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1 IDENTIFICAGAO DO CURSO

1.1 Enderego da Institui¢8o, da unidade e do curso

Rua General Vitorino, n.° 25

Bairro Centro
Porto Alegre — RS

1.2 Identificagcdo da instituicdo mantida

Nome: ESCOLA SUPERIOR DE ADMINISTRACAO, DIREITO E ECONOMIA
CNPJ: 02.247.214/0001-92
End.: Rua General Vitorino, n. 25
Cidade: Porto Alegre UF:. | RS |CEP: 90020-171
Fone: 51-32541111 Fax: 51 —-3211-2272
E-mail: esade@esade.edu.br

1.3 Corpo dirigente da instituicdo mantida

Dirigente Principal da Instituicdo de Ensino

Cargo: Diretor Geral
Nome: Carlos André Maltese Klein
Endereco: Rua General Vitorino, n. 25
Cidade: Porto Alegre UF: | RS |CEP: 90 020-171
Fone: (51) 32541111 Ramal
E-Mail: carlos.klein@esade.edu.br




Pré-Reitor de Graduacédo ou Diretor de Ensino

Cargo Coordenadora de Ensino, Pesquisa e Extensao

Nome: Sara Pedrini Martins

End.: Rua General Vitorino, n. 25

Cidade: Porto Alegre UF: | RS |CEP: 90010-140
Fone: 5132541111 Ramal |3817

E-Mail: sara@esade.edu.br

1.4 Denominacéo do curso

Marketing

1.5 Titulac&o conferida

Tecndlogo em Marketing

1.6 Nivel do curso

Graduacdao Tecnolégica

1.7 Modalidade de curso

Regular Presencial




1.8 Duracdo do curso

Quatro (04) Semestres

1.9 Area de conhecimento

Ciéncias Sociais Aplicada

1.10 Regime escolar

Sistema de créditos com matricula por disciplina ou por médulos académicos.

1.11 Processo de selecédo

Vestibular e outras formas de acesso, conforme a legislagdo educacional vigente.

1.12 NUimero de turmas oferecidas

02 turmas semestrais, sendo 1 Matutina e 1 Noturna.

1.13 NGamero de vagas por turma

50 vagas



1.14 Nome e titulagdo do coordenador do curso

Prof. Ms. Lélia Ferrari

1.15 Ano de inicio de funcionamento do curso

201172



2 PROJETO PEDAGOGICO DO CURSO: ASPECTOS GERAIS

2.1 Apresentacgéo

O Projeto Pedagdgico do Curso Superior de Tecnologia (CST) em Marketing da Escola
Superior de Administracdo, Direito e Economia (ESADE), cuja concep¢do de educacgdo esta voltada
para o estudante como centro do processo educativo. Seus pilares sdo aprender a ser, aprender a
fazer, aprender a conhecer e aprender a viver.

A finalidade do processo educacional é a humanizacdo do homem, conhecedor de si mesmo
e dos outros, que valoriza o ambiente em que vive e percebe profundamente a importancia de
preservar o planeta e todas as suas criaturas vivas. Deve, ainda, esse homem buscar formas mais
racionais de vida, sabendo transformar a realidade que o circunda sem destrui-la, e compartilhar das
conquistas com todos, criando um ambiente cada vez mais saudavel e feliz.

Diante de um mundo globalizado, dindmico e veloz, a educagéo deve estar voltada para a
formacdo de um cidaddo e profissional preparado para as contantes transformagfes de sua
realidade, com competéncia e habilidade para aprender ao longo da vida, de forma autbnoma e
critica. E preciso estimular, ent&o, a curiosidade e o gosto pelo aprender a aprender.

Para atingir esses objetivos, a ESADE atua a partir de estratégias pedagdgicas que valorizam
0 estudante como agente ativo do seu processo educativo, capaz e autbhomo. Nesse sentido, serdo
priorizadas as técnicas investigativas, o estudo de casos, a aprendizagem baseada em problemas e
todas as atividades que proporcionem, possibilitem e provoquem a reflexdo, a construir o proprio
conhecimento e a aplicar esses conhecimentos de forma criativa.

E dessa forma o projeto educativo do curso vai ao encontro do Projeto Pedagdgico
Institucional (PPI) na formacéo de profissionais e cidaddos autbnomos profundamente motivados,
capazes de pensar criticamente e de analisar os problemas com a sociedade, buscando suas
solucdes e aceitando as responsabilidades sociais delas decorrentes (PPl ESADE). Da mesa forma
espera-se ainda que sejam capazes de desenvolver e articular competéncias empreendedoras para

interagir na sociedade e habilidades para transitar nas diferentes regiées do saber.



2.2 Justificativa s6cio-econdémica

A universalizacdo do acesso a educacao superior constitui-se tema emergente, complexo e
de fundamental importancia para a sociedade brasileira, especialmente se considerarmos o cenario
da revolucao tecnolégica, da globalizacdo e das mudancas no mundo do trabalho e dos negécios. No
Brasil, a democratizagdo do acesso e permanéncia na educacao basica ampliara excepcionalmente a
demanda pela educacdo superior, 0 que representa um enorme desafio para o pais em termos de
sistema educacional superior, modos de organizacdo académica e modalidades de cursos a serem
ofertados.

Nesse contexto, € preciso reconhecer que o acesso a educagdo superior, no Brasil, sempre
foi um tema polémico, porque confronta, de um lado, perspectivas elitistas de conten¢do do acesso
visando, em grande parte, a manutencéo do prestigio dos diplomas e o status dos profissionais no
mercado de trabalho; de outro, perspectivas mais populares de ampliacdo do acesso, o que
representa aspiracdes de largas camadas da sociedade a obtencdo do emprego, através do qual é
possivel de ascenséo social e de vida mais digna.

Diante desse cenério, a ESADE contribui com a inclusdo social e o desenvolvimento
econdmico da regido pela proposta de um ensino diferenciado. O seu centro de interesse e busca
permanente converge para 0 ensino superior caracterizado pelo empreendedorismo e pela inser¢cédo
do graduando no mercado de trabalho liberal. A idéia é relacionar a teoria a pratica, ou seja, 0 ensino
académico deve estar vinculado a pratica profissional e a realidade social e econémica da regido e do
pais. Por essa razdo, o Curso Superior de Tecnologia em Marketing da ESADE contempla dindmicas
e estratégias tedrico-praticas, objetivando a formacdo do profissional cidaddo, preocupado com o
desenvolvimento de competéncias.

Porto Alegre — e sua regido metropolitana — € a maior economia do Rio Grande do Sul. O
espirito empreendedor de seu povo o conduziu para um progresso sustentavel, pois o municipio
detém, hoje, um lugar de destaque no Iindice de Desenvolvimento Humano. Isso significa que o
crescimento da regido néo prejudicou a qualidade de vida de seus cidadaos. Nao ha desenvolvimento
sem qualidade de vida.

Nesse contexto, um Curso de Superior de Tecnologia em Marketing, altamente orientado a
uma especificidade diferenciada, vem agregar valor, pois alia 0 conhecimento a prética, levando a
comunidade a reflexdo do seu proprio fazer para, analiticamente, aprimorar os passos ja dados ou a
serem dados nesta area do conhecimento.

Outro ponto importante: o Curso Superior de Tecnologia em Marketing entregara a
comunidade de egressos a capacidade de fazer uma leitura de mundo a partir das suas

competéncias e habilidades para o pensar e desenvolver produtos, servicos e estratégias de



Marketing com ética, responsabilidade social e ambiental no intuito de gerar competitividade e
melhorias nas organizacdes publicas e privadas e, da mesma forma, na qualidade de vida dos

consumidores e da comunidade em geral. Essa caracteristica é o que justifica socialmente o curso.

2.2.1 Dados geo-econdmicos do Rio Grande do Sul

Segundo dados indicados pelo Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE), o Rio
Grande do Sul, em 2009, contava com uma populacdo de 10.914.128 habitantes residindo em uma
area de 281.748,538 km2'. Em Porto Alegre, nesse mesmo periodo, havia 1.436.123 habitantes?.

