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COMPONENTE CURRICULAR 
   

CÓDIGO  TÍTULO 

CCA357  COMERCIALIZACÃO E MARKETING 

  

PRÉ-REQUISITO(S)  
Sem pré-requisito 

 

REFERENCIAL DO(S)  PROJETO(S) PEDAGÓGICO(S)  
  

DAT A DE APROVAÇÃO  DO  PROJET O PEDAGÓGICO PELO S ÓRG ÃO S SUPERIORES  

 

CARGA HORÁRIA    CURSO(S)/ NÍVEL 
T P Est. TOTAL       

AGRONOMIA, ENGENHARIA DE PESCA, 
GESTÃO DE COOPERATIVAS, ZOOTECNIA 

X GRADUAÇÃO 
68   68    

  PÓS-GRADUAÇÃO 
 

EMENTA 

Pressupostos sócio-antropológicos para a compreensão das necessidades e dos mercados: a dimensão simbólica da 
produção e consumo; cultura, tradição e inovação. Definições do marketing. Macro e micro ambiente de marketing. 
Marcas e competitividade. Segmentação e público alvo. Mix de marketing de produto e de serviço. Posicionamento. A 
dimensão estratégica da comunicação. Bases de informações e prospecção de mercados. Técnicas para a pesquisa 
qualitativa em marketing. Estrutura de um plano de marketing: objetivo, análise da situação/diagnóstico e estratégia. 
Marketing estratégico e operacional. O marketing ético como uma ferramenta para o desenvolvimento social. 
 
 

 

OBJETIVOS 
Objet ivo Geral :   

Dar ao aluno uma v isão da dimensão soc iocultura l e econômica dos mercados e fornecer  
inst rumentos para que possam atuar com ét ica e prof iss iona l ismo.  

Objet ivo Especí f ico:  levar o a luno a:  
1.  Ident if icar um mercado potenc ia l ou uma necess idade de t ransformação soc ial;  
2.  Fazer um plano de market ing,  se ja para uma ação de t ransformação social  se ja  para uma 

ação no mercado.   
  

 
 

 
METODOLOGIA DE ENSINO 
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Cada aula contém uma dimensão expositiva e uma dimensão dialógica. Os alunos são organizados em equipes voltadas para um 
tema que lhes interesse e no qual deverão desenvolver o plano de marketing. O conteúdo programático não será ministrado de 
forma linear, havendo novos assuntos até as últimas aulas. O método consiste em apresentar todo o conteúdo na primeira parte do 
curso e aprofundá-lo a propósito dos temas de interesse das equipes e à medida em que os alunos elaborem os seus planos de 
marketing.   
 

 
FORMA DE AVALIAÇÃO DO APRENDIZADO 

1. Prova que demonstre o conhecimento de todos os conceitos necessários para a elaboração do plano de marketing. 
2. Plano de marketing elaborado pelas equipes. 

 
 

 
CONTEÚDO PROGRAMÁTICO 

1. Unidade 1. Pressupostos sócio-antropológicos para a compreensão das necessidades e dos mercados: a 
dimensão simbólica da produção e consumo; cultura, tradição e inovação. Conceitos básicos, definições do 
marketing e visão global da sua área de atuação. Marcas e competitividade. Campo simbólico 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 prospecção de mercados potenciais. 
Técnicas para a pesquisa qualitativa em marketing. 

3. Unidade 3: Aprofundamento dos conceitos de segmentação e público alvo. Mix de marketing de produto e de 
serviço. Posicionamento. A dimensão estratégica da comunicação.  

4. Unidade 4: Estrutura de um plano de marketing: objetivo, análise da situação/diagnóstico e estratégia. Marketing 
estratégico e operacional.  
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