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60

Ementa:  Planejamento Estratégico de Marketing e Plano de Marketing. Sistema de Informação de
Marketing.  Pesquisa  de  Marketing.  Posicionamento  de  Mercado.  Gerenciamento  de  Marca.
Comportamento do Consumidor.

Objetivos Específicos:

1. Analisar as organizações e seu contexto na perspectiva do marketing. 

2. Estimular o pensamento estratégico; 

3. Reconhecer a pesquisa como ferramenta estratégica; 

4. Entender a centralidade do consumidor no marketing; 

5. Discutir gerenciamento de marca; 

6. Desenvolver trabalhos em equipe; 

7. Despertar para o aperfeiçoamento contínuo da comunicação verbal e escrita; 

8. Aplicar os conceitos em um projeto prático.

Conteúdo Programático:

1. UNIDADE I - Sistemas de Informação de Marketing

Conceitos: Registros internos. Inteligência de marketing. Sistema de apoio a decisões de 
marketing. Pesquisa de marketing.

Objetivo: Reconhecer a pesquisa como ferramenta estratégica.

2. UNIDADE II - Comportamento do Consumidor

Conceitos: O personagem cliente. O processo de compra. Tomadas de decisão. Fatores 
que influenciam o comportamento de compra.

Objetivo: Entender a centralidade do consumidor no marketing.

3. UNIDADE III – Posicionamento
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Conceitos: Posicionamento. Diferenciação.

Objetivo: Discutir o conceito de posicionamento competitivo.

4. UNIDADE IV - Planejamento de Marketing

Conceitos: Planejamento estratégico focado no mercado. Plano de marketing.

Objetivo: Estimular o pensamento estratégico

5. UNIDADE V – Gestão de Marca

Conceitos: Branding, Imagem, Identidade, Percepção.

Objetivo: Discutir o gerenciamento de marca.

Metodologia:

Introdução

Os estudos parƟrão da inquirição dos conhecimentos prévios, pré-conceitos que os alunos possuem 
sobre os temas estudados e de problemas socioculturais, avançando nos conteúdos e estratégias, 
desenvolvendo conceitos, procedimentos e aƟtudes de alcance mais universal e importantes do 
ponto de vista da formação do pesquisador e da competência profissional.

Na práƟca, isso significa que os estudos envolvem a observação, a problemaƟzação, o teste de 
hipóteses e a experimentação, a comparação, a busca de informações em fontes variadas, a síntese e
a análise dos dados coletados, a extrapolação e a generalização. Assim, pressupõe-se, também, o 
envolvimento do estudante durante as aulas exposiƟvas e dialogadas, em aƟvidades e grupo e 
aƟvidades extraclasse, tanto teóricas quanto práƟcas.

Como apoio, a disciplina contará com sala de aula virtual para disponibilização de materiais, bem
como entregas  de aƟvidades  pelos/as  discentes.  Neste ambiente virtual,  o  arquivo do plano de
ensino  com  eventuais  necessidades  de  ajustes  no  cronograma  será  disponibilizado.  É  de
responsabilidade  do/a  discente  conferir,  sempre,  o  plano  de  ensino  atualizado,  a  fim  de  se
programar para as aƟvidades previstas no Cronograma. 

Abaixo, está o link de convite para o ambiente virtual de apoio da disciplina no Google Classroom,
cujo acesso deve ser feito impreterivelmente por meio do endereço eletrônico insƟtucional da UFES
disponibilizado a cada discente. É de responsabilidade de cada discente o acesso a este ambiente de
apoio, bem como a atenção às datas de entregas de cada aƟvidade: 

https://meet.google.com/wmr-yxgv-hzi 

E-mail para contato com a professor: michel.vasconcelos@ufes.br

Critérios/Processo de avaliação da Aprendizagem:

1. DiagnósƟca: procurar-se-á levantar as necessidades e expectaƟvas dos discentes na primeira aula.

2. FormaƟva: haverá necessidade premente dos alunos na realização das tarefas.

3. SomaƟva: O total da nota do semestre é de 10,0 pontos (100%). O processo de avaliação da 
aprendizagem desta disciplina contempla as seguintes avaliações e seus respecƟvos pesos na nota 
final, conforme a seguir:
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ANÁLISE DE TEXTOS
ObjeƟvo: Analisar individualmente os textos selecionados e gerar insights para cada um deles
Entrega: Pelo menos 3 insights sobre cada um dos 3 (três). As análises deverão ser registradas no
Google Classroom até o início da aula das datas previstas no cronograma da disciplina. 
Nota:  Cada texto valerá até 10,0 e terá peso 20% na composição da nota final.  O aluno que não
entregar os textos nas datas previstas no cronograma da disciplina terá uma semana de prazo adicional,
porém a nota máxima será 8,0.
Critérios de avaliação: 

1. Análise críƟca: O aluno fez uma análise críƟca e aprofundada, relacionando o texto com as 
teorias aprendidas em sala de aula?