Abaixo, encontra-se um mapa de identificacdo do Estado, contendo a descricdo de seus
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Estado mais meridional do Brasil, o Rio Grande do Sul faz fronteira com o Uruguai e
Argentina, uma localizacdo privilegiada entre os paises que compde o bloco econémico do Mercosul.
O Rio Grande do Sul apresenta um alto indice de Desenvolvimento Humano (IDH). Segundo

critérios da Organizacéo das Nacdes Unidas, o IDH gaucho é de 0,869, reflexo da menor mortalidade

Disponivel em http://www.ibge.gov.br/estadosat/perfil.php?sigla=rs.
Disponivel em http://www.ibge.gov.br/cidadesat/topwindow.htm?1.



infantil do Brasil, das altas taxas de alfabetizacdo (90,5%) e das condi¢c6es de saneamento basico e
satde’,

O PIB do Rio Grande do Sul é o quarto maior do Brasil. Em 2007, cresceu 7,0%, chegando a
R$ 175 bilhdes. O PIB per capita cresceu 5,9% no mesmo ano, passando a R$ 15,8 mil.

O Estado possui 496 municipios, situados em zona urbana ou rural. Entre os principais, com
altos indices de densidade demografica e participacdo na composi¢cdo econdmica do Estado, estédo a
capital Porto Alegre; Canoas (na regido metropolitana), Caxias do Sul (principal cidade do pélo metal-
mecanico na regiao serrana), Santa Maria (no centro do Estado); Pelotas, Passo Fundo, Rio Grande
e Uruguaiana (na fronteira com a Argentina).

Em se tratando de indicadores educacionais, no Brasil, 0 acesso ao Ensino Médio ainda é
reduzido e grande parte da populagdo ndo conclui este nivel de escolaridade. No pais, conforme
pesquisa do IBGE em 2006, 47,7% da populagdo na faixa etaria entre 15 e 17 anos frequentavam o
ensino médio. No RS este percentual era de 52,8%".

No Estado do Rio Grande do Sul, o ano de 2009 contou com 2.489.348 alunos matriculados
na educacdo basica’. Ao todo, o Estado contou com 416.321 discentes matriculados no Ensino
Médio. Desses, 44.759 estudaram em Escola Particular®.

Em se tratando do Ensino Superior, em 2008, o Estado contava com 99 Instituicdes, dessas,
89 eram instituices privadas’. A Educacgédo Superior, nos ultimos anos, em todo o mundo sofreu um
grande aumento no namero de matriculas em cursos presenciais. A criagdo de novas instituigées,
principalmente em paises em desenvolvimento, contribuiu muito para este avanco.

No Brasil, entre 0os anos de 1999-2007 as matriculas duplicaram, passando de 2,3 para 4,8
milhdes. O Rio Grande do Sul neste mesmo periodo aumentou 59%, chegando a 345.029 alunos
matriculados. Entretanto, os jovens brasileiros ainda tém pouco acesso na Educagédo Superior. Em
2005, 25% do total das matriculas no Ensino Superior sdo de alunos que estdo na faixa de 18 a 29
anos. Este indice é baixo se comparado a alguns paises da América Latina, como a Argentina (65%),
Chile (48%), Uruguai (45%).

A expansdo das matriculas ndo é a mesma entre as redes publicas e privada. No Brasil,
neste mesmo periodo, as matriculas da rede privada cresceram 137%, enquanto que na rede publica

49%. Atualmente no Rio Grande do Sul o setor privado é responsével por 84% das institui¢des.

Abaixo, seguem informacdes a respeito do percentual de matriculas na Educacao Superior do
Rio Grande do Sul, bem como um demonstrativo da evolugdo de matriculas entre os anos de 1999 e
2007 no Estado:

Disponivel em http://www.estado.rs.gov.br/.

Disponivel em http://www.scp.rs.gov.br/atlas/atlas.asp?menu=477.

Disponivel em http://www.inep.gov.br/basica/censo/Escolar/Sinopse/sinopse.asp.
Disponivel em http://www.educacao.rs.gov.br/pse/htmli/estatisticas.jsp.
Disponivel em http://www.inep.gov.br/superior/censosuperior/sinopse/default.asp.
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Matriculas na Educacédo Superior no RS, por tipo de instituicdo — 2007°

Evolucéo das matriculas na Educacdo Superior no RS - 1999 a 2007

2.3 Contexto educacional

Justificativa

O Curso Superior de Tecnologia em Marketing forma tecnélogos - profissionai de nivel
superior focados no mercado - em um periodo relativamente curto, de dois ou trés anos no maximo,
para acompanhar a agilidade dos avancos da pesquisa tecnoldgica. Em funcdo disso, a ESADE
propde, como principio pedagogico, dar condicdes ao estudante de aprender a aprender,
estimulando-o a adotar os principios da educacdo continuada ao longo da vida e preparando-o para o
dinamismo da sociedade e da &rea técnica e tecnolégica.

O Brasil € um pais de extensdo continental com regiées diferenciadas em termos de
desenvolvimento. Para levar o progresso para todas essas localidades € preciso a adogdo de uma
politica nacional de formacé&o rapida, eficaz e eficiente.

O Curso de Tecnologia em Marketing, através de sua proposta, prepara o futuro profissional
com as competéncias necesséarias ao exercicio pleno de suas fungbes. A estrutura do curriculo
organizada em modulos, como forma de estimular a autonomia e a interdisciplinaridade do curriculo,
proporciona ao estudante as condic6es necessérias para as atividades empreendedora, inovadora e
auto-suficiente. Nos laboratorios, na biblioteca, e nas empresas conveniadas com a ESADE, o
estudante podera realizar as praticas simuladas ou reais que o preparardo para um efetivo trabalho
apo6s as formacgoes intermediarias, quando o educando estard qualificado apds a formagédo integral
como Tecnologo em Marketing.

A ESADE concebe a avaliagdo como acgédo ética, portanto diagndstica e formativa. Por essa
visdo, o aluno sera participe do processo e responsavel pelo seu resultado. Dessa forma, tanto aluno

como professor serdo agentes educativos e parceiros. Reconhecendo-se como ator, 0 aluno devera

Disponivel em http://www.scp.rs.gov.br/atlas/atlas.asp?menu=484.



perceber o valor do outro e da responsabilidade que tem na construcdo de uma sociedade mais justa,
sem desvalorizar a ajuda de qualquer pessoa, seja ela 0 seu orientador ou alguém que venha
sabiamente, oferecer-lhe apoio.

Um dos principais vetores de mudanga € o desenvolvimento da ciéncia e da tecnologia. No
caso especifico da tecnologia, chega-se mesmo a afirmar que a mesma esta tdo presente no nosso
dia-a-dia, que vem transformando nosso modo de pensar, de sentir e de agir; de qualquer forma, vem
alterando muitos de nossos habitos e valores. A tecnologia acabou atingindo até nossos padrbes
mais intimos de comportamento individual ou coletivo.

E verdade que, desde a revolucdo cientifica do século XVI o desenvolvimento tecnologico
dependeu do desenvolvimento cientifico alcancado; a ciéncia forneceu as bases do conhecimento
para as elaboracdes tecnoldgicas. Como se observa, a tecnologia passa a constituir relevante
diferencial de desenvolvimento econémico e social das na¢Bes. Por um lado, proporciona melhoria de
condicdes de vida das populacdes; por outro, agrava e acentua a desigualdade entre paises e povos
criadores e detentores de tecnologia e outros simples compradores e usuarios de patentes e produtos
tecnologicamente avangados.

Dessa forma, é importante conhecer e destacar os campos e limites de geracgéo, difuséo,
dominio, transferéncia, aplicacdo e reproducdo de tecnologia. E isto que fara a diferenca neste
chamado “século do conhecimento”. A partir de meados deste século, entretanto, ganham corpo duas
mudancas essenciais nesse contexto. Os novos modos de organizagdo da producdo, combinados
com as crescentes inovagfes tecnoldgicas, requerem que todos os trabalhadores contem com
escolaridade béasica e com adequada e continua qualifica¢éo profissional.

Além disso, um novo profissional passa a ser demandado pelo mercado: o tecn6logo. Embora
tenha pontos de atuacéo profissional situados nas fronteiras de atuacao do técnico e do bacharel, o
tecnélogo tem uma identidade prépria e especifica em cada area de atividade econbmica e esta
sendo cada vez mais requerido pelo mercado de trabalho em permanente ebulicdo e evolugéo.

