' IDE
* management

FGV

POS - GRADUACAO LATO SENSU

ESPECIALIZACAO

MBA EM MARKETING

SIGA TMBAMKT*10/01

&5 STRONG

Educacional

@ Av. Conselheiro Nébias, 159 — Bairro Paqueta — Santos — SP - CEP 11015-001 - Fone: (13) 3228 6000
@ Rua Almirante Protégenes, 290 — Bairro Jardim — Santo André — SP - CEP 09090-760 - Fone: (11) 4433 3222
® Av. Industrial, 1455 — Bairro Jardim — Santo André — SP - CEP 09080-510 - Fone: (11) 4433 6166

www.strong.com.br @ fgvbs@strong.com.br @ fgvabc@strong.com.br  Tool Free 0800 550 590



' IDE
* management

FGV

1. COORDENAGAO ACADEMICA

Prof. LUIZ CARLOS SEIXAS DE SA - Doutorando — ISCTE - Lisboa
MSc. - HEC School of Management — Franga
Mestre em Planejamento Organizacional — FGV - EBAPE

2. APRESENTACAO

O MBA em Marketing da FGV oferece aos participantes o estado da arte sobre teoria e pratica que envolve as
decisGes de Marketing inseridas no contexto de gestdo empresarial.

Assim, 0 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
comunicacéo, entre outras.

Entre os principais diferenciais exclusivos do MBA, destacamos 0s seguintes:

e 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.

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

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

e Contelido programatico atualizado e material didatico que contempla: apostilas, livros desenvolvidos pelos
professores da FGV Management, especialmente para 0 MBA em Marketing, além de cases.

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

3. OBJETIVOS

e 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;

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

o 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 para desenvolver o seu proprio negocio.

4. A QUEM SE DESTINA

Este curso destina-se a profissionais graduados nas mais diversas areas de atua¢do, que necessitam adquirir,
aprofundar e aplicar as técnicas de Marketing para assumir posicdes de comando em suas empresas ou no
mercado.
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5 — PROGRAMA - MODULO NACIONAL

MBA EM MARKETING

DISCIPLINAS HORAS/AULA
MODULO DA GESTAO DE PLANEJAMENTO DE MARKETING
1 | Comportamento do Consumidor 24
2 | Pesquisa de Mercado 24
3 | Planejamento Estratégico de Marketing 36
MODULO DA GESTAO DE PRODUTOS E SERVICOS
4 | Gestéo e Desenvolvimento de Produtos e Marcas 24
5 | Gestdo de Servicos e Marketing Interno 24
MODULO DA GESTAO FINANCEIRA
6 | Formacdo e Administracdo de Pregos 24
7 | Financas para Executivos de Marketing 24
MODULO DA GESTAO COMERCIAL E DAS EQUIPES DE VENDAS
8 | Gestdo de Logistica, Distribuicdo e Trade Marketing 24
9 | Gestdo de Vendas 24
10 | Negociagdo Comercial 24
11 | E - Commerce 24
12 | Gestdo e Operagdo de Franquias 12
13 | Gest&o da Lealdade dos Clientes 12
14 | Recrutamento, Selecédo e Treinamento das Equipes de Vendas 12
15 | Lideranca Criativa e Motivacao de Equipes Comerciais 12
16 | Direito do Consumidor 12
17 | Marketing Internacional 12
18 | Planejamento e Administracdo de Vendas 12
MODULO DA COMUNICAGAO INTEGRADA DE MARKETING
19 | Comunicagdo Integrada de Marketing 12
20 | Propaganda e Midia Digital 12
21 | Promog@es Institucional e de Vendas 12
22 | Comunicacdo e Responsabilidade Corporativa 12
MODULO DA GESTAO ESTRATEGICA
23 | FGV Management Business Simulation — On Line 72
TCC - Trabalho de Concluséo de Curso
CARGA HORARIA TOTAL 480
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MODULOS INTERNACIONAIS HORAS/AULA
Business and Management for International Professionals 54
University of California - Irvine
Finangas e Politicas Pablicas 32
University of Chicago - Harris School
Gestdo de Negdcios 40
Instituto para o Desenvolvimento da Gestdo Empresarial- ISCTE /INDEG - Lisboa
China Business & Economic Strategies for Managers 40
Asia-Pacific Institute of Business — Chinese University of Hong Kong

6. CERTIFICACAO

v" Os cursos de Pés-Graduacdo Lato Sensu, MBA, nivel Especializacdo da Fundacdo Getulio Vargas atendem as

determinacBes da Resolugdo do CNE/CES n°® 1 de 08/06/2007, do Conselho Nacional de Educacdo e da
Céamara de Educacdo Superior.

