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‘ 1 Nome da Disciplina: Administracdo Mercadoldgica IT

| 2 Cédigo da Disciplina: ED0122

Numero de Numero de Carga Horaria Carga Horaria:
Semanas: Créditos: Total: Teébrica Pratica EaD
16 04 64h 64h - -

3 Pré-requisito: ED115 - Administragdo Mercadologica |

4 Objetivo(s): Orientar o desenvolvimento do Planejamento Mercadoldgico com foco nas decisdes
estratégicas relacionadas a produto, mercado e posicionamento, e nas decisdes taticas relativas a
gestdo de produtos, de prego, de distribui¢do e de comunicagao.

5 Ementa: Definicdo e Etapas do Plano de Marketing; Planejamento e Administragdo de Produto;
Planejamento e Administracdo de Prego; Planejamento e Administragao da Distribuicdo;
Planejamento e Administragdo da Comunicagdo.

\ 6 Descricao do Conteudo

6.1 Planejamento Mercadologico (Revisao)
1. Decisdes Estratégicas;
2. Decisoes Taticas;
3. Decisdes Operacionais (Plano de A¢do).

6.2 Produtos e marcas
1. Definicao de produto;
Decisdes sobre produto;
Bens X Servigos;
Niveis e dimensdes do produto;
Classificacao dos produtos;
Decisdes de produtos, embalagens, marcas e servigos.
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6.3 Planejamento de Produtos: desenvolvimento de novos produtos e estratégia do Ciclo de
Vida de Produtos

1. Defini¢ao de produto novo e o papel dos novos produtos;

2. Organizagao para o desenvolvimento de novos produtos;

3. Etapas para o desenvolvimento de novos produtos.
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6.4 Estratégias e programas de preco
. Definicao;
Quanto custa X Quanto vale;
Elasticidade Preco X Demanda;

. Determinag¢do de pre¢o de novos produtos;
Motivos para variagdes nos pregos.

1
2
3
4. Aprecamento baseado no custo e no valor;
5
6.
6.

5 Os Canais de Marketing
1. Canais de Distribuicao;
2. Fungdes dos Intermediarios;
3. Sistema Vertical de Marketing;
4. Planejamento e gerenciamento do Canal de Distribuigdo;

6.6 Comunicacio Integrada de Marketing

1. O processo e decisdes de Comunicagao;
Determinagdo do or¢gamento publicitario;
Estabelecendo o Mix de Comunicagao;
Retorno da Comunicagao;

Mudangas na Comunica¢do de Marketing;
CMI - Comunicag¢do Integrada de Marketing;
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6.7 Propaganda e Relacoes Publicas.
1. Propaganda: definicdo e objetivos;
2. Midias de propaganda;
3. Caracteristicas das mensagens publicitarias: qualidades estruturais e de contetido;
4. Relagoes Publicas: defini¢do e atividades.

6.8 Gerenciamento da Forca de Vendas e Promocao de Vendas
Venda Pessoal: a profissdo de Vendedor;

Atividades em relagdo a For¢a de Vendas;

Missdo do Vendedor;

Estagios do Processo de Venda;

Promocao de Vendas: defini¢do e objetivos; vantagens e tipos;
Planejamento da Promogao.

6.9 Marketing direto e on-line: construcio de relacionamento direto com os clientes
Defini¢ao de Marketing Direto;

Evolucdo e beneficios do Marketing Direto;

Database Marketing;

Formas de Marketing Direto;

Marketing online.
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7.1 Basica:
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Prentice Hall, 2015.

7.2 Complementar:

KOTLER, Philip & KELLER, Kevin L. Administracido de Marketing. 14" Ed. Sdo Paulo:
Prentice Hall do Brasil, 2013.

Revistas Harvard Business Review

Revistas HSM Management

8 Avalia¢do de Aprendizagem:
Os alunos serdo avaliados por meio de prova e trabalhos individuais e em grupo.

A nota sera composta por:
Me¢édia Aritmética de prova(s) e trabalho final + atividades diversas.




