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| — Atribuicoes e atividades profissionais relativas a qualificagdo ou a habilitagédo profissional,
que justificam o desenvolvimento das competéncias previstas nesse componente curricular.

Analisar a organizagao no contexto externo e interno.

Analisar e elaborar as estratégias mercadolégicas.

Analisar o mercado consumidor quanto a expectativa de demanda do produto ou servigo para tomada de decisdes.
Analisar potencial de clientes.

Auxiliar na definicdo de posicionamento de mercado.

Controlar atividades com base em seus resultados.

Criar estratégias de marketing na busca de novos mercados.

Cumprir metas de marketing.

Elaborar tabulagées para pesquisa de mercado.

Identificar as necessidades e desejos dos clientes.

Identificar o mercado consumidor para distribuicdo de produtos.

Identificar oportunidades e problemas.

Identificar técnicas de vendas e pés-vendas nos diferentes mercados.

Organizar o processo de comercializagdo de produtos e servigos.

Participar da definicao de estratégia de marketing.

Planejar e avaliar possibilidades de sucesso de um empreendimento.

Reconhecer o mercado consumidor quanto a expectativa de demanda do produto ou servigo.
Utilizar meios e veiculos da comunicagao.

Il - Competéncias, Habilidades e Bases Tecnolégicas do Componente Curricular

Competéncias
1. Correlacionar os conceitos de Administragao de Marketing, com a gestédo e planejamento estratégico da organizagao.

2. Analisar o mercado, identificando as necessidades dos consumidores, os segmentos de mercado, a concorréncia, a demanda total, a participagado da
empresa neste mercado.

3. Planejar e executar pesquisas de mercado visando ao planejamento de marketing.

4. Analisar adequadamente os efeitos das variaveis do Marketing Mix (4Ps).

5. Coletar informagdes para o desenvolvimento de briefing.

6. Elaborar plano estratégico de marketing, identificando publico alvo, desenhando os produtos e servigos para atendé-lo.

Habilidades

1.1. Identificar os conceitos de Administragdao de Marketing.

1.2. Identificar as necessidades e os desejos dos potenciais clientes em fungao do produto/ servigo oferecido pelas organizagoes.
2.1. Coletar dados do mercado para elaboragdo do plano de marketing.

2.2. Aplicar segmentagao de mercados.

3.1. Organizar dados de pesquisa de mercado, utilizando ferramentas de sistema de informacao de marketing para elaboragao do plano estratégico e
gerencial da organizagao.

3.2. Identificar oportunidade nos ambientes estratégicos.

3.3. Solucionar pontos fracos e minimizar ameacas do mercado.

4.1. Identificar os produtos e suas caracteristicas.

4.2. ldentificar o ponto-de-venda adequado para a disponibilizagdo de produtos/ servigos.

4.3. Identificar as praticas de precificagdo no mercado.

4.4. Identificar as praticas e caracteristicas da variavel promogao (divulgacao).

5.1. Elaborar um diagnéstico da empresa identificando a missao, o mercado concorrente e o posicionamento no mercado.
5.2. Desenvolver briefing.

6.1 Executar o plano de marketing.

Bases Tecnologicas

1. Conceitos da Administragdo de Marketing:

1.1 origem e evolucéo;

1.2 estrutura do departamento de marketing

2. Conceituagao e definicao de Marketing, com énfase no mercado nacional e suas caracteristicas
3. Necessidades, desejos e demandas (tipos)

4. Analise do ambiente de marketing:
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4.1 micro e macro;
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4.2 nogoes de variaveis controlaveis e incontrolaveis
5. Definicdo de mercados:

5.1 tipos de mercado:

5.1.1 mercado consumidor, mercado concorrente e mercado fornecedor
6. Pesquisa de mercado e Sistema de Informagao de Marketing (SIM):
6.1 tipos de pesquisa:

6.1.1 quantitativa e qualitativa

6.2 pesquisa de mercado;

6.3 tipo de coleta de dados:

6.3.1 primario e secundario

7. Desenvolvimento da Pesquisa:

7.1 objetivo(s) da pesquisa;

7.2 definicdo dos problemas;

7.3 desenvolvimento do plano de pesquisa:

7.3.1 tipo e formas de questionarios

7.4 técnicas e formas de coleta de dados de mercado;
7.5 andlise das informagoes;

7.6 analise de SWOT e matriz BCG

8. Mix de Marketing:

8.1 produto;

8.2 prego;

8.3 praga;

8.4 promogao

9. Briefing:

9.1 interpretacédo de dados;

9.2 target;

9.3 posicionamento atual;

9.4 concorréncia;

9.5 posicionamento de mercado

10. Plano de Marketing:

10.1 visao geral;

10.2 analise de mercado;

10.3 mercado secundario;

10.4 analise competitiva;

10.5 analise do produto e do negécio;

10.6 pontos fortes, pontos fracos, oportunidades, ameacas;
10.7 metas e objetivos;

10.8 estratégias — 4Ps;

10.9 posicionamento;

10.10 plano de acéo e implementacéao

lll - Procedimento Didatico e Cronograma de Desenvolvimento

Habilidades

1.1. Identificar os conceitos de
Administracao de Marketing.; 1.2.
Identificar as necessidades e os desejos
dos potenciais clientes em fungéao do
produto/ servico oferecido pelas
organizagoes.; 2.1. Coletar dados do
mercado para elaboragao do plano de
marketing.; 2.2. Aplicar segmentagao de
mercados.; 3.1. Organizar dados de
pesquisa de mercado, utilizando
ferramentas de sistema de informagao de
marketing para elaboracgao do plano
estratégico e gerencial da organizacao.;
3.2. Identificar oportunidade nos ambientes
estratégicos.; 3.3. Solucionar pontos fracos
e minimizar ameacgas do mercado.; 4.1.
Identificar os produtos e suas
caracteristicas.; 4.2. Identificar o ponto-de-
venda adequado para a disponibilizagao de
produtos/ servigos.; 4.3. Identificar as
praticas de precificagdo no mercado.; 4.4.
Identificar as praticas e caracteristicas da
variavel promocgao (divulgacao).; 5.1.
Elaborar um diagnéstico da empresa
identificando a missao, o mercado
concorrente e o posicionamento no
mercado.; 5.2. Desenvolver briefing.; 6.1
Executar o plano de marketing.;

1.1. Identificar os conceitos de
Administragao de Marketing.; 1.2.
Identificar as necessidades e os desejos
dos potenciais clientes em fungao do
produto/ servigo oferecido pelas
organizagoes.; 2.1. Coletar dados do
mercado para elaboragao do plano de
marketing.; 2.2. Aplicar segmentagao de
mercados.; 3.1. Organizar dados de
pesquisa de mercado, utilizando
ferramentas de sistema de informacéo de

Bases Tecnoldgicas

1. Conceitos da Administragcdo de Marketing:; 1.1 origem e
evolugédo;; 1.2 estrutura do departamento de marketing; 2.
Conceituacao e definicdo de Marketing, com énfase no
mercado nacional e suas caracteristicas; 3. Necessidades,
desejos e demandas (tipos); 4. Andlise do ambiente de
marketing:; 4.1 micro e macro;; 4.2 nogdes de variaveis
controlaveis e incontrolaveis; 5. Definigdo de mercados:; 5.1
tipos de mercado:; 5.1.1 mercado consumidor, mercado
concorrente e mercado fornecedor; 6. Pesquisa de mercado e
Sistema de Informagao de Marketing (SIM):; 6.1 tipos de
pesquisa:; 6.1.1 quantitativa e qualitativa; 6.2 pesquisa de
mercado;; 6.3 tipo de coleta de dados:; 6.3.1 primario e
secundario; 7. Desenvolvimento da Pesquisa:; 7.1 objetivo(s)
da pesquisa;; 7.2 definicdo dos problemas;; 7.3
desenvolvimento do plano de pesquisa:; 7.3.1 tipo e formas de
questionarios; 7.4 técnicas e formas de coleta de dados de
mercado;; 7.5 analise das informacgdes;; 7.6 analise de SWOT e
matriz BCG; 8. Mix de Marketing:; 8.1 produto;; 8.2 preco;; 8.3
praca;; 8.4 promogao; 9. Briefing:; 9.1 interpretacao de dados;;
9.2 target;; 9.3 posicionamento atual;; 9.4 concorréncia;; 9.5
posicionamento de mercado; 10. Plano de Marketing:; 10.1
visdo geral;; 10.2 andlise de mercado;; 10.3 mercado
secundario;; 10.4 analise competitiva;; 10.5 analise do produto
e do negdcio;; 10.6 pontos fortes, pontos fracos,
oportunidades, ameacas;; 10.7 metas e objetivos;; 10.8
estratégias — 4Ps;; 10.9 posicionamento;; 10.10 plano de agao
e implementacao;

