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Ementa

Contelido do plano de marketing. Gerenciamento de Produto e Servicos - Decisdes de marcas, embalagens, rotulos e design -
Marketing de Servicos. Gerenciamento de Precos - Matematica do marketing - Formacdo de Precos. Custos, Concorréncia e
Clientes. Estratégias de precos e descontos. Gerenciamento dos Canais de Distribuicao - Logistica, Cadeia de Distribuicdo, Atacado
e Distribuidores, Varejo - Cobertura de mercado e niveis de distribuicao. Gerenciamento da Comunicacao Integrada de Marketing -
Pr

Justificativa

Os conteldos aprofundam os conceitos basicos estudados em Marketing I. A segunda parte dos conhecimentos explicitados no
plano pedagogico do curso prevalece a aplicacdo do composto de marketing, bem como outros elementos estratégicos. Em
Marketing Il os discentes reconhecem as dificuldades do Administrador para identificar oportunidades, estabelecer a demanda de
mercado e a previsao de vendas da empresa, confeccionar produtos e servicos para atendé-las, diferenciar a oferta, posicionar a
marca e a imagem da organizacdo, segmentar o mercado, conhecer o cliente e o consumidor, bem como estabelecer estratégias,
taticas e agoes para produtos ou servicos, precos, distribuicdo e comunicacao para a constituicao do plano de marketing.

Objetivo Geral

Compreender e aplicar os elementos constitutivos do planejamento mercadologico.

Objetivos Especificos

Identificar oportunidades no mercado.

Quantificar demanda de mercado e previsao de vendas da empresa.
Compreender o comportamento de compra do consumidor e do cliente.
Estabelecer o valor do cliente ao longo do tempo.

Propor estratégias, taticas e operacdes de marketing para produtos ou servicos.
Propor estratégias, taticas e operacoes de marketing para precos.

Propor estratégias, taticas e operacdes de marketing para distribuicao.

Propor estratégias, taticas e operacdes de marketing para comunicacéo.
Confeccionar cronograma de acoes.

Conteudo Programatico

Topico / Subtoépico
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Topico / Subtopico

E:>A) Plano de marketing: O que é e para que serve. ldentificacdo da demanda do mercado e previsao de vendas da empresa.
Comportamento do consumidor. Posicionamento e diferencial. B) Gerenciamento de Produto e Servicos - Decisdes de marcas,
embalagens, rotulos, design , atendimento, forma, conteudo. Ciclo de vida do produto. Taticas diversas sobre produtos. C)
Gerenciamento de Precos - O que os clientes estao dispostos a pagar pelo produto e/ou servico, Comparacao com concorrentes
diretos e indiretos. Taticas diversas sobre precos. D. Gerenciamento dos Canais de Distribuicdo - Direta, indireta (atacado,
varejo, online). Niveis de cobertura. E. Gerenciamento da Comunicacao Integrada de Marketing - Propaganda, publicidade,
promocao de vendas, merchandising - on line e tradicional.

