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PLANO DE ENSINO
Projeto Pedagogico: 2020

| Curso: Administragéo

Disciplina: Administracdo Mercadoldgica Carga horéria: 80 H\A
Aulas/Semana: 04 |Termo Letivo: 7 Modalidade: Presencial
1. Ementa (sumario, resumo)

Conceito de marketing. O mercado consumidor, suas necessidades e desejos.
Operacionalizacdo do sistema de marketing. Ambiente de marketing e sistemas de
marketing. Selegcdo dos mercados-alvo. Sistema de Informagdo de Marketing.
Pesquisa de Marketing. Planejamento dos programas de marketing relativos a
produto, servico e preco. Estabelecimentos de estratégias de marketing.
Administracdo dos canais de distribuicdo. Planejamento dos programas de marketing
relativos ao processo de comunicagdo. Desenvolvimento do Planejamento Estratégico
de negdcios orientado para o mercado. Implementacdo e controle de marketing.
Marketing Digital - as principais ferramentas de comunicagdo e a elaboracdo de
estratégias de presenca online. Endomarketing. Marketing de relacionamento.

2. Objetivos Gerais
Esta disciplina esté inserida no curso de Administracdo como elemento que contribui
para o0 desenvolvimento das seguintes habilidades e competéncias dos
administradores formados pela FASAR:
Raciocinio logico e abstrato;
Atuar nos diferentes segmentos organizacionais (formacao generalista);
Dominio da expresséao escrita e oral;
Assumir e delegar responsabilidades;
Selecionar e classificar informacdes;
Raciocinio critico e iniciativa para propor solucdes;
Postura ética na tomada de decisfes;
Disposicao para atualizar-se e aperfeigcoar-se constantemente;
Consciéncia de responsabilidade social, ambiental e cidadania,
Analisar de forma critica e analitica resultados, informacfes e situacbes
considerando o contexto em que estes acontecem e suas relacdes de causa e
efeito diante do ambiente organizacional;
Transferir e generalizar conhecimentos aplicando-os no ambiente de trabalho e no
seu campo de atuacéo profissional;
Exercer em diferentes graus de complexidade o processo de tomada de decisé&o;
Ter iniciativa, criatividade, determinacdo, vontade de aprender e abertura as
mudangas, buscando sempre a educagao continuada e agindo como um
profissional empreendedor;
Ser um profissional adaptavel atuando em diferentes ambientes e modelos
organizacionais;
Atuar como consultor em gestédo e administracdo, apresentar pareceres e pericias
administrativas, gerenciais, organizacionais, estratégicas e operacionais.

3. Objetivos Especificos
Entender marketing como filosofia empresarial, justificando a razdo de sua
importancia na estratégia da empresa de hoje. ldentificar os diferentes tipos de
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mercado, compreender o comportamento de compra de cada um deles e dominar as
técnicas de mensuracédo de demanda.

Conhecer os elementos formadores do sistema de marketing e das diferentes etapas
gue devem ser seguidas para operacionaliza-lo. Definir selecdo de mercados-alvo,
segmentacdo e posicionamento da oferta. Compreender como as estratégias de
marketing se alteram no ciclo de vida do produto e como se processam no
desenvolvimento e lancamento de novos produtos. Dominar os contetdos basicos
relativos a produto, servico e preco. Entender como as estratégias competitivas de
marketing da empresa frente a seus concorrentes podem Ihe proporcionar a melhor
vantagem competitiva possivel.

Dominar contetdos basicos de distribuicdo e distribuicdo fisica e, com os demais
elementos do composto de marketing, formular a oferta da empresa ao mercado.
Conhecer as informagdes fundamentais sobre a comunicagdo e seus principais
elementos, tendo em vista o encaminhamento da proposta da empresa ao mercado.
Dominar os conteudos do planejamento de marketing. Identificar e analisar os
elementos envolvidos com a implementacdo dos programas e conhecer as formas de
controle da atividade de marketing.

