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Os conteldos aprofundam os conceitos basicos estudados em Marketing |. A segunda parte dos conhecimentos explicitados no
plano pedagogico do curso prevalece a aplicacao 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 organizacao, segmentar o mercado, conhecer o cliente e o consumidor, bem como estabelecer estratégias,
taticas e acdes para produtos ou servicos, precos, distribuicao 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 operacoes de marketing para distribuicao.

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

Conteudo Programatico
Topico / Subtépico

= A) Plano de marketing: O que é e para que serve. Identificacao 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, contetdo. 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 Distribuicao - Direta, indireta (atacado,
varejo, on line). Niveis de cobertura. E. Gerenciamento da Comunicacao Integrada de Marketing - Propaganda, publicidade,
promocao de vendas, merchandising - on line e tradicional.

Metodologia
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A metodologia da disciplina, ira contemplar aulas expositivas, foruns de discussdes sobre artigos e pesquisas em campo,
apresentacao e discussao de documentario, seminario e atividade pratica para elaboracao de plano de marketing e
comercializacao de produtos, afericao e discussao de resultados (Batalha de Brigadeiros).

Aula | (21/03) A evolucao do marketing: Qual o futuro do marketing? O que realmente importa? O que o marketing pode fazer pelo
ser humano. (Marketing 3.0). Aula expositiva.

Aula Il (28/03) O que é o Marketing 3.0? As eras da (1) participacao e do marketing colaborativo; (2) do Paradoxo da Globalizacao e
do
Marketing Cultural e (3) da Sociedade Criativa e do Marketing do Espirito Humano. (Aula Piquenique).

Aula Il (04/04): Como definir uma boa missao; Valores no marketing 3.0; Cooperacao e competicao por talentos entre as
organizacoes;

Aula IV (11/04): Matematica do marketing; Gerenciamento de Precos; Formacdo de Precos; Custos, Concorréncia e Clientes.
Atividade de campo: Para pesquisar junto a comerciantes locais sobre como formam seus precos.

Aula V (18/04): Discussao dos resultados encontrados na formacao de precos com comerciantes. Apresentacao de documentario:
Wal Mart - O alto custo do preco baixo todo dia. Atividade: Resenha e discussao para aula seguinte.

Aula VI (25/04): Discussao sobre o impacto social de praticas de precos abaixo do mercado; exploracao do trabalho; subempregos;
dinamica economica-social pos instalacdo de megastores. O papel do gestor na formacao e responsabilidade com a cadeia
produtiva, stakeholders e sociedade em geral.

Aula VIl (02/05) Avaliacao de Aprendizagem do Conteldo;
Aula VIII (09/05) Gerenciamento da Comunicacao Integrada de Marketing e Introducao ao Marketing 4.0 - Do tradicional ao digital.

Aula IX (15/05) Marketing 4.0: Capitulo 1 - Mudancas de poder para os consumidores conectados - inclusivo, horizontal e social.
Sorteio de temas e formacao de grupos para apresentacao de seminarios.

Aulas X e XI (23 e 30/05): Apresentacao de Seminarios em Grupos.

Aula XII (06/06): Apresentacao do Plano de Marketing; O que é, etapas, passo a passo (Guia: SEBRAE/MG). Teoria

Aula XIII (13/06): Plano de Marketing (Conclusao) Explanacdo sobre mecanica da Atividade: Batalha dos Brigadeiros (Grupos irao
constituir ‘empresas’; nomear lider, responsaveis por compras, producao, marketing, operacdo, financeiro e comercializacao.
Todos terao relatdrios a serem preenchidos ao longo da atividade. Definirao publico-alvo, segmento; estratégia genérica de Porter
a ser adotada na formacao de precos, etc.

Aula XIV (20/06): Livre para reuniao do grupo e alinhamento das estratégias, taticas e operacionalizacdo do plano de marketing.
Aula XV (27/06): Batalha dos Brigadeiros - Atividade/Evento na FACC com comercializacao dos produtos.

