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PLANO DE ENSINO
GESTAO DE MARKETING |
CARGA HORARIA: 80 HORAS

EMENTA
Evolucéo e conceito de marketing. Planejamento estratégico e processos de marketing. Ambiente
mercadoldgico. Sistemas de informacédo e Pesquisa de marketing. Mercado consumidor e
Comportamento de compra. Mercado Empresarial. Segmentacdo de mercado. Estratégias de

Posicionamento de mercado. Marketing Pessoal. Marketing e sociedade.

COMPETENCIAS E HABILIDADES
_ Reconhecer e definir problemas, equacionar solugbes, pensar estrategicamente, introduzir
modifica¢cdes no processo produtivo, atuar preventivamente, transferir e generalizar conhecimentos
e exercer, em diferentes graus de complexidade, o processo da tomada de decisao;
_ Ter iniciativa, criatividade, determinagéo, vontade politica e administrativa, vontade de aprender,
abertura as mudancas e consciéncia da qualidade e das implicacfes éticas do seu exercicio
profissional;
_ Desenvolver capacidade para elaborar, implementar e consolidar projetos em organizagdes;
_ Desenvolver capacidade para realizar consultoria em gestdo e administracéo, pareceres e pericias
administrativas, gerenciais, organizacionais, estratégicos e operacionais.

CONTEUDO PROGRAMATICO
Definicdo de marketing (1o conceito e conceitos atuais)
Comportamento do consumidor
A Venda Integrada ao Sistema de Marketing
Introducéo a pesquisa de Marketing

Marketing Pessoal

PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS
As aulas a distancia serao realizadas em video aulas, material disponivel no Ambiente Virtual de
Aprendizagem (AVA), atividades de apoio para exploracdo e enriquecimento do conteldo
trabalhado, féruns de discusséo, atividades de sistematizacdo, avaliagcdes e laboratérios praticos

virtuais.

RECURSOS DIDATICOS
Livro didatico;
Video aula;
Féruns;
Estudos Dirigidos (Estudo de caso);
Experimentos em laboratério virtual;
Biblioteca virtual;

Atividades em campo.
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SISTEMA DE AVALIACAO

A distribuicdo dos 100 pontos acontecera da seguinte forma durante o periodo de oferta da disciplina:
Forum de Discusséo Avaliativo: 10%
Estudo Dirigido:10%

. Avaliacao Parcial I: 15%

. Avaliacao Parcial II: 15%

- Avaliac¢ao Final: 50%

Caso o0 aluno ndo alcance no minimo 60% da pontuacdo distribuida, havera a Avaliacédo
Suplementar com as seguintes caracteristicas:

. Todo o contetdo da disciplina.
- Valor: 100 pontos
Pré-requisito: Resultado Final >= 20 e <60
Regra: (Resultado Final + Nota Prova Suplementar) / 2

Média final para Aprovacéo: >= 60 pontos

BIBLIOGRAFIA BASICA

CHURCHILL, Gilbert A. Jr.; PETER, J. Paul. Marketing: criando valor para os clientes. S&o Paulo:
Saraiva, 2003.
KOTLER, Philip. Administragdo de Marketing: andlise, planejamento, implementagéo e controle. Sao
Paulo: Atlas, 2002.
KOTLER, Philip; ARMSTRONG, Gary. Principios de marketing. Sdo Paulo: Prentice Hall, 2004.

BIBLIOGRAFIA COMPLEMENTAR
COBRA, M. Administra¢@o de marketing. S&o Paulo: Atlas, 1996. MADRUGA, Roberto. Guia de
implementacdo de marketing de relacionamento e CRM: o0 que e como as empresas brasileiras
devem fazer para conquistar e encantar seus clientes. S&o Paulo. Atlas, 2006.
MALHOTRA, Naresh K. et al. Introdu¢&o a pesquisa de marketing. Sdo Paulo: Prentice Hall, 2005.
PENTEADO, J. Roberto Whitaker. Marketing Best: os melhores casos brasileiros de marketing . Sao
Paulo: Makron Books, 1999.
SAMARA, Beatriz Santos Pesquisa de marketing: conceitos e metodologia. Sdo Paulo: Makron
Books, 2000.




