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Ementa:

Marketing: O Nascimento, Conceitos e Definicbes. Analise do ambiente de
marketing: Processo de Verificacdo Ambiental, Micro e MacroAmbiente,
Ambiente Competitivo. Mercados e Teorias de Demanda: Tarefas Basicas do
Marketing, Tipos de Mensuracdo de Demanda, Previsdo de Vendas e
Demanda. Segmentacdo de mercado: Critérios para Segmentacao, Tipos de
Segmentacao, Niveis de Segmentacdo de Mercado. DecisGes sobre Produto:
Classificacdes, CVP, Marca, Embalagem. DecisGes sobre Preco: Objetivos,
Formas de Determinacdo e Gestdo de Precos, Estratégias e Politicas de
Precos. Decisbes sobre Promocéo: Tipos de Propaganda, Composto
Promocional. Decisdes sobre Distribuicdo Fisica: Funcfes e Tipos de Canais,
Uso de Intermediarios, Varejo, Atacado, Fun¢des da Logistica.
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Objetivos Especificos

1. Reconhecer a importancia da integracdo dos instrumentos de Marketing
para se atingir o consumidor-alvo.

2. ldentificar e analisar as informacg0es necessarias para implementacao de
um planejamento de a¢des e controle de marketing.

Conteudo Programaético

. Unidade | — Definicbes de Marketing

. Unidade Il — Analise do Ambiente de Marketing

. Unidade Il — Mercados e Demanda

. Unidade IV — Segmentacao de Mercado

. Unidade V — Decisdes sobre Produto

. Unidade VI — Marketing de Servicos

. Unidade VII — Decisdes sobre Precos

. Unidade VIII — Decisdes sobre Praca (Distribuicéo)
. Unidade IX — Decisdes sobre Promocéao

0. Unidade X — Plano de Marketing
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Metodologia

Para o desenvolvimento do Curso, serédo utilizadas exposi¢oes dialogadas,
exercicios individuais e em grupos, leitura e discussdo de textos e estudos de
casos. Utilizagdo de quadro branco, data show e caixa de som.

Critérios/Processo de avaliacdo da Aprendizagem

- Na avaliagéo da aprendizagem, serdo utilizadas a modalidade formativa e
somativa.

- Em funcao das técnicas, serdo utilizadas a observacdao simples e a
testagem através de duas provas, com questdes objetivas e discursivas
elaboradas pelo professor. O total da nota do semestre é de 10,0 pontos
(100%). Os pontos serao divididos como segue:

- Duas Provas no Semestre com pesos de 35% cada (Total de 70%).

- Um trabalho em Grupo (Total de 30%):




2) Apresentacao dos resultados da pesquisa de campo.

Obs.: 1) Havera um modelo de ficha de avaliacao para melhor
mensuracao das apresentacoes.

Obs.: 2) O aluno ausente no dia da apresentacao do trabalho ficara sem
a nota.

Situacao Final:

< que 7,0 = Prova Final
>ou=a70=Aprovado

Apobs a prova final: ((Média Semestral + Prova final)/2) igual ou maior do
que 5 = Aprovado

ATENCAO:

1. O aluno deve estar presente, no minimo, em 75% das aulas.
2. Atividades profissionais nao abonam faltas.

O aluno deve estar presente, no minhimo, em 75% das aulas. Vale ressaltar
gue os alunos que ndo comparecerem a, pelo menos, 75% das aulas serdo
reprovados por falta independentemente dos resultados obtidos em outros
guesitos do processo de avaliagdo, ressalvados o0s casos previstos pelas
normas da UFES.

E de total responsabilidade do aluno acompanhar sua frequéncia. E permitida
a auséncia em até 25% (vinte e cinco por cento) das aulas da disciplina, ou
seja, 0 equivalente a 15 faltas (ou 7 aulas e meia de 2 horas de duracao) para
uma carga horaria de 60 horas-aula (30 encontros de 2 horas), embora nao
seja aconselhavel a auséncia.