Seréd outorgado pela Fundacdo Getulio Vargas o certificado de “Curso de Pés-Graduagéo Lato Sensu, MBA em
Marketing, Nivel Especializacdo” aos participantes que atenderem a todos os critérios de aprovacdo
estabelecidos no regulamento do curso do mddulo nacional.

Serd outorgado pela Universidade da California - Irvine, o certificado de “Business and Management for
International Professionals” aos participantes deste moédulo internacional.

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

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 “Gestédo de Negdcios” aos
participantes deste modulo internacional.

Serd outorgado pela Universidade Chinesa de Hong Kong, o certificado de “China Business & Economic
Strategies for Managers” aos participantes deste médulo internacional.

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

7. DESCRITIVO DAS DISCIPLINAS

»  Comportamento do Consumidor

Conteldo Programatico: O comportamento do consumidor. Teorias

racionalidade econdmica,

comportamental, psicanalitica, social, antropolégica e cognitivista. Fatores de influéncia no comportamento de
compra. Tipos de compra e processo decisério de consumo. O comportamento do consumidor organizacional.

Beneficios Esperados: Ao término do programa espera-se que 0s participantes compreendam melhor o

consumidor em suas praticas e habitos de consumo.
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»  Pesquisa de Mercado

Contetdo Programatico: Aplicagdes da pesquisa de Marketing. Sistema de Informagdo de Marketing — SIM.
Planejando uma pesquisa. A pesquisa quantitativa. Pesquisa qualitativa e outras classificacdes. Segmentacdo de
mercado: Objetivos da segmentacdo. Beneficios e limitacdes da segmentacao. Critérios de Segmentacao.

Beneficios Esperados: Ao término do mdédulo os alunos conhecerdo a abrangéncia das principais técnicas e
aplicacbes de pesquisa de mercado; que possam discernir sobre a escolha de Institutos de Pesquisa e que possam
utilizar pesquisas como ferramenta no processo de decisao.

»  Planejamento Estratégico de Marketing

Contetdo Programatico: 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. Andlise das forcas competitivas. Arquitetura estratégica. Formulacdo de objetivos e
metas. Estratégia competitiva de Porter. A cadeia de valor. Posicionamento estratégico. Fazendo o PEM acontecer;
0 detalhamento das Estratégias e A¢Bes Taticas de Marketing - Mix. Implementacdo do PEM. Orgamento.
Avaliagdes financeiras. Feedback e controle. Formatacao e apresentacdo do relatério do PEM.

Beneficios Esperados: Apds a realizacdo deste modulo espera-se que os alunos saibam: Definir o fluxograma de
formulacdo de um Plano Estratégico de Marketing; Que os participantes possam detectar mudancas no ambiente
externo e avaliar sistematicamente a posicdo competitiva de sua empresa e responder rapidamente por meio de
estratégias eficientes de marketing as oportunidades e riscos que o mercado apresenta; Que o Plano de Marketing
€ um conjunto de atividades complexas e integradas, responsavel por decisdes relacionadas a produto, preco,
comunicacao, distribuicdo e vendas de bens e servigos.

>  Gestdo e Desenvolvimento de Produtos e Marcas

Contetdo Programatico: Conceitos fundamentais em produtos. A inovacdo 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. Analise 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 organizagoes.

Beneficios Esperados: Ao término deste mddulo, espera-se que os alunos compreendam que: A Gestdo do
Produto envolve uma interface em todas as areas funcionais da organizagao e € particularmente importante para o
marketing-mix; que a Gestdo de Marcas desempenha um valor estratégico para a lealdade do cliente e
lucratividade do negdcio; os conceitos de difusdo de inovacdes e de ciclo de vida dos produtos sdo valiosas
ferramentas para a geréncia de produtos; O posicionamento do produto € o Unico “nicho” que uma empresa
ocupa no mercado; as principais etapas no lancamento e desenvolvimento de novos produtos.