1. Conceitos da Administragcao de Marketing:; 1.1 origem e
evolugdo;; 1.2 estrutura do departamento de marketing; 2.
Conceituacgao e definicdo de Marketing, com énfase no
mercado nacional e suas caracteristicas; 3. Necessidades,
desejos e demandas (tipos); 4. Analise do ambiente de
marketing:; 4.1 micro e macro;; 4.2 nogdes de variaveis
controlaveis e incontrolaveis; 5. Definicdo de mercados:; 5.1
tipos de mercado:; 5.1.1 mercado consumidor, mercado
concorrente e mercado fornecedor; 6. Pesquisa de mercado e
Sistema de Informagdo de Marketing (SIM):; 6.1 tipos de
pesquisa:; 6.1.1 quantitativa e qualitativa; 6.2 pesquisa de
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Procedimentos Didaticos De

APRESENTAGAO DAS
BASES TECNOLOGICAS,
HABILIDADES E
COMPETENCIAS / AULA
EXPOSITIVA E
DIALOGADA: com a
utilizagao de recursos
audiovisuais (projetor,
computador e slides). E
uma exposigado do
contetido, com a
participacao ativa dos
estudantes, cujo
conhecimento prévio deve
ser considerado e pode
ser tomado como ponto
de partida. O professor
leva os estudantes a
questionarem,
interpretarem e discutirem
o objeto de estudo, a
partir do reconhecimento
e do confronto com a
realidade.

DIAGNOSTICO DAS
LACUNAS DE
CONHECIMENTO -
LACUNAS DE
CONHECIMENTOS
IDENTIFICADAS ENTRE
0S ALUNOS / SOLUGAO
DE PROBLEMAS: E o
enfrentamento de uma
situacdo nova, exigindo
pensamento reflexivo,

Até

04/02/19 08/02/19

11/02/19 15/02/19
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marketing para elaboracao do plano
estratégico e gerencial da organizacao.;
3.2. Identificar oportunidade nos ambientes
estratégicos.; 3.3. Solucionar pontos fracos
e minimizar ameacgas do mercado.; 4.1.
Identificar os produtos e suas
caracteristicas.; 4.2. Identificar o ponto-de-
venda adequado para a disponibilizagado de
produtos/ servicos.; 4.3. Identificar as
praticas de precificagdo no mercado.; 4.4.
Identificar as praticas e caracteristicas da
variavel promocgao (divulgacao).; 5.1.
Elaborar um diagnéstico da empresa
identificando a missao, o mercado
concorrente e o posicionamento no
mercado.; 5.2. Desenvolver briefing.; 6.1
Executar o plano de marketing.;

1.1. Identificar os conceitos de
Administracdo de Marketing.; 1.2.
Identificar as necessidades e os desejos
dos potenciais clientes em fungao do
produto/ servigo oferecido pelas
organizagoes.; 2.1. Coletar dados do
mercado para elaboragao do plano de
marketing.; 2.2. Aplicar segmentagao de
mercados.; 3.1. Organizar dados de
pesquisa de mercado, utilizando
ferramentas de sistema de informagao de
marketing para elaboragao do plano
estratégico e gerencial da organizagao.;
3.2. Identificar oportunidade nos ambientes
estratégicos.; 3.3. Solucionar pontos fracos
e minimizar ameagas do mercado.; 4.1.
Identificar os produtos e suas
caracteristicas.; 4.2. Identificar o ponto-de-
venda adequado para a disponibilizagao de
produtos/ servicos.; 4.3. Identificar as
praticas de precificagdo no mercado.; 4.4.
Identificar as praticas e caracteristicas da
variavel promocao (divulgacgao).; 5.1.
Elaborar um diagnéstico da empresa
identificando a missdo, o mercado
concorrente e o posicionamento no
mercado.; 5.2. Desenvolver briefing.; 6.1
Executar o plano de marketing.;

1.1. Identificar os conceitos de
Administragdo de Marketing.; 1.2.
Identificar as necessidades e os desejos
dos potenciais clientes em fungao do
produto/ servigo oferecido pelas
organizagées.; 2.1. Coletar dados do
mercado para elaboragao do plano de
marketing.; 2.2. Aplicar segmentagao de
mercados.; 3.1. Organizar dados de
pesquisa de mercado, utilizando
ferramentas de sistema de informagao de
marketing para elaboragao do plano
estratégico e gerencial da organizagao.;
3.2. Identificar oportunidade nos ambientes
estratégicos.; 3.3. Solucionar pontos fracos
e minimizar ameacgas do mercado.; 4.1.
Identificar os produtos e suas
caracteristicas.; 4.2. Identificar o ponto-de-
venda adequado para a disponibilizagdo de
produtos/ servigcos.; 4.3. Identificar as
praticas de precificagdo no mercado.; 4.4.
Identificar as praticas e caracteristicas da
variavel promocgao (divulgagao).; 5.1.
Elaborar um diagnéstico da empresa
identificando a missao, o mercado
concorrente e o posicionamento no
mercado.;

5.2. Desenvolver briefing.; 6.1 Executar o
plano de marketing.;

1.1. Identificar os conceitos de
Administragao de Marketing.; 1.2.
Identificar as necessidades e os desejos
dos potenciais clientes em fungao do
produto/ servigo oferecido pelas
organizagées.; 2.1. Coletar dados do
mercado para elaboragao do plano de
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mercado;; 6.3 tipo de coleta de dados:; 6.3.1 primario e
secundario; 7. Desenvolvimento da Pesquisa:; 7.1 objetivo(s)
da pesquisa;; 7.2 definicdo dos problemas;; 7.3
desenvolvimento do plano de pesquisa:; 7.3.1 tipo e formas de
questionarios; 7.4 técnicas e formas de coleta de dados de

mercado;; 7.5 analise das informacgdes;; 7.6 analise de SWOT e

matriz BCG; 8. Mix de Marketing:; 8.1 produto;; 8.2 preco;; 8.3
praca;; 8.4 promocgao; 9. Briefing:; 9.1 interpretacdo de dados;;
9.2 target;; 9.3 posicionamento atual;; 9.4 concorréncia;; 9.5
posicionamento de mercado; 10. Plano de Marketing:; 10.1
visdo geral;; 10.2 andlise de mercado;; 10.3 mercado
secundario;; 10.4 analise competitiva;; 10.5 andlise do produto
e do negoécio;; 10.6 pontos fortes, pontos fracos,
oportunidades, ameagas;; 10.7 metas e objetivos;; 10.8
estratégias — 4Ps;; 10.9 posicionamento;; 10.10 plano de agao
e implementagao;

1. Conceitos da Administragao de Marketing:; 1.1 origem e
evolucédo;; 1.2 estrutura do departamento de marketing; 2.
Conceituacao e definicao de Marketing, com énfase no
mercado nacional e suas caracteristicas; 3. Necessidades,
desejos e demandas (tipos); 4. Analise do ambiente de
marketing:; 4.1 micro e macro;; 4.2 nogdes de variaveis
controlaveis e incontrolaveis; 5. Definigdo de mercados:; 5.1
tipos de mercado:; 5.1.1 mercado consumidor, mercado
concorrente e mercado fornecedor; 6. Pesquisa de mercado e
Sistema de Informacao de Marketing (SIM):; 6.1 tipos de
pesquisa:; 6.1.1 quantitativa e qualitativa; 6.2 pesquisa de
mercado;; 6.3 tipo de coleta de dados:; 6.3.1 primario e
secundario; 7. Desenvolvimento da Pesquisa:; 7.1 objetivo(s)
da pesquisa;; 7.2 definicdo dos problemas;; 7.3
desenvolvimento do plano de pesquisa:; 7.3.1 tipo e formas de
questionarios; 7.4 técnicas e formas de coleta de dados de

mercado;; 7.5 analise das informacgdes;; 7.6 analise de SWOT e

matriz BCG; 8. Mix de Marketing:; 8.1 produto;; 8.2 preco;; 8.3
praca;; 8.4 promocao; 9. Briefing:; 9.1 interpretagao de dados;;
9.2 target;; 9.3 posicionamento atual;; 9.4 concorréncia;; 9.5
posicionamento de mercado; 10. Plano de Marketing:; 10.1
visdo geral;; 10.2 analise de mercado;; 10.3 mercado
secundario;; 10.4 analise competitiva;; 10.5 analise do produto
e do negdcio;; 10.6 pontos fortes, pontos fracos,
oportunidades, ameagas;; 10.7 metas e objetivos;; 10.8
estratégias — 4Ps;; 10.9 posicionamento;; 10.10 plano de agao
e implementagao;

