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CURSO DE POS-GRADUACAO LATO SENSU

ESPECIALIZACAO

MBA Executivo em Marketing com
Enfase em Gestio de Vendas

COORDENAGCAO: LUIS CARLOS SA
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MBA EXECUTIVO EM MARKETING COM ENFASE EM GESTAO DE VENDAS

1. OBJETIVOS

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

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

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

e  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;

e  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 negdcio.

2. PUBLICO-ALVO

Este curso destina-se a profissionais graduados nas mais diversas areas de atuagdo que necessitam adquirir ou aprofundar

conhecimento das técnicas de Marketing para assumir posi¢cdes de comando em suas empresas.

3. CERTIFICACAO

3.1 Os cursos de Poés-Graduagdao MBA, Nivel Especializagdo, da Fundagdo Getulio Vargas atendem as determinagdes da
Resolugdo do CNE/CES n? 1 de 08/06/2007, do Conselho Nacional de Educagdo e da Camara de Educagdo Superior.

3.2 Sera outorgado pela Fundagdo Getulio Vargas o certificado de “Curso de Pds-Graduagdo Lato Sensu MBA Executivo em
Marketing com énfase em Gestdo de Vendas, Nivel Especializacdo” aos participantes que atenderem todos os critérios de
aprovagdo estabelecidos no regulamento do curso do mdédulo nacional.

4. METODOLOGIA DO TCC

e O trabalho de conclusdo de curso, TCC devera ser realizado ao longo do curso, pelos alunos, atendendo a legislagdo em
vigor.
e  Devera ter carater de aplicabilidade e associado aos assuntos apresentados durante o programa de MBA. E

importante que seja desenvolvido atendendo a realidade profissional do aluno.

e O trabalho terd acompanhamento presencial e orientagdo a distancia, via Internet, do professor indicado pela
Coordenagao Académica do curso.
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5. LOCAL, HORARIO E DATA

Trecsson Business FGV — Maringa - PR
Rua Luiz Gama, 149 — 22 Andar

Aulas: Uma vez ao més, sendo Sexta-feira das 19h as 23h20, Sdbado das 8h as 17h40 (1h de almogo) e Domingo das 8h as 12h20.
Previsao de Inicio: Maio de 2010

Duragdo: Aproximadamente 18 meses.

6. PROGRAMA

MBA EXECUTIVO EM MARKETING COM ENFASE EM GESTAO DE VENDAS

< DISCIPLINA H/A
| MODULO DA GESTAO DE PLANEJAMENTO DE MARKETING
01 Administracdo de Marketing no Mundo Contemporaneo 24
02 Comportamento do Consumidor 24
03 Pesquisa de Mercado 24
04 Planejamento Estratégico de Marketing 36
I MODULO DA GESTAO DE GESTAO DE PRDUTOS E SERVICOS
05 Gestdo e Desenvolvimento de Produtos e Marcas 24
06 Gestdo de Servigos e Marketing Interno 24
1 MODULO DA GESTAO FINANCEIRA
07 Formagdo e Administragdo de Pregos 24
08 Finangas para Executivos de Marketing 24
vV MODULO DA GESTAO COMERCIAL E DAS EQUIPES DE VENDAS
09 Gestdo de Logistica, Distribuigdo e Trade Marketing 24
10 Gestdo de Vendas 24
11 Negocia¢dao Comercial 24
12 E-Commerce 24
13 Gestdo e Operagdo de Franquias 12
14 Gestdo da Lealdade dos Clientes 24
15 Recrutamento, Selecdo e Treinamento das Equipes de Vendas 12
16 Lideranga Criativa e Motivacdo de Equipes Comerciais 12
17 Comunicagdo Integrada de Marketing 12
18 Estratégias Promocionais nos Pontos de Vendas 12
19 Planejamento e Administracdo de Vendas 12
20 Direito do Consumidor 12
\ MODULO DA GESTAO ESTRATEGICA
21 Jogo de Negdcios 24
Vi TCC —TRABALHO DE CONCLUSAO DE CURSO * 0

