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2. OBJETIVO GERAL DO CURSO

O curso de Administracdo (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 organizacdo, para
constituir-se em agente de mudanca e transformac&o social tendo em vista a responsabilidade e
ética coletiva, presente e futura, comprometidos ainda com os processos de cooperacdo voltados
para o desenvolvimento econémico regional integrado e sustentado.

3. EMENTA

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

4. OBIJETIVO

4.1 GERAL
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.

4.2 ESPECIFICOS

S&o objetivos especificos deste componente curricular;

a) Conscientizar o académico sobre a importancia do marketing para as organizagoes;

b) Permitir ao académico a compreensao dos principais acdes e elementos de marketing;
c) Salientar e valorizar as préaticas éticas nas a¢des de marketing, e

d) Preparar o académico para aplicar profissionalmente os instrumentos do marketing.

5. CRONOGRAMA E CONTEUDOS PROGRAMATICOS

H. de inicio . C.H.

Data Dia /n. aulas Conteddo Acum.

26/02 QuI 19:10 Plano de Ensino. P?namica e metodologia daAdiscipIEna._ Conceitos (_:e~ntrais 4
4/H.A. de marketing. Andlise do ambiente de marketing e técnicas de previsdes.

05/03 QuI 19:10 Mercadologia: AestrutAura e principais caracteristicas. Segmentacdo de 8
4/H.A. mercado e perfil do cliente.

12/03 QuI 19:10 Composto e estratégias Ado MIX de marketing: Preco, Distribuicéo, 12
4/H.A. Promogdo e Produtos/Servigos.

19/03 QuI 19:10 Logistica de fornecimer?to. Niveis de distribuigao. Satisfacéo, 16
4/H.A. comportamento do consumidor e processo de decisdo de compras.

26/03 QuI 19:10 o] prpduto: caracteris-ticas e sua estrutura. Ciclo de vida do produto. 20
4/H.A. Classificacdo e categoria de produtos.

)



UFFS

Ministério da Educagéo
Universidade Federal da

Fronteira Sul

Plano de Ensino
2015.1

02/04 19:10 Hierarquia de produtos: Familia, linha, classe, tipo, marca e item. Niveis de 2
QuI 4/H.A. produtos: Do beneficio central ao produto potencial.
09/04 QuI j/ngAO MIX e sele¢do de produtos no varejo e industria. 28
19:10 Administracdo de vendas: gerencia de vendas e ambiente. Orientacdo e
/08 QuI 4/H.A. processo de vendas. 32
23/04 oul 19:10 Metocjos ~de vendas. Abordagens e argumentos de vendas. O MIX e a 6
4/H.A. organizagédo da oferta de produtos.
30/04 | qui jfglf 12PROVA 40
19:10 Administracdo de marcas. Evolugdo das marcas, suas caracteristicas e
WS Qui 4/H.A. desenvolvimento. 4
14/05 QuI j/ngAO Estratégias e selecdo de marcas e produtos. 48
21/05 19:10 Sistemas de informacéo de marketing — SIM. Diagnéstico e implantagdo do 52
QuI 4/H.A. SIM. Informagdes: do mercado, concorréncia, clientes e empresa.
28/05 19:10 Recursos basicos do SIM: internet; telemarketing; call Center e banco de 56
Qul 4/H.A. dados.
19:10 L .
04/06 QuI AHA Comunicacdo integrada de marketing. 60
11/06 QuI j/ngAO Processo de comunicacédo e elementos do composto de comunicacéo. 64
18/06 QuI jlngAO Semindrio de apresentacdo do Diagndstico de marketing. 68
25/06 | Qui jﬁglf 23 PROVA 72
19:10 x - . A T
02/07 QuI AHA Recuperagdo de avaliacdes. Ajustes e pendéncias da disciplina. 72

6. PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS
A metodologia aplicada a disciplina é baseada em aulas expositivas com o uso de exemplos,
atividades, exercicios e trabalho de campo.
Para o acompanhamento das aulas o académico devera providenciar copia encadernada da
apostila do professor e conhecer material indicado e material de apoio, que estdo
disponibilizados em PDF na Secdo da disciplina da Plataforma MOODLE.

7.

AVALIAGAO DO PROCESSO DE ENSINO-APRENDIZAGEM

A avaliagdo da aprendizagem sera baseada nos seguintes instrumentos:

a) Exercicios aplicados em sala e no dia de aula: peso de 20% (entregas em atraso 10%);
b) Duas avalia¢Bes durante o semestre: peso de 60% (da média das duas), e

c) Trabalho de campo (em equipe de até 4 pessoas): peso de 20%.

O trabalho de campo consiste na realizagdo de um diagnostico de marketing em uma
organizacdo real, constando do relatério o diagndstico, recomendagdes ou sugestdes de
marketing. Detalhes sobre os trabalhos serdo postadas no MOODLE.

Obs.: Os apontamentos das notas serdo sistematicamente postados no MOODLE em Planilha
de Notas, sendo lancada a média final no Sistema Académico no encerramento do semestre.

7.1 RECUPERAGAO

A recuperacdo de Avaliagbes serd realizada ao final do semestre, conforme cronograma
constante deste plano de ensino.
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