1. Conceitos da Administragao de Marketing:; 1.1 origem e
evolugédo;; 1.2 estrutura do departamento de marketing; 2.
Conceituacgao e definicdo de Marketing, com énfase no
mercado nacional e suas caracteristicas; 3. Necessidades,
desejos e demandas (tipos); 4. Analise do ambiente de
marketing:; 4.1 micro e macro;; 4.2 nogdes de variaveis
controlaveis e incontrolaveis; 5. Definicdo de mercados:; 5.1
tipos de mercado:; 5.1.1 mercado consumidor, mercado
concorrente e mercado fornecedor; 8. Mix de Marketing:; 8.1
produto;; 8.2 preco;; 8.3 praga;; 8.4 promogao;

6. Pesquisa de mercado e Sistema de Informacéo de
Marketing (SIM):; 6.1 tipos de pesquisa:; 6.1.1 quantitativa e
qualitativa; 6.2 pesquisa de mercado;; 6.3 tipo de coleta de
dados:; 6.3.1 primario e secundario; 7. Desenvolvimento da
Pesquisa:; 7.1 objetivo(s) da pesquisa;; 7.2 defini¢cao dos
problemas;; 7.3 desenvolvimento do plano de pesquisa:; 7.3.1
tipo e formas de questionarios; 7.4 técnicas e formas de coleta
de dados de mercado;; 7.5 andlise das informagées;; 7.6
analise de SWOT e matriz BCG; 9. Briefing:; 9.1 interpretacédo
de dados;; 9.2 target;; 9.3 posicionamento atual;; 9.4
concorréncia;; 9.5 posicionamento de mercado; 10. Plano de
Marketing:; 10.1 visédo geral;; 10.2 analise de mercado;; 10.3
mercado secundario;; 10.4 analise competitiva;; 10.5 analise
do produto e do negécio;; 10.6 pontos fortes, pontos fracos,
oportunidades, ameacas;; 10.7 metas e objetivos;; 10.8
estratégias — 4Ps;; 10.9 posicionamento;; 10.10 plano de agao
e implementacao;

1. Conceitos da Administragcao de Marketing:; 1.1 origem e
evolugdo;; 1.2 estrutura do departamento de marketing; 2.
Conceituacgéao e definicdo de Marketing, com énfase no
mercado nacional e suas caracteristicas; 3. Necessidades,
desejos e demandas (tipos); 4. Analise do ambiente de
marketing:; 4.1 micro e macro;; 4.2 nogdes de variaveis
controlaveis e incontrolaveis; 5. Definicdo de mercados:; 5.1

critico e criativo a partir
dos dados expressos na
descricdo do problema;
demanda a aplicagao de
principios, leis que podem
ou nao ser expressas em
férmulas matematicas.

DIA DA ESCOLA-FAMILIA
ATIVIDADES CULTURAIS,
ESPORTIVAS E
PALESTRAS:
Possibilidade de
discussdo com a pessoa
externa ao ambiente
universitario sobre um
assunto de interesse
coletivo, de acordo com
um novo enfoque;
Discussao, perguntas,
levantamento de dados,
aplicagdo do tema na
pratica, partindo da
realidade do palestrante.

01/03/19 01/03/19

AVALIAGAO CONSELHO
INTERMEDIARIO E
RECUPERAGAO
CONTINUA / ENSINO
INDIVIDUALIZADO: O
ensino individualizado é a
estratégia que procura
ajustar o processo de
ensino-aprendizagem as
reais necessidades e
caracteristicas do
discente.

01/04/19 12/04/19

AVALIAGAO CONSELHO
FINAL / ENSINO
INDIVIDUALIZADO: O
ensino individualizado é a
estratégia que procura
ajustar o processo de
ensino-aprendizagem as
reais necessidades e
caracteristicas do
discente.

17/06/19 28/06/19

FECHAMENTO DO
SEMESTRE LETIVO /
REUNIAO LIBERADA:
Discutir assuntos de
ambito interno da
organizagao entre alunos

01/07/19 03/07/19
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marketing.; 2.2. Aplicar segmentagao de
mercados.; 3.1. Organizar dados de
pesquisa de mercado, utilizando
ferramentas de sistema de informagao de
marketing para elaboragao do plano
estratégico e gerencial da organizagao.;
3.2. Identificar oportunidade nos ambientes
estratégicos.; 3.3. Solucionar pontos fracos
e minimizar ameagas do mercado.; 4.1.
Identificar os produtos e suas
caracteristicas.; 4.2. Identificar o ponto-de-
venda adequado para a disponibilizagao de
produtos/ servicos.; 4.3. Identificar as
praticas de precificagdo no mercado.; 4.4.
Identificar as praticas e caracteristicas da
variavel promocéao (divulgacgéo).; 5.1.
Elaborar um diagnéstico da empresa
identificando a missdo, o mercado
concorrente e o posicionamento no
mercado.; 5.2. Desenvolver briefing.; 6.1
Executar o plano de marketing.;

1.1. Identificar os conceitos de
Administragdo de Marketing.; 1.2.
Identificar as necessidades e os desejos
dos potenciais clientes em fungao do
produto/ servigo oferecido pelas
organizagées.; 2.1. Coletar dados do
mercado para elaboragao do plano de
marketing.; 2.2. Aplicar segmentagao de
mercados.; 3.1. Organizar dados de
pesquisa de mercado, utilizando
ferramentas de sistema de informagéao de
marketing para elaboragao do plano
estratégico e gerencial da organizacao.;
3.2. Identificar oportunidade nos ambientes
estratégicos.; 3.3. Solucionar pontos fracos
e minimizar ameacgas do mercado.; 4.1.
Identificar os produtos e suas
caracteristicas.; 4.2. Identificar o ponto-de-
venda adequado para a disponibilizagado de
produtos/ servigos.; 4.3. Identificar as
praticas de precificagdo no mercado.; 4.4.
Identificar as praticas e caracteristicas da
variavel promocao (divulgagao).; 5.1.
Elaborar um diagnéstico da empresa
identificando a missao, o mercado
concorrente e o posicionamento no
mercado.; 5.2. Desenvolver briefing.; 6.1
Executar o plano de marketing.;

1.1. Identificar os conceitos de
Administracdo de Marketing.; 1.2.
Identificar as necessidades e os desejos
dos potenciais clientes em fungao do
produto/ servigo oferecido pelas
organizagoes.; 2.1. Coletar dados do
mercado para elaboragao do plano de
marketing.; 2.2. Aplicar segmentagao de
mercados.; 3.1. Organizar dados de
pesquisa de mercado, utilizando
ferramentas de sistema de informagao de
marketing para elaboragao do plano
estratégico e gerencial da organizagao.;
3.2. Identificar oportunidade nos ambientes
estratégicos.; 3.3. Solucionar pontos fracos
e minimizar ameagas do mercado.; 4.1.
Identificar os produtos e suas
caracteristicas.; 4.2. Identificar o ponto-de-
venda adequado para a disponibilizagao de
produtos/ servicos.; 4.3. Identificar as
praticas de precificagdo no mercado.; 4.4.
Identificar as praticas e caracteristicas da
variavel promogao (divulgacao).; 5.1.
Elaborar um diagnéstico da empresa
identificando a missao, o mercado
concorrente e o posicionamento no
mercado.; 5.2. Desenvolver briefing.; 6.1
Executar o plano de marketing.;

