uma visdo profunda de Marketing.

Profissionais que atuam em outras areas, mas que percebam a importancia do conhecimento de Marketing no seu desenvolvimento
profissional.

Profissionais liberais que visam aprimorar seus conhecimentos para viabilizar seu crescimento na carreira, abrindo novas possibilidades
de atuagdo.

O publico alvo deveré ser possuidor de diploma de curso de Graduagao.

y METODOLOGIA DO TCC

Os alunos deverao realizar individualmente um Trabalho de Conclusdo de Curso, TCC, que € de carater obrigatorio para a obtengéo do
Certificado do curso. Tais trabalhos serdo projetos de marketing, sobre assuntos de interesse dos alunos, visando sua apresentagéo a
possiveis investidores, sob a forma de um plano de negdcios. Os assuntos deverdo apresentar carater de aplicabilidade dos temas
apresentados durante o curso.

Ao longo do curso, os alunos terdo suporte, através do professor designado para a disciplina, em regime de Help Desk (via Internet). Os
trabalhos ser@o apresentados pelos respectivos alunos durante um Workshop a ser realizado ap6s o final do curso, para efeito de
avaliagdo.

}f? QUADRO DE PROFESSORES:

O quadro de professores que atendem ao Programa FGV Management é composto exclusivamente por profissionais que cumprem os
requisitos de solida formagao académica, experiéncia profissional continua e atual experiéncia em atividades de ensino e docéncia, que
os habilitam a ministrar cursos de conteldo tedrico avangado, de maneira clara e didatica, com uma abordagem eminentemente
aplicada e atual.
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}f? CERTIFICAGAO:

= Os cursos de Pos-Graduacao MBA, Nivel Especializa¢do, da Fundagéo Getulio Vargas atendem as determinagdes da Resolugéo do
CNE/CES n° 1 de 03/04/2001, do Conselho Nacional de Educagéo e da Camara de Educagéo Superior.

= Seréd outorgado pela Fundacéo Getulio Vargas o certificado de “Curso de Pés-Graduagao Lato Sensu MBA em Marketing, Nivel
Especializagdo” aos participantes que atenderem todos os critérios de aprovagdo estabelecidos no regulamento do curso do
maodulo nacional.

Y LOCAL E HORARIO DE FUNCIONAMENTO:

Trecsson Business — Treinamento, Consultoria e Servigos Ltda
Rua Luiz Gama, 149 - 2° Andar - Zona 04 — Maringa/PR
Fone: (44) 3029-1162

Y CALENDARIO:

¢ Inscrigoes: Em andamento
e Inicio do Curso: Margo / 2009
e Duragao do Curso: 18 meses

As aulas do curso serdo ministradas mensalmente nos seguintes horarios™:
Sexta-feira: 19h as 23h20
Sabado: 08h00 as 12h20 e 13h20 as 17h40
Domingo: 08h00 as 12h20
Provas: 12 Opgéo: Sexta-feira: 15h10 as 18h30 (as provas séo realizadas antes do inicio do médulo subseqiiente).
2° Opgao: Quinta-feira das 19h as 22h20 (posterior a data da 12 opgéo).

* ;. ~ ~ A s .
Os horarios e datas poderao ser alterados para adequacdo académica ou operacional
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k/ Business
y PROGRAMA DAS DISCIPLINAS
I Parte Comum — Disciplinas Padronizadas
Administracao de Marketing no Mundo Contemporaneo 24 hla
Comportamento do Consumidor e Pesquisa de Mercado 24 hla
Gestéo e Desenvolvimento de Produtos e Marcas 24 hla
Gestdo de Logistica, Distribuicdo e Trade Marketing 24 hla
Formag&o e Administragao de Pregos 24 hla
Gestdo de Servigos e Marketing Interno 24 hla
Gestéo de Vendas 24 hia
Marketing de Varejo 24 hla
Planejamento Estratégico de Marketing 36 h/a
E-Commerce 12 hla
I Parte Complementar
Jogo de Negocios 24 hla
Propaganda 24 hla
Responsabilidade Corporativa € Promogdes 12 hla
Fundamentos Econdmicos e Andlise de Conjuntura Econdmica 24 h/a
Negociagdo Comercial 24 hla
Marketing Internacional 24 h/a
Marketing Direto e Gestéo de Call Centers 12 hla
1] Topicos Especiais
Finangas e Contabilidade para Executivos de Marketing 24 hla
Responsabilidade Social em Marketing e Lideranga de Equipes 24 hla
Apresentagéo dos TCC’s (Workshop Final)
CARGA HORARIA TOTAL 432 h/a

}” EMENTAS DOS MODULOS

Administracdo de Marketing no Mundo Contemporaneo

Conceitos fundamentais do marketing. Origem e evolugdo 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 informagdes. A evolugao e tendéncias do marketing.

Comportamento do Consumidor e Pesquisa de Mercado

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. A pesquisa de marketing. Planejando uma pesquisa. A pesquisa quantitativa. Pesquisa qualitativa e
outras classificagdes. Segmentagéo de mercado.

