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PERIODO: 4°
EMENTA:

Conceito de Marketing e Administragcdo Mercadologica. Composto de Marketing. Formacéo
de Precos Competitivos. Segmentacdo de Mercado. Selecdo de Mercados Alvo.
Posicionamento. Estudos de Tendéncias de Mercado. Analise do Mercado Consumidor e do

Comportamento do Comprador.

OBJETIVOS GERAIS:

= Analisar os principais conceitos relacionados ao marketing

Reconhecer a importancia do posicionamento da empresa
Refletir sobre as tendéncias do mercado
Analisar o comportamento do consumidor e do mercado

Reconhecer a importancia do acompanhamento do mercado e sua segmentacao

OBJETIVOS ESPECIFICOS:

= Apresentar o marketing como uma ferramenta gerencial, desmistificando seus conceitos

Ressaltar a ligacéo entre planejamento e marketing

[ |
= Apresentar os fatores relevantes para a decisdo de compra do consumidor
= Oferecer subsidios para as decis6es de marketing referentes a linha de compostos de

produtos.

CONTEUDO PROGRAMATICO:

1- Conceito de Marketing, Administracdo Mercadoldgica e outros conceitos.

2- Composto de Marketing
2.1- Produto
2.2- Promocao
2.3- Preco
2.4- Formacéao de Preco Competitivos
2.5- Praca

3- Segmentacéo de Mercado
3.1- Niveis de Segmentacao
3.2- Marketing de Massa
3.3- Marketing de Nicho
3.4- Marketing Individualizado

4- Selecédo do Mercado Alvo
4.1- Avaliagdo dos Segmentos de Mercado
4.2- Selecéo dos Segmentos de Mercado
4.3- Avaliacéo e Selecao dos Segmentos




5. Posicionamento
5.1- Diferenciacéo de Produto
5.2- Diferenciagéo de Servico
5.3- Diferenciacédo de Pessoal
5.4- Diferenciacéo de Canal
5.5- Diferenciacédo de Imagem

6. Estudo de Tendéncia de Mercado
6.1- Analise do Ambiente de Marketing
6.2- Analise das Necessidades e Tendéncias no Macroambiente.
6.3- Identificacdo das Principais Forcas do Macroambiente

7- Analise do Mercado Consumidor e do Comportamento do Comprador
7.1- Fatores que Influenciam o Comportamento de Compra
7.2- Processo de Decisdo de Compra

SISTEMA DE AVALIACAO:

= 1° Avaliagdo Bimestral — 10 pontos

2° Avaliacdo Bimestral - 10 pontos

= Exercicios avaliativos - 4 pontos (2° bimestre)

= Apresentacdo de Artigos/ — 3 pontos (2° bimestre)
* Prova Integrada 3 — pontos

= Atividade extraclasse: 12 horas/aula — Pré-elaboracdo de um plano de marketing

METODOLOGIA:

e Aulas expositivas e de exercicios, com uso de quadro negro e data-show.
e Apresentacdo de casos; Lista de Exercicios; Artigos, textos e pappers
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