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Ementa

Estratégia para produtos, servicos e ideias. Estratégia de precos. Estratégia de Distribuicao, Atacado e Varejo. Es
Comunicacao (massa, pessoal e digital). Plano de Marketing. Retorno do investimento em marketing. Etica, gestao a
mercados.

Justificativa

Conforme o Plano Pedagogico de Curso, pg. 16, ponto 1.15 do Perfil do Egresso, que abaixo reproduzirei é de: "No cont
o processo de globalizacdo dos mercados e de nacionalizacdo dos paises traz como consequéncia o acirramento da cc
entre as organizacoes nas diferentes regides, paises e blocos econdomicos. Essa concorréncia acirrada exige, ao mes
reducao de custos, elevacao da qualidade dos servicos e produtos, governanca corporativa, desenvolvimento sustent
profissional no ambiente organizacional. Ademais, o perfil do egresso pretendido requerera uma visdao além dc
econdmico e utilitario, buscando resultados que possibilitem o equilibrio entre os beneficios a sociedade e as organizac¢
a disciplina permitira ao estudante adquirir competéncias para elaborar planos de marketing na perspectiva de criacao
mercado, além de obter uma visdo integrada do composto de marketing - produto, preco, distribuicao e comur
gerenciamento do mix de produto, tomada de decisoes de marcas e precos, avaliacao dos canais de distribuicao e comui

Objetivo Geral

Possibilitar elementos para elaborar planos e algumas praticas de marketing na perspectiva de criacao de valor ao r
forma competitiva para organizacdes com e sem fins lucrativos, bem como publicas, privadas e do terceiro setor, sob a
e equilibrada entre aa obtencao de lucro e beneficios a sociedade.

Objetivos Especificos

Conhecer - diante as possibilidades oferecidas pela UFMT - e aplicar as estratégias para produto, precos, dist
comunicacao sob o manto da ética, moral e equilibrio entre as necessidades particulares empresariais e publicas. Ress:
a importancia das vestimentas utilizadas em sala de aula dos discentes do sexo masculino, comparando-se, entre outros
a importancia da embalagem e do design para produtos e servicos.

Conteudo Programatico



Topico / Subtopico

= (Ementa original - Em desenvolvimento para Topicos): Estratégia para produtos, servicos e ideias. Estratégia de prec
Estratégia de Distribuicao, Atacado e Varejo. Estratégia de Comunicacao (massa, pessoal e digital). Plano de Marketing.
do investimento em marketmg Etica, gestdo ambiental e mercados.

Metodologia

Intenciona-se nas cinco primeiras aulas (podendo variar) aplicar os métodos tradicionais de ensino com aulas ¢
especialmente as iniciais em que parte dos discentes confundem os conceitos elementares de marketing com co
especificamente a propaganda, a publicidade e vendas. Os estudos de caso complementarao esta fase, aliados ao g
Pedagdgico de Curso trouxe de novo, as acdes praticas, que versara sobre a area de vendas digitais ou analdgicas. Resse
apos apresentacao do plano inicial, a turma do curso matutino, sugeriu que as aulas praticas, neste semestre destinado
da area de vendas, sejam realizadas fora do ambiente de sala de aula e que as 16 horas fossem exercidas no loc
realizaria as experiéncias, acdes, discussdes da praxis de vendas e suas derivacdes, por exemplo, as promocoe
dissonancia cognitiva e conhecer necessidades, desejos e o perfil do cliente. Diante do nimero de alunos, o exerc
ocorrer em duplas. Para o exercicio de praticas € livre a escolha, bem como sua apresentacdo, podendo ser escrita ou €
video. O conteldo deve estabelecer pequena introducdao comentando a origem e caracteristicas do produto e forma tra
vendas. Qual o problema a ser resolvido, método utilizado para solucdo de problemas e os resultados. Os aspectos qt
sdo fundamentais neste processo, porém nao invalido os resultados de ordem qualitativa. Serao escolhidos pelo docent
trabalhos a serem expostos, tendo esses liberdade para escolher a forma e o modo de apresentacdo, cujo tempo

ultrapassar 15 minutos. IMPORTANTE: Resultados nao inicialmente atingidos podem ter para fins avaliativos o mesm:
demais. Cabe aqui valorizar a experiéncia de sentir as facilidades e dificuldades do processo de vendas. -------- Ha |
realizacao de duas ou trés aulas on-line utilizando-se as Tecnologias de Informacédo e Comunicagéo - Via Plataforma AVA
AINDA SERAO MARCADAS.