E-Commerce
A Internet e os negdécios. Surgimento da Internet comercial. A Internet e a estratégia das empresas. Operagdes, tecnologia e seguranga.
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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.
Administragdo do esforco de marketing on-line.

Formagao e Administragao de Pregos

O ambiente de negécios. Comportamento de compra do consumidor. Influéncia do macro ambiente. Analise da concorréncia. Estratégia
competitiva e objetivos empresariais. A Importancia dos custos na formagéo do prego. Principais classificagdes dos custos e despesas.
Margem de contribuigdo. Sistemas de custeio. Impacto dos custos financeiro e tributario sobre o prego. Métodos de definicdo de pregos.
Politicas e administracao de pregos. Politicas de pregos para novos produtos. Prego de servigos.

Gestao de Logistica, Distribui¢ao 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 informacéo na Logistica. Canais de distribuigdo. Caracteristicas e
fungdes. Estratégias de canais de distribui¢do. Trade Marketing. Modelos de atuag&o entre fabricantes e pontos de vendas. O conceito
de marketing aplicado aos canais de vendas. A importancia de Trade Marketing para as organizagdes.

Gestao de Servigos e Marketing Interno

Fundamentos do Marketing de Servigos. Diferencas entre servigos e produtos. Gestdo da qualidade em servicos. Produtividade em
servigos. Identificacdo, recuperagéo e relacionamento com clientes. Monitoragéo da satisfagdo do cliente. Tangibilizagdo dos servigos.
Desenvolvendo a percepgéo dos clientes. Marketing Interno. Condicbes para o Empowerment. Estratégia em Servicos. Em busca do
composto 6timo.

Gestdo de Vendas

Vendas na estratégia de marketing. Pressupostos basicos da politica comercial. O processo da venda. Relacionamento baseado em
valor. Administragdo de vendas. Sistemas de informagéo de vendas - automacéo da forga de vendas. Estrutura e fungbes de vendas -
uma vis@o 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.

Gestao e Desenvolvimento de Produtos e Marcas

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

Marketing de Varejo

Conceitos basicos, panorama atual e tendéncias do varejo. Canais de Marketing. Formatos de varejo. Estratégia de varejo. Principais
oportunidades de obteng@o de vantagem competitiva sustentavel no varejo. Composto de varejo. Localizagdo Comercial. Fatores
importantes para decisdes de localizagéo. Apresentagao fisica da loja e visual merchandising. Promogéo de vendas no Varejo. Calculos
para o planejamento e controle da promog&o.

Planejamento Estratégico de Marketing

Alinhamento empresarial. Conceitos, criticas e a evolugdo do planejamento estratégico de marketing (PEM). Componentes do PEM.
Visédo, valores, politicas e missdo. Analise de cenarios. Identificando oportunidades. As matrizes. Analise das forgas competitivas.
Arquitetura estratégica. Formulagéo de objetivos e metas. Estratégia competitiva de Porter. A cadeia de valor. Posicionamento
estratégico. Fazendo o PEM acontecer. Implementacdo do PEM. Avaliagbes financeiras. Feedback e controle. Formatacdo e
apresentagao do relatdrio do PEM.

Observagoes:
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1)Esta disciplina também tem como objetivo fornecer aos alunos os elementos de estrutura e metodologia para o
desenvolvimento de um Projeto (Plano de Negdcio) sobre um tema de livre escolha pelos alunos, cuja consolidagao se constituira no
Trabalho de Conclusdo do Curso (TCC) por parte dos alunos. A disciplina serd ministrada em duas etapas de aula presencial durante
0 curso, a saber:

- Uma aula inicial, de 12 horas/aula; e
- Uma segunda aula, de 24 horas/aula, apds a qual sera realizada a prova desta disciplina.

2) Haverd, ao final do curso, um Workshop de 12 horas/aula, durante o qual os alunos fardo a apresentagdo dos seus
respectivos TCC’s, com analise e discussdo em classe. Este encontro ndo sera considerado para efeito das 432 horas/aula do curso,
mas constara do programa de aulas e sera requerida a presenga dos alunos, pois sua presenga e participagdo na apresentagéo dos
trabalhos serdo componentes da avaliagdo dos TCC's.

3) Durante o curso, os alunos terdo o apoio do professor desta disciplina, em regime de Help Desk (via Internet), para o
desenvolvimento dos Trabalhos de Conclusdo de Curso (TCC).

Fundamentos Econdmicos e Analise de Conjuntura Econdémica

O Ambiente Interno: Evolugdo dos principais Agregados Macroecondmicos. O padrdo de consumo, renda e produgdo do Brasil.
Evolugdo da inflagdo. A perda do poder de compra da populagdo. O Acompanhamento dos indices de Precos e o comportamento do
consumidor e produtor (elasticidades). Negdcios Internacionais: os fluxos de comércio e de capitais internacionais, seus efeitos sobre os
precos internos, juros e flutuacdo cambial. Cenarios Macroecondmicos: a atuagéo do Banco Central, a politica de crédito e de juros de
mercado. A atuagéo 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.