A qualificagdo da méo-de-obra é uma exigéncia nas economias modernas. No Brasil, o nivel
de escolaridade é tradicionalmente baixo, apesar da expansdo do tempo de instru¢cdo nos ultimos
anos. A educacéo torna-se cada vez mais uma condi¢cdo necesséria para o emprego da mao-de-obra,
a oferta de trabalho tende a estar mais identificada com a busca de maior qualificagédo profissional. A
escolaridade passa a ser um recurso inadiavel de elevacdo da qualidade da m&o-de-obra, ja que ha
correlacéo direta entre baixa escolaridade e baixa qualidade ocupacional.

Acresce a tudo isso a metodologia do “aprender a aprender” que se define como o caminho
capaz de desenvolver as habilidades e competéncias necessérias a solucéo dos problemas advindos
da constante mudanca da sociedade e a construgao de um mundo melhor. Sendo o aluno agente de

sua propria formacdo e capaz de educar-se sempre, sabera responsabilizar-se, de forma madura e



consciente, por todas as acbBes que ira realizar, assumindo o seu papel na sociedade,
engrandecendo-a e tornando-a mais pacifica.

Os cursos de formacédo de Tecnodlogos, especificamente o Curso Superior de Tecnologia em
Marketing da ESADE, apoiado pelo seu curriculo, propde-se a contribuir, efetivamente, com a
qualificacdo dos profissionais de Marketing nos seus diversos vieses, ampliando sua parcela de
participagdo como agente transformador e reforcando seu comprometimento, principalmente, com a
cidade de Porto Alegre e regido metropolitana, mas possibilitando-o ampliar os espacos de atuacéo
para outras comunidades e realidades.

Os objetivos desse curso justificam-se, principalmente, ao empreender seus esforcos
construtivos na articulagédo entre a formagéo tecnolégica e humanistica do individuo, como base para
a formacao integral de um profissional responsével e alinhado com as necessidades do mundo do
trabalho e dos negécios. Esta concepcdo tem por base o desenvolvimento de competéncias e
habilidades, sintetizada no conhecer, fazer, ser e conviver, indispensaveis ao profissional no século
XXI.

Para isto, faz-se necessario construir uma pedagogia que aceite os desafios da Educagéo
Profissional contemporanea, compreendendo uma abordagem reflexiva e problematizadora das
diferentes realidades vivenciadas pelos protagonistas deste processo.

A insercdo das tecnologias, de resultados competitivos com ética e responsabilidade nas
organizagfes aumenta a demanda por solugdes criativas e rentaveis. Esta conjuntura tem levado a
um consideravel aumento na procura por formacéo especifica da area de Gestao e de Marketing nos
mais diversos setores da economia. .

Dessa forma o profissional de Marketing tem diante de si um campo de trabalho que tem
aumentado consideravelmente nos ultimos anos devido a fatores como a globalizacdo da economia e
expansdo das grandes corporacdes, ao surgimento de servicos e processos cada vez mais
especificos e especializados nos diversos segmentos do Marketing.

Segundo o Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica — IBGE - a cidade de Porto Alegre
tem uma populacdo de 1.436.123 pessoas, sendo que 51.319 vd@o concluir o ensino médio e
ingressar para uma Faculdade. Porto Alegre conta com 90.077 empresas dos mais diversos setores
da economia no ambito publico e privado, assim, proporcionando maiores oportunidades para
profissionais qualificados, facilitado pela possibilidade de atender a demandas independentes da

localizacéo fisica da empresa.

Sintese das Informacoes sobre Porto Alegre

Estimativa da Populacdao 2009
Populacdo estimada 1.436.123 pessoas



Base Territorial
Area da unidade territorial

Representagdo Politica 2006

Eleitorado

Produto Interno Bruto dos Municipios 2007

PIB per capita

Ensino - matriculas, docentes e rede escolar 2009

Matricula - Ensino fundamental - 2009

Matricula - Ensino médio - 2009

Docentes - Ensino fundamental - 2009

Docentes - Ensino médio - 2009

Servicos de Saude 2005

Estabelecimentos de Saude SUS

Estatisticas do Registro Civil 2008

Nascidos vivos - registrados - lugar do registro

Finangas Puablicas 2008

Receitas orgamentarias realizadas - Correntes

Despesas orcamentarias realizadas - Correntes

Valor do Fundo de Participacdao dos Municipios - FPM

497

1.019.126

23.534

190.005

51.319

8.777

3.281

188

21.601

2.863.979.250,00

2.515.659.166,00

133.773.590,80

Estatisticas do Cadastro Central de Empresas 2008

NUmero de unidades locais

Pessoal ocupado total

Fonte: IBG - Diretoria de Pesquisa e Estatisticas
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780.549

Km?2
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Reais
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Matriculas

Docentes

Docentes

estabelecimentos

pessoas

Reais

Reais

Reais

Unidades

Pessoas



Com a abertura econdmica, que teve seu inicio em 1991, as empresas passaram a ter
necessidade de aumentar a produtividade e a qualidade de seus produtos e servicos. As empresas
que nao possuem capacidade competitiva perdem espaco, sendo substituidas pelas mais eficientes
ou pelo aumento das importag6es dos produtos no qual o pais € menos eficiente.

O Rio Grande do Sul esta situado numa regido com forte vocagédo para o comércio exterior.
Sabe-se que o sucesso de uma empresa num ambiente de alta competicdo depende da aplicacdo de
técnicas adequadas de marketing por isso mesmo recomenda-se a o Curso de Tecnélogo em
Marketing, uma vez que o sistema universitario local ja coloca no mercado um grande nimero de
profissionais de alta geréncia. A lacuna é exatamente fortalecer o escaldo médio de marketing de
modo a dar mais seguranca operacional e estratégica ao empresario local.

Existe no Rio Grande do Sul um grande nimero de pequenas e médias empresas que foram
criadas para atender o fornecimento de produtos e insumos para grandes empresas de cunho
internacional, como montadoras de veiculos, de maquinas e implementos agricolas, calcados entre
outros. S@o exatamente estas empresas que tem necessidade de contar com profissionais
capacitados e habilitados a competir com eficiéncia no mercado global. O profissional de Marketing
da ESADE estara apto a desenvolver planos de Marketing mercadolégicos e institucionais para
grandes corporacdes, médias e pequenas empresas.

Conforme o Servigo Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas - SEBRAE, a
estratificacdo das empresas segundo tamanho tem adotado como critério o nidmero de pessoas
ocupadas e o valor da receita/faturamento. A op¢do entre essas variaveis tem refletido, em boa
medida, o propdésito da classificagdo. Toma-se como base esta classificacdo do Servico Brasileiro de
Apoio as Micro e Pequenas Empresas - SEBRAE - relativa a empresas, que associa a micro empresa
a faixa de 1 a 19 pessoas ocupadas, a pequena empresa a de 20 a 99 pessoas, a média empresa a
de 100 a 499 e considera como grande empresa aquela com 500 ou mais pessoas ocupadas.

Nesse contexto, € importante ressaltar a iniciativa de criagdo do Curso Superior Tecnoldgico
de Marketing através de convénios com o governo, entidades representativas do empresariado e da
comunidade técnico-cientifica.

Abaixo segue uma tabela com o nimero representativo de empresas do Rio Grande do Sul
por setores da economia e 0 nimero de pessoas contratadas e a média do salario. O estudante do
Curso Superior Tecnol6gico de Marketing da ESADE, a partir do segundo médulo ja estara apto a
trabalhar em qualquer um destes setores elaborando utilizando as técnicas e as estratégias de

Marketing desenvolvidas ao longo do Curso.