Avaliacao

Havera duas avaliacdes: A primeira é o resultado do relatoério das aulas praticas que correspondem a 50% da nota fin
parte, sera destinada aos aspectos teoricos e sera realizada individualmente no formato tradicional de perguntas e resg
concedido até 1,5 pontos de forma adicional aos alunos agraciados para apresentacao aos demais colegas. Duas ou mai:
poderdo ser juntar as questdes da prova tedrica. ----- RELATORIO DE PRATICA DE VENDAS DATA DA POSTAGEM: 25/04/:
DEVERA CONTER (n&o mais do que 10 péginas) a. Situacdo atual das vendas do produto e ou da empresa (dois parag
linhas. Deve conter aspectos quantitativos). b. Qual o problema identificado? c. Alternativas para solucao. d. Solucao se
Justificar e. Resultados f. Consideracées finais ------------------ APRESENTACAO DOS TRABALHOS (Ate cinco demons
resultados) 02/05/2023 -------- 23/05/2023 - PROVA TEORICA INDIVIDUAL -------- 06/06/2023 - PROVA FINAL - VIA AVA
19h30 DATA/DATA/DATA
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Referéncia Existe na Bibliot

Alta performance em vendas (Recurso eletronico): como fazer amigos e influenciar clientes para
aumentar suas vendas /Dale Carnegie & Associatives, Inc. J. Oliver Crom. Michael Crom; traducao Nao
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Informacodes Adicionais

DATAS DESTINADAS A CONFECCAO DO TRABALHO PRATICO DE VENDAS (NAO HAVERA AULA PRESENCIAL OU TRADICIONAL |
AULA 04/04/23 / terca-feira - 19h00 as 23h00 - 4 horas 18/04/23 / terca-feira - 19h00 as 23h00 - 4 horas 02/05/23 / t
19h00 as 23h00 - 4 horas 16/05/23 / terca-feira - 19h00 as 23h00 - 4 horas -----=-=======ssmsmmmmmm e
XX/xx/xx - Previsao de aulas teodricas on-line via TICs - Tecnologias da Informacdo e Comunicacdo em datas a serem
16/05/23 - Entrega/postagem do trabalho pratico sobre vendas (Individual ou em duplas). 23/05/23 - Apresentacao d
trabalhos (Considerado como aulas Tedricas (Discussdao e selecao de questdo para prova) 30/05/23 - Prova Individt
tradicionais) - Teorica 06.06 - 19h30 - Prova Final on-line Extraido do Plano Pedagégico de Ensino do curso de Administi
2021 1.1.4 Objetivos do Curso de Administracao Os objetivos do curso norteiam as acées a serem desenvolvidas no PPC «
Administracao, e se fundamentam em: Possibilitar a formacao para perceber, analisar e entender os desafios co
gerenciais propostos pelas mudancas de paradigmas do processo de gestao organizacional em ambientes internos e ¢
realidade internacional, regional e local; Extrair da realidade em que vivem os fatos e informacoes mais relev
fundamentar a formulacdo de uma politica adequada de aproveitamento dos recursos a sua disposicdo, contribuil
organizacdo atingir suas metas; Formular politicas pautadas na concepcao da necessidade de continuo desenvoly
pessoas na organizacao onde atua; Entender o contexto macro onde esta atuando, sendo capaz de estabelecer inter-reli
o seu papel como administrador e o impacto de sua atuacao num contexto sistémico e dinamico; Evidenciar o desen
sustentavel das organizacdoes e da sociedade, visando a preservacao do meio ambiente e a responsabilidade socia
profissionais com capacidade gerencial de entender as organizacdes, tanto do ponto de vista de sua estrutura e processt
como de suas relacoes com o ambiente externo; Estimular a pesquisa (individual e em grupo) nos niveis académico,
empresarial, fomentando o processo de compartilhamento de conhecimento; Contribuir para internalizagao por pari
graduandos de valores de justica, transparéncia, responsabilidade e ética profissional; Aprimorar o conhecimento p
teoria-pratica dando subsidios para a interdisciplinaridade; Desenvolver conhecimento de governanca corp
aprimoramento dos processos gerenciais e de melhores praticas; Desenvolver comportamento proativo no desenvolv
atividades e na tomada de decisdes gerenciais; Estimular comportamento inovativo e conhecimento para inovacao pal
de produtos, processos e servicos; e Apoiar, orientar e fomentar iniciativas empreendedoras sustentaveis, com impact
na sociedade. 1.1.5 Perfil Profissional do Egresso (Extraido do Plano Pedagogico aprovado no ano de 2021) No contex
processo de globalizacdo dos mercados e de nacionalizacao dos paises traz como consequéncia o acirramento da c(
entre as organizacoes nas diferentes regides, paises e blocos econdomicos. Essa concorréncia acirrada exige, ao mes
reducao de custos, elevacao da qualidade dos servicos e produtos, governanca corporativa, desenvolvimento sustent
profissional no ambiente organizacional. Ademais, o perfil do egresso pretendido requerera uma visao além do 1
utilitario, buscando resultados que possibilitem o equilibrio entre os benecifios a sociedade e as organizacoes. Por
pressao pela ampliacdo da competéncia dos recursos econdmico humanos implica em investimentos em programas de ¢
