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	PLANO DE ENSINO

	
	Curso:
	ADMINISTRAÇÃO
	
	

	
	Nome da Disciplina:
	Administração de Marketing II

	
	Código:
	1206
	Pré-requisito:
	1205
	Carga Horária:
	76
	Nº créd.:
	04


	EMENTA

	Composto de Marketing: Produto, Preço, Praça, Promoção. Marketing de serviços. Plano de Marketing.

	OBJETIVOS

	• Identificar a importância do uso coordenado das ferramentas do composto mercadológico e do marketing de serviços, adaptando-as as situações de mercado vigentes;

• Desenvolver um enfoque estratégico estruturado e pró-ativo, no que se refere à relação da empresa e o ambiente externo, de maneira que consiga compreender, analisar e aplicar os conceitos mercadológicos e as ferramentas expostas numa organização.

	CONTEÚDO PROGRAMÁTICO

	Seção 1: Produto

• Níveis de produto

• Classificação de produtos

• Decisões de composto de produtos

• Decisões de marca

• Desenvolvimento de novos produtos

• Ciclo de vida do produto

• Marketing de serviços: diferenciação entre bem e serviço

• Características dos serviços

• Marketing de relacionamento

Seção 2: Preço
• Definição de preços

• Tipos de abordagens

• Variações e adequações de preços

• Decisões de preços em serviços

• Ajustes de preços

Seção 3: Praça

• Funções dos canais de distribuição

• Decisões de planejamento de canal

• Funções e tipos de varejo e atacado

• Decisões de localização

• Vendas diretas

Seção 4: Promoção

• Comunicação integrada de marketing

• Propaganda

• Relações Públicas

• Promoção de vendas

• Marketing direto


	METODOLOGIA

	Aulas expositivas e interativas. Estudos de caso e de referencial bibliográfico. Desenvolvimento e apresentação de trabalhos individuais e em equipe.

	PROCEDIMENTO DE AVALIAÇÃO

	Serão utilizados os seguintes critérios, dentro do estabelecido pela Instituição:

V1 – Um trabalho semestral e trabalhos desenvolvidos em aula, valendo 20%.

V2 – Avaliação Parcial valendo 30%

V3 – Avaliação Final valendo 40%

V4 – Avaliação qualitativa relativa ao interesse, participação, e desempenho, valendo 10%.

Aprovação: Nota final igual ou maior que grau 6,0.

Cálculo: NF = (V1*0,2) + (V2*0,3) + (V3*0,4) + (V4*0,1)

Assiduidade: Igual ou maior a 75%.

Substituição ou recuperação de nota V2 ou V3 (caso necessário).
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