Aula XVI (04/07): Avaliacao PF

01 - 23.05 - O qué? Quanto? Quando? Onde? Para quem? Por que? Conceitos - Aula tradicional.

02 a 05 - 25/05, 30/05, 06/06 e 08/06 - Aulas destinadas a pesquisa e trabalho de campo. O Professor estara em sala de aula ou a
disposicao no periodo estabelecido em calendario para atendimento aos interessados.

06 - 13/06 - Apresentacao | - O qué? Quanto? Quando? Onde? Para quem vender? Por que?
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07 - 20/06 - Estratégias e taticas de produto e servicos - aula tradicional

08 a 10 - 20/06, 22/06 e 27/06 - Aulas destinadas a pesquisa e trabalho de campo. O Professor estara em sala de aula ou a
disposicao no periodo estabelecido em calendario para atendimento aos interessados.

11 - 29/06 - Apresentacao Il - Estratégias e taticas de produto e servicos.
12 - 04/07 - Estratégias e taticas de precos - aula tradicional

13 - 06/07 e 11/07 - Aula destinada a pesquisa e trabalho de campo. O Professor estara em sala de aula 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 distribuicao - aula tradicional

20/07 e 25/07 - Aula destinada a pesquisa e trabalho de campo. O Professor estara em sala de aula ou a disposicao no periodo
estabelecido em calendario para atendimento aos interessados.

27/07 - Apresentacao IV - Estratégias e taticas de distribuicao.
01/08 - Estratégias e taticas de comunicacao - aula tradicional.

03/08, 08/08 e 10/08 - Aulas destinadas a pesquisa e trabalho de campo. O Professor estara em sala de aula ou a disposicao no
periodo estabelecido em calendario para atendimento aos interessados.

15/08 - Apresentacao V - Estratégias e taticas de comunicacao

17/08 - Aula destinada a pesquisa e trabalho de campo. O Professor estara em sala de aula ou a disposicao no periodo estabelecido
em calendario para atendimento aos interessados.

22/08 - Apresentacao VI - Plano de Marketing - Final

24/08 - Apresentacao VIl - Apresentacao do Produto Final - Prototipo.
05/09 - Prova final

08/09 - Segunda Epoca.
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Avaliacéo

As avaliacoes serdo constituidas das seguintes atividades:

N1: 01 Avaliacao (10,0)

N2: 01 Seminario em Grupo (10,0)

N3: 03 Atividades Avaliativas (7,0)

N4: 01 Nota conceitual: Presenca, participacao, pontualidade, cooperacao (3,0)

MF = N1+N2+N3+N4/3 = MF
MF Igual ou maior que 7,0 - Aprovado
MF menor que 7,0 - Aluno em PF

Bibliografia
Basica
Referéncia Existe na Biblioteca

KOTLER, Philip. Administracao de marketing: analise, planejamento, implementacao e controle. 5. v
ed. Sao Paulo: Atlas, 1998. 725 p. ISBN 852241825x

ZIKMUND, William G.; BABIN, Barry J. Principios da Pesquisa de Marketing. Sao Paulo: Cengage v
Learning, 2011.
Complementar

Referéncia Existe na Biblioteca

Kotler, Philip Marketing 3.0: As forcas que estao definindo o novo marketing centrado no ser humano
/ Philip Kotler, Hermawan Kartajaya, Iwan Setiawan ; [traducao Ana Beatriz Rodrigues]. - Rio de Nao
Janeiro : Elsevier, 2012.

Kotler, Philip Marketing 4.0: Do tradicional ao digital / Philip Kotler, Hermawan Kartajaya, Iwan

Setiawan ; [traducao Ivo Korytowski]. - Rio de Janeiro : Elsevier, 2017. Nao
KOTLER, Philip. Marketing para organizacdes que nao visam o lucro. 1. ed. Sao Paulo: Atlas, 1978.

430 p. KOTLER, Philip. Marketing para organizacdes que nao visam o lucro. 1. ed. Sao Paulo: Atlas, v
1978. 430 p.