Estatisticas do Cadastro Central de Empresas 2008 — Rio Grande do Sul

Agricultura, pecuaria, producéo florestal, pesca e aquicultura - Nimero de unidades

2 g 2.868 Jnidades
locais grafico
Agricultura, pecuéaria, producdao florestal, pesca e aquicultura - Pessoal ocupado total
28.775 Pessoas

grafico


http://www.ibge.gov.br/estadosat/grafico_regiao.php?tema=estruturaempresarial2008&codv=V01&unidv=Unidades&uf=43&descv=Agricultura%2C+pecu%E1ria%2C+produ%E7%E3o+florestal%2C+pesca+e+aquicultura+-+N%FAmero+de+unidades+locais
http://www.ibge.gov.br/estadosat/grafico_regiao.php?tema=estruturaempresarial2008&codv=V02&unidv=Pessoas&uf=43&descv=Agricultura%2C+pecu%E1ria%2C+produ%E7%E3o+florestal%2C+pesca+e+aquicultura+-+Pessoal+ocupado+total

Agricultura, pecuaria, producéo florestal, pesca e aquicultura - Pessoal ocupado

assalariado gréfico

Agricultura, pecuéria, producgao florestal, pesca e aquicultura - Salarios e outras

remuneracdes gréﬁco

Agricultura, pecuaria, producao florestal, pesca e aquicultura - Salario médio mensal
gréafico

IndUstrias extrativas - Nimero de unidades locais gréfico

IndUstrias extrativas - Pessoal ocupado total gl’é_fiCO

IndUstrias extrativas - Pessoal ocupado assalariado gl’é_fiCO
IndUstrias extrativas - Salarios e outras remuneragdes gréfico
Industrias extrativas - Salario médio mensal gréfico

Industrias de transformacgé&o - Nimero de unidades locais gréfico
Industrias de transformacéo - Pessoal ocupado total gréfico
Industrias de transformacéo - Pessoal ocupado assalariado gréfico
Industrias de transformacéo - Salarios e outras remuneragées _qréfico
Industrias de transformacéo - Salario médio mensal gréfico
Eletricidade e gas - Nimero de unidades locais gréfico

Eletricidade e gas - Pessoal ocupado total gréfico

Eletricidade e gas - Pessoal ocupado assalariado gréfico

Eletricidade e gas - Salarios e outras remuneragdes gréfico

Eletricidade e gas - Salario médio mensal gréfico

24.828

319.655

2,3

1.207
8.173
6.626
97.096
2,8
52.623
734.130
659.880
10.879.645
3,1

521
10.293
10.074
407.000

7,7

Agua, esgoto, atividades de gest&o de residuos e descontaminacdo - Nimero de unidades 1

locais gréfico

Agua, esgoto, atividades de gest&o de residuos e descontaminacéo - Pessoal ocupado

total grafico

Agua, esgoto, atividades de gest&o de residuos e descontaminagéo - Pessoal ocupado

assalariado gréfico

Agua, esgoto, atividades de gest&o de residuos e descontaminacg&o - Salarios e outras
remuneracdes gréfico

Agua, esgoto, atividades de gest&o de residuos e descontaminacg&o - Salario médio
mensal gréfico

Construc&o - Numero de unidades locais gréfico
Construcgéo - Pessoal ocupado total gréfico
Construcéo - Pessoal ocupado assalariado gréfico
Construcéo - Salarios e outras remuneragdes gréfico

Construcéo - Salario médio mensal gm

Comércio, reparacao de veiculos automotores e motocicletas - Nimero de unidades
locais gréfico

Comeércio, reparacao de veiculos automotores e motocicletas - Pessoal ocupado total
gréafico

Comeércio, reparacao de veiculos automotores e motocicletas - Pessoal ocupado

assalariado gréfico

Comeércio, reparacao de veiculos automotores e motocicletas - Salarios e outras

remuneragdes gréﬁco

Comeércio, reparacao de veiculos automotores e motocicletas - Salario médio mensal

18.906

17.946

414.708

4,4

12.764
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95.160
1.179.011

2,5
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http://www.ibge.gov.br/estadosat/grafico_regiao.php?tema=estruturaempresarial2008&codv=V03&unidv=Pessoas&uf=43&descv=Agricultura%2C+pecu%E1ria%2C+produ%E7%E3o+florestal%2C+pesca+e+aquicultura+-+Pessoal+ocupado+assalariado
http://www.ibge.gov.br/estadosat/grafico_regiao.php?tema=estruturaempresarial2008&codv=V04&unidv=Mil%20Reais&uf=43&descv=Agricultura%2C+pecu%E1ria%2C+produ%E7%E3o+florestal%2C+pesca+e+aquicultura+-+Sal%E1rios+e+outras+remunera%E7%F5es
http://www.ibge.gov.br/estadosat/grafico_regiao.php?tema=estruturaempresarial2008&codv=V05&unidv=Sal%E1rios%20m%EDnimos&uf=43&descv=Agricultura%2C+pecu%E1ria%2C+produ%E7%E3o+florestal%2C+pesca+e+aquicultura+-+Sal%E1rio+m%E9dio+mensal
http://www.ibge.gov.br/estadosat/grafico_regiao.php?tema=estruturaempresarial2008&codv=V06&unidv=Unidades&uf=43&descv=Ind%FAstrias+extrativas+-+N%FAmero+de+unidades+locais
http://www.ibge.gov.br/estadosat/grafico_regiao.php?tema=estruturaempresarial2008&codv=V07&unidv=Pessoas&uf=43&descv=Ind%FAstrias+extrativas+-+Pessoal+ocupado+total
http://www.ibge.gov.br/estadosat/grafico_regiao.php?tema=estruturaempresarial2008&codv=V08&unidv=Pessoas&uf=43&descv=Ind%FAstrias+extrativas+-+Pessoal+ocupado+assalariado
http://www.ibge.gov.br/estadosat/grafico_regiao.php?tema=estruturaempresarial2008&codv=V09&unidv=Mil%20Reais&uf=43&descv=Ind%FAstrias+extrativas+-+Sal%E1rios+e+outras+remunera%E7%F5es
http://www.ibge.gov.br/estadosat/grafico_regiao.php?tema=estruturaempresarial2008&codv=V10&unidv=Sal%E1rios%20m%EDnimos&uf=43&descv=Ind%FAstrias+extrativas+-+Sal%E1rio+m%E9dio+mensal
http://www.ibge.gov.br/estadosat/grafico_regiao.php?tema=estruturaempresarial2008&codv=V11&unidv=Unidades&uf=43&descv=Ind%FAstrias+de+transforma%E7%E3o+-+N%FAmero+de+unidades+locais
http://www.ibge.gov.br/estadosat/grafico_regiao.php?tema=estruturaempresarial2008&codv=V12&unidv=Pessoas&uf=43&descv=Ind%FAstrias+de+transforma%E7%E3o+-+Pessoal+ocupado+total
http://www.ibge.gov.br/estadosat/grafico_regiao.php?tema=estruturaempresarial2008&codv=V13&unidv=Pessoas&uf=43&descv=Ind%FAstrias+de+transforma%E7%E3o+-+Pessoal+ocupado+assalariado
http://www.ibge.gov.br/estadosat/grafico_regiao.php?tema=estruturaempresarial2008&codv=V14&unidv=Mil%20Reais&uf=43&descv=Ind%FAstrias+de+transforma%E7%E3o+-+Sal%E1rios+e+outras+remunera%E7%F5es
http://www.ibge.gov.br/estadosat/grafico_regiao.php?tema=estruturaempresarial2008&codv=V15&unidv=Sal%E1rios%20m%EDnimos&uf=43&descv=Ind%FAstrias+de+transforma%E7%E3o+-+Sal%E1rio+m%E9dio+mensal
http://www.ibge.gov.br/estadosat/grafico_regiao.php?tema=estruturaempresarial2008&codv=V16&unidv=Unidades&uf=43&descv=Eletricidade+e+g%E1s+-+N%FAmero+de+unidades+locais
http://www.ibge.gov.br/estadosat/grafico_regiao.php?tema=estruturaempresarial2008&codv=V17&unidv=Pessoas&uf=43&descv=Eletricidade+e+g%E1s+-+Pessoal+ocupado+total
http://www.ibge.gov.br/estadosat/grafico_regiao.php?tema=estruturaempresarial2008&codv=V18&unidv=Pessoas&uf=43&descv=Eletricidade+e+g%E1s+-+Pessoal+ocupado+assalariado
http://www.ibge.gov.br/estadosat/grafico_regiao.php?tema=estruturaempresarial2008&codv=V19&unidv=Mil%20Reais&uf=43&descv=Eletricidade+e+g%E1s+-+Sal%E1rios+e+outras+remunera%E7%F5es
http://www.ibge.gov.br/estadosat/grafico_regiao.php?tema=estruturaempresarial2008&codv=V20&unidv=Sal%E1rios%20m%EDnimos&uf=43&descv=Eletricidade+e+g%E1s+-+Sal%E1rio+m%E9dio+mensal
http://www.ibge.gov.br/estadosat/grafico_regiao.php?tema=estruturaempresarial2008&codv=V21&unidv=Unidades&uf=43&descv=%C1gua%2C+esgoto%2C+atividades+de+gest%E3o+de+res%EDduos+e+descontamina%E7%E3o+-+N%FAmero+de+unidades+locais
http://www.ibge.gov.br/estadosat/grafico_regiao.php?tema=estruturaempresarial2008&codv=V22&unidv=Pessoas&uf=43&descv=%C1gua%2C+esgoto%2C+atividades+de+gest%E3o+de+res%EDduos+e+descontamina%E7%E3o+-+Pessoal+ocupado+total
http://www.ibge.gov.br/estadosat/grafico_regiao.php?tema=estruturaempresarial2008&codv=V23&unidv=Pessoas&uf=43&descv=%C1gua%2C+esgoto%2C+atividades+de+gest%E3o+de+res%EDduos+e+descontamina%E7%E3o+-+Pessoal+ocupado+assalariado
http://www.ibge.gov.br/estadosat/grafico_regiao.php?tema=estruturaempresarial2008&codv=V24&unidv=Mil%20Reais&uf=43&descv=%C1gua%2C+esgoto%2C+atividades+de+gest%E3o+de+res%EDduos+e+descontamina%E7%E3o+-+Sal%E1rios+e+outras+remunera%E7%F5es
http://www.ibge.gov.br/estadosat/grafico_regiao.php?tema=estruturaempresarial2008&codv=V25&unidv=Sal%E1rios%20m%EDnimos&uf=43&descv=%C1gua%2C+esgoto%2C+atividades+de+gest%E3o+de+res%EDduos+e+descontamina%E7%E3o+-+Sal%E1rio+m%E9dio+mensal
http://www.ibge.gov.br/estadosat/grafico_regiao.php?tema=estruturaempresarial2008&codv=V26&unidv=Unidades&uf=43&descv=Constru%E7%E3o+-+N%FAmero+de+unidades+locais
http://www.ibge.gov.br/estadosat/grafico_regiao.php?tema=estruturaempresarial2008&codv=V27&unidv=Pessoas&uf=43&descv=Constru%E7%E3o+-+Pessoal+ocupado+total
http://www.ibge.gov.br/estadosat/grafico_regiao.php?tema=estruturaempresarial2008&codv=V28&unidv=Pessoas&uf=43&descv=Constru%E7%E3o+-+Pessoal+ocupado+assalariado
http://www.ibge.gov.br/estadosat/grafico_regiao.php?tema=estruturaempresarial2008&codv=V29&unidv=Mil%20Reais&uf=43&descv=Constru%E7%E3o+-+Sal%E1rios+e+outras+remunera%E7%F5es
http://www.ibge.gov.br/estadosat/grafico_regiao.php?tema=estruturaempresarial2008&codv=V30&unidv=Sal%E1rios%20m%EDnimos&uf=43&descv=Constru%E7%E3o+-+Sal%E1rio+m%E9dio+mensal
http://www.ibge.gov.br/estadosat/grafico_regiao.php?tema=estruturaempresarial2008&codv=V31&unidv=Unidades&uf=43&descv=Com%E9rcio%2C+repara%E7%E3o+de+ve%EDculos+automotores+e+motocicletas+-+N%FAmero+de+unidades+locais
http://www.ibge.gov.br/estadosat/grafico_regiao.php?tema=estruturaempresarial2008&codv=V32&unidv=Pessoas&uf=43&descv=Com%E9rcio%2C+repara%E7%E3o+de+ve%EDculos+automotores+e+motocicletas+-+Pessoal+ocupado+total
http://www.ibge.gov.br/estadosat/grafico_regiao.php?tema=estruturaempresarial2008&codv=V33&unidv=Pessoas&uf=43&descv=Com%E9rcio%2C+repara%E7%E3o+de+ve%EDculos+automotores+e+motocicletas+-+Pessoal+ocupado+assalariado
http://www.ibge.gov.br/estadosat/grafico_regiao.php?tema=estruturaempresarial2008&codv=V34&unidv=Mil%20Reais&uf=43&descv=Com%E9rcio%2C+repara%E7%E3o+de+ve%EDculos+automotores+e+motocicletas+-+Sal%E1rios+e+outras+remunera%E7%F5es