Carga Horaria Total 432
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PAIS MODULO INTERNACIONAL (OPCIONAL) H/A
Business and Management for International Professionals 54

B— | Universidade da Califérnia - Irvine

——— | Finangas e Politicas Publicas 32
Universidade de Chicago - lllinois

Gestdo de Negdcios 40
Instituto para o Desenvolvimento da Gestdao Empresarial (INDEG) - Lisboa

7. EMENTA DAS DISCIPLINAS —MODULO NACIONAL

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. Analise de oportunidades de Mercado. O sistema de informagdo e as estratégias de relacionamento.
Aplicagdo dos sistemas de informagdes. A evolugdo 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. Segmentagdo de mercado.

Planejamento estratégico de Marketing

Alinhamento empresarial. Conceitos, criticas e a evolugdo do planejamento estratégico de marketing (PEM). Componentes do PEM.
Visao, valores, politicas e missdo. Analise de cendrios. Identificando oportunidades. As matrizes. Anadlise das forgas competitivas.
Arquitetura estratégica. Formula¢do de objetivos e metas. Estratégia competitiva de Porter. A cadeia de valor. Posicionamento
estratégico. Fazendo o PEM acontecer; o detalhamento das Estratégias e A¢des Taticas de Marketing-Mix. Implementacdo do PEM.
Orgamento. AvaliagGes financeiras. Feedback e controle. Formatagdo e apresentagdo do relatério do PEM.

Gestdo 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. Analise do ciclo de vida do produto. Estratégia para o ciclo de vida dos produtos. Andlise do portfélio de produtos.
Gerenciamento do portfélio de produtos. A estratégia de marcas. Embalagem e rotulagem. Estratégia de posicionamento. O
gerenciamento de produtos e marcas nas organizagdes.

Gestdo de Servicos e Marketing Interno

Fundamentos do Marketing de Servigos. Diferengas entre servigos e produtos. Gestdao da qualidade em servigos. Produtividade em
servigos. ldentificagdo, recuperacdo e relacionamento com clientes. Monitoragdo da satisfagdo do cliente. Tangibilizagdo dos
servicos. Desenvolvendo a percepgdo dos clientes. Marketing Interno. Condi¢des para o Empowerment. Estratégia em Servigos. Em
busca do composto étimo.

Formacdo e Administracdo de Precos

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 precgo. Principais classificagdes dos
custos e despesas. Margem de contribuigdo. Sistemas de custeio. Impacto dos custos financeiro e tributdrio sobre o preco.
Métodos de defini¢do de pregos. Politicas e administragdo de pregos. Politicas de pregos para novos produtos. Preco de servigos.
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Financas para Executivos de Marketing

O que é finangas. A relagdo entre finangas e marketing. Relagdo 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 decisGes de marketing. Fundamentos de um orgamento de
marketing.

Gestao de Logistica, Distribuicdo 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 distribuigdo. 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 organizagdes.

Gestdo de Vendas

Vendas na estratégia de marketing. Pressupostos basicos da politica comercial. O processo da venda. Relacionamento baseado em
valor Administracao de vendas. Sistemas de informagdo de vendas - automacdo da for¢a de vendas. Estrutura e fungdes de vendas -
uma visao 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.

Negociacdo Comercial

Planejando a negociagdo. Estagios de uma negociagdao. Modos de influenciar. Modelos de persuasdao. 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
negociacdo e métodos de diminuig¢do de dissonancia cognitiva.

E-Commerce

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

Gestdo e Operacao de Franquias

Caracteristicas do franchising como canal de distribuicdo e de expansdo de organizagOes. Papel das partes, vantagens e
desvantagens do sistema. Aspectos operacionais, financeiros e juridicos do franchising. Como franquear um negdcio existente.
Aspectos essenciais na formatagdo e na gestdo de redes de franquias.

