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OBJETIVOS

O objetivo é formar um aluno que seja referéncia no conhecimento das técnicas,
teorias e modelos mais avancados do conhecimento em Marketing. Esse conhecimento
proporcionara ao aluno estar preparado para buscar oportunidades na area de
Marketing em diversos tipos de organizacdes, como grandes multinacionais, empresas
nacionais de destaque, startups ou unicornios ja estabelecidos.

PERFIL DO ALUNO

O requisito basico para fazer parte deste curso é ter formacao superior. Adicionalmente
esperamos que o aluno tenha um alto envolvimento com a disciplina de Marketing e
gue esteja muito motivado para estudar a aprender. Essas caracteristicas sdo essenciais
para que a dinamica da sala de aula seja positiva, com muita interacao entre os alunos
e diversas oportunidades de aprendizado.

CORPO DOCENTE

O corpo docente é composto por professores com nivel de mestrado, doutorado e
reconhecida capacidade técnica da FIA e FEA/USP, com grande conhecimento tedrico
e ampla experiéncia de mercado comprovada.

METODOLOGIA

A metodologia do curso esta focada em trés pilares centrais: aulas presenciais com
atividades didaticas dinamicas, discussao e apresentacdo de casos, experiéncias de
aprendizado. As aulas teréao como caracteristica central a divisao entre uma parte
expositiva, onde o professor ira apresentar o conteddo, e uma parte pratica. Nesta
parte os alunos terdo a oportunidade de interagir com os colegas de curso e de forma
mais proxima com o professor, treinando suas habilidades de comunicacao e trabalho
em equipe. As experiéncias de aprendizado envolvem atividades diversas que serdao
programadas ao longo do curso e que nao acontecem dentro da sala de aula. Essas
atividades terao como plano de fundo o desafio de colocar o aluno em contato direto
com o mercado e com o que ha de mais avancado na area de Marketing.



DIFERENCIAL

Nosso maior diferencial € conseguir trazer o conhecimento mais avancado da area
de Marketing. Nosso objetivo central € levar o aluno a um patamar diferenciado
no mercado. Isso se da a partir dos professores do curso, os quais podem ser (1)
profissionais com anos de experiéncia na gestdo de multinacionais e/ou startups, (2)
académicos altamente qualificados com mestrado e doutorado e (3) consultores com
larga experiéncia na gestao de marketing. Essa conjuncao de professores proporciona
um aprendizado gue nenhum outro curso de especializacao em Marketing consegue
entregar. Além disso, nosso curso traz algo que nenhum outro curso oferece, que sdo
as experiéncias extra-classe. Ao longo do curso iremos preparar indmeras experiéncias
qgque o aluno podera vivenciar, seja visita a empresas, live-cases, competicdes
internacionais, etc.

PROCESSO SELETIVO

* Inscricao gratuita;
 Analise curricular;
 Entrevista com a coordenacao do curso

MATRIZ CURRICULAR

1- MODULO INTRODUTORIO DE MARKETING: GESTAO DE MARKETING | (58 HORAS)

* Evolucdo do conceito de Marketing: Desde o surgimento do Marketing até os
conceitos mais recentes, incluindo Orientacao para Mercado, Modelo SD-Logic,
Marketing Holistico e Marketing 4.0.

* Sistema de Informacdes de Marketing: Como obter informacdes para tornar o
processo decisorio do gerente de Marketing mais efetivo, com maiores chances de
sucesso.

O papel do Gerente de Marketing na Empresa: Evolucdo do papel do Gerente de
Marketing das empresas, suas funcdes atuais e o futuro da profissao.

« Modelo STP - Segmentation, Targeting and Positioning (Segmentacao, Escolha do
Mercado-alvo e Posicionamento): Como analisar o mercado para identificar vazios
institucionais que representam oportunidades de crescimento, como selecionar os
grupos que serao alvo das acdes da empresa, como identificar o posicionamento
adequado para cada segmento alvo de consumidores.

« CompostodeMarketing (4P s de Marketing): Como tornar aideia do posicionamento
em algo tangivel para o consumidor por meio das variaveis controlaveis de
Marketing, ou seja, identificando o melhor produto para cada segmento, definindo o
preco que maximiza o retorno da empresa, delineando a comunicacdao mais efetiva
para angariar clientes e realizando esforcos de distribuicdo que colocam o produto
disponivel para a compra.



2- MODULO INTRODUTORIO DE COMPORTAMENTO DO CONSUMIDOR - GESTAO DE
MARKETING Il (66 HORAS)

+ Estratégia de Marketing B2C e B2B: decisdes estratégicas de Marketing a luz do
conhecimento do mercado, dos consumidores e concorrentes.

« Comportamento do Consumidor (B2C): modelos de analise do comportamento
do consumidor, estratégias de coleta de dados sobre o consumidor, como usar o
conhecimento sobre o consumidor para construir estratégias efetivas de marketing.

« Comportamento do Consumidor Organizacional (B2B): modelos de analise do
comportamento do consumidor organizacional, estratégias de coleta de dados
sobre o consumidor organizacional, como usar o conhecimento sobre o consumidor
organizacional para construir estratégias efetivas de marketing.

» Estratégias de Gerenciamento da Experiéncia do Cliente (UX, CX e EX): estratégias
de construcdo da experiéncia do cliente (CX) a partir da gestdo da experiéncia
do usuario (UX) e do funcionario (EX) no contexto da entrega de valor para o
consumidor.

* Estratégia de Planejamento de Vendas: administrar o processo de planejamento das
vendas, tendo como foco central o gerenciamento do funil de vendas da empresa,
gerando leads que se concretizam efetivamente.