gréfico

Transporte, armazenagem e correio - N0dmero de unidades locais gréfico
Transporte, armazenagem e correio - Pessoal ocupado total gréfico
Transporte, armazenagem e correio - Pessoal ocupado assalariado gréfico

Transporte, armazenagem e correio - Salérios e outras remuneracgdes graflco
Transporte, armazenagem e correio - Salario médio mensal graflco

Alojamento e alimentacéo - Nimero de unidades locais gl’é_fiCO
Alojamento e alimentac&o - Pessoal ocupado total gréfico
Alojamento e alimentac&o - Pessoal ocupado assalariado gréfico
Alojamento e alimentagdo - Salarios e outras remuneragdes gréfico

Alojamento e alimentac&o - Salario médio mensal gréfico

Informac&o e comunicag&o - Nimero de unidades locais gréfico
Informac&o e comunicagéo - Pessoal ocupado total gréfico
Informac&o e comunicagao - Pessoal ocupado assalariado gréfico
Informacdo e comunicacéo - Salarios e outras remuneracdes gréfico

Informac&o e comunicagéo - Salario médio mensal graflco
Atividades financeiras, de seguros e servigos relacionados - Nimero de unidades locais

gréafico

Atividades financeiras, de seguros e servigos relacionados - Pessoal ocupado total

gréafico
Atividades financeiras, de seguros e servicos relacionados - Pessoal ocupado

assalariado gréfico
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Atividades financeiras, de seguros e servigos relacionados - Salario médio mensal
gréafico

Atividades imobiliarias - Namero de unidades locais gréfico

Atividades imobiliarias - Pessoal ocupado total gréfico

Atividades imobiliarias - Pessoal ocupado assalariado gréfico

Atividades imobiliarias - Salarios e outras remuneracdes gréfico

Atividades imobiliarias - Salario médio mensal gréfico

Atividades profissionais, cientificas e técnicas - Namero de unidades locais gréfico
Atividades profissionais, cientificas e técnicas - Pessoal ocupado total gréfico
Atividades profissionais, cientificas e técnicas - Pessoal ocupado assalariado gréfico
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grafico
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http://www.ibge.gov.br/estadosat/grafico_regiao.php?tema=estruturaempresarial2008&codv=V35&unidv=Sal%E1rios%20m%EDnimos&uf=43&descv=Com%E9rcio%2C+repara%E7%E3o+de+ve%EDculos+automotores+e+motocicletas+-+Sal%E1rio+m%E9dio+mensal
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unidade de medida. NOTA 2: Os dados com menos de 3 (trés) informantes estdo desidentificados, apresentando a

expressao Néo disponivel, a fim de evitar a individualizagao da informacao.

Seguindo-se o fato de que a regido apresenta uma grande vocacdo empreendedora e
desenvolvimentista, e analisando os dados anteriormente apresentados, justifica-se plenamente a

viabilidade do Curso Superior de Tecnologia em Marketing, a ser ministrado pela ESADE

2.3.1 Objetivos do curso

Objetivo Geral
O curso Superior de Tecnologia em Marketing da ESADE, fundamentado em seu Projeto
Pedagdgico, tem como objetivo geral a formacédo de profissionais com sélidos conhecimentos tedricos
e préticos, voltados a apropriacdo, a utilizacdo das técnicas e a integralizacdo dos instrumentos de
Marketing para o desenvolvimento de estratégias competitivas para organiza¢des publicas e privadas,
a partir de um curriculo centrado no desenvolvimento de competéncias e habilidades em um
ambiente pedagogico caracterizado pela adogdo de alternativas metodologicas dindmicas e ativas,

onde o estudante é o protagonista do seu préprio aprendizado. Formar profissionais aptos a



coordenar e realizar atividades pertinentes a funcdo de gestor num ambiente onde as organizacdes
buscam flexibilidade, exceléncia e competitividade, oferecendo aos alunos as ferramentas conceituais

indispensaveis para sua capacitacdo e adaptacao necessarias nesse cenario.