»  Gestédo de Servigos e Marketing Interno

Contetdo Programatico: Fundamentos do Marketing de Servigos. Diferencas entre servigos e produtos. Gestédo da
qualidade em servicos. Produtividade em servigos. Identificacdo, recuperacdo e relacionamento com clientes.
Monitoragdo da satisfacdo do cliente. Tangibilizagdo dos servicos. Desenvolvendo a percep¢do dos clientes.
Marketing Interno. Condicdes para o Empowerment. Estratégia em Servigos. Em busca do composto étimo.

Beneficios Esperados: Remeter para o participante ao atual “estado da arte” na prestacdo de servicos; Criar
quadro de referéncia que auxilie a identificar razbes de insatisfacdo dos clientes e novas solugBes para seus
problemas; Idealizar formas de eliminar raz8es de insatisfacdo dos clientes com os servigos prestados por uma
empresa; Analisar adaptac6es e/ou mudancas internas necessarias a satisfacdo dos clientes.

»  Formacdo e Administragéo de Precos

Contetdo Programatico: O ambiente de negdcios. Comportamento de compra do consumidor. Influéncia do
macro ambiente. Andlise da concorréncia. Estratégia competitiva e objetivos empresariais. A Importancia dos
custos na formacao do preco. Principais classificagdes dos custos e despesas. Margem de contribuicdo. Sistemas de
custeio. Impacto dos custos financeiro e tributario sobre o pre¢o. Métodos de definicdo de precos. Politicas e
administracdo de precos. Politicas de precos para novos produtos. Preco de servicos.
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Beneficios Esperados: Ao término do curso os participantes estardo aptos a: formular estratégias de precos
considerando as diferentes fases do ciclo de vida do produto; estabelecer precos considerando a demanda;
Benchmarking entre os participantes da indUstria; Planilha de custos; verificar a conseqiiéncia de cada acdo de
precos no resultado da empresa.

> Finangas para Executivos de Marketing

Contetdo Programatico: O que é finangas. 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 finangas para
analise de projetos e decisdes de marketing. Fundamentos de um or¢gamento de marketing.

Beneficios Esperados: Ao término dessa disciplina, espera-se que os alunos adquiram 0s conhecimentos basicos de
financas aplicados ao Marketing e entendam que toda decisdo de marketing é também uma deciséo financeira.

> Gestdo de Logistica, Distribuicdo e Trade Marketing

Contetdo Programatico: Importancia da Logistica na moderna economia. Suprimentos. Armazenagem.
Modalidades de transporte. Logistica de resposta de servigos (LRS). Supply Chain Management (SCM). Tecnologia
da informacdo na Logistica. Canais de distribui¢do. Caracteristicas e func@es. Estratégias de canais de distribuicao.
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.

Beneficios Esperados: Espera-se que os participantes compreendam que os intermediarios sdo usados no canal de
distribuicdo devido a sua eficiéncia e as fun¢bes especializadas que desempenham; Os atacadistas desempenham
funcBes importantes no canal, as quais nem os fabricantes nem os varejistas podem desempenhar de forma
particularmente adequada; Logistica € um sistema de atividades que afeta as utilidades de tempo e lugar
proporcionadas por um canal de distribuiggo.

> Gestdo de Vendas

Contetdo Programatico: Vendas na estratégia de marketing. Pressupostos basicos da politica comercial. O
processo da venda. Relacionamento baseado em valor Aaministracdo de vendas. Sistemas de informacdo de
vendas - automagcdo da forga de vendas. Estrutura e fungdes 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.

Beneficios Esperados: Ao término deste modulo, espera-se que 0s alunos estejam aptos a desenvolver as
principais a¢des taticas de vendas, a partir de uma perfeita adequacdo das mesmas aos objetivos e estratégias
mercadoldgicas da companhia; que compreendam todas as etapas pertinentes a administracdo de vendas.