1.1. Identificar os conceitos de
Administragdo de Marketing.; 1.2.
Identificar as necessidades e os desejos
dos potenciais clientes em fungao do
produto/ servigo oferecido pelas
organizagées.; 2.1. Coletar dados do
mercado para elaboragao do plano de
marketing.; 2.2. Aplicar segmentacéo de
mercados.; 3.1. Organizar dados de
pesquisa de mercado, utilizando
ferramentas de sistema de informagao de
marketing para elaboragao do plano
estratégico e gerencial da organizagao.;
3.2. Identificar oportunidade nos ambientes
estratégicos.; 3.3. Solucionar pontos fracos
e minimizar ameacgas do mercado.; 4.1.
Identificar os produtos e suas
caracteristicas.; 4.2. Identificar o ponto-de-
venda adequado para a disponibilizagao de
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tipos de mercado:; 5.1.1 mercado consumidor, mercado com poder decisoério, sob
concorrente e mercado fornecedor; 6. Pesquisa de mercado e orientagao do professor.
Sistema de Informagao de Marketing (SIM):; 6.1 tipos de

pesquisa:; 6.1.1 quantitativa e qualitativa; 6.2 pesquisa de

mercado;; 6.3 tipo de coleta de dados:; 6.3.1 primario e

secundario; 7. Desenvolvimento da Pesquisa:; 7.1 objetivo(s)

da pesquisa;; 7.2 definicdo dos problemas;; 7.3

desenvolvimento do plano de pesquisa:; 7.3.1 tipo e formas de

questionarios; 7.4 técnicas e formas de coleta de dados de

mercado;; 7.5 analise das informacgdes;; 7.6 analise de SWOT e

matriz BCG; 8. Mix de Marketing:; 8.1 produto;; 8.2 preco;; 8.3

praca;; 8.4 promogao; 9. Briefing:; 9.1 interpretagao de dados;;

9.2 target;; 9.3 posicionamento atual;; 9.4 concorréncia;; 9.5

posicionamento de mercado; 10. Plano de Marketing:; 10.1

visao geral;; 10.2 andlise de mercado;; 10.3 mercado

secundario;; 10.4 analise competitiva;; 10.5 analise do produto

e do negécio;; 10.6 pontos fortes, pontos fracos,

oportunidades, ameacas;; 10.7 metas e objetivos;; 10.8

estratégias — 4Ps;; 10.9 posicionamento;; 10.10 plano de agao

e implementacao;

1. Conceitos da Administracdo de Marketing:; 1.1 origem e
evolugdo;; 1.2 estrutura do departamento de marketing; 2.
Conceituagao e definicdo de Marketing, com énfase no
mercado nacional e suas caracteristicas; 3. Necessidades,
desejos e demandas (tipos); 4. Andlise do ambiente de
marketing:; 4.1 micro e macro;; 4.2 nogdes de variaveis
controlaveis e incontrolaveis; 5. Definicao de mercados:; 5.1
tipos de mercado:; 5.1.1 mercado consumidor, mercado
concorrente e mercado fornecedor; 6. Pesquisa de mercado e
Sistema de Informagao de Marketing (SIM):; 6.1 tipos de
pesquisa:; 6.1.1 quantitativa e qualitativa; 6.2 pesquisa de
mercado;; 6.3 tipo de coleta de dados:; 6.3.1 primario e
secundario; 7. Desenvolvimento da Pesquisa:; 7.1 objetivo(s)
da pesquisa;; 7.2 definicdo dos problemas;; 7.3
desenvolvimento do plano de pesquisa:; 7.3.1 tipo e formas de
questionarios; 7.4 técnicas e formas de coleta de dados de
mercado;; 7.5 analise das informacgodes;; 7.6 analise de SWOT e
matriz BCG; 8. Mix de Marketing:; 8.1 produto;; 8.2 preco;; 8.3
praca;; 8.4 promogao; 9. Briefing:; 9.1 interpretacao de dados;;
9.2 target;; 9.3 posicionamento atual;; 9.4 concorréncia;; 9.5
posicionamento de mercado; 10. Plano de Marketing:; 10.1
visdo geral;; 10.2 andlise de mercado;; 10.3 mercado
secundario;; 10.4 analise competitiva;; 10.5 analise do produto
e do negdcio;; 10.6 pontos fortes, pontos fracos,
oportunidades, ameacas;; 10.7 metas e objetivos;; 10.8
estratégias — 4Ps;; 10.9 posicionamento;; 10.10 plano de agao
e implementacao;

ATIVIDADES CULTURAIS
ARRAIA DA ETEC /
EXPOSIGOES,
EXCURSOES E VISITAS:
Participagado dos alunos
na elaboragao do plano de
trabalho de campo;
Possibilidade de integrar
diversas areas de
conhecimento; Integracao
do aluno, através da
escola, com a sociedade,
através das empresas;
Visualizagéo, por parte do
aluno, da teoria na pratica;
Desenvolvimento do
pensamento criativo do
aluno e visao critica da
realidade em que ele se
insere.

AULA EXPOSITIVA E
DIALOGADA: com a
utilizagao de recursos
audiovisuais (projetor,
computador e slides). E
uma exposigado do
contetido, com a
participacao ativa dos
estudantes, cujo
conhecimento prévio deve
ser considerado e pode
ser tomado como ponto
de partida. O professor
leva os estudantes a
questionarem,
interpretarem e discutirem
o objeto de estudo, a
partir do reconhecimento
e do confronto com a
realidade.

1. Conceitos da Administracao de Marketing:; 1.1 origem e
evolugao;; 1.2 estrutura do departamento de marketing;

ESTUDO DIRIGIDO E
AULAS ORIENTADAS:
Permite ao aluno situar-se
criticamente, extrapolar o
texto para a realidade
vivida, compreender e
interpretar os problemas
propostos, sanar
dificuldades de
entendimento e propor
alternativas de solugao;
exercita no aluno a
habilidade de escrever o
que foi lido e interpreta-lo;
pratica dinamica, criativa
e critica da leitura

2. Conceituacao e definicdo de Marketing, com énfase no
mercado nacional e suas caracteristicas;

https://siga.cps.sp.gov.br/etec/ete_planotdimprimir2017_ww.aspx?Wvhlgx%2025113xNOEsRx%20%20%20%20%205xnaim%23YhOy%3B,

14/06/19 14/06/19

18/02/19 22/02/19

25/02/19 28/02/19
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produtos/ servicos.; 4.3. Identificar as
praticas de precificagdo no mercado.; 4.4.
Identificar as praticas e caracteristicas da
variavel promogao (divulgacao).; 5.1.
Elaborar um diagnéstico da empresa
identificando a missdo, o mercado
concorrente e o posicionamento no
mercado.; 5.2. Desenvolver briefing.; 6.1
Executar o plano de marketing.;

1.1. Identificar os conceitos de
Administragdo de Marketing.; 1.2.
Identificar as necessidades e os desejos
dos potenciais clientes em fungao do
produto/ servigo oferecido pelas
organizagées.; 2.1. Coletar dados do
mercado para elaboragao do plano de
marketing.; 2.2. Aplicar segmentacéo de
mercados.; 3.1. Organizar dados de
pesquisa de mercado, utilizando
ferramentas de sistema de informagao de
marketing para elaboragao do plano
estratégico e gerencial da organizagao.;
3.2. Identificar oportunidade nos ambientes
estratégicos.; 3.3. Solucionar pontos fracos
e minimizar ameagas do mercado.; 4.1.
Identificar os produtos e suas
caracteristicas.; 4.2. Identificar o ponto-de-
venda adequado para a disponibilizagao de
produtos/ servigos.; 4.3. Identificar as
praticas de precificagdo no mercado.; 4.4.
Identificar as praticas e caracteristicas da
variavel promogéo (divulgagio).; 5.1.
Elaborar um diagnéstico da empresa
identificando a missao, o mercado
concorrente e o posicionamento no
mercado.; 5.2. Desenvolver briefing.; 6.1
Executar o plano de marketing.;

