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	PLANO DE ENSINO

	
	Curso:
	ADMINISTRAÇÃO

	
	Nome da Disciplina:
	Administração de Marketing I

	
	Código:
	1205
	Pré-requisito:
	1213
	Carga Horária:
	76
	Nº créd.:
	04


	EMENTA

	· Conceito e evolução do Marketing; Composto de Marketing; Ambiente de Marketing;

· Comportamento do consumidor; Papéis de compra; Pesquisa de satisfação; Mapa da qualidade.

· Mercado: Classificação, Segmentação, Seleção de mercado alvo, Tendência de mercado, Análise de oportunidade.
· Comunicação com o mercado; Comunicação integrada; Ferramentas de comunicação.

· Análise da concorrência; Mapa de grupos estratégicos; Matriz de competitividade;

· Processos de planejamento tático de Marketing.

	OBJETIVOS

	· Compreender e implementar conceitos mercadológicos no contexto da interação entre a organização e seu ambiente de atuação.
· Determinar a configuração ideal do Composto de Marketing para obtenção de resultados organizacionais.
· Buscar a melhor segmentação e posicionamento para produtos/serviços.
· Compreender o processo de planejamento de marketing, na perspectiva da manutenção e conquista de clientes.

	CONTEÚDO PROGRAMÁTICO

	Miopia em Marketing

- Definição do negócio da empresa

Composto de Marketing


- Produto, Preço, Consumidor, Comunicação


e Distribuição

Pesquisa de Marketing


- Instrumento, amostragem, coleta e análise 


- Metodologia de Pesquisa de Satisfação


- Mapa da Qualidade

Ambiente de Marketing


- Macro ambiente


- Tendências


- Cenários


- Ambiente Interno

Comportamento do consumidor


- Desejos e Necessidades


- Pirâmide das Necessidades de Maslow


- Influências sobre o comportamento de compra


- Papéis de compra



	METODOLOGIA

	Aulas expositivas e interativas. Estudos de casos e de referencial bibliográfico. Desenvolvimento e apresentação de trabalhos individuais e em equipe. Aplicação de ferramenta de pesquisa mercadológica. Palestra de profissional convidado. Visitação a empresa do setor.

	PROCEDIMENTO DE AVALIAÇÃO

	Serão utilizados os seguintes critérios, estabelecidos pela Instituição:

V1 = Trabalho prático (Pesquisa de Satisfação); peso 2.

V2 = Teste (peso 2) e Trabalho Prático: Mapa de Grupos Estratégicos (peso 1).

V3 = Prova Final; peso 4.

V4 = Participação, interesse, comprometimento do aluno e freqüência nas aulas; peso 1.

Aprovação: Nota final igual ou maior do que 6,0

Cálculo: NF = (V1*0,2) + (V2*0,3) + (V3*0,4) + (V4*0,1)
Freqüência mínima: Igual ou maior do que 75%.

A substituição ou recuperação de nota V2 ou V3, se necessária, será feita através de prova escrita sobre conteúdos de todo o semestre.
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Mercado


	- Classificação


	- Segmentação


	- Seleção de mercado alvo


	- Tendência de mercado


	- Análise de oportunidades


Concorrência


	- Análise da Concorrência


	- Grupos Estratégicos


	- Mapeamento de Competitividade


	- Posicionamento Percebido pelo consumidor


Comunicação com o mercado


	- Processos de comunicação


	- Ferramentas de comunicação


	- Gestão dos investimentos em comunicação


Planejamento Tático de Marketing	


	- Conceituação


	- Alinhamento com o Plano Estratégico da 


	Organização


	- Requisitos