> Negociacédo Comercial

Contetdo Programatico: Planejando a negociacao. 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 questionar: uma maneira de diminuir conflitos. Diferentes maneiras de contornar um problema.
A importancia de perceber e usar a linguagem corporal. Fechando a negociagcdo e métodos de diminuicdo de
dissonancia cogpnitiva.

Beneficios Esperados: Ao término deste mddulo, espera-se que os alunos saibam identificar os passos de
negociacdo necessarios ao estabelecimento de um relacionamento duradouro; que possam implementar, ou
“aprofundar”, na empresa em que trabalham, uma cultura de administracdo deste relacionamento junto a seus
clientes.
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> E - Commerce

Contetdo Programatico: A Internet e os neg6cios. Surgimento da Internet comercial. A Internet e a estratégia das
empresas. Operacoes, 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. Administragdo do esfor¢o de marketing
on-line.

Beneficios Esperados: Ao término deste modulo, os participantes estardo aptos a desenvolver estratégias de
comercializagdo de produtos e servigos via internet.

> Gestdo e Operacao de Franquias

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

Beneficios Esperados: Ao término deste modulo, espera-se que o aluno tenha consciéncia como franqueado sobre
0 seu negdcio num contexto de varejo globalizado e altamente competitivo. Possa discutir a relacdo franqueador -
franqueado e como potencializar o sucesso da parceria. Consiga discutir as estratégias de varejo e suas variaveis.
Possa identificar os principais elementos para a concepgdo ou reformulagdo do composto de varejo de um negdcio
novo ou existente, respeitando o fato de tratar-se de uma rede de franquias com padr8es definidos, onde ha
limites para a manipulagdo do retail mix por parte do franqueado. Consiga estimular o insight como franqueado
sobre o seu verdadeiro papel, sobre o que se espera dele e de sua equipe, realcando os pontos que podem ser
focalizados e melhor explorados pelo franqueado, possibilitando melhor desempenho da loja e melhor
relacionamento com a empresa franqueadora.

> Gestdo da Lealdade dos Clientes

Conteldo Programatico:

1. Infraestrutura Organizacional: Cultura organizacional orientada ao Cliente (paradigma transacional x paradigma
relacional), Integracdo e Aderéncia das Areas Organizacionais & Nova Cultura (Financas, RH, Operacbes e
Marketing), Gestdo do Pessoal Interno — ERM (Employee Relationship Management), Mapeamento e
Posicionamento do Portfélio de Clientes (Segmentacao).

2. Infraestrutura ferramental: Desenho do Processo de Negdcio (Business Process Design), Ferramentas de
Insercdo 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 Informacdo aplicadas a estratégia.

3. Projetos/Programas de Gestdo da Lealdade do Cliente: A) Acdes por meio da Internet — loja virtual, e-malil
marketing, B) AcBes por meio da Mala Direta, C) A¢bes por meio de Programas de Relacionamento (Lealdade),
D) AcGes utilizando Cross Selling, Up Selling, Recompra.

4. Investimento, Controle e Mensuragdo: Levantamento das Necessidades de Investimento para Implementagéo
de Campanhas, KPI's de Controle e Avaliacdo da Performance, Apuragdo do Retorno do Investimento e Eficacia
das Campanhas.

Beneficios Esperados: A partir de um estudo de caso cobrindo todos os pontos da ementa, o objetivo é dar ao
aluno uma visdo completa e pratica de como obter resultados efetivos a partir do gerenciamento da lealdade da
carteira de clientes, identificando os pontos internos das organiza¢des, onde o alinhamento estratégico se torna
imprescindivel, uso de ferramentas apropriadas ao processo, aplicacdo de programas especificos para o aumento
incremental da participacdo do cliente na receita da Organizacdo e controle sobre o investimento, indicadores e
retorno das iniciativas. Promover uma mudanca cultural incentivando a obtencdo da lucratividade a partir de
préticas de relacionamento que agregam valor ao Cliente, em detrimento de préaticas transacionais impessoais.