e qualificacdo profissional aliados a novas praticas de relacdes de trabalho. De outro, para sobreviver em mercados gl
turbulentos e dinamicos, as organizacdes precisam investir em novas tecnologias de gestdao e producdo, particulal
tecnologias derivadas do uso da informatica para responder a necessidade de velocidade na assimilacao de inform
correspondente agilidade decisoria. Esse contexto provoca a necessidade de mudancas nas organizacoes, visto que
novas relacoes sociais, exigindo dos profissionais novos atributos, que estao relacionados com os conhecimentos, a a
competéncias e habilidades inerentes ao seu campo de atuacao profissional. Questdes relacionadas aos valores e atitud
sdo ressaltadas, posto que habilitem o individuo a assumir o seu verdadeiro papel enquanto agente de tra
organizacional e, consequentemente, de transformacao social. O papel do administrador ndo é apenas de gerenciar d
area de uma organizacdo ou toda uma organizacao, seja ela publica ou privada, de pequeno, médio ou grande port
mister o entendimento do objetivo implicito de contribuir para o desenvolvimento da sociedade, pois a funcao politica
administrador o torna um dos profissionais mais demandados na sociedade atual e vindoura, caracterizada por mudanci
mais rapidas. Os cursos de graduacao em administracdo sao responsaveis pela formacao de administradores em varios
atuacao e existe uma preocupacao em dotar esses profissionais de atributos necessarios para que possam desenvolver
administrativas em qualquer segmento empresarial. Neste sentido, os responsaveis pela concepcao e operacionalizaci
idealizam uma filosofia de trabalho, visando alcancar esse objetivo. O novo perfil do profissional em Administracao “
compreender sé o como fazer, mas o porqué fazer”. Isto demonstra uma preocupacao com a formacao de um profission
intervir em processos produtivos, nas relacdes intra e interorganizacionais, conectados com o mundo por meio de
transdisciplinar, atuando criticamente nas relacdoes econdmicas, politicas, sociais e culturais. Contudo, espera-se que o
formado na Universidade Federal de Mato Grosso adquira e desenvolva as competéncias e habilidades em diferente
saber: intelectual, técnico, organizacional, comunicativo, social, comportamental, politico e inovativo. Com base na R
4, de 13 de Julho de 2005, Art. 4°, conforme institui as Diretrizes Curriculares Nacionais do Curso de Graduacao em Adn
0 curso orienta-se pela formacao profissional que revele, pelo menos, as seguintes competéncias e habilidades: | - re
definir problemas, equacionar solucdes, pensar estrategicamente, introduzir modificacbes no processo produt
preventivamente, transferir e generalizar conhecimentos e exercer, em diferentes graus de complexidade, o processo
de decisdo; Il - desenvolver expressao e comunicacdo compativeis com o exercicio profissional, inclusive nos pr
negociacao e nas comunicacoes interpessoais ou intergrupais; Il - refletir e atuar criticamente sobre a esfera da
compreendendo sua posicao e funcao na estrutura produtiva sob seu controle e gerenciamento; IV - desenvolver racioc
critico e analitico para operar com valores e formulacées matematicas presentes nas relacdes formais e causais entre
produtivos, administrativos e de controle, bem assim expressando-se de modo critico e criativo diante dos diferente:
organizacionais e sociais; V - ter iniciativa, criatividade, determinacdo, vontade politica e administrativa, vontade d
abertura as mudancas e consciéncia da qualidade e das implicacbes éticas do seu exercicio profissional; VI - ¢



capacidade de transferir conhecimentos da vida e da experiéncia cotidianas para o ambiente de trabalho e do seu
atuacao profissional, em diferentes modelos organizacionais, revelando-se profissional adaptavel; VIl - desenvolver
para elaborar, implementar e consolidar projetos em organizacoes; e VIl - desenvolver capacidade para realizar con:
gestdo e administracao, pareceres e pericias administrativas, gerenciais, organizacionais, estratégicos e operacionai:
forma, as competéncias e habilidades direcionam as atitudes do profissional durante a sua atuacao profissional, comj
inclusive a posicao esperada e funcao na estrutura produtiva, seus direitos e deveres como administradores, sua nece
participacdo nos processos de organizacdo do trabalho e de acesso e dominio das informacées relativas as reestruturas p
organizacionais em curso. Procurando se enquadrar dentro dessa nova concepcao profissional, que devera suportar a d
missao e dos seus objetivos, em termos gerais, o Curso de Administracao da Universidade Federal de Mato Grosso (UFM
perfil para o Administrador com base nos seguintes niveis: intelectual, de comunicacdo, de gerenciamento, de .
comportamento, social, organizacional, inovativo e técnico/metodicas.

Aprovacao

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

Coordenador(a) do Curso