2. Aplicação das teorias: O aluno apresentou exemplos concretos que ilustram como os 
conceitos abordados no texto podem ser aplicados em situações reais de gestão?

3. Qualidade do texto: O aluno uƟlizou uma linguagem precisa e objeƟva, evitando jargões 
desnecessários, respeitando as normas gramaƟcais e ortográficas?

4. Uso do modelo de insight: O aluno uƟlizou adequadamente a estrutura proposta para 
produção de insights?

APRESENTAÇÃO 1 PLANO DE MARKETING

ObjeƟvo: Desenvolver a primeira parte do Plano de MarkeƟng H2H, contendo: 1. Propósito; 2. 
Pessoas; 3. Problemas; 4. Proposta de Valor H2H; 5. Produtos/Serviços; e 6. Jornada do Cliente.

Entrega: Apresentação em GRUPO e relatório parcial da primeira parte do Plano de MarkeƟng H2h. 
O tempo de apresentação será definido de acordo com o número de grupos.

Nota: 10,0 (peso 10%). O aluno que não parƟcipar presencialmente da apresentação do seu grupo 
e dos demais grupos da turma perderá 1 ponto da nota da apresentação 1.

APRESENTAÇÃO 2 PLANO DE MARKETING

ObjeƟvo: Desenvolver a segunda parte do Plano de MarkeƟng H2H, contendo: 7. Canais H2H; 8. 
Relacionamento H2H; 9. Recursos-chave H2H; 10. AƟvidades-chave H2H; 11. Parcerias-chave H2H e 
12. Métricas H2H.

Entrega: Apresentação em GRUPO e relatório parcial da segunda parte do Plano de MarkeƟng H2h. O
tempo de apresentação será definido de acordo com o número de grupos.

Nota: 10,0 (peso 10%). O aluno que não parƟcipar presencialmente da apresentação do seu grupo 
e dos demais grupos da turma perderá 1 ponto da nota da apresentação 1.

APRESENTAÇÃO FINAL PLANO DE MARKETING

ObjeƟvo: Apresentar a versão final do Plano de MarkeƟng H2H, contendo os 12 elementos, bem 
como os ODS aos quais o plano está mais fortemente relacionado.

Entrega: Apresentação final da versão final do Plano de MarkeƟng H2H, incluindo os ODS.

Nota: 10,0 (peso 20%). O aluno que não parƟcipar presencialmente da apresentação do seu grupo e

dos demais grupos da turma perderá 1 ponto da nota da apresentação final.

Atenção:
Embora o Projeto Final deva ser realizado em grupo, ficará a critério do professor atribuir notas
individuais aos parƟcipantes de cada grupo, de acordo com a parƟcipação de cada um.
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Critérios de avaliação do Projeto Final: 

1. Clareza e objeƟvidade: O problema e a solução proposta foram claramente definidos?
2. Pesquisa: As pesquisas realizadas foram abrangentes, uƟlizaram fontes confiáveis e foram 

analisadas criƟcamente e relacionadas ao desafio do projeto?
3. Originalidade: A solução proposta demonstra algum grau de inovação ou criaƟvidade?
4. Uso do modelo de insight: O grupo uƟlizou adequadamente a estrutura proposta para 

produção de insights?
5. Apresentação: A apresentação foi clara, dentro do tempo limite e seguiu a orientação 

proposta?

Prova Final:
O aluno que não alcançar média semestral igual ou superior a 7,0 (sete), obrigatoriamente deverá
fazer  prova final,  contendo  questões objeƟvas  e/ou discursivas,  abordando todo o  conteúdo  da
disciplina. A prova será aplicada na data prevista no cronograma em anexo.

Critérios:
Serão considerados os seguintes critérios no momento da correção das avaliações: a) argumentação
e clareza no desenvolvimento das questões; b) compreensão e aplicação dos conceitos; c) linguagem;
d) organização.

Cálculo da Média Semestral:
A1 - Análise individual do texto 1 
A2 - Apresentação 1 Plano de MarkeƟng 
A3 - Análise individual do texto 2
A4 - Apresentação 2 Plano de MarkeƟng
A5 - Análise individual do texto 3
A6 - Apresentação Final Plano de MarkeƟng

A média semestral (MS) será calculada da seguinte forma:
MS = (A1*20%) + (A2*10%) + (A3*20%) + (A4*10%) + (A5*20%) + (A6*20%)

Situação Final:
 < que 7,0 = Prova Final e > que 7,0 = Aprovado

Frequência:
Art. 6º da Resolução 30/2020-CEPE - O cômputo da frequência será efetuado pelos(as) docentes 
responsáveis pela oferta das disciplinas, respeitando a previsão expressa na Lei de Diretrizes e Bases da
Educação Nacional (Lei nº 9.394, de 20 de dezembro de 1996) de parƟcipação dos(as) estudantes em 
75% (setenta e cinco por cento) do conjunto das aulas e aƟvidades planejadas para as disciplinas, 
considerando sua carga horária total".

Bibliografia básica:
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Prentice Hall (Pearson), 2003. 
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