' IDE
* management

FGV

> Recrutamento, Selecdo e Treinamento de Equipes de Vendas

Contetdo Programatico: Definicdo do perfil do cargo. Métodos de recrutamento. Métodos de selec¢do. Formas de
contratacdo: Vantagens e desvantagens da terceirizacdo do R&S. Plano de Carreira: Treinando e Desenvolvendo o
profissional de vendas; Identificacdo das necessidades; definicdo dos objetivos; determinacdo do método de
treinamento e avaliagdo de resultados.

Beneficios Esperados: Ao término da disciplina espera-se que os participantes estejam melhor preparados para
identificar talentos e potencializar o desempenho de equipes comerciais de alta performance.

> Lideranca Criativa e Motivacao de Equipes Comerciais

Contetdo Programatico: A era das competéncias e desafios — as expectativas em relacdo aos lideres.
Competéncias-chave da lideranca criativa/empreendedora. Modelos de lideranca — oportunidades e ameagas.
Instrumentos da lideranca criativa/empreendedora — assertividade, empowerment, coaching. Motivacdo: aspectos
conceituais, teorias motivacionais, aspectos educacionais. Formacgdo de equipes: transformacdo de grupos em
equipes, estagios de desenvolvimento, tipos, caracteristicas de equipes eficazes.

Beneficios Esperados: Ao final da disciplina o aluno tera adquirido um entendimento claro do processo através do
qual podera perseguir o desenvolvimento de suas competéncias de lider comercial. Tera identificado os elementos
fundamentais de tal processo, os estilos alternativos de lideranca, as competéncias basicas que caracterizam um
bom lider comercial, a abordagem a mudanga de comportamento e ferramentas viaveis para aumentar a sua
capacidade de atingir seus objetivos. Terd também desenvolvido maior sensibilidade e compreensdo da
diversidade entre pessoas e seu valor de contribuicao.

> Direito do Consumidor

Contetdo Programatico: Empresa e mercado consumidor; A Constituicdo e o Codigo de Protecdo e Defesa do
Consumidor; Intervencdo estatal e a livre iniciativa; Politica nacional de relagbes de consumo; Direitos basicos 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 protecdo do
consumidor no Brasil e seus reflexos no MERCOSUL.

Beneficios Esperados: Ao término da disciplina espera-se que os participantes conhegcam e interpretem os direitos
basicos dos consumidores nas relagbes comerciais, expressas no Cédigo de Defesa do Consumidor.

> Marketing Internacional

Contetdo Programatico: 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: decisdo de produto global, customizado ou local; decisdo de preco de
entrada e manutengdo nos mercados globais; decisdo de comunicacdo global ou local; decisdo de canais de
distribuicdo internacionais. Cases de internacionalizacdo de empresas brasileiras.

Beneficios Esperados: Ao término do mddulo espera-se que os alunos: entendam as mudancas estruturais da
sociedade global e os impactos sobre os negdcios das organiza¢des; desenvolvam a capacidade de percepcdo para
negociacdo em mercados de diversidade cultural; desenvolvam a capacidade de estabelecer estratégias de
internacionalizagdo das atividades de uma organizagdo; desenvolvam a capacidade de gerir o marketing-mix em
ambiente globalizado.

> Planejamento e Administracdo de Vendas

Contetdo Programatico: Fixacdo dos Objetivos de Vendas. Previsdo de Vendas por linha de produtos/servicos,
regides, canais e equipes proprias. Analise do portfélio de clientes/produtos; Alocacdo das equipes de vendas;
Roteirizacdo das visitas; Elaboracdo do Orgamento de Vendas — analise dos custos e lucratividade; Métricas de
desempenho e controle das atividades comerciais.
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Beneficios Esperados: Ao término da disciplina espera-se que os participantes estejam melhor preparados para
elaborar o Orcamento de Vendas e estabelecer métricas de desempenho comercial.

> Comunicacdo Integrada de Marketing

Contetdo Programatico: Conceito e processo de Comunicacdo; evolucdo e novas tendéncias na area de
comunicacdo (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 Comunicagdo empresarial com suas aplicacdes e limites
(propaganda, promogdes, merchandising, relagbes publicas, marketing direto, endocomunica¢do, assessoria de
imprensa, midia alternativa e marketing viral); a ética na comunicacdo; Planejamento de Comunicacdo Integrada
de Marketing.

