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Pressupostos socio-antropolégicos para a compreensao das necessidades e dos mercados: a dimensdo simbdlica da
producdo e consumo; cultura, tradicdo e inovagédo. Definigbes do marketing. Macro e micro ambiente de marketing.
Marcas e competitividade. Segmentacao e publico alvo. Mix de marketing de produto e de servigo. Posicionamento. A
dimens&o estratégica da comunicacdo. Bases de informagdes e prospec¢do de mercados. Técnicas para a pesquisa
qualitativa em marketing. Estrutura de um plano de marketing: objetivo, analise da situagéo/diagnostico e estratégia.
Marketing estratégico e operacional. O marketing ético como uma ferramenta para o desenvolvimento social.

OBJETIVOS

Objetivo Geral:
Dar ao aluno uma vis8o da dimensédo sociocultural e econ6mica dos mercados e fornecer
instrumentos para que possam atuar com ética e profissionalismo.
Objetivo Especifico: levar o aluno a:
1. ldentificar um mercado potencial ou uma necessidade de transformacao social;
2. Fazer um plano de marketing, seja para uma acdo de transformacdo social seja para uma
acdo no mercado.

METODOLOGIA DE ENSINO
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Cada aula contém uma dimenséo expositiva e umandapedialdgica. Os alunos sdo organizados em equgdadas para urn
tema que lhes interesse e no qual deverdo desenwwlplano de marketing. O conteldo programétiap s&td ministrado d
forma linear, havendo novos assuntos até as Ultaul@s. O método consiste em apresentar todo elwdmina primeira parte d
curso e aprofundé-lo a propésito dos temas deeisser das equipes e a medida em que os alunosestabsrseus planos (
marketing.

FORMA DE AVALIACAO DO APRENDIZADO

1. Prova que demonstre o conhecimento de todos ogitosciecessarios para a elaboragédo do plano detingr
2. Plano de marketing elaborado pelas equipes.

CONTEUDO PROGRAMATICO

1. Unidade 1. Pressupostos sécio-antropoldgicos para a compreensdo das necessidades e dos mercados: a
dimens&o simbolica da produgéo e consumo; cultura, tradi¢do e inovagdo. Conceitos basicos, definigdes do
marketing e visdo global da sua area de atuagdo. Marcas e competitividade. Campo simbolico dos produtos e
das marcas. O comportamento ético como fator de competitividade.

2. Unidade 2: Macro e micro ambiente de marketing. Bases de dados para prospecgdo de mercados potenciais.
Técnicas para a pesquisa qualitativa em marketing.

3. Unidade 3: Aprofundamento dos conceitos de segmentagéo e publico alvo. Mix de marketing de produto e de
servigo. Posicionamento. A dimensé&o estratégica da comunicagéo.

4. Unidade 4: Estrutura de um plano de marketing: objetivo, anélise da situagao/diagnéstico e estratégia. Marketing
estratégico e operacional.
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