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1-EMENTA:

Mercadologia — 0 nascimento, conceitos e defini¢gdes. Teoria do comportamento do consumidor. As
variaveis controlaveis. Decisdes sobre distribui¢do fisica: suprimento fisico — armazenagem e transporte
— canais de distribuicdo. Decisdes sobre preco. Decisdes de comunicagdo: venda pessoal, vendas em
massa e promogao de venda. A forca das vendas. O plano de Marketing. A organizagdo de Marketing.
Pesquisa mercadolégica. Marketing Internacional.

2 - OBJETIVOS
A disciplina tem por objetivo proporcionar aos alunos um entendimento inicial sobre o Marketing.
Apresentando 0s principais conceitos, fungdes, variaveis, ferramentas e técnicas utilizadas em
Marketing. Esses conhecimentos tedricos vao fornecer as bases necessarias para a realizacdo de acles
em Marketing, proporcionando ao aluno uma visao pratica da teoria de Marketing. A final da disciplina
espera-se que os alunos estejam aptos a:
e Reconhecer as varidveis que compdem o sistema mercadoldgico, bem como avaliar sua
importancia na adaptacdo das organizagfes ao meio-ambiente;
e Identificar e analisar as forcas ambientais que condicionam as agdes de marketing das
organizagdes;
e Identificar e analisar as informacGes necessarias para implementagdo de um planejamento de
acOes de marketing.

3 - CONTEUDO PROGRAMATICO
Unidade 1. Definindo o Marketing
e Acevolugdo do conceito Marketing;
e  Conceito e importancia de Marketing;
e  Organizagdes voltadas para o cliente.

Unidade 2. Ambiente e SIM (Sistemas de informacgdo em Marketing)

O microambiente da empresa;

O macroambiente da empresa;

O SIM e sua aplicagdo na comunicacéo;
Pesquisa como ferramenta estratégica.

Unidade 3. Segmentacéo e posicionamento de mercado

Fundamentos;
O processo de segmentar 0 mercado;
Marketing customizado.

Unidade 4. Comportamento do Consumidor

Caracteristicas da motivacdo do consumidor;
Fatores que afetam a motivacao;
Processamento da informagao pelo consumidor;
Processos de compra.

Unidade 5. Produto e preco

Composto de Marketing;

Hierarquia de valor para o consumidor;
Classificacdo de produtos;

Ciclo de vida do produto.

Unidade 6. Praca e promogédo

Como projetar canais de Marketing;

Como gerenciar canais de Marketing;
Gerenciamento e comunicagdo de Marketing;
Modelos de processo de comunicagéo.

Unidade 7. Estratégia de Marketing

Estratégia e importancia da estratégia em Marketing;
Andlise do ambiente interno;

Andlise do ambiente externo;

Objetivos de Marketing;

Escolha do mercado-alvo.

Unidade 8. Valor e a organizacio de Marketing

Marketing de relacionamento e CRM;
Marketing social;
Marketing de servigos.
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4 - PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS DE ENSINO
A carga horaria do curso sera distribuida em trinta aulas presenciais com a duracdo de duas horas cada.
Nos encontros serdo utilizados tais procedimentos metodolégicos:

v' Exposicdo dialogada dos contetdos;

v' Leituras prévias de textos indicados na referéncia basica, debates e discussdes em sala de

aula;
v' Realizagdo de atividades em grupos;
v Trabalho final e apresentacdo de semindrio.

5 - RECURSOS

a. RECURSOS HUMANOS
A proposta da disciplina estd planejada para as dindmicas de ensino em sala de aula que devera ser
composta pelo professor, responsavel por ministrar a disciplina, e pelos alunos.

b. RECURSOS MATERIAIS
Para o desenvolvimento das atividades previstas serdo necessarios 0s seguintes materiais:
v" Quadro branco e marcadores compativeis;
v" Fotocopias de material (artigos, capitulo de livro, demais textos) para discussdo em grupos;
v' Artigos e textos em formato digital;
v Recursos audiovisuais e retroprojetor.

6 - METODOS AVALIATIVOS

Os seguintes instrumentos serdo usados para avaliar os alunos:
Al - Frequiéncia em sala de aula;
A2 — Fichamentos, exercicios em sala e postura critica aos contetidos propostos pela
disciplina;
A3 — Avaliagdo escrita, sem consultas, com questdes discursivas elaboradas a partir dos
conteudos das unidades 1, 2, 3 e 4;
A4 — Avaliagdo escrita, sem consultas, com questdes discursivas elaboradas a partir dos
conteudos das unidades 5, 6, 7 e 8;
A5 — Trabalho final e apresentacdo de seminério.

A nota final sera constituida pela soma das quatro Ultimas avaliagBes acima descritas, que podem variar
de 0 a 10, considerando os pesos: A2 = 20%, A3 = 20%, A4 = 30% e A5 = 30%. Conforme segue
férmula abaixo.

Nota Final (NF) = (A2*0,2) + (A3*0,2) + (A4*0,3) + (A5*0,3)

Em relagdo a frequiéncia, A1, serd permitido até 25% de auséncia as aulas.

7-BIBLIOGRAFIA
A bibliografia bésica é:

KLOTER, P. Principios de Marketing. Pretince Hall, 2006.

A bibliografia sugerida é para aprofundar os tépicos discutidos.
COBRA, M. Marketing Basico: uma perspectiva brasileira. Sdo Paulo: Atlas, 1985.
KLOTER, P. Marketing para o século XXI. Sao Paulo: Futura, 1999.

LAS CASAS, A. L. Marketing: analise, planejamento, implementacao e controle. Sdo Paulo: Atlas,
1987.

LEVITT, T. A Imagina¢do de Marketing. Sdo Paulo: Atlas, 1986.
VEBLEN, T A teoria da classe ociosa. S&o Paulo: Abril, 1985.

8 — OBSERVACOES
Roteiro para Fichamentos (maximo 30 linhas)
Disciplina
Data
Nome do estudante
Titulo do texto
1- Tema central do texto
2-  Objetivos discutidos pelo(s) autor(es)
3-  Principais idéias desenvolvidas pelos autores
4- Contribuicdo do texto para sua vida cotidiana (monografia, ou experiéncia profissional, ou
formagdo como administrador)
5-  Questao(des) e reflexdes a partir da leitura do texto

Critérios de Avaliacao:
= Atendimento ao prazo de entrega;
= Atendimento ao roteiro;
=  Objetividade, coeréncia e capacidade de sintese;
=  Contribuicédo pratica para formagdo do aluno.

Fichamentos entregues em atraso terdo valor maximo igual a 7,00. A nota final serd calculada pelo
somatdrio de todas as notas dos fichamentos e exercicios em sala, dividido por 20.

O seminério serd avaliado da seguinte forma:
=  Roteiro do trabalho escrito = 10%
= Apresentacdo individual/desenvolvimento individual = 20%
=  Criatividade/qualidade da apresentacdo = 20%
= Atendimento ao roteiro = 20%
= Pontualidade = 10%
=  Presenca = 20%

Com relagdo ao quesito presenca 0 mesmo se refere a presenca no dia da apresentacdo do seminario que
o0 aluno apresentara e tambhém se refere a sua presenca nos dias de apresentacdo dos demais seminarios.
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