Marketing e Vendas
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EMENTA

Estudo dos fundamentos e da evolugdo do marketing, abordando suas fun¢bes e aplicagdes no
contexto organizacional contemporaneo. Analise do ambiente de marketing e do comportamento do
consumidor, com énfase na identificagcdo de oportunidades de mercado digital. Desenvolvimento de
estratégias de segmentacdo, posicionamento e composto de marketing. Introducdo ao
planejamento de marketing, pesquisa de mercado e métricas de desempenho. Abordagem do
marketing digital e suas ferramentas. Estudo da gestao de vendas, incluindo técnicas, processos de
pré-venda, venda e pos-venda, bem como praticas de atendimento ao cliente. Discussao sobre
ética, responsabilidade social, marketing de negocios periféricos (promovido pelo
empreendedorismo negro, indigena, feminino, LGBTQIAPN, dentre outros) e o papel do marketing
na sociedade.

OBUJETIVOS DE ENSINO

Geral

Capacitar estudantes do ensino médio e técnico a compreender e aplicar, de forma pratica e atual,
os principais conceitos de marketing, estimulando o pensamento critico, a criatividade e a visédo
estratégica. Busca-se desenvolver a habilidade de analisar o ambiente de negdcios, acompanhar
tendéncias de mercado, identificar oportunidades e propor solugdes inovadoras, utilizando
ferramentas e estratégias eficientes para alcangar os objetivos das organizagbes em um contexto
cada vez mais dindmico e competitivo, focado nos empreendedorismos digital e periférico (negro,
indigena, feminino, LGBTQIAPN, dentre outros).

Especificos

Ao final da disciplina, o estudante devera ser capaz de:

Identificar os conceitos fundamentais de marketing e suas aplicacdes;
Analisar o ambiente de marketing e suas variaveis;

Reconhecer o comportamento do consumidor e suas influéncias;
Segmentar mercados e definir posicionamento;

Aplicar o composto de marketing (4Ps);

Elaborar propostas basicas de planejamento de marketing;
Utilizar ferramentas e métricas de marketing;

Compreender estratégias de marketing digital;

Aplicar técnicas de vendas e negociagao;

Desenvolver praticas de atendimento ao cliente;

Relacionar marketing, ética e responsabilidade social;
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Compreender a importancia do marketing e das estratégias de vendas no universo do
empreendedorismo periférico (negro, indigena, feminino, LGBTQIAPN, dentre outros).

CONTEUDO PROGRAMATICO




Unidade 1 — Fundamentos de Marketing (10h)
a Conceito, evolugao e fungdes do marketing

0 Marketing no Brasil e no mundo
Q Papel estratégico do marketing nas organizagoes

Unidade 2 — Ambiente de Marketing (5h)
Q Anadlise ambiental (interna e externa)

a Tendéncias de mercado

Unidade 3 — Comportamento do Consumidor (10h)
0 Processo de decisdo de compra

Q Fatores culturais, sociais, pessoais e psicolégicos
a Jornada do cliente

Unidade 4 — Segmentac¢ao e Posicionamento (10h)
0 Segmentacédo de mercado

0 Definigao de publico-alvo
Q Posicionamento estratégico

Unidade 5 — Composto de Marketing (4Ps) (15h)
0 Produto

Q Preco
Q Pracga (distribuigédo)
Q Promogao (comunicagéo)

Unidade 6 — Planejamento e Pesquisa de Marketing (10h)
a Plano de marketing

0 Pesquisa de mercado
0 Ferramentas e métricas de marketing

Unidade 7 — Marketing Digital (5h)
a Conceitos e aplicagdes
0 Redes sociais e presenca digital
a Nogoes de SEO e SEM

Unidade 8 — Gestao de Vendas e Atendimento (10h)
Q Administracdo de vendas

0 Processo de vendas (pré, durante e pés-venda)
Q Técnicas de vendas
a Atendimento ao cliente e relacionamento

Unidade 9 — Marketing e Sociedade (5h)
0 Abordagem do Macromarketing e ética em marketing;

0 Marketing social;

MEeToDOLOGIA DE ENSINO

Q A disciplina sera desenvolvida por meio de metodologias ativas, integrando teoria e pratica:
Q Aulas expositivas dialogadas;
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Estudos de caso reais;

Atividades praticas de analise de mercado;

Simulag¢des de vendas e atendimento;

Trabalhos em grupo;

Elaboracao de plano de marketing;

Uso de ferramentas digitais e redes sociais;

Participagdo em eventos institucionais (SECITEC, SIMPIF, ENEX).

Avaliacao do Processo de Ensino e Aprendizagem

A avaliagdo sera continua e formativa.

Instrumentos:

Qa
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Provas tedricas;

Trabalhos individuais e em grupo;
Estudos de caso;

Simulagdes praticas;

Projeto final: Plano de Marketing.

Critérios:

Qa

R T I R

Compreensao conceitual;
Aplicacao pratica;
Criatividade e estratégia;
Clareza na comunicagao;
Participagao e evolugao.

Periodicidade:

Q

Distribuida ao longo da disciplina (bimestral ou por unidade).

REecursos DiDATICOS

L T A A A S A

Laboratério de informatica

Projetor multimidia

Planilhas eletrénicas

Plataformas digitais e redes sociais
Softwares de analise de mercado
Material audiovisual

Ferramentas colaborativas
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