3- MODULO AVANGADO DE COMPOSTO DE MARKETING (60 HORAS)

* (Gestdo de Produtos: Desenvolvimento e lancamento de novos produtos, gestao de
portfolio de produtos, 20 drivers para o sucesso de lancamento de novos produtos.

« Formacao de Precos e Estratégia Competitiva: processo de definicdo de precos
levando em consideracao aspectos competitivose o comportamento do consumidor,
como foco no uso de tecnologia para gerenciar precos de forma continua e online
(precos dinamicos)

« Gestdo estratégica de Praca/Distribuicdo: estratégias de logistica e distribuicdo
sintonizadas com o posicionamento estratégico da marca, gestdo de trade
marketing e acdes efetivas no ponto de venda.

* PromocaoeaComunicacao Integrada de Marketing (CIM): impacto da comunicacao
integrada de Marketing, como integrar agéncias para melhores resultados de CIM, o
papel da comunicacao online no sistema CIM da empresa.



4- MODULO GESTAO DA MARCA E POSICIONAMENTO COMPETITIVO (56 HORAS)

Branding: como surgiu e evoluiu o conceito de branding, desde a antiguidade até
as startups digitais.

Modelos de Brand Equity: apresentacdo e discussao dos diferentes modelos de
construcao de Brand Equity (Aaker, Keller, EquityBuilders, BrandDynamics).

Posicionamento de Marca: como construir posicionamento de marca que gere
impactos positivos para o resultado da empresa, uso de tendéncias do mercado
(ex.. nostalgia, estilo de vida, sustentabilidade, vida saudavel) como apoio ao
posicionamento da marca, escalas para mensurar o posicionamento.

Construcao de Marcas: como construir uma marca a partir do inicio, construcao de
marcas no contexto online, marcas de servicos, uso de storytelling na construcao
de marcas para millennials.

Identidade e Elementos da Marca: como selecionar aspectos visuais da marca, como
cor, design e logo, para gerar impactos positivos no consumidor; co-criacao de
identidade de marca em conjunto com comunidades online; Prisma de identidade
Kapferer.

Semiodtica da Marca: uso estratégico da linguagem, sinais e simbolos na construcao
da marca; semidtica de brand haters e o impacto das imagens criadas nos
consumidores.

Sport and Entertainment Branding: construcao de marcas do esporte; uso de
celebridades na construcao de marcas; marcas esportivas e marcas individuais.

Comunicacao Visual como Estratégia de Marketing: uso da comunicacao visual
como ferramenta para consolidar a estratégia de marketing da empresa, ou seja,
a construcdo do posicionamento planejado perante consumidores do segmento-
alvo.

A Evolucdo da Mensagem Escrita na Comunicacao de Marca: o papel da escrita na
comunicacao do conceito da marca.

Marca, Design e Inovacao: como o design e a inovacao podem ser utilizado para a
gestao de marcas e construcao de posicionamento.

Workshop de Comunicacao Visual: comunicacdo na pratica, como desenvolver a
comunicacao de uma marca visando a construcao e manutencao do valor de marca.



5- MARKETING DIGITAL (32 HORAS)

Planejamento de Midia Digital: fragmentacdo das midias e como selecionar as
midias adequadas no contexto digital para ter o maior alcance necessario com o
menor custo.

Redes Sociais: conhecimento, uso e gestao de redes sociais para impulsionar os
resultados de Marketing da empresa.

Marketing Digital: como realizar acdes de Marketing no mundo digital; uso de big
data e analytics para potencializar as acdes da empresa; internet das coisas e
wearables.

E-commerce: criacao e desenvolvimento de empresas e negocios digitais; fatores
criticos de sucesso de empreendimentos digitais; consumidor digital no contexto
brasileiro e mundial.

Mobile Marketing: estratégias individuais de gestdo de marketing mobile; uso
de gamificacao em acdes de mobile marketing; geolocalizacdo, tecnologia e
comportamento do consumidor mobile.

6- APLICACOES EM MARKETING (44 HORAS)

Palestras: serdo organizadas palestras com temas emergentes de Marketing (ex:
Mercado de Luxo; Uso de tendéncias de mercado como fator de segmentacao de
Clientes; Marketing e o Mercado Infantil; Financas e Marketing).

Atividades extra-classe: ao longo do curso serdao organizadas atividades que
acontecerao fora da sala de aula, como visita a empresas, participacdo em eventos
externos etc.

Estudos de caso: serdo organizadas competicdes e/ou resolucdo de live cases
(casos reais apresentados e discutidos com gestores de empresas convidadas).

7- SIMULAGCOES EM MARKETING (44 HORAS)

A simulacao de um ambiente real de um gestor de marketing € realizada atraveés do
simulador MARKSTRAT®. E um software que permite aos alunos a elaboracdo, em
um ambiente virtual, de estratégias de marketing e vendas em diversos cenarios
econdmicos. A concorréncia entre as varias empresas ocorre exatamente como
na realidade dos negodcios, ou seja, a decisdo tomada em cada uma delas afeta os
resultados dos demais. O objetivo € propiciar aos alunos a aplicacao dos conceitos
de marketing em um ambiente de baixo risco e leva-los a convivéncia com as
consequéncias de suas proprias decisdes.



A simulacdo de Marketing proporcionara ao aluno a possibilidade de experimentar
0S seguintes topicos em ambiente simulado: 1.Planejamento estratégico e
operacional;2. Modelos de planos de marketing e treinamento na confeccao,
apresentacao e defesa de um plano de marketing. 3. Jogos de Empresa Markstrat,
formulacdo e implementacao de estratégias de marketing.
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