4. Conteudo Programético

1.- Conceito de marketing
1.1 — A administracdo de Marketing, suas praticas evolugoes.
1.2 - O Marketing e a nova economia.
1.3 — O Cenario Mercadoldgico, e os conceitos centrais de marketing.
1.4 — A orientacdo das empresas em relacdo ao seu mercado;
2. O Mercado consumidor suas necessidades e desejos
2.1- Criando Satisfacdo ao consumidor.
2.2 — O Marketing de relacionamento.
2.3 — Andlise dos mercados consumidores e comportamento de compra
3 — Mercado consumidor suas necessidades e desejos
3.1 — Andlise dos mercados consumidores e comportamento de compra.
4 — Operacionalizacdo do Sistema de Marketing
4.1 — O Marketing e a estrutura organizacional
4.2 — Organizacao e implementacéo dos programas de Marketing.
4.3 — Elementos constituintes da estratégia de marketing.
5 - Ambiente de marketing e sistemas de marketing
5.1 - Variaveis internas.
5.2 - Variaveis externas.
5.3 - Analise dos mercados produtores, revendedor e governamental e do
comportamento de compra.
5.4 - Sistemas de informacao de marketing e a pesquisa de marketing.
6 - Selecdo dos mercados-alvo
6.1 - Segmentacao de mercado.
6.2 - Analise para segmentar o mercado.
6.3 - Bases para a segmentacéo de mercados.
6.4 - Mercado-alvo: avaliacdo e selecédo dos segmentos.
7 - Planejamento dos programas de marketing relativos a produtos, servigos e
precos.
7.1 — Produto (Conceito; Classificacéo e Decisdes sobre composto e linhas de
produtos, marcas e embalagens).
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7.2 — Servicos (Natureza e classificagcéo; Caracteristicas dos servi¢os e Estratégias
de marketing para empresas de servicos).

7.3 — Preco (Bases para a fixacdo dos precos; Métodos de determinagéo do preco:
orientacdo para custos, para a demanda e para a concorréncia).
8 - Estabelecimentos de estratégias de marketing

8.1 - Estratégias de marketing (Estratégias de lider e desafiante de mercado;
Estratégias de seguidores e ocupante de nicho de mercado e Estratégias de
marketing internacional).

8.2 - Estratégias de marketing para os estagios do ciclo de vida do produto (Estégio
de introducao; Estagio de crescimento; Estagio de maturidade e Estagio de declinio).

8.3 - Estratégias para o desenvolvimento e langcamento de novos produtos e
servicos (Problemas para o lancamento de novos produtos — servigos e Processo de
desenvolvimento de novos produtos).
9.Administracdo dos canais de distribuicao.

9.1 - Natureza dos canais.

9.2 - Decisbes de estabelecimento de canal.

9.3 - Decisdes de administracao de canal.

9.4 - Dinamica de canal.
10.Administragéo dos canais de Comunicagao.

10.1 — Determinacao dos objetivos da comunicacao

10.2 — Selecéo dos canais de comunicacao

10.3 — Decisédo do Composto de comunicagao

10.4 — Estabelecimento do Orgcamento

10.5 — Administracao e coordenacdo das comunicacdes de marketing integradas
11. Desenvolvimento Planejamento Estratégico de negécios orientado para o
mercado
11.1— Andlise dos ambientes externos e internos
11.2— Analise de oportunidades e assuntos
11.3- Definigdo de objetivos
11.4— Estratégias de Marketing
11.5- Plano de Acgao
11.6— Demonstracao dos resultados projetados
11.7- Controle
12 - Estabelecimentos de estratégias de marketing online
12.1 — Conceito de Marketing digital (Analise dos objetivos e estratégia e Funcdes
necessarias para a efetividade do marketing digital (atrair, converter, relacionar,
vender e analisar).
12.2 — A construgéo de uma loja virtual (Conceitos e terminologias gerais; Custos e
Requisitos legais; A escolha da plataforma com melhor; custo/beneficio; A utilizagéo
de market places na geracdo de novos negocios; Conceitos gerais de otimizacéo
dos motores de pesquisa (SEO); Analise de ROI).
12.3 — Conceito de redes sociais (Conceitos dos diferentes tipos de redes sociais;
como criar uma rede social atraente; Como ganhar e reter seguidores).
12.4 — Ferramentas de Publicidade e de analise de resultados (Publicidade em redes
sociais; O uso correto de ferramentas de marketing direto online; Conceitos basicos
do Google Adwords; compreendendo o Google Analytics e A importancia do uso do
Google Webmaster Tools).
13. Atividade de extensao

|5. Metodologia do Ensino
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Aulas expositivas. Estudos de casos. Trabalhos de pesquisa individual e em equipe.
Exercicios individuais, em equipe e seminarios. Uso da Internet. Analise de textos
extraidos da web, jornais e revistas especializadas para debates e estudos dirigidos.
Dinamicas de grupo, oficinas e workshops. Ambiente virtual de aprendizagem