= A metodologia da disciplina ira contemplar Encontros expositivos, foruns de discussoes sobre artigos e pesquisas em campo,
apresentacao e discussdo de documentario, seminario e atividade pratica para elaboragao de plano de marketing e
comercializacao de produtos, afericao e dlscussao de resultados. ORDEM DOS ENCONTROS DATAS E CONTEUDOS. MKT Il - ELIFAS -
01 e 02 de Julho substituir o Avilo A metodologia da disciplina ira contemplar Enc. expositivos, foruns de discussdes sobre artigos
e pesquisas em campo, apresentacao e discussdo de documentario, seminario e atividade pratica para elaboracao de plano de
marketing e comercializacao de produtos, afericao e discussao de resultados. ORDEM DOS ENCONTROS, DATAS E CONTEUDOS.
Enc. | (13/05) - Discussao do Plano de ensino e regras de bem viver- Enc. expositiva. A evolucao do marketing: Qual o futuro do
marketing? O que ? O qué? Quanto? Quando? Onde? Para quem? Por qué? a) Apresentacao do Plano de Marketing; O que é etapas.
b) Criatividade - Conceitos e Técnicas (Parte ) c) Definicao dos grupos para o “Seminario” de Marketing Digital Encontro 2
(14/05) Técnicas de criatividade - aplicacao - exercicio (Parte Il) Encontro 3 (20/05): Técnicas de criatividade - aplicacéo -
exercicio (Parte Ill) Enc. 4 (21/05) - Técnicas de criatividade - aplicacao - exercicio (Parte IV) Enc. 5 (27/05 ) - Técnicas de
criatividade - aplicacao - exercicio (Parte V) Enc. 6 (28/05): Sistema de informacdes de Marketing e Pesquisa de mercado Enc. 7
(03/06) - Sistema de informacdes de Marketing e Pesquisa de mercado Enc. 8 (04/06) Estudo de caso: Sistema de informacées de
Marketing e Pesquisa de mercado Enc. 9 (10/06) - Analise da concorréncia, clientes e consumidores. Enc. 10 (11/06)- Estudo de
caso: Analise da concorréncia, clientes e consumidores. Enc. 11 (17/06): SEMINARIO Marketing Digital - CONCEITOS: INTRODUCAO
- ASPECTOS GERAIS (O que é - Qual a funcao?) (MAT e NOT) Enc. 12 (18/06): CONSUMIDORES DIGITAIS (MAT e NOT) Enc. 13
(24/06): YOUTUBE E LINKEDIN (MAT e NOT) Enc. 14 (25/06): 1. PALESTRA /BATE PAPO - ESPECIALISTA EM MARKETING DIGITAL Enc.
15 (01/07)- 1. aula - TWITTER E INSTAGRAM (MAT e NOT) - Enc. 16 - (01/07) - 2. Aula - BLOGS E e-Commerce (MAT e NOT) Enc.
17 - (02/07) - FACEBOOK E SITES (Segundo Enc. - substitui prof. Avilo) (MAT) - taticas para produtos e servicos (NOT). Enc. 18
(08/07): Estratégias e taticas para produtos e precos Enc. 19 e 20 (09/07): China in Box - palestra, visita técnica e almogo
(pagamento particular e por adesao) Enc. 21 (15/07): Estratégias e taticas para distribuicao - Estudo de caso Enc. 22 (16/07):
Estratégias e taticas para comunicacao Enc. 23 (22/07): Estratégias e taticas para comunicacao - Estudo de caso Enc. 24 (23/07)
- Preparacao do plano de marketing final - Destinado a pesquisa e trabalho de campo. O Professor estara em sala de Enc. ou a
disposicao no periodo estabelecido em calendario para atendimento aos interessados. Enc. 25 (26/07) - Preparacao do plano de
marketing final - Destinado a pesquisa e trabalho de campo. O Professor estara em sala de Enc. ou a disposicao no periodo
estabelecido em calendario para atendimento aos interessados. Enc. 26 e 27 (30/07) - Preparacao do Plano de marketing - Nao
havera aula tradicional - O prof. Estara a disposicao para orientacoes. Enc. 28 (05/08) - Apresentacao do plano final de
marketing + Criticas ao Plano de Marketing - Turma do noturno apresentara pela manha e turma matutina apresentara no periodo
