PLANO DE ENSINO
CURSO: Administração


SEMESTRE: 8º 
DISCIPLINA: Gestão Mercadológica
CARGA HORÁRIA SEMANAL: 03 Horas/aula
CARGA HORÁRIA SEMESTRAL: 60 Horas
I – EMENTA

Esta disciplina trata do entendimento do que vem a ser o marketing e de sua aplicação, logo, trata de compreender os tipos, as orientações, e os compostos de marketing (4Ps). Ela trata ainda da importância da segmentação de mercado, da pesquisa de marketing, do ciclo de vida do produto e do desenvolvimento de novos produtos, da diferenciação e posicionamento, da embalagem e rotulagem, e da precificação do produto/serviço frente aos diferentes tipos de varejo. Por fim, compreenderá Gestão de Marcas (Branding) e da Comunicação Integrada.
II – OBJETIVO GERAL
Contribuir para o desenvolvimento das competências requeridas dos alunos, para que possam bem exercer o papel de administradores, conforme definidas no Projeto Pedagógico do Curso/PPC, em consonância com as Diretrizes Curriculares Nacionais do Curso de Graduação em Administração – Resolução n.o 4/2005 - CNE/CES.
III – OBJETIVOS ESPECÍFICOS

Saber as funções da administração comercial e de marketing nas organizações, sua utilidade e os resultados delas esperados. Afinal, o papel do marketing é levar o produto certo, para o cliente certo, na hora certa e nas condições certas.
IV – COMPETÊNCIAS

· Senso crítico e capacidade de contextualização.
· Visão estratégica.
· Pensamento sistêmico.
· Orientação para processos.
· Orientação para as necessidades do cliente.
· Orientação para resultados.
· Consciência ética e social.
· Solução de problemas.
· Trabalho em equipe.
· Comunicação e expressão.
· Desenvolvimento pessoal.
· Orientação para o empreendedorismo.
V – CONTEÚDO PROGRAMÁTICO

1. Introdução e Conceitos de Marketing: contextualização.

a. O que é marketing e como se aplica. Tipos e escopo de marketing.

b. Orientações de Marketing para produção, produto, venda, cliente.

c. Principais mercados de clientes: mercado consumidor, organizacional, global, sem fins lucrativos (terceiro setor e governamental). 

d. Os tipos de varejo.

e. Necessidades, desejos e demanda.

f. Marketing socialmente responsável e Ética Empresarial.

2. Compostos de Marketing (4P’s = produto, preço, praça e promoção).

a. Outros compostos (8P’s, 4C’s e 4A’s)

3. Segmentação de Mercado: um conhecimento necessário.

a. Segmentação e nicho. 

b. Tipos de segmentação de mercado e sua aplicação: segmentação geográfica, demográfica, psicográfica, comportamental.

4. Pesquisa de Marketing.

a. Importância da pesquisa.

b. O uso da pesquisa para a tomada de decisão mercadológica. 

5. Análise dos Mercados Consumidores.

a. Fatores culturais, sociais e pessoais e sua influência no comportamento de compra.

b. Percepção: atenção seletiva, distorção seletiva, retenção seletiva e percepção subliminar.

c. Processo de decisão de compra: Modelo de 5 Estágios (Reconhecimento do problema; Busca de informação; Avaliação das alternativas; Decisão de compra; Comportamento pós-compra).

6. Posicionamento e Diferenciação. 

a. Posicionamento versus Diferenciação.

b. Estratégias de posicionamentos e de diferenciação.

7. Gestão de Marcas (Branding).

a. A importância das marcas para a sociedade de consumo.

8. Ciclo de Vida do Produto e Lançamento de Novos Produtos. 

a. A curva e as aplicações do Ciclo de Vida do Produto.

b. Os tipos de novos produtos e as novas ideias para novos produtos.

c. Embalagens e rótulos para novos produtos.

9. Precificação: estabelecendo preço na ótica do marketing.

a. Processo definição de preço: critérios e justificativas.

b. Preço e a psicologia do consumidor (preço psicológico).

10.  Comunicação de Marketing.

a. O processo de desenvolvimento da comunicação.

b. Propaganda, Promoção de vendas, Eventos, Relações públicas.

VI – ESTRATÉGIA DE TRABALHO

As disciplinas são ministradas preferencialmente por meio de aulas expositivas, metodologias ativas e diversificadas apoiadas nos planos de ensino. O desenvolvimento dos conceitos e conteúdos ocorre com apoio de propostas de leituras de livros e artigos científicos básicos e complementares, exercícios, discussões em fórum/chats ou presenciais - quando for o caso, sugestões de filmes, vídeos e demais recursos audiovisuais. Com o objetivo de aprofundar e enriquecer o domínio dos conhecimentos e incentivar a pesquisa, o docente pode propor trabalhos individuais ou em grupo, palestras, atividades complementares e práticas em diferentes cenários, que permitam aos alunos assimilarem os conhecimentos essenciais para sua formação.

VI – AVALIAÇÃO

A apuração do rendimento escolar é realizada por meio de verificações parciais e exames, conforme previsto no Regimento Institucional.
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