LEVITT, Theodore. A imaginacao de marketing. 2. ed. Sao Paulo: Berrance Simoes, 1990. 261 p. v 4
RIES, Al; FRONT, Jack. As 22 consagradas leis do marketing. Sao Paulo: Makron Books, 1993. xvii, 112 v
p. (Colecéo Eficacia empresarial). ISBN 8534600511.
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Referéncia

ANDERSON, Chris. A cauda longa: do mercado de massa para o mercado de nicho. Rio de Janeiro:
Elsevier, 2006. 240 p. ISBN 9788535221831

DUAILIBI, Roberto; SIMONSEN JUNIOR, Harry. Criatividade e marketing. Sao Paulo: Abril, Makron
Books, 1990. 138 p.

MCCARTHY, E. Jerome; BROGOWICZ, Andrew A. Marketing. Rio de Janeiro: Campus, c1982. 520 p.
ISBN 8570010869

KOTLER, Philip. Marketing de A a Z: 80 conceitos que todo profissional precisa saber. 5. ed. Elsevier
2003. 251 p.

RIES, Al; TROUT, Jack. Marketing de guerra. M. Books do Brasil 2006 ed.. 201 p.
RIES, Al. Marketing de guerra. 31 ed. Sao Paulo: Makron Books, c1989. 170 p.
LEVINSON, Jay Conrad. Marketing de guerrilha. 6 ed. Sao Paulo: Best Seller, c1989. 281 p.

LAS CASAS, Alexandre Luzzi. Marketing de servicos. 4. ed. Sao Paulo: Atlas, 2006. 251 p. ISBN
9788522442416.

VAZ, Gil Nuno. Marketing institucional: o0 mercado de ideias e imagens. 2 ed. Sao Paulo: Thomson,
2003. 360 p.

KOTLER, Philip. Marketing para o seculo XXI: como criar, conquistar e dominar mercados. 4 ed.
Futura 1999 ed.. 305 p.

KOTLER, Philip. Marketing social. Rio de Janeiro: Campus, 1992. 392 p. ISBN 8570016611

WESTWOOD, John. O plano de marketing. 2. ed. Sao Paulo: Pearson Education do Brasil, 2005. xii,
275 p. ISBN 8534606382.

KOTLER, Philip; ARMSTRONG, Gary. Principios de marketing. 12. ed. Sao Paulo: Pearson Prentice
Hall, c2007. xxii, 600 p. ISBN 9788576051237

DOLABELA, Fernando. O segredo de Luisa. 2. ed. Ed. de Cultura, 2006. 301 p. ISBN 8529301021

RIEL, Al; TROUT, Jack. Posicionamento: a batalha pela sua mente. 4 ed. Sao Paulo: Pioneira, c1993.
171 p. (Biblioteca Pioneira de Administracao e Negocios )

GONCALVES JUNIOR, Elifas. Inovacao e pseudoinovacao: concepcao e aplicacao das ideias. Cuiaba:
EAUFMT, 2011. 175 p. ISBN 9788532703880.

GONCALVES JR, Elifas. Estudo de casos mato-grossensens, Cuiaba, EdUfmt, no prelo.

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

RIES, Al e RIES, Laura. As 22 Consagradas Leis de Marcas. Sao Paulo: Makron Books, 2000

Existe na Biblioteca
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Referéncia Existe na Biblioteca
PORTER, Michael E. Estrategia competitiva. 2 ed. Elsevier 2004 ed.. 409 p. W
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 N&o
Learning, 2011.

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

Estimativa da populacao para 2016-Cidades de Mato Grosso - IBGE - Instituto Brasileiro de Geografia e N30
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 - Nao
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

Informagdes Adicionais
O cronograma podera sofrer alteracoes para adequacao dos objetivos didaticos.
As orientagdes para confeccao do Plano de Marketing sao aqui estabelecidas de forma geral. As especificidades deverao ser

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

Aprovacao

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