noturno. Grupo 1 - Tharlley (Noturno) - Lider Grupo 2 - Igor (Noturno) - Lider AVALIACAO CRITICA da sala diante do grupo da
turma do noturno - entrega no mesmo dia - AVA - Escrita digital Grupo 3 - Thamiris (Noturno) Lider Grupo 4 - Marcela (Noturno)
- Lider Enc. 29 (06/08) - Apresentacdo do plano final de marketing + Criticas ao Plano de Marketing AVALIACAO CRITICA Grupo 5 -
Paula (Noturno - Lider) Enc. 30 (12/08) - Apresentacao do plano final de marketing + Criticas ao Plano de Marketing Grupo 5 - A
definir (Tempo extra caso ocorra atrasos) AVALIACAO CRITICA Enc. 31 (13/08) - Prova Tradicional (Individual) - Todos os alunos
Enc. 32- (20/08) Prova final Enc. 33 - (26/08) Prova de segunda época 31/08 - Centésimo dia letivo Pesos e atividades 15% -
Seminario de Marketing Digital (grupo) - Apresentacao - 17/06 - CRIACAO 5% - Seminario Marketing Digital - Trabalho escrito
-28/06 2,5% - Presenca nos Seminarios de Marketing Digital (individual) - 25/06 2,5% - Presenca até o final - Bate papo -
marketing Digital - Convidado 25% - Apresentacao do Plano de Marketing (grupo) - TRADICIONAL OU CRIATIVO 27,5% - Trabalho
escrito do plano de marketing (grupo) 2,5% - Presenca nas apresentagdes dos planos de marketing (Individual) 13% - Critica aos
trabalhos de marketing da turma do noturno (grupo) (Dia 1: 4%, Dia 2: 4%; Dia 3: 5%) 7% - Visita + Relatorio de Pesquisa China in
Box ou outra organizacao a ser aprovada (Grupo) 100% Avaliagcdes - 01 - 23.05 - O qué? Quanto? Quando? Onde? Para quem? Por
qué? Conceitos - Enc. tradicional. 02 a 05 - 25/05, 30/05, 06/06 e 08/06 - Enc.s destinadas a pesquisa e trabalho de campo. O
Professor estara em sala de Enc. ou a disposicao no periodo estabelecido em calendario para atendimento aos interessados. 06 -
13/06 - Apresentacéo | - O qué? Quanto? Quando? Onde? Para quem vender? Por qué? 07 - 20/06 - Estratégias e taticas de produto
e servicos - Enc. tradicional 08 a 10 - 20/06, 22/06 e 27/06 - Enc.s destinadas a pesquisa e trabalho de campo. O Professor
estara em sala de Enc. ou a disposicdo no periodo estabelecido em calendario para atendimento aos interessados. 11 - 29/06 -
Apresentacdo Il - Estratégias e taticas de produto e servicos. 12 - 04/07 - Estratégias e taticas de precos - Enc. tradicional 13 -
06/07 e 11/07 - Enc. destinada a pesquisa e trabalho de campo. O Professor estara em sala de Enc. ou a disposicao em outro
local no periodo estabelecido em calendario para atendimento aos interessados. 13/07 - Apresentacao Il - Estratégias e taticas
de precos. 18/07 - Estratégias e taticas de distribui(;éo - Enc. tradicional 20/07 e 25/07 - Enc. destinada a pesquisa e trabalho de
campo. O Professor estara em sala de Enc. ou a dlspos1cao no periodo estabelecido em calendario para atendimento aos
interessados. 27/07 - Apresentacdo IV - Estratégias e taticas de distribuicdo. 01/08 - Estratégias e taticas de comunicacao - Enc.
tradicional. 03/08, 08/08 e 10/08 - Enc.s destinados a pesquisa e trabalho de campo. O Professor estara em sala de Enc. ou a
disposicao no perlodo estabelecido em calendario para atendimento aos interessados. 15/08 - Apresentacao V - Estratégias e
taticas de comunicacao 17/08 - Enc. destinada a pesquisa e trabalho de campo. O Professor estara em sala de Enc. ou a
disposicao no periodo estabelecido em calendario para atendimento aos interessados. 22/08 - Apresentacdo VI - Plano de
Marketing - Final 24/08 - Apresentacéo VIl - Apresentacao do Produto Final - Protétipo. 05/09 - Prova final 08/09 - Segunda
Epoca.

