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1.EMENTA:

Marketing: os principais conceitos de Marketing. Andlise das oportunidades de Mercado.
Comportamento do Consumidor. Selecdo de Mercados alvos, segmentacao.
Desenvolvimento do Mix de Marketing. Planejamento de Produtos e servigos. Marcas e
embalagens, ciclos de vida dos produtos, precos, canais de distribuicdo - varejo e atacado.
Promocao - estratégia da comunicacao.

2.0BJETIVOS:

Conhecer e compreender as principais questbes que envolvem a disciplina de marketing e
suas aplicacbes no ambito empresarial.

3. CONTEUDOS PROGRAMATICOS:

UNIDADE | — Conceito de Marketing

1.1 Conceitos basicos

1.2 Administracdo de Marketing

1.3 Composto de Marketing: 4p's e 4A's

1.4 Evolucao do conceito de Marketing
UNIDADE Il — Comportamento do Consumidor
2.1 Fatores que influenciam no comportamento do consumidor
(culturais, sociais, pessoais, psicoldgicos)

2.2 Comportamento de compra

2.3 Processo de decisao de compra

UNIDADE Il — Segmentacéo

3.1 Formas de abordagem de mercado

3.2 Etapas do processo de segmentacéo

3.3 Potencial e demanda de mercado

3.4 Estratégias de posicionamento do mercado
UNIDADE IV — Pesquisa de Mercado

4.1 Fontes de informacdes

4.2 Metodologia de pesquisa




4.3 Determinacao do universo e tamanho da amostra

4.4 Questdes préticas da pesquisa (instrumento de pesquisa, testes pilotos, realizacéo da
pesquisa)

4.5 Analise do comportamento e estratégias da concorréncia
UNIDADE V - Produto/Servico

5.1 Conceito e classificacao

5.2 Componentes (marca, logotipo, logomarca, embalagem, rétulo,
servico e garantias)

5.3 Desenvolvimento de novos produtos/servigos

5.4 Ciclo de vida do Produto/Servico

UNIDADE VI — Prego

6.1 Estratégias de fixacao de precos de novos produtos (precos por skimming, precos por
penetracdo de mercado)

6.2 Estratégia de fixacdo d precos de mix de produtos

6.3 Estratégias de adequacao de precos

UNIDADE VIl — Distribuicdo

7.1 Tipos de canais (varejo e atacado)

7.2 Sistema vertical e horizontal de Marketing

7.3 Planejamento e Gerenciamento do canal

7.4 Distribuicao fisica e logistica

UNIDADE VIl — Promocéao

8.1 Propaganda

8.2 Promocéo de vendas

8.3 Relacdes publicas

8.4 Venda pessoa

8.5 Merchandising

UNIDADE IX — Estratégia de Comunicacao de Marketing

9.1 Processo de uma comunicacéo eficaz

9.2 Estabelecendo o orcamento total e 0 mix de promocéo

9.3 Comunicacdo de Marketing socialmente responsavel

4. PROCEDIMENTOS DIDATICOS:

-Aulas expositivas dialogadas;

-Trabalhos em grupo;

-Discussédo de textos e videos;

-Atividades de fixacdo de conteldo.

Recursos: Quadro, Data-show, textos de apoio, videos, casos, SUAP.

5. PROCEDIMENTOS E CRITERIOS DE AVALIACAO
AVALIACAO DO SEMESTRE:

PROVA INDIVIDUAL - P (Total: 4 pontos)
Avaliacéo individual com questdes objetivas e/ou dissertativas.
Conteudo: A avaliacdo sera elaborada a partir dos contetdos trabalhados em aula.

CRITERIO DE AVALIACAO:

A prova a ser aplicada contera o contetdo abordado durante o semestre.

Nas questbes objetivas havera apenas uma alternativa correta ou uma Unica forma de
preencher/associar as lacunas.

Nas questbes de verdadeiro e falso, as alternativas julgadas falsas deverdo ser
justificadas. As alternativas falsas séo justificadas, apresentardo 50% da nota.

Nas questfes dissertativas serdo respeitados 0s seguintes critérios:
Resposta completa: com as devidas informacdes, apoiando-se nos conceitos e praticas




desenvolvidas em sala de aula, coeséo e defesa nos argumentos, valerdo 100% da nota.
Resposta parcial: o desenvolvimento tedrico apresenta conhecimento do assunto, porém
de forma desorganizada ou descontextualizada: 50% da nota.

Resposta errada: Nao consegue desenvolver e/ou aplicar 0os conceitos e praticas
administradas em sala de aula: 0% da nota.