Caso seja necessario e naqueles casos previstos em lei, o aluno devera
procurar a Pré-Reitoria de Graduacdo para solicitar amparo legal as suas
atividades discentes. O professor da disciplina ndo aceitard nenhum tipo de
atestado para compensar ou justificar faltas.
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Cronograma de Aula - Fundamentos de Marketing -

2018/1
— 32 de 09h as 11h e 52-feira de 09h as 11h
0 06/03 Apresentacao do Programa, definicdes de avaliacdo, de Prof.
1 (32-feira) grupos e transmissao quanto ao método de ensino. Anders
on
0 08/03 Aula Unidade | — Origens do Marketing. Prof.
2 (5°-feira) Anders
on
0 13/03 Aula Unidade I — Origens do Marketing; Defini¢es de Prof.
3 (32-feira) Marketing. Anders
on
0 15/03 Aula Unidade Il - Ambiente de MKT. Prof.
4 (5°-feira) Anders
on
0 20/03 Estudo de Caso 1 - Costa do Sauipe - Conceitos Todos
5 (32-feira) Introdutérios os
aluno
s




(3a-feira)

0 22/03 Aula Unidade Ill - Mercados e Demanda. Prof.
6 (52-feira) Anderson
0 27/03 Estudo de Caso 2 - Vivo e o Mercado Competitivo - Todos
7 (32-feira) Estudo Mercado os
aluno
s
0 29/03 Aula Unidade IV - Segmentacéo de Mercado. Prof.
8 (52-feira) Anderson
0 03/04 Estudo de Caso 3 - Black e Decker - Segmentacao. Todos
9 (32-feira) 0s
aluno
s
1 05/04 Aula Unidade V - Decis6es de Produto. Prof.
0 (5>-feira) Anderson
1 10/04 Aula Unidade V - Decis6es de Produto. Prof.
1 (32-feira) Revisdo das questdes para a prova. Anderson
1 12/04 1* AVALIAGAO DO SEMESTRE: (Unidades I, II, lll, IV e TODOS
2 (5>-feira) V). os
ALUNO
S
1 17/04 Devolutiva da 1* Prova. TODOS
3 (32-feira) oS
ALUNO
S
1 19/04 Aula Unidade VI - Marketing de Servicos. Prof.
4 (5>-feira) Anderson
1 24/04 Aula Unidade VII - Decisbes de Preco. Prof.
5 (32-feira) Anderson
1 26/04 Aula Unidade VII - Decisbes de Preco. Prof.
6 (52-feira) Anderson
01/05 Feriado - Dia do Trabalho
(32-feira)
1 03/05 Aula Unidade VII - Decisdes de Prego. Prof.
7 (52-feira) Anderson
1 08/05 Aula Unidade VII - Decisdes de Preco. Prof.
8 (32-feira) Anderson
1 10/05 Aula Unidade VII - Decisbes de Preco. Prof.
9 (5°-feira) Anderson
2 15/05 Aula Unidade VII - Decisdes de Preco. Prof.
0 (32-feira) Anderson
2 17105 Aula Unidade VII - DecisBes de Preco. Prof.
1 (5°-feira) Anderson
2 22/05 Aula Unidade VIII - Decisdes de Praga (Distribuicdo). Prof.
2 Anderson




24/05
(52-feira)

Aula Unidade VIII - DecisBes de Praca (Distribuicdo).
Aula Unidade IX - Decis6es de Promocéao.

Prof.
Anderson




27105 ENVIO DO RELAT()RIO E SLIDES DO TRABALHO DE TODOS
(Doming CAMPO - ATE AS 24H os
0) ALUNO
S
2 29/05 Aula Unidade IX — Decisdes de Promogéo. Prof.
4 (32-feira) Revisdo para a 22 Avaliacao. Anderson
31/05 Feriado — Corpus Christi
(5°-feira)
2 05/06 22 AVALIAGAO DO SEMESTRE: (Unidades VII, VIII e IX). TODOS
5 (32-feira) os
ALUNO
S
2 07/06 PLANO DE MARKETING A ZTOf-
6 a-f - A = p o . naerson
(52-feira) presentacdo das Pesquisas de Campo 1 GRUPO
2 12/06 Apresentacao das Pesquisas de Campo. 2
/ (32-feira) GRUPOS
2 14/06 Apresentacdo das Pesquisas de Campo. 2
8 (5>-feira) GRUPOS
2 19/06 Apresentacdo das Pesquisas de Campo. 2
9 (32-feira) GRUPOS
3 21/06 Devolutiva da 22 Prova. TODOS
0 (5°-feira) Entrega do Resultado 0s
Final. ALUNO
S
10/07 Prova Final. Alunos de
(32-feira) Prova
Final
12 AVALIACAO DO SEMESTRE: (Unidades I, II, lll, IV e V): 12/ 04 | 2018 (52-feira).

22 AVALIACAO DO SEMESTRE: (Unidades VII, VIl e IX): 05 06 | 2018 (3*-feira).

PROVA FINAL = 10 / 07 | 2018 (3°-feira).