Metodologia

A metodologia ird contemplar aulas expositivas, pesquisas de campo, seminario e atividade pratica para elaboracdo de plano de
marketing.

0 conteldo relacionado a marketing digital sera desenvolvido através de seminarios. Exigir-se-a plano de marketing que devera ser
apresentado em turno e turma diferente da que o discente estara matriculado. Pretende-se que o discente encontre clima menos
amistoso e que possa espelhar - em parte - o clima organizacional.

A fim de chamar atencdo dos demais alunos que nao estejam apresentando, sera exigido relatério que critique as estratégias e
taticas selecionadas por um dos grupos que se apresentou. A escolha de cada grupo sera por sorteio e fara parte do processo
avaliativo.
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Pretende-se realizar visita técnica a China in Box para que o discente sinta a pratica das acdes mercadologicas. Sera exigido
relatorio técnico comparando os conceitos trabalhados ao longo do curso.

para que seja criado um clima com algumas caracteristicas de ambientes onde se demonstra o plano de marketing para
investidores e que, geralmente, a relacao entre investidor e possivel recebedor dos incentivos € formal, os discentes matriculados
no periodo matutino apresentarao os trabalho no periodo noturno e vice-versa.

Avaliacao

Pesos e atividades B
15% - Seminario de Marketing Digital (grupo) - Apresentacao - 17/06 - CRIACAO
5% - Seminario Marketing Digital - Trabalho escrito -28/06

2,5% - Presenca nos Seminarios de Marketing Digital (individual) - 25/06

2,5% - Presenca até o final - Bate papo - marketing Digital - Convidado

15% - Apresentacao do Plano de Marketing (grupo) - TRADICIONAL OU CRIATIVO
25% - Trabalho escrito do plano de marketing (grupo)

2,5% - Presenca nas apresentacoes dos planos de marketing (Individual)

13% - Critica aos trabalhos de marketing (grupo) (4% + 4% + 5%)

7% - Visita + Relatorio de Pesquisa China in Box ou outra organizagao a ser aprovada
12,5% - Prova individual tradicional -

100%
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PORTER, Michael; KRAMER, Mark. A grande ideia: criacao de valor compartilhado. Sao Paulo. Harvard, N3o
2011.

RIES, Al e RIES, Laura. As 22 Consagradas Leis de Marcas. Sao Paulo: Makron Books, 2000 Nao
PORTER, Michael E. Estrategia competitiva. 2 ed. Elsevier 2004 ed.. 409 p. "
DOLAN, Robert J. O poder dos precos. melhores estratégias para ter lucro. Sao Paulo. Futura, 1998. Nao
MELO NETO, Francisco Paulo. Marketing de Patrocinio. Rio de Janeiro: Sprint, 2000. Nao
COSTA, Antonio R. Marketing promocional para mercados competitivos. Sao Paulo: Atlas, 2003. Nao
ZIKMUND, William G.; BABIN, Barry J. Principios da Pesquisa de Marketing. Sao Paulo: Cengage N3o
Learning, 2011.

PRIDE, Willian; FERREL, O. C.; Fundamentos de Marketing. Sao Paulo: Cengage Learning, 2011. Nao
POF-Pesquisa de Orcamento Familiar. IBGE - 2009 - N3o
http://biblioteca.ibge.gov.br/visualizacao/livros/liv50063. pdf

Estimativa da populacao para 2016-Cidades de Mato Grosso - IBGE - Instituto Brasileiro de Geografia e N&o
Estatistica. http://cidades.ibge.gov.br/xtras/temas.php?codmun=510340&idtema=130

RIES, Al e RIES, Laura. As 22 Consagradas Leis de Marcas. Sao Paulo: Makron Books, 2000. Nao
DEBELLA, Samantha, Col. Plano de marketing (passos) - slides - N3o
https://pt.slideshare.net/samanthacol/planejamento-de-marketing-passo-a-passo

Analise Competitiva. Tabela-Exemplo-
http://brasil.smetoolkit.org/brasil/pt_br/content/pt_br/521/Competitive-Analysis-For-Creative- Nao

Cuisine

Informag¢des Adicionais
O cronograma podera sofrer alteracdes para adequacao dos objetivos didaticos.
As orientacoes para confeccao do Plano de Marketing sdao aqui estabelecidas de forma geral. As especificidades deverao ser

consideradas de acordo com os objetivos estabelecidos pelo grupo, consideracdes mercadoldgicas e orientacées do docente
responsavel.

Aprovacao

Aprovado em reuniao do Colegiado do Curso realizadaem ___ /___/

Coordenador(a) do Curso
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