1.1. Identificar os conceitos de
Administragao de Marketing.; 1.2.
Identificar as necessidades e os desejos
dos potenciais clientes em fungao do
produto/ servigo oferecido pelas
organizagoes.; 2.1. Coletar dados do
mercado para elaboragao do plano de
marketing.; 2.2. Aplicar segmentagao de
mercados.; 3.1. Organizar dados de
pesquisa de mercado, utilizando
ferramentas de sistema de informagao de
marketing para elaboracao do plano
estratégico e gerencial da organizacao.;

e minimizar ameacgas do mercado.; 4.1.
Identificar os produtos e suas
caracteristicas.; 4.2. Identificar o ponto-de-
venda adequado para a disponibilizagado de
produtos/ servigos.; 4.3. Identificar as
praticas de precificagdo no mercado.; 4.4.
Identificar as praticas e caracteristicas da
variavel promocgao (divulgacao).; 5.1.
Elaborar um diagnéstico da empresa
identificando a missao, o mercado
concorrente e o posicionamento no
mercado.; 5.2. Desenvolver briefing.; 6.1
Executar o plano de marketing.;

1.1. Identificar os conceitos de
Administragdo de Marketing.; 1.2.
Identificar as necessidades e os desejos
dos potenciais clientes em fungao do
produto/ servigo oferecido pelas
organizagoes.; 2.1. Coletar dados do
mercado para elaboragao do plano de
marketing.; 2.2. Aplicar segmentagao de
mercados.; 3.1. Organizar dados de
pesquisa de mercado, utilizando
ferramentas de sistema de informagao de
marketing para elaboragao do plano
estratégico e gerencial da organizagao.;
3.2. Identificar oportunidade nos ambientes
estratégicos.; 3.3. Solucionar pontos fracos
e minimizar ameagas do mercado.; 4.1.
Identificar os produtos e suas
caracteristicas.; 4.2. Identificar o ponto-de-
venda adequado para a disponibilizagao de
produtos/ servicos.; 4.3. Identificar as
praticas de precificagdo no mercado.; 4.4.
Identificar as praticas e caracteristicas da
variavel promocéao (divulgacgdo).; 5.1.
Elaborar um diagnéstico da empresa
identificando a missao, o mercado
concorrente e o posicionamento no
mercado.; 5.2. Desenvolver briefing.; 6.1
Executar o plano de marketing.;

1.1. Identificar os conceitos de
Administracao de Marketing.; 1.2.
Identificar as necessidades e os desejos
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3. Necessidades, desejos e demandas (tipos);

3.2. Identificar oportunidade nos ambientes 4. Analise do ambiente de marketing:; 4.1 micro e macro;; 4.2
estratégicos.; 3.3. Solucionar pontos fracos nogdes de variaveis controlaveis e incontrolaveis;

5. Definicdo de mercados:; 5.1 tipos de mercado:; 5.1.1
mercado consumidor, mercado concorrente e mercado
fornecedor;

6. Pesquisa de mercado e Sistema de Informagéao de
Marketing (SIM):; 6.1 tipos de pesquisa:; 6.1.1 quantitativa e

SOLUGAO DE
PROBLEMAS: E o
enfrentamento de uma
situagdo nova, exigindo
pensamento reflexivo,
critico e criativo a partir
dos dados expressos na
descrigdo do problema;
demanda a aplicagdo de
principios, leis que podem
ou nao ser expressas em
féormulas matematicas.
PORTFOLIO: identificagdo
dos maiores desafios em
relagdo ao objeto de
estudo.

ESTUDO DE TEXTO: E a
exploracao de ideias de
um autor a partir do
estudo critico de um texto
e/ou a busca de
informacgodes e exploragao
de ideias dos autores
estudados.

RESOLUGAO DE
EXERCICIOS: O estudo
por meio de tarefas
concretas e praticas tem
por finalidade a
assimilacédo de
conhecimentos.

SEMINARIO: E um
espacgo em que as ideias
devem germinar ou ser

07/03/19 15/03/19

18/03/19 22/03/19

25/03/19 29/03/19

15/04/19 26/04/19
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5/10



05/04/2019 Imprimir PTD 2017

dos potenciais clientes em fungao do qualitativa; 6.2 pesquisa de mercado;; 6.3 tipo de coleta de
produto/ servigo oferecido pelas dados:; 6.3.1 primario e secundario;
organizagdes.; 2.1. Coletar dados do
mercado para elaboragao do plano de
marketing.; 2.2. Aplicar segmentagao de
mercados.; 3.1. Organizar dados de
pesquisa de mercado, utilizando
ferramentas de sistema de informagao de
marketing para elaboragao do plano
estratégico e gerencial da organizacao.;
3.2. Identificar oportunidade nos ambientes
estratégicos.; 3.3. Solucionar pontos fracos
e minimizar ameacgas do mercado.; 4.1.
Identificar os produtos e suas
caracteristicas.; 4.2. Identificar o ponto-de-
venda adequado para a disponibilizagado de
produtos/ servigos.; 4.3. Identificar as
praticas de precificagdo no mercado.; 4.4.
Identificar as praticas e caracteristicas da
variavel promocao (divulgagao).; 5.1.
Elaborar um diagnéstico da empresa
identificando a missao, o mercado
concorrente e o posicionamento no
mercado.; 5.2. Desenvolver briefing.; 6.1
Executar o plano de marketing.;

1.1. Identificar os conceitos de
Administracdo de Marketing.; 1.2.
Identificar as necessidades e os desejos
dos potenciais clientes em fungao do
produto/ servigo oferecido pelas
organizagoes.; 2.1. Coletar dados do
mercado para elaboragao do plano de
marketing.; 2.2. Aplicar segmentagao de
mercados.; 3.1. Organizar dados de
pesquisa de mercado, utilizando
ferramentas de sistema de informagao de
marketing para elaboragao do plano
estratégico e gerencial da organizagao.;
3.2. Identificar oportunidade nos ambientes
estratégicos.; 3.3. Solucionar pontos fracos
e minimizar ameagas do mercado.; 4.1.
Identificar os produtos e suas
caracteristicas.; 4.2. Identificar o ponto-de-
venda adequado para a disponibilizagao de
produtos/ servicos.; 4.3. Identificar as
praticas de precificagdo no mercado.; 4.4.
Identificar as praticas e caracteristicas da
variavel promogao (divulgacao).; 5.1.
Elaborar um diagnéstico da empresa
identificando a missdo, o mercado
concorrente e o posicionamento no
mercado.; 5.2. Desenvolver briefing.; 6.1
Executar o plano de marketing.;

1.1. Identificar os conceitos de
Administragao de Marketing.; 1.2.
Identificar as necessidades e os desejos
dos potenciais clientes em fungao do
produto/ servigo oferecido pelas
organizagées.; 2.1. Coletar dados do
mercado para elaboragao do plano de
marketing.; 2.2. Aplicar segmentacéo de
mercados.; 3.1. Organizar dados de
pesquisa de mercado, utilizando
ferramentas de sistema de informagao de
marketing para elaboragao do plano
estratégico e gerencial da organizagao.;
3.2. Identificar oportunidade nos ambientes 8. Mix de Marketing:; 8.1 produto;; 8.2 preco;; 8.3 praca;; 8.4
estratégicos.; 3.3. Solucionar pontos fracos promocéo;
e minimizar ameacgas do mercado.; 4.1.
Identificar os produtos e suas
caracteristicas.; 4.2. Identificar o ponto-de-
venda adequado para a disponibilizagao de
produtos/ servigos.; 4.3. Identificar as
praticas de precificagdo no mercado.; 4.4.
Identificar as praticas e caracteristicas da
variavel promogéo (divulgagio).; 5.1.
Elaborar um diagnéstico da empresa
identificando a missao, o mercado
concorrente e o posicionamento no
mercado.; 5.2. Desenvolver briefing.; 6.1
Executar o plano de marketing.;

1.1. Identificar os conceitos de 9. Briefing:; 9.1 interpretacédo de dados;; 9.2 target;; 9.3
Administragao de Marketing.; 1.2. posicionamento atual;; 9.4 concorréncia;; 9.5 posicionamento
Identificar as necessidades e os desejos de mercado;
dos potenciais clientes em fungéo do
produto/ servico oferecido pelas
organizagoes.; 2.1. Coletar dados do
mercado para elaboragao do plano de
marketing.; 2.2. Aplicar segmentagao de
mercados.; 3.1. Organizar dados de
pesquisa de mercado, utilizando
ferramentas de sistema de informagao de
marketing para elaboracao do plano
estratégico e gerencial da organizacao.;

3.2. Identificar oportunidade nos ambientes
estratégicos.; 3.3. Solucionar pontos fracos

7. Desenvolvimento da Pesquisa:; 7.1 objetivo(s) da
pesquisa;; 7.2 definigdo dos problemas;; 7.3 desenvolvimento
do plano de pesquisa:; 7.3.1 tipo e formas de questionarios;
7.4 técnicas e formas de coleta de dados de mercado;; 7.5
analise das informagdes;; 7.6 analise de SWOT e matriz BCG;

https://siga.cps.sp.gov.br/etec/ete_planotdimprimir2017_ww.aspx?Wvhlgx%2025113xNOEsRx%20%20%20%20%205xnaim%23YhOy%3B,

semeadas. Portanto,
espago, onde um grupo
discuta ou debata temas
ou problemas que sao
colocados em discussao.