Beneficios Esperados: Ao término da disciplina espera-se que os alunos conhecam a evolugdo e as novas
tendéncias no uso das ferramentas que comp&em a Comunicagdo Integrada de Marketing no mundo globalizado.

> Propaganda e Midia Digital

Contetdo Programatico: Conceitos basicos de propaganda; Posicionamento, conceito e marca; Planejamento de
comunicacdo e a fungdo 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).

Beneficios Esperados: Ao término dessa disciplina, espera-se que os alunos possam: Oferecer e estimular andlise
critica sobre os problemas habituais de Comunicagdo e Marketing de qualquer Organizacdo; Identificar as
possibilidades de harmonizacdo da ferramenta Propaganda no dia-a-dia de suas empresas; Capacitar os alunos nos
procedimentos de solicitacdo e avaliagdo adequada de material criativo, planos de midia, orcamentos de
producdo, etc., maximizando os recursos envolvidos nesta area; Espera-se igualmente que os alunos conhecam o
impacto que esta sendo gerado pela convergéncia das midias e o papel ascendente da midia digital no contexto da
comunicacdo e da marca.

> Promogdes Institucional e de Vendas

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

Beneficios Esperados: Ao término dessa disciplina, espera-se que os alunos possam identificar oportunidades para
utilizacdo da “ferramenta” Promog¢des, maximizando os recursos envolvidos nesta area. Explora de modo
consciente, ético e responsavel, a ferramenta em toda a sua extensao; compreendendo 0s pros e contras de cada
uma das modalidades; aprendendo a planejar uma Promocao e seus respectivos desdobramentos, seja no &mbito
institucional como no ambito da promogédo de vendas de produtos e servigos ao consumidor.

> Comunicacao e Responsabilidade Corporativa

Contetdo Programatico: Novo contexto da Comunicacdo Institucional (globalizagdo, instantaneidade, cidadania
digital, batalhas culturais, inclusdo digital, 30. setor, etc.); Brand Equity ; Desenvolvimento Sustentavel e metas do
milénio/ONU; Responsabilidade Social (indicadores, certificagbes como SA, ISO e NBR, balanco social, rankings
nacionais como "Melhores Empresas p/ 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 Ecol6gica, PRI, Legislacdo Ber¢o ao Tumulo/ACV, créditos de carbono; Governanga Corporativa (SOX,
Cadbury, Governanca de Tl); gerenciamento de crises.

Beneficios Esperados: Ao término dessa disciplina, espera-se que os alunos possam: Apresentar a nova dinamica
da comunica¢do no mundo globalizado; Identificar todos os publicos dos quais depende a viabilidade do negdcio
da empresa e como se relacionar com eles; Compreender e utilizar os conceitos de desenvolvimento sustentavel,
responsabilidade social e ambiental, exigéncias do mercado nos dias de hoje; Gerenciar situacdes de crise.
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> Jogos de Negdcios — FGV Management Business Simulation (On-Line)

Contetdo Programatico: A simulagdo de negdcios apresentada no FGV MGM BS é complexa, uma vez que envolve
o0 participante em uma série de situacdes encontradas no mundo executivo de empresas de grande porte. Como
diretor de uma empresa montadora de automaoveis, o participante tera de tomar decisdes em areas que abrangem
producdo, financas, marketing, recursos humanos, entre outras. O processo decisorio ndo € individual — mas sim
de grupo. O consenso tera de ser procurado a todo o0 momento. Decisdes da equipe se confrontardo com as das
demais equipes concorrentes. Definicbes quanto a precos, mercados, logistica, investimentos em propaganda,
pesquisa e desenvolvimento, capacidade fabril, participacdo dos empregados nos lucros, entre tantas outras
decisGes da equipe podem fazer daquela empresa um sucesso ou um fracasso. As equipes se comunicam com a
administracdo do FGV MGM BS sempre pela internet. Serdo simulados cerca de trés anos e meio de atividade,
divididos em periodos equivalentes a trimestres. Os quatro primeiros trimestres simulados servem para testes das
equipes e ndo influenciam o resultado final da disciplina.