Objetivos especificos
O Curso Superior de Tecnologia em Marketing, através de seu curriculo e de suas atividades

académicas possui 0s seguintes objetivos especificos de formagéo:

e Formar pessoas com capacitacdo técnica e profissional dindmica e atualizada, voltada
primordialmente ao desenvolvimento de produtos/servigos, processos e servigos com qualidade.

e Permitir ao estudante apropriar-se das competéncias exigidas para sua formacdo como, analista,
assessor e tecnologo em Marketing.

e Propiciar ao estudante a capacidade de adaptagdo, com flexibilidade, frente as constantes
transformacdes ocorridas no ambiente interno e externo das organizacdes no que tange ao
Marketing, suas técnicas e seus instrumentos.

e Despertar 0 estudante para o exercicio do raciocinio reflexivo, critico, analitico e l6gico que
possa ser utilizado na formulacdo de solugcBes de problemas praticos e reais no mundo do
trabalho.

e Formar profissionais competentes, éticos e com espirito empreendedor, capazes de perceber
mudancas e inovar, atuando como agentes de sua prépria histéria e da comunidade onde se
inserem.

e Estimular o estudante a estar em constante aprimoramento, isto é, aprender e continuar
aprendendo.

e  Proporcionar condi¢Bes para o estudante pensar e produzir alternativas que busquem a melhoria
da qualidade de vida da sociedade em contextos de inclusdo social, ética empresarial,
consciéncia com a preservagdo do meio-ambiente e o respeito a vida e a comunidade.

e Incentivar a producédo e a inovacgao cientifico-tecnoldgica por meio do ensino, pesquisa aplicada

e projetos de extensdo da ESADE.

2.3.2 Perfil profissional do egresso

O Curso Superior de Tecnologia em Marketing objetiva formar profissionais criticos, reflexivos,

éticos e pro-ativos, capazes de criar, empreender, analisar, planejar, gerenciar e executar



empreendimentos orientados para as caracteristicas e oportunidades locais, regionais e nacionais

visando a sintonia de interesses com seus publicos com ética e responsabilidade social.

Ao finalizar o Curso Superior Tecnoldgico de Marketing, os profissionais deverdo estar aptos ao

trabalho, de forma critica e reflexiva. Deverdo ser éticos e pré-ativos, capazes de criar, empreender,

planejar e gerenciar processos orientados para a satisfacdo dos desejos e necessidades dos clientes

elou consumidores, observando e antecipando as tendéncias, implementando novas idéias e

desenvolvendo produtos e servigos, e também:

Identificar riscos e oportunidades para desenvolvimento de novos produtos/servigos, dentro de um
mercado global.

Detectar novos mercados, aproveitando as oportunidades disponiveis, acompanhando a
concorréncia.

Utilizar os canais de vendas e a cadeia logistica como diferencial competitivo. Elaborar pesquisas
de Marketing, informando e subsidiando a implementagédo do plano de negécios com prazos e
metas.

Selecionar, executar e analisar pesquisa de mercado e de comunicacéo, interpretando a opinido, o
comportamento do consumidor e suas tendéncias, considerando o cenério econémico.
Desenvolver novos produtos e linhas de produtos, a partir de estudos de mercado e de viabilidade
econdmico-financeira.

Trabalhar de forma integrada com a area de vendas e demais setores da organizagdo, atuando
em equipes multidisciplinares, visando objetivos, prazos e metas dentro do composto de
marketing.

Criar estratégias de comunicacdo mercadolégica e institucional com foco nos resultados da
organizagdo nas diferentes midias.

Criar estratégias de comunicacéo interna, de motivacdo e de integracdo, mobilizando todos em
direcdo aos objetivos e resultados organizacionais.

Adaptar-se com facilidade as novas tendéncias da area de marketing local e global.

Estruturar equipes de trabalho e programar planos de vendas, pés-vendas e de relacionamento
com o cliente, tendo como foco nas metas e nos resultados do faturamento da organizacéo.
Desenvolver planos de Marketing estratégicos locais e globais para organizacdes publicas e
privadas, entidades de classe, organiza¢cdes ndo governamentais dos mais diversos setores.
Elaborar o planejamento estratégico de Marketing, definindo planos taticos e operacionais para
organizac8es publicas e privadas no ambito mercadolégico e institucional.

Atuar de forma articulada para minimizar os niveis de conflito e atritos entre os integrantes da
empresa e com o seu ambiente externo e interno.

Ter uma visdo sistémica do mundo ampla e atualizada que permita ao profissional compreender

as variaveis politicas, sociais, econdmicas, legais, culturais, tecnologicas e ecoldgicas do macro



ambiente, buscando implementar estratégias globais compativeis com a realidade ambiental,
numa perspectiva de adequacéo constante.
Além disso, algumas habilidades pessoais e interpessoais sao também objetivadas pelo
curriculo proposto, tais como:
e pensamento sistematico, reflexivo e critico,
e andlise critica de viabilidade de projetos,
e visdo holistica,
e capacidade de auto-aprendizagem,
e abertura a mudancgas,
e criatividade e iniciativa,
e trabalho cooperativo,
e capacidade de comunicacao,
e colaboragéo,
e pro-atividade,
e oOrganizagéo,
e atualizagdo constante,
e capacidade para a resolucdo de problemas individuais ou coletivos,
e capacidade de deciséo,
e abstracdo, representacdo e organizacdo da informacao,

e respeito e ética.

Os egressos deste Curso estardo capacitados, mediante a gestdo do Marketing, a atuar nas

seguintes classes de questdes relacionais e de conceito publico:

o Gerenciais e Administrativas

. Institucionais e organizacionais.

. Mercadoldgicas.

. Politico-partidarias e governamentais.
. Sociais.

o Artistico-Culturais

. Civicos e Religiosos

. Turisticos e Esportivos

As fungbes que os egressos poderdo desenvolver no mercado de trabalho:



e Assistente, assessor, técnico, analista, gestor de Marketing e superintendente de Marketing

nos mais diversos setores da economia e nas organizagdes publicas e privadas.

A capacidade de adaptacao do egresso a evolugdo da area:
e O egresso devera ser capaz de adaptar-se as mudancas de cenarios, tendo em vista as
competéncias adquiridas nas unidades curriculares, através de atividades tedrico-praticas, de

leitura e da redacéo critica, para a pesquisa e investigacdo académica e técnica, voltadas ao
Marketing nos ambitos mercadoldgico e institucional.

2.4 Numero de Vagas

O curso ir4 oferecer 50 vagas no turno da manhé, e 50 vagas no turno da noite por semestre,
totalizando 200 vagas ao ano.



2.5 Projeto Pedagogico do Curso: formacéao

O Projeto Pedagégico do curso de Superior de Tecnologia em Marketing, através da sua
estrutura curricular, esta organizado em maddulos, com certificacdo especifica, distribuidos ao longo
de 4 (quatro) semestres, totalizando 1.656 horas/aula, acrescidas de 100 horas de atividades
complementares, totalizando 1.756 horas.

A estrutura curricular do Curso Superior Tecnolégico de Marketing elaborada de forma
modular visa uma maior integracdo entre o Curso e a Comunidade Empresarial, intensificando o
relacionamento Instituicdo de Ensino/Empresa e reduz eventuais hiatos ente 0os ensinamentos
tedricos e praticos ministrados.

Os mddulos estéo sintonizados com os parametros do Cédigo Brasileiro de Ocupagéo (CBO).
Cada maddulo cursado agrega ao aluno competéncias crescentes na area profissional de Marketing,
construindo o perfil de conclusdo pretendido. Assim, o Curso certifica o aluno, favorecendo a
diversificacdo ou aprofundamento da qualificacdo profissional, multiplicando as possibilidades de
acesso ao trabalho e abrindo novas possibilidades de formagéo.

