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2. OBJETIVO GERAL DO CURSO

O curso de Administracao (linha de formagéo em pequenos empreendimentos e cooperativismo) da
Universidade Federal da Fronteira Sul tem como objetivo formar o profissional-administrador dotado de
capacidade analitica e empreendedora, com visdo sistémica da organizacao, para constituir-se em agente
de mudanca e transformacéao social tendo em vista a responsabilidade e ética coletiva, presente e futura,
comprometidos ainda com os processos de cooperacao voltados para o desenvolvimento econémico
regional integrado e sustentado.

3. EMENTA

Conceitos centrais em Marketing. Os mercados e o comportamento dos compradores. Composto de
marketing. Decis6es de produto, de preco, de distribuicdo e de comunicacdo. Sistema de informacdes em
marketing (SIM). Analise qualitativa e quantitativa do mercado consumidor.



4. OBJETIVO

4.1 GERAL
Transmitir aos participantes os conceitos basicos da Gestao de Marketing, destacando a importancia da
acao voltada para o mercado como elemento essencial da estratégia da empresa.

4.2 ESPECIFICOS
Sé&o objetivos especificos deste componente curricular:

a) Conscientizar o académico sobre a importancia do marketing para as organizagdes;
b) Permitir ao académico a compreenséao dos principais agdes e elementos de marketing;
c) Salientar e valorizar as praticas éticas nas acées de marketing, e
d) Preparar o académico para aplicar profissionalmente os instrumentos do marketing.



5. CRONOGRAMA E CONTEUDOS PROGRAMATICOS

H. de inicio / ; C.H.
Be Dia n. aulas Comsudy Acum.
21/03 | TER 19:10 Plano de Ensino. Dinamica e metodologia da disciplina. Conceitos 4
4/H.A. centrais e analise do ambiente de marketing e técnicas de previsdes.
rER 1910 Estudos de mercado: estrutura e principais caracteristicas. Conceito
28/03 4/H A de segmentacao de mercado. Potencial, demanda e previsdo de 8
'y Imercado.
19:10 Padrbes de segmentacdo de mercado. Mercado consumidor e padrdes
PR L'-ER 4/H.A. de segmentacéo. 12
104 frer 19:10 Perfil do consumidor: varidveis demograficas, psicograficas e 16
4/H.A. comportamentais. Processo de decisdo de compra.
19:10 Mercado empresarial: caracteristicas e ambiente. Selegéo de
1904 HER 4/H.A. mercado-alvo. 20
19:10 IComposto de marketing (4 P’s.): prego, praga, promogao e produto.
25/04 ITER 4/HA. Novas concepcdes a teoria dos 4 P’s. s
19:10 Canais de distribuicao: caracteristicas e niveis de canais. Produtos:
02105 [TER 4/H.A. caracteristica e estrutura. 2
19:10 O produto: caracteristicas e sua estrutura. Ciclo de vida do produto.
09/ HER 4/HA. Classificagao e categoria de produtos. a2
1605 [TER | oix 1" PROVA 36
23/05 19:10 Hierarquia de produtos: Familia, linha, classe, tipo, marca e item. 40
TER 4/HA. Niveis de produtos: Do beneficio central ao produto potencial.
30/05 19:10 IAdministracao de vendas: gerencia de vendas e ambiente. Orientacao 44
TER 4/HA. e processo de vendas. Métodos de vendas.
19:10 Sistematica e métodos de vendas. Abordagens e argumentos de
06/06 [TER 4/H.A. vendas. MIX de oferta: linhas e marcas. .
13/06 19:10 Administracdo de marcas. Evolugdo das marcas, suas caracteristicas 52
TER 4/H.A. e desenvolvimento. Propriedade da marca.
20/06 19:10 IComunicacgao integrada de marketing. Processo de comunicagéo e 56
TER 4/H.A.  [lementos do composto de comunicagao.
19:10 istemas de informagdo de marketing — SIM. Diagnostico e
27/06 [TER 4/H A mplantagdo do SIM. Informagdes: do mercado, concorréncia, clientes 60
i empresa.
19:10 Diagndstico de marketing: conceito e aplicagcéo. Roteiro para
04/07 ITER 4HA.  |laboracio do diagnostico de marketing. oe
19:10
11/07 [TER 4HA  [?PROVA 68
18/07 [TER 2/311/(\) Recuperacao de avaliagdes. Ajustes e pendéncias da disciplina. 72

Obs.: O cronograma e conteudos poderao ser alterados visando adequagdes e necessidades.

6. PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

A metodologia aplicada a disciplina € baseada em aulas expositivas com o uso de exemplos, atividades e
exercicios. Para o acompanhamento das aulas o académico devera providenciar copia encadernada da
apostila do professor e conhecer material indicado e material de apoio, que estéo disponibilizados em PDF
na Secéao da disciplina da Plataforma MOODLE.

7. AVALIAGCAO DO PROCESSO DE ENSINO-APRENDIZAGEM

A avaliagéo da aprendizagem sera baseada nos seguintes instrumentos:
a) Exercicios aplicados em sala de aula: peso de 30%. (n&o pontuam entregas em atraso, e
b) Duas avaliagdes durante o semestre: peso de 70% (da média das duas).

7.1 RECUPERACAO

A recuperacao de notas sera realizada no ultimo encontro (aula) conforme cronograma constante deste
plano de ensino, com aplicacdo de uma avaliagdo que substitui a menor nota obtida. -
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