BRAINSTORMING: Gerar
ideias em torno de um
assunto ou problema de
forma criativa.
TEMPESTADE
CEREBRAL: E uma
possibilidade de estimular
a geracao de novas ideias
de forma espontanea e
natural, deixando
funcionar a imaginagao.
Nao ha certo ou errado.
Tudo o que for levantado
sera considerado,
solicitando-se, se
necessario, uma
explicagao posterior do
estudante.

DIAGRAMA DE CAUSA E
EFEITO: Visualizar melhor
o universo do problema
através da construgao de
um diagrama no qual as
causas vao sendo cada
vez mais discriminadas
até chegar a sua origem.

CHECK-LIST: Fazer 27/05/19 07/06/19

comparagoes entre
diversas alternativas
através de um
questionario, cujas
perguntas constituem-se
em critérios para
avaliagao.

30/04/19 10/05/19

13/05/19 24/05/19
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e minimizar ameagas do mercado.; 4.1.
Identificar os produtos e suas
caracteristicas.; 4.2. Identificar o ponto-de-
venda adequado para a disponibilizagao de
produtos/ servigos.; 4.3. Identificar as
praticas de precificagdo no mercado.; 4.4.
Identificar as praticas e caracteristicas da
variavel promogéo (divulgagio).; 5.1.
Elaborar um diagnéstico da empresa
identificando a missao, o mercado
concorrente e o posicionamento no
mercado.; 5.2. Desenvolver briefing.; 6.1
Executar o plano de marketing.;

1.1. Identificar os conceitos de
Administragdo de Marketing.; 1.2.
Identificar as necessidades e os desejos
dos potenciais clientes em fungao do
produto/ servigo oferecido pelas
organizagoes.; 2.1. Coletar dados do
mercado para elaboragéo do plano de
marketing.; 2.2. Aplicar segmentagao de
mercados.; 3.1. Organizar dados de
pesquisa de mercado, utilizando
ferramentas de sistema de informagao de
marketing para elaboracgao do plano 10. Plano de Marketing:; 10.1 visdo geral;; 10.2 analise de
estratégico e gerencial da organizagao.; mercado;; 10.3 mercado secundario;; 10.4 analise
3.2. Identificar oportunidade nos ambientes competitiva;; 10.5 analise do produto e do negécio;; 10.6
estratégicos.; 3.3. Solucionar pontos fracos pontos fortes, pontos fracos, oportunidades, ameacgas;; 10.7
e minimizar ameacas do mercado.; 4.1. metas e objetivos;; 10.8 estratégias — 4Ps;; 10.9
Identificar os produtos e suas posicionamento;; 10.10 plano de acdo e implementagao;
caracteristicas.; 4.2. Identificar o ponto-de-
venda adequado para a disponibilizagao de
produtos/ servicos.; 4.3. Identificar as
praticas de precificagdo no mercado.; 4.4.
Identificar as praticas e caracteristicas da
variavel promocgao (divulgacao).; 5.1.
Elaborar um diagnéstico da empresa
identificando a missao, o mercado
concorrente e o posicionamento no
mercado.; 5.2. Desenvolver briefing.; 6.1
Executar o plano de marketing.;
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ESTUDO DE CASO: Fazer
com que os alunos
troquem ideias,
informagoes,
conhecimentos e
experiéncias entre si,
procurando diagnosticar
el/ou propor solugdes para
determinado problema a
partir da descricdo de uma
situagao real.

10/06/19

13/06/19

IV - Plano de Avaliagao de Competéncias

Competéncias Instrumento(s) e Procedimentos de Avaliagcdo Critérios de Desempenho

1. Correlacionar os
conceitos de
Administragao de
Marketing, com a
gestdo e planejamento

estratégico da
organizagao.

Avaliacao Escrita ; Estudo de Caso ; Lista de
Exercicios ; Observagao Direta ; Participagao
em Aula ; Portfolio de Atividades ; Recuperagao
; Relatério ;

de ldeias ;

2. Analisar o mercado,
identificando as
necessidades dos
consumidores, os Avaliacao Escrita ; Estudo de Caso ; Lista de
segmentos de mercado, Exercicios ; Observagao Direta ; Participagao
a concorréncia, a em Aula ; Portfélio de Atividades ; Recuperagao
demanda total, a ;
participacéo da
empresa neste

de Ideias ;
mercado.

3. Planejar e executar

. Avaliacao Escrita ; Estudo de Caso ; Lista de
pesquisas de mercado

Exercicios ; Observagao Direta ; Participagao

adequadamente os Exercicios ; Observacao Direta ; Participagao
efeitos das variaveis do em Aula ; Portfélio de Atividades ; Recuperacao
Marketing Mix (4Ps). ; Relatério ;

de Ildeias ;

Argumentacdo Consistente ; Atendimento as
Normas ; Coeréncia/Coesao ; Criatividade na
Resolugdo de Problemas ; Cumprimento das
Tarefas Individuais ; Interatividade, Cooperagao e
Colaboragao ; Organizagao ; Pertinéncia das
Informagdes ; Pontualidade e Cumprimento de
Prazos ; Postura Adequada, Etica e Cidada ;
Relacionamento de Conceitos ; Relacionamento

Evidéncias de Desempenho

Argumentacdo Consistente ; Atendimento as
Normas ; Coeréncia/Coeséo ; Criatividade na
Resolugao de Problemas ; Cumprimento das
Tarefas Individuais ; Interatividade, Cooperagao e
Colaboragao ; Organizagao ; Pertinéncia das
Informagdes ; Pontualidade e Cumprimento de
Prazos ; Postura Adequada, Etica e Cidadi ;
Relacionamento de Conceitos ; Relacionamento

efetivamente quando em
grupo do processo
elaborativo das ideias.

conhecimentos e
experiéncias entre si,
diagnosticando e/ou
propondo solugées para
determinado problema a

situagao real.

Argumentagao Consistente ; Atendimento as
Normas ; Coeréncia/Coesao ; Criatividade na
Resolugao de Problemas ; Cumprimento das
Tarefas Individuais ; Interatividade, Cooperagao e

Possuir ideias sobre o

ou debater temas ou
problemas que sao

sala de aula.

"'sa"?° ao em Aula ; Portfolio de Atividades ; Recuperagao Colaboragao _; Organlz.agao ; Pertlner.\cla das
planejamento de . Relat6rio : Informagoes ; Pontualidade e Cumprimento de
marketing. ’ ’ Prazos ; Postura Adequada, Etica e Cidada ;
Relacionamento de Conceitos ; Relacionamento
de Ildeias ;
Argumentacdo Consistente ; Atendimento as
Normas ; Coeréncia/Coeséo ; Criatividade na
4. Analisar Avaliacao Escrita ; Estudo de Caso ; Lista de Resolugao de Problemas ; Cumprimento das

Tarefas Individuais ; Interatividade, Cooperagao e
Colaboragéo ; Organizagao ; Pertinéncia das
Informagodes ; Pontualidade e Cumprimento de
Prazos ; Postura Adequada, Etica e Cidada ;
Relacionamento de Conceitos ; Relacionamento

Argumentacdo Consistente ; Atendimento as
Normas ; Clareza na Expressao Oral e Escrita ;

Demonstrar capacidade de
planejamento e organizacao
pessoal, além de participar

Possuir ideias, informagoes,

partir da descricao de uma

mercado e suas variaveis,
onde o aluno saiba discutir

colocados em discussdo em

Relacionamento de Ideias.

