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PLANO DE ENSINO

1. IDENTIFICACAO

Curso: Administragao

Componente curricular: Administragcao de Marketing

Fase: 62 - Noturno

Ano/semestre: 2014.1

Numero de créditos: 4

Carga horaria (hora/aula): 72

Carga horaria (hora/relégio): 60

Professor: Emerson Moisés Labes (contato e-mail: emerson.labes@uffs.edu.br)
Atendimento aos Alunos: Quintas-Feiras — Periodo Vespertino — Unidade do Bom Pastor.

2. OBIJETIVO GERAL DO CURSO

O curso de Administragdo (linha de formagdo 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 organizagdo, para
constituir-se em agente de mudanga e transformacdo social tendo em vista a responsabilidade e
ética coletiva, presente e futura, comprometidos ainda com os processos de cooperagdo 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. Decisdes de produto, de preco, de distribuicdo e de comunicagdo.
Sistema de informagdes em marketing (SIM). Andlise qualitativa e quantitativa do mercado
consumidor.

4. OBJETIVOS

Transmitir aos participantes os conceitos basicos da Gestdo de Marketing, destacando a
importancia da acdo voltada para o mercado como elemento essencial da estratégia da
empresa.

5. CRONOGRAMA E CONTEUDOS PROGRAMATICOS

H. de inicio . C.H.
Data Dia / n. aulas Conteido Acum.
18/03 . 19:10 Plano de Ensino. Dindmica e metodologia da disciplina. Conceitos centrais a
TER 4/H.A. de marketing. Andlise do ambiente de marketing e técnicas de previsdes.
25/03 TER 19:10 Compos:co e estratégias .do MIX de marketing: Prego, Distribuicdo, 3
4/H.A.. Promogao e Produtos/Servigos.
01/04 . 19:10 Logistica de fornecimento. Niveis de distribuicdo. Satisfagdo, 12
TER 4/H.A. comportamento do consumidor e processo de decisdo de compras.
19:10 e . .
08/04 TER A/HA O produto: caracteristicas e sua estrutura. Ciclo de vida do produto. 16
19:10 e -
15/04 TER AHA Classificagdo, niveis e categoria de produtos. 20
22/04 TER 19:10 Hierarquia de prodlft.os: Familia, linha, classe, tIpCf, marca e item. Niveis de 24
4/H.A. produtos: Do beneficio central ao produto potencial.
19:10 Administracdo de vendas: gerencia de vendas e ambiente. Orientagdo e
29/04 TER 4/H.A. processo de vendas. 28
19:10 Métodos de vendas. Abordagens e argumentos de vendas. O MIX e a
2
06/05 TER 4/H.A. organizagdo da oferta de produtos. 3
13/05 | TER 41/9,;12 12 PROVA 36
19:10 Administracdo de marcas. Evolugdo das marcas, suas caracteristicas e
20/05 TER 4/H.A. desenvolvimento. 40
19:10 - =
27/05 TER 4/HA Estratégias e selegdo de marcas e produtos. 44
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03/06 19:10 Sistemas de informagdo de marketing — SIM. Diagndstico e implantagdo do 48
TER 4/H.A. SIM. Informagdes: do mercado, concorréncia, clientes e empresa.

19:10 Recursos bdsicos do SIM: internet; telemarketing; call Center e banco de

gp/05 TER 4/H.A. dados. 32
19:10 Comunicagdo integrada de marketing. Processo de comunicagdo e

17/06 JUER 4/H.A. elementos do composto de comunicagao. >6

24/06 TER :/ngg Seminario de apresentagdo do Diagndstico de marketing. 60
19:10 Lo ~ . o .

01/07 TER 4HA Seminario de apresentacdo do Diagndstico de marketing. 64

08/07 TER j?Hlf 22 PROVA 68
19:10 . - |

15/07 TER 4/HA Ajustes na NP2 e revisdo da 22 Prova 72

6. PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS
A metodologia aplicada a disciplina estara baseada em aulas expositivas com o uso de
exemplos, atividades e exercicios simulados ou baseados em casos reais.