6. Sistema de Avaliacao
O sistema de avaliagcdo obedece ao Plano de Avaliagdo Formal da institui¢cao, a partir
do qual, a avaliagdo do rendimento escolar € composta, basicamente, por quatro
instrumentos: Nota da primeira avaliacao livre N1 (0 a 2,0 pontos); Nota da segunda
avaliacéo livre N2 (0 a 2,0 pontos); Nota de Observagdo No (0 a 1,0 ponto) e
Avaliacao Final (ou Prova Substitutiva) (0 a 5,0 pontos);.
A Nota de Observacdo é uma nota individual atribuida pelo professor ao aluno
conforme observacdo de seu comportamento, participacdo, assiduidade,
pontualidade, participacdo em sala de aula durante todo o periodo letivo, tanto em
fatos do cotidiano escolar quanto em situacdes planejadas e vale, no maximo, 1,00
(um) ponto.
A Avaliagao Final corresponde a uma prova escrita individual, a ser aplicada no final
do periodo letivo para cada disciplina. Esta prevista no Calendario Escolar da
Faculdade e vale no méaximo 5,00 (cinco) pontos
Na Prova substitutiva Ns os discentes que ndo puderem comparecer ou desejarem
substituir a nota da Avaliacdo Final Np poderdo realizar a referida prova, a qual &
aplicada no prazo estabelecido no calendario académico da IES, caso a nota obtida
na Prova Substitutiva seja inferior a nota da Np prevalecera a maior nota alcancada
pelo estudante.
O discente que por motivo de for¢ca maior e plenamente justificado deixar de realizar
avaliacdes N1; N2 na data agendada pelos docentes e no caso das Np e Ns
nas datas estabelecidas no calendario de provas institucional poderdo requerer a
segunda chamada de prova, requerimento esse que tera custo especifico para o
discente, sendo no maximo 2 requerimentos dessa modalidade por semestre.
A Nota final é o resultado da soma entre as N1 + N2+ No + Np ou Ns atribuidas pelo
professor no decorrer do periodo letivo, o critério de avaliagdo € somatorio, ou seja,
a Nota Final do aluno no Semestre é o resultado da soma entre a Avaliacao Livre e a
Avaliacao Final ou Prova Substitutiva, de acordo com a seguinte equacao:

[ NE=Ni+Nz2+No+NpouNs |

em que:

Nr = Nota final do aluno no semestre;

Ni1= Nota da Avaliacédo Livre (0 a 2,00 pontos);
N2= Nota da Avaliacédo Livre (0 a 2,00 pontos);
No= Nota da Avaliacédo Livre (0 a 1,00 pontos);

Np = Nota da Avaliacdo Final (0 a 5,00 pontos);
Ns = Nota da Prova Substitutiva (0 a 5,00 pontos).

O valor méximo de Nr € de 10,0 (dez) pontos.

O Quadro | descreve os principais objetivos atribuidos a cada um dos tipos de
avaliacao.

Quadro | — Principais Objetivos e Formas de Avaliagao
| Avaliag&o | Objetivos Principais |
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Mensal Promover um acompanhamento continuo do desempenho dos
(somatbrio aluno.s.na disciplina; . . ' o
de 0.0 a Verificar, ~de maneira diagnoéstica, se 0s objetivos propostos estdo
Livre 4,00 péntos) sendg ou ndo aI.ca.n'c;ados; .
(somatério Estimular a criatividade do professor no processo de avaliacdo.
de0,0a5,00| Notade Acp_mpanhar a evolugdo do aspecto comportamental do aluno
pontos) Observaca (habilidades e atitudes);
o Estimular a participacdo do aluno desde o inicio até o final de cada
(00a1,00 |2 . .
ponto) Criar um ambiente que favorega o processo ensino —
aprendizagem.
Prova Final / Prova Acompanhar a evolug&o do aspecto cognitivo do aluno;
Substitutiva Verificar, de maneira interdisciplinar e conjunta, o nivel de
(0,0 a 5,00 pontos) assimilacao dos conteddos estudados durante o periodo letivo.

Se a nota final do semestre (NF) for igual ou superior a 6,0 (seis) e a frequéncia igual
ou superior a 75% (setenta e cinco por cento) da carga horaria da disciplina, o aluno
esta aprovado na disciplina. Se a nota final do semestre (Nf) for maior ou igual a 3,0
(trés) e inferior a 6,0 (seis) e a frequéncia igual ou superior a 75%, o aluno esta retido
por nota na disciplina. Se a nota final do semestre (Nr) for inferior a 3,0 (trés) e/ou a
frequéncia for inferior a 75% da carga horaria da disciplina (qualquer que seja o valor
de NF), 0 aluno esta reprovado por falta na disciplina.

Recursos Técnico-Pedagdgicos (Audio-visuais/Laboratdrios/Internet/etc)
Data-show. Equipamentos de reproducédo de video. Uso de recursos da Internet.
Lousa. Visitas em organizacoes.
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