ATIVIDADES AVALIATIVAS (Total: 6 pontos)

Atividade 1 (1,5 ponto): Atividade avaliativa em grupos

Critério de avaliacao: Correta aplicacdo dos conteudos vistos em aula.

Atividade 2 (2,5 ponto): Estudo de caso sobre comportamento do consumidor

Critério de Avaliacdo: Os(as) alunos(as) devem conseguir, a partir de um caso pratico,
aplicar seu conhecimento. Os estudos de caso serdo avaliados conforme a correta
aplicacao dos conteudos de marketing, coeséo e argumentacao.

Observacéo: serdo aplicados trabalhos para recuperar as aulas (peso 2,0) ocorridas no
periodo de 31/07/2019 a 23/08/2019, ou seja, 8 periodos.

Atividade de recuperacdao (peso 2,0) — Analise de videos de propagandas

Dessa forma, as atividades serdo postadas no Moodle e os académicos poderéo enviar ou
entregar presencialmente.

COMPOSICAO DO CALCULO POR SEMESTRE

NFS = (AR) + (A1+A2) + P1 = 10,0 pontos.

Legenda

NFS=Nota Final do Semestre P1= Prova

Al e A2: Atividades avaliativas do Semestre AR = Atividades de recuperacdo
RECUPERACAO

Ds académicos que, mesmo realizando todas as atividades avaliativas e ndo obterem a
média necessaria para aprovacdo, terdo direito a realizar uma atividade de
'ecuperacdo, com todo o conteddo do semestre, que valera 10 pontos. A atividade sera
‘ealizada na data de 12/12/2019.

OBSERVACOES

Alunos em dependéncia deverdo procurar a professora. Além disso, alunos em
dependéncia deverao, obrigatoriamente, participar de todas as atividades e avaliacdes
previstas.

Alunos que nao estiverem presentes em aulas com atividades avaliativas, deverao
realizar a atividade(s) pendente(s) na data de 12/12/19, valendo a nota de todas as
atividades pendentes. Outra opcao sera a entrega das atividades atrasadas até a data
de 05/12. ApOs essa data, a referida(s) atividade(s) atrasada(s) valera apenas 50% da
nota inicial, por exemplo, uma atividade com peso 2,0 valera 1,0. As atividades serdo
aceitas para avaliacdo até a data de 08/12/2019, atividades enviadas apds essa data
nao serdo consideradas para avaliacao.

Os alunos que nao realizarem a prova, deverdo ter auséncia justificada na CORAC
para ter direito de realizar a prova em data posterior, ou seja, na data de 06/12/2019,
data prevista para recuperacao.




Observacéo: Demais auséncias deverdo ser justificadas na CORAC no prazo de até
02 (dois) dias uteis ap6s a data de término da auséncia. Pedidos posteriores a este
prazo ndo serdo considerados.

Observacdo: Demais auséncias deverao ser justificadas na CORAC no prazo de ate 02
(dois]) dias uteis apds a data de término da auséncia. Pedidos posteriores a esie prazo
Nao serao considerados.

Legislagcdo — Justificativa da Falta

- Decreto-Lei 715-69 - relativo & prestagdo do Servi¢o Militar (Exército, Marinha e
Aeronautica).

- Lei 9.615/98 - participagdo do aluno em competicdes esportivas institucionais de cunho
oficial representando o Pais.

- Lei 5.869/79 - convocacéo para audiéncia judicial.
Legislagcdo — Auséncia Autorizada (Exercicios Domiciliares)

- Decreto-Lei 1,044/69 - dispbe sobre tratamento excepcional para os alunos portadores
de afeccdes que indica.

- Lei 6.202/75 - amparo a gestacao, parto ou puerpério.
- Decreto-Lei 57.654/66 - lei do Servigco Militar (periodo longo de afastamento).
- Lei 10.412 - as maes adotivas em licenca-maternidade.

6.Bibliografia basica:
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KOTLER, Philip; ARMSTRONG, Gary. Principios de Marketing. 1. Ed. Sdo Paulo: Editora
Prentice-Hall, 2008.

KOTLER, Philip. Marketing de A a Z. 1. Ed. S&o Paulo: Editora Campus, 2003.

7.Bibliografia complementar:

KOTLER, Philip. Administracdo de Marketing. Sao Paulo: Atlas, 1998.
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CRONOGRAMA
Aula Data Conteudo Programaético
1 28/08 Apresentacao da disciplina, da professora e dos académicos.