As unidades curriculares, ou disciplinas, dos Médulos | e Il foram projetadas para o estudante
apropriar-se de competéncias e de habilidades diretamente relacionadas com a inovagéo, o plano de
carreira profissional do aluno, a estatistica: como ferramenta estratégica do Marketing no que tange a
visibilidade dos resultados do Marketing, os fundamentos da Administracdo e da Economia, o
comportamento e o codigo de defesa do consumidor. No carater especifico do Curso o estudante é
preparado para utilizar e gerenciar os instrumentos e as técnicas de Marketing. Nestas unidades
curriculares o aluno devera analisar e aplicar estes conhecimentos nas organizacbes dos diversos
setores da economia nacional e internacional.

No Médulo 1l o estudante desenvolvera projetos empreendedores relacionados as areas de
Vendas, Merchandising, Negoécios Eletrdnicos, Logistica, Canais de Distribui¢cdo, Produtos, Preco e
Comunicacao, qualificando-o para atuar como assessor de Marketing. No Mddulo V, o estudante
trabalhara a metodologia planejamento estratégico de Marketing para pequenas, médias e grandes
empresas do setor publico e privado. Também serdo trabalhadas as estratégicas do Marketing
Empresarial, Marketing Institucional, Marketing para os Negécios Internacionais, Relacionamento e
Contemporéaneo; qualificando-o como Tecno6logo em Marketing.

Ao concluir os Modulos | e 1l (864 horas), o estudante obtera a Certificacdo de Qualificacdo
Profissional de Analista de Marketing. Ao finalizar os Modulos |, Il e 1l (1.296 horas), o estudante

obtera a Certificagdo de Qualificacéo Profissional de Assessor de Marketing. E ao término do Médulo



IV (1.728 horas), juntamente com a conclusdao das Atividades Complementares (100 horas), o

estudante recebera o diploma de Tecnélogo em Marketing.



2.5.1 Representacdo gréfica de um perfil de formacéo

Fundamentos da Administragao
72h

Empreendedorismo
72h

Inovagao
72h

Estratégias de
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72h
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72h
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72h 72h 72h 36h
Marketing Pessoal Gestéo dos Gestdo de Estratégias
7gh Canais de Vendas e de Logistica Midias Impressas e Eletronicas Contemporaneas de Marketing
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Estatistica L Negécios Eletronicos Marketing para Pequenas,
Merchandising e de Vendas . .
72h 36h (e-Commerce e e-Business) Médias e Grandes Empresas
36h 72h
Comportamento, Cédigo de Gestdo de
Defesa e Direitos do Consumidor Franquias, FusGes e Parcerias
36h Estratégicas
36h
432h 432h 432h 360
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Qualificagao Profissional - Qualificagao Profissional -
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2.5.2 Curriculo Pleno do curso

MODULOS |UNIDADES CURRICULARES CREDITOS CH
Modulo | Fundamentos de Administragao 4 72
Fundamentos da Economia 4 72
Introducdo ao Marketing 4 72
[Tecnologia e Gestéo da Informagéo 4 72
Marketing Pessoal 4 72
Estatistica 4 72
24 432
Modulo 1l Empreendedorismo 4 72
IAdministracdo Estratégica 4 72
Gestéo de Pesquisas em Comunicacédo e Marketing 4 72
Gestédo do Composto Promocional 4 72
Gestéo dos Canais de Vendas e de Logistica 4 72
Gestéo de Merchandising e de Vendas 2 36
Comportamento, Codigo de Defesa e Direitos do Consumidor 2 36
24 432
Certificagdo de Qualificagédo Profissional — 48 864
Analista de Marketing
Modulo 1l Inovacéo 4 72
Desenvolvimento e Geréncia de Produtos e Servigos 4 72
Gestao de Precos e de Custos 4 72
Gestéo de Posicionamento e de Marcas 4 72
Gestao de Midias Impressa e Eletronica 4 72|
Gestao de Negdcios Eletronicos (e-Commerce e e-Business) 2 36|
Gestao de Franquias, Fusdes e Parcerias Estratégicas 2 36|
24 432
Certificagao de Qualificagdo Profissional — 72 72 1.296)
Assessor de Marketing
Modulo IV [Estratégias de Marketing Empresarial 4 72
Estratégias de Marketing para os Negdécios Internacionais 4 72
Estratégias de Marketing Institucional 4 72
Estratégias de Marketing de Relacionamento 2 36|
Estratégias Contemporaneas de Marketing 2 36
Planejamento e Gestdo de Marketing para Pequenas, Médias e Grandes Empresas 4 72
20 360
Total de Horas aula 92 1.656}
IAtividades Complementares 100
Diploma de Tecn6logo em Marketing 1.1756)




2.5.3 Contelidos curriculares

As unidade curriculares do Curso Superior de Tecnologia em Marketing priorizam as
atividades praticas e trabalhos em equipe, disponibilizando laboratérios e equipamentos atualizados e
com a infra-estrutura adequada e compativel com os requisitos e exigéncias de performance e
qualidade.

Também estdo priorizados o desenvolvimento de projetos e a pratica, onde o estudante
aplicard as competéncias e habilidades desenvolvidas nas aulas para resolucédo de diversos tipos de
problemas relacionados a gestéo e estratégias de Marketing, de uma forma mais abrangente, com as
areas de Administracdo de Negocios e Comunicagao.

Dessa forma, o Curriculo do Curso Superior de Tecnologia em Marketing apresenta um
curriculo que cumpre, de forma transversal, todos os objetivos propostos para o curso, organizados
por médulos de certificagdo, com nucleos de formacdo bem identificados e organizados de acordo
com as bases tecnoldgicas propostas para cada disciplina.

Os médulos de formacao do curriculo séo:

e Basica: Fundamentos de Administracdo, Introducdo ao Marketing, Tecnologia e Gestao

da Informacéo, Fundamentos de Economia, Administracdo Estratégica. Com um total de
360 horas, consistindo em 15 % da carga-horaria total do curso.

e Técnica: Gestdo de Pesquisas em Comunicacdo e Marketing, Gestdo dos Canais de
Vendas e de Logistica, Gestdo de Merchandising e de Vendas, Comportamento, Cédigo
de Defesa e Direitos do Consumidor, Gestdo de Precos e de Custos, Gestao de Midias
Impressa e Eletronica, Gestdo de Negdcios Eletrdnicos (e-Commerce e e-Business),
Gestdo de Franquias e FusOes e Parcerias Estratégicas,. Com um total de 464 horas
consistindo em 33%.

e Profissionalizante: Gestdo do Composto Promocional, Desenvolvimento e Geréncia de
Produtos e Servicos, Gestéo de Posicionamento e de Marcas, Estratégias de Marketing
Empresarial, Estratégias de Marketing para os Negdcios Internacionais, Estratégias de
Marketing Institucional, Estratégias de Marketing de Relacionamento, Estratégias
Contemporaneas de Marketing e Planejamento e Gestdo de Marketing para Pequenas,
Médias e Grandes Empresas. Com total de 638, consistindo 45% da carga-horaria total
do curso.

e Geral: Inovacdo, Marketing Pessoal, Estatistica e Empreendedorismo. Com total de 288,
consistindo 15% da carga-horéria total do curso.

Atividades de pratica profissional: Atividades complementares. Com total de 100 horas,

consistindo em 5% da carga-horaria total do curso.



2.5.4 Ementéario

Mddulo |

Fundamentos de Administracéo

Bases tecnoldgicas

e Conteudo, campo e objeto de estudo da Administracdo, Administragdo na sociedade moderna e
o papel do administrador. Os tipos de organizacdo onde o profissional de Marketing
desempenha seu papel.

e Contextualizacdo das areas funcionais existentes nas organizagdes enfocando as funcgdes
administrativas e de decisdo. (Financas, Marketing, Recursos Humanos, Logistica, Produgéo e
Materiais)

¢ O Processo Administrativo:

e O Planejamento (finalidades, etapas do processo, planejamento estratégico, tatico e
operacional)

¢ A Organizacao (principios fundamentais, departamentaliza¢éo, modelos de organizacéo)

e A Direcao (motivacao, lideran¢a, grupos, comunicacao)

e O Controle

e Processo decisério (tipos de decisbes, racionalidade limitada, etapas, técnicas que auxiliam a

tomada de decisdo).

