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Ementa

Conceitos de Gestdo Mercadoldgica. Desenvolvimento de estratégias e planos de marketing. Capacitagédo de
oportunidades de marketing , conex&do com os clientes construindo marcas fortes, ofertas de mercado, entrega e

comunicagao de valor.

Bibliografia Basica

Referéncia

Biblioteca Online

KOTLER, Philip. Marketing para o Século XXI: como criar, conquistar e
dominar mercado. Rio de Janeiro: Alta Books, 2021.

LAS CASAS, Alexandre Luzzi. Administragdo de marketing. 2. ed. Sao
Paulo: Atlas, 2019.

YANAZE, Mitsuru Higuchi.; ALMEIDA, Edgar; YANAZE, Leandro Key
Higuchi. (Orgs.). Marketing digital: conceitos e praticas. Sao Paulo:
SaraivaUni, 2022.

Bibliografia Complementar

Referéncia

Biblioteca Online/Acervo Externo

ROSSI, JESSICA DE CASSIA ET AL. MARKETING DE
RELACIONAMENTO. PORTO ALEGRE: SAGAH, 2022. 1 RECURSO
ONLINE. ISBN 9786556903378.

Minha Biblioteca
https://integrada.minhabiblioteca.com.br/bo
0ks/9786556903378

MARKETING DIGITAL. RIO DE JANEIRO 2020

Minha Biblioteca
https://integrada.minhabiblioteca.com.br/bo
0ks/9786581492281

ZANOTTA, EGYDIO BARBOSA. PESQUISA DE MARKETING. RIO DE
JANEIRO 2018

Minha Biblioteca
https://integrada.minhabiblioteca.com.br/bo
0ks/9788597018011

LEE, Nancy R.; KOTLER, Philip. Marketing social. Sdo Paulo: Saraiva
Educacéo, 2020.

https://integrada.minhabiblioteca.com.br/rea
der/books/9788571440319/pageid/O

LIMA, Gustavo Barbieri. Marketing internacional: teoria e casos brasileiros.
Sao Paulo: Atlas, 2015.

https://integrada.minhabiblioteca.com.br/rea
der/books/9788522495290/pageid/0
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Objetivo geral
Preparar o discente para desenvolver competéncias fundamentais de marketing e desenvolver conhecimentos aos
futuros gestores sobre o processo de gestdo de marketing aplicado em empresas comerciais.

Objetivos especificos

a) Desenvolver conhecimentos para se ter visdo geral sobre a gestdo mercadoldgica, conceitos e significados;

b) Desenvolver conhecimentos sobre as atividades do gestor de marketing voltadas para a definigdo de estratégias e
planos de marketing;

c) Desenvolver conhecimentos para entender o significado e a importancia da conexdao com os clientes na gestédo de
marketing, analisando mercado consumidor, mercado organizacional e segmentacao de mercado;

d) Desenvolver conhecimentos para entender o processo de construgdo de marcas fortes;

e) Desenvolver conhecimentos sobre ofertas de mercado, definindo estrategicamente produto, servigos e pregos;

f) Desenvolver conhecimentos projeto e gerenciamento de canais integrados em marketing.

Conteudo Programatico

1 ASPECTOS CONCEITUAIS E INTRODUTORIOS A GESTAO MERCADOLOGICA
1.1 O contexto da gestao mercadoldgica no campo da administragdo

1.2 Gestao de marketing e as tarefas do gestor

1.3 Orientagdo das empresas com relagdo ao mercado

1.4 A atualizagéo dos quatro Ps

2 PLANEJAMENTO E SISTEMAS DE INFORMACOES DE MARKETING
2.1 O marketing e valor para o cliente

2.2 Criagao de valor

2.3 Planejamento estratégico

2.4 Plano de marketing

2.5 Os componentes de um moderno sistema de informagdes de marketing
2.6 Conducéo de pesquisa de marketing e previsdo da demanda

2.7 Avaliagéo da produtividade de marketing

3 CONEXAO COM OS CLIENTES

3.1 Analise dos mercados consumidores

3.2 Analise dos mercados organizacionais

3.3 Segmentacao de mercado

3.4 Estratégias de segmentagao

3.5 Formas de segmentacao

3.6 Estratégias de diferenciagao

3.7 Critérios para a segmentagao efetiva

3.8 Avaliando e atendendo segmentos de mercado

4 CONSTRUINDO MARCAS FORTES

4.1 Criagao de brand equity

4.2 A busca pelo posicionamento da marca

4.3 Lider de mercado

4.4 Desafiador de mercado

4.5 Seguidor de mercado

4.6 “Nicher” de mercado

4.7 Como lidar com a concorréncia, as forgcas competitivas
4.8 ldentificagdo dos concorrentes

5 DESENVOLVIMENTO DAS OFERTAS DE MERCADO
5.1 Caracteristicas e classificagdo dos produtos

5.2 Durabilidade e tangibilidade

5.3 Classificagdo dos bens de consumo

5.4 Classificagédo dos bens industriais

5.5 Diferenciagao de produtos
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5.6 Design: a for¢a de integracao

5.7 Diferenciagao de servigos

5.8 Relagao entre produto e marca

5.9 Sistema e mix de produtos ou sortimento de produtos
5.10 Analise da linha de produtos

5.11 Extenséao da linha de produto

5.12 Ampliagéo de linha

5.13 Complementagéo da linha

5.14 Modernizagao, promog¢ao e reducao de linha

5.15 Determinagao de preco do mix de produtos

5.16 Marcas combinadas e marcas ingredientes

5.17 Embalagem, rotulagem e garantias

5.18 Desenvolvimento e gerenciamento de servigos

5.19 Desenvolvimento e programas e estratégias de determinagao de pregos

6 CANAIS DE MARKETING E COMUNICACAO DE VALOR

6.1 Canal de Marketing

6.2 Planejamento e gestdo da comunicagao integrada de marketing

6.3 Gerenciamento da comunicagdo de massa

6.4 Gerenciamento das comunicagdes pessoais: marketing direto e vendas pessoais

Instrumentos e Critérios de Avaliagao

Para compor a Média Semestral da disciplina, leva-se em conta o desempenho atingido na avaliagdo formativa e na
avaliacdo somativa, isto €, as notas alcangadas nas diferentes atividades virtuais e na prova, da seguinte forma:
Somatodria das notas recebidas nas atividades virtuais, somada a nota da prova, dividido por 2.

Média Semestral: Somatéria (Atividades Virtuais) + Nota da Prova / 2
Assim, se um aluno tirar 7 nas atividades e tiver 5 naprova: MS=7+5/2=6

Atencao: o aluno pode conseguir um ponto adicional (Engajamento) na nota das atividades virtuais. Para ganhar o
ponto do engajamento, o estudante tera que percorrer todo o material didatico da disciplina (material textual e assistir a
todos os videos), fazer todos os Exercicios e enviar todas as atividades. Antes do langamento desta nota final, sera
divulgada a média de cada aluno, dando a oportunidade de que os alunos que nao tenham atingido média igual ou
superior a 7,0 possam fazer a Recuperagao das Atividades Virtuais.

Se a Média Semestral for igual ou superior a 4,0 e inferior a 7,0, o aluno ainda podera fazer o Exame Final. A média
entre a nota do Exame Final e a Média Semestral devera ser igual ou superior a 5,0 para considerar o aluno aprovado
na disciplina.

Assim, se um aluno tirar 6 na Média Semestral e tiver 5 no Exame Final: MF =6 + 5/2 = 5,5 (Aprovado).