Brainstorming: o que é marketing? Como ele esta presente nas
nossas vidas?

Conceitos bésicos

Administracdo de Marketing

2 29/08 UNIDADE IV — Pesquisa de Mercado

4.1 Fontes de informacgdes

4.2 Metodologia de pesquisa

4.3 Determinagao do universo e tamanho da amostra

4.4 Questdes praticas da pesquisa (instrumento de pesquisa, testes
pilotos, realizacéo da pesquisa)

4.5 Andlise do comportamento e estratégias da concorréncia

3 04/09 UNIDADE IV — Pesquisa de Mercado

4.1 Fontes de informacgdes

4.2 Metodologia de pesquisa

4.3 Determinacgdo do universo e tamanho da amostra

4.4 Questdes préticas da pesquisa (instrumento de pesquisa, testes
pilotos, realizacdo da pesquisa)

4.5 Andlise do comportamento e estratégias da concorréncia




05/09

Elaboracéo e aplicacdo de pesquisa de mercado — projeto
empreendedor

11/09

Elaboracdo e aplicagdo de pesquisa de mercado — projeto
empreendedor

12/09

Elaboracdo e aplicagdo de pesquisa de mercado — projeto
empreendedor

18/09

Composto de Marketing: 4p's e 4A's
Evolucéo do conceito de Marketing

19/09

Produto/Servico

Conceito e classificacdo

Componentes (marca, logotipo, logomarca, embalagem, rotulo,
servico e garantias)

Desenvolvimento de novos produtos/servi¢os

Ciclo de vida do Produto/Servico

25/09

Conselho de Classe

10

26/09

Conselho de Classe

11

02/10

Estratégia de Comunicacao de Marketing

Processo de uma comunicacao eficaz

Estabelecendo o orcamento total e 0 mix de promoc¢ao
Comunicacao de Marketing socialmente responsavel

12

03/10

Estratégia de Comunicacao de Marketing

Processo de uma comunicagéo eficaz

Estabelecendo o orcamento total e 0 mix de promoc¢ao
Comunicacao de Marketing socialmente responsavel

13

09/10

Promocao
Propaganda
Promocao de vendas
Relacbes publicas
Venda pessoal
Merchandising

Orientacdes das atividades de recuperacao das aulas

14

10/10

Organizacdo para a semana tematica

15

16/10

112 Semana Tematica

16

17/10

112 Semana Tematica

17

23/10

Atividade avaliativa 1 —em grupos

18

24/10

Segmentacéo

Formas de abordagem de mercado

Etapas do processo de segmentagao
Potencial e demanda de mercado
Estratégias de posicionamento do mercado

19

30/10

Segmentacéo

Formas de abordagem de mercado

Etapas do processo de segmentagao
Potencial e demanda de mercado
Estratégias de posicionamento do mercado

20

31/10

Preco

Estratégias de fixacdo de precos de novos produtos (precos por
skimming, precos por penetracdo de mercado)

Estratégia de fixacdo de precos de mix de produtos

Estratégias de adequacao de precos

21

06/11

Preco
Estratégias de fixacdo de precos de novos produtos (precos por




skimming, precos por penetracdo de mercado)
Estratégia de fixacdo de precos de mix de produtos
Estratégias de adequacao de precos

22 07/11 Distribuicdo

Tipos de canais (varejo e atacado)
Sistema vertical e horizontal de Marketing
Planejamento e Gerenciamento do canal
Distribuicéo fisica e logistica

23 13/11 Comportamento do Consumidor

Fatores que influenciam no comportamento do consumidor
(culturais, sociais, pessoais, psicolégicos)

Comportamento de compra

Processo de decisdo de compra

24 14/11 Comportamento do Consumidor

Fatores que influenciam no comportamento do consumidor
(culturais, sociais, pessoais, psicolégicos)

Comportamento de compra

Processo de decisdo de compra

25 20/11 Atividade avaliativa 2 - Estudo de Caso
26 21/11 Atividade avaliativa 2 - Estudo de Caso
27 27/11 Atividade avaliativa 2 - Estudo de Caso
28 28/11 Revisdo para a prova
29 04/12 Revisdo para a prova
30 05/12 Prova
Data limite para entrega de atividades avaliativas atrasadas
31 11/12 Correcao da prova
32 12/12 Fechamento e entrega de notas
33 18/12 Recuperacéao

Obs.: para o cronograma € importante prever os dias de avaliacao na
sequéncia das aulas e os dias e atividades de reviséao e de reavaliacao.