Gestdo da Lealdade ao Cliente

1. Infra-Estrutura Organizacional: Cultura organizacional orientada ao Cliente (paradigma transacional x paradigma relacional),
Integragdo e Aderéncia das Areas Organizacionais & Nova Cultura (Finangas, RH, Operagdes e Marketing), Gestdo do Pessoal Interno
— ERM (Employee Relationship Management), Mapeamento e Posicionamento do Portfélio de Clientes (Segmentagdo) 2.  Infra-
Estrutura ferramental: Desenho do Processo de Negdcio (Business Process Design), Ferramentas de Inser¢do 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 basicas de Tecnologia da Informagdo aplicadas a estratégia 3.

Projetos/Programas de Gestdo da Lealdade do Cliente: A) A¢des por meio da Internet — loja virtual, e-mail marketing, B) Ac¢&es por
meio da Mala Direta C) AcGes por meio de Programas de Relacionamento (Lealdade) D) AgGes utilizando Cross Selling, Up Selling,
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Recompra. 4.  Investimento, Controle e Mensuragdo: Levantamento das Necessidades de Investimento para Implementagdo de

Campanhas, KPI's de Controle e Avaliagdo da Performance, Apuragdo do Retorno do Investimento e Eficacia das Campanhas.

Recrutamento, Selecdo e Treinamento das Equipes de Vendas

Definigdo do perfil do cargo. Métodos de recrutamento. Métodos de selegdo. Formas de contratagdo: Vantagens e desvantagens da
terceirizagdo do R&S. Plano de Carreira: Treinando e Desenvolvendo o profissional de vendas; Identificagdo das necessidades;
definicdo dos objetivos; determinagdo do método de treinamento e avaliagdo de resultados.

Lideranca Criativa e Motivacdo das Equipes Comerciais

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

Comunicacao Integrada de Marketing

Conceito e processo de Comunicagdo; evolugdo e novas tendéncias na area de comunicagdo (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 dindmica e as diferentes ferramentas do composto de Comunicagdo empresarial com suas
aplicagGes e limites (propaganda, promogGes, merchandising, relagdes publicas, marketing direto, endocomunicagdo, assessoria de
imprensa, midia alternativa e marketing viral); a ética na comunicagdo; Planejamento de Comunicagdo Integrada de Marketing.

Estratégias Promocionais nos Pontos de Vendas

Importancia da promogdo e do merchandising no varejo; Uso do composto promocional: desconto, brinde, sorteio, etc...;
planejamento do composto promocional; Adequacdo do composto promocional ao ciclo de vida; A¢Ges no ponto-de-venda;
Principais cuidados na execugdao do composto promocional; Esclarecimentos sobre a legislagdo pertinente; Calculo da viabilidade de
retorno em agdes promocionais através do ticket-médio; Adequagdo da ambiéncia do ponto-de-venda; Trade marketing. A
fragmentacdo das midias; A crescente importancia do ponto de vendas na construgdo de marcas; Modelos de atuagdo 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 organizagdes.

Planejamento e Administracdo de Vendas

Fixagdo dos Objetivos de Vendas. Previsdo de Vendas por linha de produtos/servigos, regides, canais e equipes proprias. Analise do
portfélio de clientes/produtos; Alocacdo das equipes de vendas; Roteirizagdo das visitas; Elaboracdo do Orcamento de Vendas —
analise dos custos e lucratividade; Métricas de desempenho e controle das atividades comerciais.

Direito do Consumidor

Empresa e mercado consumidor; A Constituicdo e o Codigo de Protecdo e Defesa do Consumidor; Intervengao estatal e a livre
iniciativa; Politica nacional de relagdes de consumo; Direitos bdsicos do consumidor; Principios tutelares das relagdes de consumo;
Qualidade do fornecimento; Os contratos comerciais de consumo; Publicidade e seus desvios; Responsabilidade do fornecedor pelo
fato do produto; A protegao do consumidor no Brasil e seus reflexos no MERCOSUL.

Jogo 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 (coordenagdo) e apoio a decisdo (participantes).
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