Para o acompanhamento das aulas o aluno devera providenciar cdpia encadernada da
apostila do professor e conhecer material indicado e material de apoio.

7. AVALIAGAO DO PROCESSO DE ENSINO-APRENDIZAGEM

Os critérios de avaliacdo adotados nesta disciplina tém como objetivo verificar o alcance dos
resultados esperados da aprendizagem. A seguir a ponderac¢do das notas das avaliagGes:

NP1 = 12 Prova* + Média das AE** do 12 Bimestre.

NP2 = 22 Prova*** +Nota do TS*** = Trabalho do Semestre + Média das AE** do 22 Bimestre.
AE - Atividades ou Exercicios=Peso de 2 (dois) pontos, proporcionais ao nimero de exercicios.
TS - Trabalho do Semestre = Nota na escala de Zero a 10,0 pontos com peso de 0,40..

(*) peso 0,80 da nota obtida (escala de zero a 10,0) (**) peso =2 pontos. (***) peso 0,40.

Nota Final =
[(12 Prova x 0,80) + Média AE 12 Bim.] + {[(22 Prova x 0,40)+(TS x 0,40)] + Média AE 12 Bim.}

PROVAS:

1. As provas serdo individuais, sendo a critério do professor realizadas com ou sem
consulta, compostas por questdes descritivas e/ou objetivas.

2. Durante as provas o aluno somente podera usar: caneta esferografica azul ou preta,
ndo sendo permitido o uso de lapis no gabarito ou em quest&es descritivas.

3. N&o é permitido o uso de computadores portateis ou aparelhos celulares e tables,
assim como o empréstimo de qualquer material ou recurso durante as provas.

4. A prova substitutiva serd realizada no final do semestre, substituindo a nota NP1 ou
NP2 inferior a 6,0 (seis), conforme os casos previstos no regulamento de graduagdo
da UFFS.

5. Arevisdo e devolucdo de prova serd realizada somente no dia de aula subsequente a
esta.

ATIVIDADES OU EXERCICIOS:
1. As atividades ou exercicios (AE) serdo realizados durante as aulas de forma individual
ou coletiva, segundo determinagdo do professor.
2. As atividades ou exercicios terdo o peso de 2 (dois) pontos na composi¢ao da NP1 e
Np2, respectivamente, sendo que para a NP1 e NP2 constitui-se as médias das AE’s.
3. A atividade ou exercicio ndo realizado no dia da aula tera peso de 1 (um) ponto, ndo
compensando a presenca e deve ser realizada e entregue individualmente pelo
aluno.
4. As atividades serdo recolhidas pelo professor e se necessdrio corrigidas em sala de
aula ou posterior a sua realizagdo.
A avaliagdo do académico serd realizada em conformidade com este Plano de Ensino e com a
Orientagdo Normativa 001/PROGRAD/2010, de 12 de maio de 2010.
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TRABALHO DO SEMESTRE:

1. O trabalho do semestre serd a realizagdo de um Diagndstico de Marketing, em
empresas escolhidas pelas equipes.

2. Asequipes poderdo ser formadas de no minimo 3 e no maximo 5 alunos.

3. O roteiro do TS consta da apostila do professor, sendo que o trabalho devera ser
apresentado em sala de aula pela equipe, a qual devera se utilizar de Slides e demais
recursos que sejam necessarios.

4. Além da apresentagdo as equipes deverdo entregar um relatdrio objetivo do
diagnéstico realizado e suas proposi¢des, assim com o arquivo digital dos slides
utilizados na apresentacao.

5. Ao compor a NP2, a nota do TS equivale ao peso de 0,40 da nota obtida (na escala de
zero a 10,0), sendo atribuida aos membros da equipe.

6. Anotado TS é composta por:

a. Presenca no dia da Apresentagao.
b. Relatério.
c. Conteldo e Apresentagdo do Trabalho.
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