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

Marketing Direto e Gestao de Call Centers

Marketing Direto: caracteristicas e vantagens, desenvolvimento da oferta e identificagdo de clientes. Formas de marketing direto. Call
Centers: 0 que sdo, sua importancia, como dimensionar e avaliar um Call Center. A operacionalizagdo e as principais fungdes
desempenhadas por um Call Center. O Telemarketing como ferramenta: ativo e receptivo, terceirizado ou nao.

Marketing Internacional

Demandas do mercado global. Estratégias de internacionalizagdo: multinacionais, globais, internacionais e transnacionais. Diferenciais
competitivos do executivo transnacional. Interfaces entre os “Business Managers”, “Country Managers”, “Functional Managers” e
“Corporate Managers”. Marketing Mix aplicado aos negdcios internacionais: decis&o de produto global, customizado ou local. Deciséo de
preco de entrada e manutengdo nos mercados globais. Decisdo de comunicagdo global ou local. Deciséo de canais de distribuicao

internacionais. Cases de internacionalizagdo de empresas brasileiras.

Negociagao Comercial

Planejando a negociagdo. Estagios de uma negociagdo. 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 questionar: 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.

Propaganda

Elementos bésicos da comunicagdo. Propaganda, Promogéo e Relagbes Publicas. Posicionamento, conceito e marca. Segmentagéo.
Planejamento de comunicagdo e a fun¢do da propaganda. Leis e cuidados. Tipos de agéncias e tipos de clientes. Briefing criativo. O
caminho criativo e a execugdo da mensagem. Producdo Gréfica e Eletrénica. Midia. Sistema GRP. Panorama dos Meios.
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Responsabilidade Corporativa e Promogoes

Conceito e dindmica da Comunicagdo Corporativa. Brand Equity. Comunicagdo Corporativa, Relagbes Publicas. Conceito de
Stakeholders. Novo Paradigma da Sociedade. Responsabilidade Social e Ambiental. Principais interfaces. Assessoria de Imprensa.
Gerenciamento de Crises. Caminhos Promocionais. Promogao Institucional e Promogao de Vendas. Planejamento de Eventos. Publico
Alvo de Promogdo. Equipe de Vendas. Intermediario e Consumidor. Merchandising e suas areas de concentracdo. Modalidades
promocionais de produtos, varejo e servigos.

Finangas e Contabilidade para Executivos de Marketing

O significado do valor do dinheiro no tempo: juros simples e compostos. Taxas de juros (reais, efetivas e equivalentes). Séries uniformes
antecipadas e postecipadas. Amortizagdo de empréstimos. Conceitos de equivaléncia, fluxo de caixa e taxa de atratividade (custo de
oportunidade). Avaliagdo de fluxos de caixa pelos métodos do valor presente (valor atual) e taxa interna de retorno de projetos de
marketing. Conceitos basicos de Contabilidade e de Balango. Lucro Contabil versus Fluxo de Caixa. Capital de Giro. Estoques:
Classificacdo, Administragdo e Custos. Critérios para valorizagdo do estoque. indices Econdmico-Financeiros das empresas.
Administragdo e Politicas de Crédito.

Responsabilidade Social em Marketing e Lideranga de Equipes

Etica nos negécios e nos relacionamentos com os diferentes publicos / stakeholders. O Cliente e o Cddigo de Protegéo dos Direitos do
Consumidor. Praticas comerciais lesivas. Trés dimensdes do Desenvolvimento Sustentavel: econdémico, social e ambiental. Avaliagdo
do estégio da Responsabilidade Social e imagem da empresa. Investimentos sociais nas areas da cultura, meio-ambiente, assisténcia
social, educagéo e esportes. Publicagdo do Balango / Relatério Social e Certificagdo SA 8000. Responsabilidade Social Interna e a
motivacdo de equipes: autoconhecimento, comunicacao, lideranga e administracéo de conflitos. Carreira profissional e os 5P’s do
Marketing Pessoal.

y REGULAMENTO ACADEMICO:
1. Freqiiéncia e Avaliagao:

a) O aluno devera cursar com assiduidade e ser aprovado, obrigatoriamente, em todas as disciplinas do curso, para ter direito a
certificagéo.

b) A assiduidade do aluno sera registrada pelo professor no formulario de controle de freqliéncia e notas, ao inicio das aulas de
cada disciplina.

c) Estara reprovado por faltas, em determinada disciplina, o aluno que n&o obtiver, pelo menos, 75% (setenta e cinco por cento) de
freqiéncia nas aulas ministradas.

d)  Os procedimentos de avaliagdo a serem adotados pelos professores deverdo ser definidos em fungdo dos objetivos e da
metodologia didatica utilizada, de acordo com a especificidade dos contetdos de cada disciplina. A avaliagéo de aprendizagem
sera expressa em notas.

e) Para ser aprovado, em determinada disciplina, o aluno devera obter, pelo menos, nota 7 nas avaliagdes efetuadas pelo professor.

2. Certificagao:

a) Ao término do curso, a FGV expedira os certificados dos alunos que a eles tém direito obedecendo o prazo constante no
Regulamento FGV Management.

b) Tera direito a certificagdo o aluno que obtiver média e freqliéncia, dentro dos parametros definidos neste regulamento, em todas
as disciplinas que integram o curso.
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