5. Coletar informagodes
para o desenvolvimento
de briefing.

Estudo de Caso ; Lista de Exercicios ;

Observagao Direta ; Participagdo em Aula ;

Portfolio de Atividades ; Relatério ;
Seminario/Apresentagéo ;

Coeréncia/Coesao ; Comunicabilidade ;
Criatividade na Resolugao de Problemas ;
Cumprimento das Tarefas Individuais ; Execugao
do Produto ; Interatividade, Cooperagao e
Colaboragao ; Interlocugao: Ouvir e Ser Ouvido ;
Organizacao ; Pertinéncia das Informacdes ;
Pontualidade e Cumprimento de Prazos ; Postura
Adequada, Etica e Cidada ; Relacionamento de
Conceitos ; Relacionamento de Ideias ;

Registros e exposicoes
orais baseados nas
necessidades do cliente, com
orientacoes claras e
propositivas, devidamente
fundamentadas em preceitos
teoricos.
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6. Elaborar plano
estratégico de

publico alvo,
desenhando os
produtos e servigos
para atendé-lo.

Estudo de Caso ; Lista de Exercicios ;
Observacao Direta ; Participagdo em Aula ;
marketing, identificando Portfélio de Atividades ; Relatério ;
Seminario/Apresentacgao ;

V - Plano de atividades docentes
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Argumentacdo Consistente ; Atendimento as
Normas ; Clareza na Expressao Oral e Escrita ;
Coeréncia/Coeséo ; Comunicabilidade ;
Criatividade na Resolugao de Problemas ;

Cumprimento das Tarefas Individuais ; Execugao
do Produto ; Interatividade, Cooperacao e
Colaboragao ; Interlocugdo: Ouvir e Ser Ouvido ;
Organizacgao ; Pertinéncia das Informacdes ;
Pontualidade e Cumprimento de Prazos ; Postura
Adequada, Etica e Cidada ; Relacionamento de
Conceitos ; Relacionamento de Ideias ;

Desenvolver atividades que
corroborem com as normas e
procedimentos da empresa.

Atendimento a alunos por Participagdo em
Projetos e Ac6es meio de ac6es e/ou projetos reunides com
- . voltados a voltados a superagao de Preparo e corregao Preparo de Coordenador de
Atividade Previstas = . D™ f C el h
reducgao da defasagens de aprendizado de avaliagdes material didatico | Curso e/ou previstas
Evasao Escolar ou em processo de em Calendario
Progressao Parcial Escolar
Identificagao dos Organizagao e
- Recepgédo dos Alunos com as | Levantamento das lacunas de principais contedidos ap"“’!‘f“’?". de material 01 e 02/02 - Reuniao
Fevereiro L = N a serem didatico para .
Atividades de Integracao. aprendizado. . e de Planejamento.
intensificados na | acompanhamento da
Avaliacéo. disciplina.
01/03 - Dia da
Escola-Familia:
. . R Atividades
Proporcionar Ensino com Organizacgao e .
. " ~ . ~ . Culturais,
Qualidade e Aplicacao da R = = aplicacao de material X
P P Organizagao de recuperagao Preparacgao de A Esportivas e
Margo Avaliacao Diagnéstica e . S R didatico para
o continua dessas lacunas. Avaliagao Escrita. Palestras.
Sondagens nas Aulas Expositivas acompanhamento da x
. s 06/03 - Reuniao de
e Dialogadas. disciplina. c
ursos
16/03 - Reuniao
Pedagoégica
I . Organizagao e
. - Aplicacao .da atividade a ser Aplicacdo e aplicacao de material | Nada Consta em
. Reduzir possiveis focos de desenvolvida pelo aluno em 4 A P
Abril en : = X Corregéo de didatico para Calendario Escolar
resisténcia e conflito. progressao parcial ou com P .
3 Avaliacao Escrita. | acompanhamento da 2019.
defasagem de aprendizado. discipli
isciplina.
. Identificagdo dos Organizagdoe | o465 Reunizo de
L Acompanhamento efetivo da [principais contetidos| aplicagao de material
. Buscar solugées ja encontradas o x A Cursos.
Maio realizagdo da lacuna de a serem didatico para s
por algum professor. N . e 25/05 - Reuniao
aprendizado. intensificados na | acompanhamento da P i
o P edagdgica.
Avaliagéo. disciplina.
Realizar acompanhamento Organizagao e
— P = = aplicacao de material | 14/06 - Atividades
eficiente da frequéncia e Corregao dos resultados Preparagao de A .. i
Junho L . i H o . didatico para Culturais: Arraia da
Participagéo ativa no Arraia da obtidos pelo aluno. Avaliagéo Escrita. h E
Etec. acompanh arpento da tec.
disciplina.
Organizagao e
aplicacéo de
Aulas de-reforgo e S . Aplicacéo e Corregdo| material didatico Nada Consta em
Julho campanhas internas e na Finalizagao das atividades. s b o
N de Avaliacao Escrita. para Calendario Escolar 2019.
comunidade escolar.
acompanhamento da
disciplina.

VI — Material de Apoio Didatico para Aluno (inclusive bibliografia)

AAKER, David A. Administracao Estratégia de Mercado. 7. ed. Porto Alegre: Bookman, 2007.

AFONSO, Conrado. Os 8 Ps do Marketing Digital (Google Marketing ) Sdo Paulo, Novatec, 2011.

ENGEL, James. MINIARD, Paul. Comportamento do Consumidor. 9. ed. Sdo Paulo: Thomsom, 2008.
AMBROSIO, Vicente. Plano de Marketing: passo a passo. Rio de Janeiro, Reichmann & Affonso Editores, 1999.
Apostilas SEBRAE - Plano de Marketing

BAKER, Michael J. Administragao de marketing. Rio de Janeiro: Elsevier, 2005.

BANGS, David H. Guia pratico planejamento de marketing: criando um plano de marketing de sucesso para seu negdcio, produto ou servigo. Sdo Paulo:
Nobel, 1999.

BARROSO DE SIQUEIRA, Antonio Carlos. Marketing Empresarial Industrial e de Servigos. Sdo Paulo: Saraiva, 2004.

BIO, S.R. Sistemas de Informagédo: um enfoque gerencial. Sdo Paulo: Atlas, 1996.

BLACKWELL, Roger D.; MINIARD, Paul W.; ENGEL, James F. Comportamento do Consumidor. 9. ed. Sdo Paulo: Pioneira Thomson Learning, 2005.
BOAVENTURA, Edivaldo. Metodologia da Pesquisa. Sdo Paulo: Atlas, 2004

CAUTELA, A. L. et al. Sistemas de informacao na Administracdo de Empresas. Sao Paulo: Atlas, 1996

CHURCHILL JR., Gilbert A.; PETER, J. Paul. Marketing: Criando Valor para o Cliente. Tradugdo Cecilia Camargo Batalotti e Cid Knipel Moreira. Sdo Paulo:
Saraiva, 2003.

COBRA, Marcos. Administraciao de Marketing. Atlas, 2010.
COBRA, Marcos. Marketing Basico: uma perspectiva brasileira. Sao Paulo. Atlas. 2000.

CORAL, Eliza; OGLIARI, André; ABREU, Aline Franga (Org.). Gestéo Integrada da Inovagao: Estratégia, Organizagido e Desenvolvimento de Produtos. Sdo
Paulo: Atlas, 2008.

COSTA, Nelson Pereira da. Marketing para Empreendedores: Um Guia para Montar e Manter um Negécio — Um Estudo da Administracao Mercadologica.
Rio de Janeiro: Qualitymark, 2003.

CROCCO, Luciano; TELLES, Ricardo; GIOIA, Ricardo; ROCHA, Telma; STREHLAU, Vivian. Colecao de Marketing. volume 1, 2 e 3. Sdo Paulo, Saraiva, 2006
HARTLINE, Michael. Estratégia de Marketing. Sdo Paulo: Thomson, 2005.

DUCKER, Peter. O melhor de Peter Drucker a administragao. Sao Paulo: Nobel, 2001.

FERREAL, O.C. ; HARTLINE, Michael. Estratégia de Marketing. Sdao Paulo: Thomson, 2005.

FONTES, Miguel. Marketing Social: Novos Paradigmas. Rio de Janeiro: Elsevier, 2008.

