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PLANO DE ENSINO

EMENTA

Introducé@o ao Marketing. Conceitos e definicbes de Marketing. Ambiente e fungdo do Marketing. Sistema de Marketing. Gestdo do Marketing
Mix. Marketing (B2C, 1 to 1, B2B, P2P). Comportamento do Consumidor. Fundamentos e Estratégias do Marketing Digital.

|. Objetivos

Compreender os principais elementos da estrutura teérica do marketing, enquanto disciplina académica, e suas possibilidades de aplicacédo
na gestédo de organizacgdes.

Il. Programa

1.Introdug&o ao Marketing

1.1 Contextualizagdo do marketing

2.Conceitos e definigdes de Marketing

O que é marketing? Conceitos centrais
Necessidades, desejos e demandas

Produtos (bens, servicos e ideias)

Valor, custo e satisfagdo

Troca e transagdes

Relacionamentos e redes

Mercados

Praticantes de marketing e consumidores potenciais
3.Ambiente e fun¢do do Marketing

3.1 Ambiente de Marketing

Caracteristicas do ambiente mercadolégico
Variaveis econémicas

Variaveis politico-legais

Variaveis socioculturais

Variaveis naturais

Variaveis tecnologicas

Variaveis demogréficas

Variaveis concorrenciais

3.2. Funcao Marketing

4.Sistema de Marketing

5.Gestéo do Marketing Mix

Produto

Preco

Praca (canais de distribuigao)

Distribuigéo fisica e logistica

Promogéo

6.Marketing (B2C, 1 to 1, B2B, P2P).

B2C — Business to Consumer (Empresas para consumidores)
B2B — Business to Business ( Empresas para empresas)
One to One (um a um)

Peer to peer (par a par)

7.Comportamento do Consumidor

O comportamento do consumidor: conceitos e relevancia
Processo de tomada de decisao de compra

Tipos de tomadas de decisédo de compras

Fatores intervenientes no comportamento de compra
Comprador organizacional

Principais tipos de compradores

8.Fundamentos e Estratégias do Marketing Digital.
Marketing digital e midias sociais

lll. Metodologia de Ensino
Aulas expositivas, dinamicas de grupo, audiovisuais, estudo de casos, pesquisas bibliograficas, pesquisa de campo, seminarios, situages
simuladas e utilizagdo de metodologias ativas.
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No decorrer da disciplina sera utilizada da ferramenta Moodle para compartilhar materiais (videos, reportagens, noticias, manuais, entre
outros). Os materiais servirdo como complemento dos assuntos discutidos em sala de aula, e em alguns casos, antecederao discussoes.
Serdo utilizadas ferramentas complementares, como padlet, mentimeter, entre outras aplicaveis ao ensino.

Os estudantes serdo orientados quanto ao uso responsavel dessas tecnologias, devendo identificar, quando solicitado, a utilizacdo de
ferramentas de IA em suas atividades académicas, observando os principios da integridade académica e da autoria intelectual.

Aulas EAD até 20

da carga horéria da disciplina no Moodle.

Poderé ser desenvolvida Atividade/Trabalho de Campo, com carga horéria de até 8 horas/aulas (conforme Regulamento de Trabalho de
Campo da UNICENTRO, Res. n°54-CEPE/UNICENTRO, de 01/09/2011).

Ensino a Distancia (Conforme Resolucao n° 0062/2008-CEPE/UNICENTRO)

|. Contelidos que serdo abordados a distancia

1.Introdug&o ao Marketing

1.1 Contextualizagao do marketing

2.Conceitos e definicdes de Marketing

O que é marketing? Conceitos centrais
Necessidades, desejos e demandas

Produtos (bens, servicos e ideias)

Valor, custo e satisfagao

Troca e transacgoes

Relacionamentos e redes

Mercados

Praticantes de marketing e consumidores potenciais
3.Ambiente e funcdo do Marketing

3.1 Ambiente de Marketing

Caracteristicas do ambiente mercadolégico
Variaveis econdmicas

Variaveis politico-legais

Variaveis socioculturais

Variaveis naturais

Variaveis tecnoldgicas

Variaveis demograficas

Variaveis concorrenciais

3.2. Funcao Marketing

4.Sistema de Marketing

5.Gestédo do Marketing Mix

Produto

Preco

Pracga (canais de distribuicio)

Distribuicao fisica e logistica

Promocgéo

6.Marketing (B2C, 1 to 1, B2B, P2P).

B2C — Business to Consumer (Empresas para consumidores)
B2B — Business to Business ( Empresas para empresas)
One to One (um a um)

Peer to peer (par a par)

7.Comportamento do Consumidor

O comportamento do consumidor: conceitos e relevancia
Processo de tomada de decisao de compra

Tipos de tomadas de decisao de compras

Fatores intervenientes no comportamento de compra
Comprador organizacional

Principais tipos de compradores

8.Fundamentos e Estratégias do Marketing Digital.
Marketing digital e midias sociais

Il. Metodologia de trabalho

Video aulas, estudo de casos, pesquisas bibliograficas, pesquisa de campo, situacdes simuladas e utilizagao de metodologias ativas.
Os estudantes serdo orientados quanto ao uso responsavel dessas tecnologias, devendo identificar, quando solicitado, a utilizacéo de
ferramentas de IA em suas atividades académicas, observando os principios da integridade académica e da autoria intelectual.

Ill. Tecnologias utilizadas

Seré utilizada como ferramenta principal a plataforma moodle. Seréo utilizadas ferramentas complementares, como padlet, mentimeter, entre
outras aplicaveis ao ensino.

IV. Cronograma de tutoria presencial

Conforme definicdo de atendimento ao aluno - AA definido no PIAD da docente.

V. Critérios de avaliacdo

Trabalhos individuais e em equipe e pesquisas. Seminarios. Avaliacéo atitudinal. Recuperag¢&o semestral em caso do aluno estar abaixo da
média.

VI. Cronogramas de avaliacdo

Atividades realizadas ap6s cada conteudo disponibilizado.

IV. Formas de Avaliacdo
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Provas com questdes objetivas e subjetivas, trabalhos individuais e em equipe e pesquisas. Seminérios. Avaliagdo atitudinal. Recuperagéo
semestral em caso do aluno estar abaixo da média (7,0).

V. Bibliografia
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SETIAWAN, Iwan. Marketing 4.0: Do Tradicional ao digital. Rio de Janeiro: Editora Sextante, 2017.

LAS CASAS, A. L. Administracdo de Marketing: conceitos, planejamentos e aplicacdes a realidade brasileira. Sdo Paulo: Editora
Atlas, 2008.
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Complementar
FARIAS, Claudio; DUSCHITZ, Caroline, CARVALHO, Gustavo Meneguetti de. Marketing aplicado. Porto Alegre: Bookman, 2015.
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Brand&o. — S&o Paulo: Atlas, 1997. 27.

. Marketing basico: uma viséo gerencial. Vol 1, Rio de Janeiro, Zahar: 1976. 28.
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MONTGOMERY, Cyntia A.; PORTER, Michael E. Estratégia: A busca da vantagem competitiva. Rio de Janeiro, Editora Campus,
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TEIXEIRA, Sandrina Francisca; BATISTA, Arin Rodrigo; PORTO JUNIOR, Francisco Gilson Reboucas. MARKETING DIGITAL:
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