FREIRIAS, Marketing Estratégico: como desenvolver produto e mercado. Sdo Paulo: Copidart, 2006.
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GOMES, Isabela Motta. Manual Como Elaborar uma Pesquisa de Mercado. Belo Horizonte: SEBRAE / MG, 2005.
GRACIOSO, Francisco. Marketing Estratégico: planejamento estratégico voltado para o mercado. Sdo Paulo: Atlas, 2005.
Internet — Sites Diversos

Jornais (Jornal da Cidade de Bauru e Folha de Sao Paulo) e Revistas (EXAME, VOCE S/A, Colecao INFO, DINHEIRO, Meu Préprio Negécio, E-COMMERCE,
Comércio Exterior)

KOTLER & ARMSTRONG. Principios de Marketing. 9. ed. Sdao Paulo: Pearson, 2003.
KOTLER F.; KELLER K.L. Administragao de Marketing. 12. ed. Pearson, 2006.

KOTLER, P. & HAIDER, Donald H. & REIN, Irving. Marketing Publico: Como atrair Investimentos, Empresas e Turismo para Cidades, Regioes, Estados e
Paises. Makron Books: Sao Paulo, 1995.

KOTLER, P. Administracao de marketing: analise, planejamento, implementacéo e controle. Sdao Paulo: Atlas, 1998.

KOTLER, P. Marketing 3.0: as forgas que estdo definindo o novo marketing centrado no ser humano. Elsevier, 2010.
KOTLER, P.; KELLER, K.L. Administragdo de Marketing. 14 .ed. Sao Paulo: Pearson, 2012.

KOTLER, Philip. Marketing de A a Z: 80 Conceitos que Todo Profissional Precisa Saber. 2. ed. Rio de Janeiro: Campus, 2003.
LUDISH, Leonard. Empreendedorismo e Marketing. Rio de Janeiro: Campus, 2002.

MACDANIEL, Carl; GATES, Roger. Pesquisa de Marketing. Sdao Paulo: CENGACE Learning, 2003.

MADRUGA, Roberto Pessoa [et al.]. Administracdo de marketing no mundo contemporaneo. 4. ed. Rio de Janeiro: FGV, 2011.
MALHOTRA, NARESH K. Introdugao a Pesquisa de Marketing. Pearson, 2005.

MINARELLI, J.A. Empregabilidade: como Ter trabalho e remuneragdo sempre. Sdo Paulo: Gente, 1995.

NEVES, Marcos Fava. Marketing & Exportacdo. Sao Paulo: Atlas, 2001.

PHILLIPS, Peter L. Briefing: A Gestao do Projeto de Design. Sao Paulo: Blucher, 2007.

KOTLER, Philip, ARMSTRONG, Gary. Principios de Marketing. 12. ed. Sdo Paulo: Prentice Hall, 2008.

POLIEZI, Eder. Plano de Marketing. Sdo Paulo: Thomson, 2005.

PORTER, Michael E. Vantagem Competitiva: Criando e sustentando um desempenho superior. 33. ed. Sdo Paulo: Campus, 1989.
QUEIROZ, Adele et al. Etica e Responsabilidade Social nos Negoécios. Sao Paulo: Saraiva, 2005.

SANDHUSEN, R. Marketing basico. Sdao Paulo: Saraiva, 2000.

SERAFIM, Luiz Eduardo O Poder da Inovagao: A Experiéncia da 3M e de Outras Empresas Inovadoras. Sao Paulo: Saraiva, 2011.
TAVARES, Mauro Calixta. Gestao de Marcas: Construindo Marcas de Valor. Sdo Paulo: Harbra, 2008.

TELLES, Renato. Marketing Empresarial. Sdo Paulo, Saraiva, 2003.

VAZ, Gil Nunes. Marketing Institucional: O Mercado de Ideais e Imagens. 2. ed. Sao Paulo: Pioneira, 2003.

ZENONE, Luiz Claudio. Marketing Social. Sdo Paulo: Thomson Learning, 2006.

GRACIOSO, Francisco. Marketing Estratégico. Sdao Paulo, Atlas, 2010.

URDAN, Flavio T; URDAN, André T. Gestdao do composto de marketing. Sdo Paulo: Atlas, 2006.

FERRELL, O C, HARTLUINE, M D, LUCAS, G H e LUCK, D. Estratégia de marketing. Sdo Paulo: Atlas, 2000.

NALINI, José Renato. Etica Geral e Profissional, 52 edicdo, Revista dos Tribunais, 2006.

VIl - Propostas de Integracao e/ou Interdisciplinares e/ou Atividades Extra

Atividade Extra

A disciplina de Administragdo em Marketing faz parte do Curso Técnico de Administragdo, desempenhando uma funcéo de Planejamento. Sabendo disso,
discorra no minimo de 15 linhas, quais sao as atribuigdes e responsabilidades, bem como, valores e atitudes dessa relagao.

Uma maneira de engajar os alunos no projeto disciplinar da turma é estimular a interagdo deles em sala de aula. Por esse motivo a mencgéao é data
baseada na participagao dos alunos em classe. Deve levar em consideragao elementos como o respeito a opinido dos colegas, se esse aluno presta
atencgao.

Propostas de Integragdo e/ou Interdisciplinares

Foi optado o 2° Médulo do Curso Técnico em Administragio, acoplando trés disciplinas: ADMINISTRAGAO EM MARKETING, CUSTOS E OPERAGOES
CONTABEIS e GESTAO EMPREENDEDORA E INOVAGAO. A decisio por esta escolha foi a formagio docente perante as bases tecnoldgicas a serem
utilizadas no projeto de interdisciplinaridade; seus conceitos, principios e praticas, entre outros, para posteriormente efetiva-los com conhecimento, com
sustentacgdo tedrica e metodologica.

Acoplar com a disciplina de PLANEJAMENTO DE TCC, solicitando ao aluno a realizar os trabalhos da disciplina de Administragcao em Marketing no
formato de pesquisa cientifica, demonstrando raciocinio l6gico, capacidade de sintese, saber selecionar fontes de pesquisa e elaborar trabalhos técnico-
cientificos, de acordo com os limites de sua formacgéao.

Para facilitar a transmissao e a absorgao do conhecimento, os seres humanos dividiram o conhecimento em varios compartimentos, comumente
chamados de disciplinas. Essas formas de classificar o conhecimento sao artificiais: raramente um problema se encaixa unicamente dentro dos limites de
uma s6 disciplina. Como uma abordagem interdisciplinar, suponho o Projeto do DIA DA ESCOLA-FAMILIA: ATIVIDADES CULTURAIS, ESPORTIVAS E
PALESTRAS.

Uma festa tradicional, com a participacao de grupos de danca, quadrilha, misicas ao som da sanfona e da viola, forré no sereno, brincadeiras e comidas
tipicas fazem parte da programagao do ARRAIA DA ETEC, proposta como ATIVIDADE CULTURAL, tem como objetivo de resgatar os costumes das festas
realizadas pelas comunidades no passado, reunindo toda a comunidade escolar.

VIl — Estratégias de Recuperagao Continua (para alunos com baixo rendimento/dificuldades de aprendizagem)

O processo de recuperagao acontecera nos momentos em que forem detectadas lacunas de aprendizagem, serdo propostas novas estratégias de
trabalho para que o aluno (a) possa adquirir as competéncias almejadas.

Assim a Recuperagdo devera ser imediata a detecgdo de uma falha para sanar as dificuldades do aluno (a) de forma a ndo comprometer o andamento do
conteudo.

Compreendera atividades diversas, de acordo com o contetdo a ser revisto, como: Pesquisa e Apresentacao Escrita / Oral; Elaboracédo de Projetos
Técnicos; Avaliagao Escrita Individual; Sinopses de Consultas bibliograficas; Portfélios; Entrevistas; Esclarecimento de Duvidas, a serem desenvolvidas.

O professor avaliara, através dos instrumentos ja citados, o sucesso da recuperagdao com consequente superagao das falhas detectadas.

IX — Identificagao:

Nome do Professor FLAVIA ANDREIA CANEDO DE LIMA ;

Assinatura Data 28/01/2019

X — Parecer do Coordenador de Curso:

O plano de trabalho Docente atende regularmente a Matriz Curricular do Plano de Curso de Téchico em Administragcido de acordo com a matriz do Plano de
curso homologada e as atividades do planejamento da unidade escolar.

Nome do Coordenador:

Assinatura: Data: 26/02/19
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Data e ciéncia do Coordenador Pedagégico

XI - Replanejamento

Data Descrigéo

Imprimir
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