Competéncias

e Conhecer os diferentes tipos de organizagao.

e Pensar nas organizacdes de forma sistémica e identificar as partes que as comp&em.

e solucionar problemas.

e Decidir de forma racional e eficaz, empregando as técnicas mais adequadas para cada etapa
do processo de decisédo das organizagdes.




e Compreender o processo de administrar organizacdes e identificar as suas principais funcdes
organizacionais e administrativas.
e Analisar 0 que as organizacfes realizam em termos de processo administrativo (planejar,

organizar, dirigir e controlar) e de processo decisorio.

Habilidades

e Conhecer os componentes de um processo administrativo e sua interacdo com as habilidades
requeridas de um profissional da &rea de administracao e de Marketing.

e Integrar e gerir os quatro passos do processo administrativo: planejamento, organizacao,
direcdo e controle e finalmente o processo decisdrio como uma pratica que perpassa todas as
acOes desenvolvidas dentro de cada uma das areas.

Bibliografia

Béasica
e PIERCE, Jon L. & NEWSTROM, John W. A Estante do Administrador: um mosaico de visdes
contemporéneas. Porto Alegre: Bookman, 2002.

e CHIAVENATO, I. Administracao: teoria, processo e préatica. Sdo Paulo: Makron Books, 2003.

Complementar

e CHIAVENATO, I. Administracdo nos novos tempos. Rio de Janeiro: Campus, 1999.

e DAFT, R. L. Teoria e projeto das organizacdes.. Rio de Janeiro: LTC, 1999.

e LACOMBE, F. e HEILBORN, G.. Administracdo: principios e tendéncias. Sdo Paulo: Saraiva,
2003.

e MONTANA, P.; CHARNOQV, B. Administracao. Sao Paulo: Saraiva, 1998.

e MORAES, A. M. P. de. Iniciacdo ao estudo da administragdo. S&o Paulo: Makron, 2001.



Fundamentos de Economia

Bases tecnologicas

e Teoria microeconémica tradicional: considera¢cfes sobre microeconomia,.

e Funcionamento do mercado

e Teoria da firma

e Custos e producgéo

e Estruturas de mercados

e Padrbes de concorréncia

e Teoria macroecondmica

e Indicadores de conjuntura e métodos de andlise: varidveis relevantes para a andlise de
conjuntura econdmica; principais conceitos empregados na andlise de conjuntura;
procedimentos de analise.

e Sistema institucional e as regras basicas que regulam a economia e condicionam a politica
econdmica.

e Desempenho macroeconbémico recente.

e Protecionismo e politica comercial

e Instrumentos de controle do comércio internacional

e Mercado de divisas e estruturas de balanco de pagamentos

e O sistema monetéario e financeiro Internacional

Competéncias

e Analisar e interpretar informages econdmicas, no &mbito interno e internacional.

e Pesquisar analisar e interpretar cenarios econémicos e sociais.

e Possuir uma visdo ampla sobre a complexidade que caracteriza os sistemas de comércio
interno e internacional.

e Estabelecer os objetivos da empresa baseados na andlise critica da micro e macroeconomia.

e Relacionar o desempenho dos indicadores econdmicos do Brasil no contexto da economia
nacional e mundial.

¢ Identificar as variaveis econémicas que influenciam diretamente as atividades de Marketing.




¢ Analisar o impacto da globalizacdo no ambiente sécio-econdmico.

Habilidades

e Compreender e interpretar artigos econdmicos publicados em revistas e periddicos,
especializados ou néo.

o Desenvolver uma visdo critica a respeito das informacdes veiculadas nos meios de
comunicacao, e por meio desta analisar as oportunidades e ameacgas para os negdécios da
empresa.

e Pesquisar informacgfes a respeito da economia nacional e internacional e do comércio entre
e intra-blocos.

o Entender sobre as estruturas de mercado e suas imperfei¢des.

e ldentificar, associar e compreender as variaveis que compdem a demanda e a oferta de bens
e produtos e suas correlacdes.

Bibliografia

Béasica

e GREMAUD A. P. et ali. Economia Brasileira Contemporénea. Editora Atlas. Sdo Paulo, 2002.
e PINHO, D.; VASCONCELLOS, Marco A. S. (Orgs.). Manual de economia. Sdo Paulo:
Saraiva, 2003.

Complementar

¢ KRUGMAN, Paul. R; OBSTFELD, Maurice. Economia internacional: teoria e politica. Sdo
Paulo: Makron, 1999.

e PASSOS, Carlos R.; NOGAMI, Otto. Principios de economia. Sdo Paulo: Pioneira, 2001.

e PINHO, D.; VASCONCELLOS, Marco A. S. (Orgs.). Manual de economia. S&o Paulo:
Saraiva, 2003.

e VASCONCELOS, M. A. S.. Economia micro e macro. Sdo Paulo: Atlas, 2001.

e VASCONCELLOS, M. A.; GARCIA, M. E. Fundamentos de economia. Sao Paulo: Saraiva,
2003.



Introducado ao Marketing

Bases tecnoldgicas

e Conceitos de marketing

e Visdo geral do marketing e seu papel nas organizacdes

e Orientacdes empresariais

e Composto de marketing (estratégia de produto, de distribuicdo, de preco e de promoc¢ao)
¢ Analise do ambiente e de oportunidades

o Estratégias de segmentacao e posicionamento

e Marketing de servicos

e Tendéncias em marketing

Competéncias

e Desenvolver a capacidade de visualizar e abordar situag6es gerenciais a partir do conceito de

marketing nas organizacdes.
e Saber decidir sobre produtos, prec¢os, distribuicdo e comunicacédo global.

e Capacidade de identificar um mix de marketing (produto, pre¢o, praga e propaganda) para um

mercado especifico através das bases de segmentacdo de mercado.

Habilidades

e Conhecer os principais conceitos de marketing.

e Entender o papel do Marketing nas organizacdes e na sociedade.

Bibliografia

Béasica




e CHURCHILL JUNIOR, G. A.; PETER, J. P. Marketing: criando valor para os clientes. Séo
Paulo: Saraiva, 2003.
e KOTLER, P. Administrac@o de marketing. S&o Paulo: Prentice-Hall, 2004.

Complementar

RICHERS, R. Marketing: uma viso brasileira. S&o Paulo: Negdcio, 2000.

e CZINKOTA, M. R. Marketing: as melhores praticas. Porto Alegre: Bookman, 2001.

e KOTLER, P. Marketing para o século XXI. Sdo Paulo: Futura, 2000.

e LOVELOCK, C.; WRIGHT, L. Servi¢cos: marketing e gestdo. Sdo Paulo: Saraiva, 2002.

e SHETH, J. N.; MITTAL, B.; NEWMAN, B. I. Comportamento do cliente: indo além do
comportamento do consumidor. 1.ed. S&o Paulo: Atlas, 2001.



Tecnologia e Gestédo da Informacé&o

Bases tecnoldgicas

e Visdo Sistémica da Organizacdo e a Gestdo de Processos Empresariais: resgate de
conceitos basicos
e Evolucao da Tecnologia de Informacéo (TI)
e Gestdo estratégica das organizagbes com o uso da informacgéo
e Gestédo do Conhecimento
e Tipologias de Sistemas de Informacéo:
- BD (Banco de dados) / SGBD (Sistemas Gerenciadores de Banco de dados) (Datamining
(mineracdo de dados)
- ERP (Enterprise Resource Planning)
- Workflow
- EDI (Eletronic Data Interchange)
- EIS (Enterprise Information System)
e Aplicagbes integradoras (correio eletrénico, agenda, videoconferéncia, etc.)
- As Empresas Virtuais
- E-business
- E-commerce

Competéncias

e Analisar sistemas de informacdo com base em conhecimentos tecnolégicos e administrativos.

e Desenvolver conhecimentos a cerca do fluxo de informacfes dentro de uma organizacdo bem
como, compreender a importancia da implantagdo, seguida de uma gestdo efetiva, de um
sistema de informagbes gerenciais.

e Auxiliar os profissionais das demais &reas a melhor compreender como os sistemas de

informac&o contribuem para as organizacgoes.




e Organizar, dirigir e controlar sistemas de informacdo que se adaptem aos objetivos
estratégicos das organizacgdes.

e Diagnosticar problemas a fim de propor melhorias nas organiza¢es. A partir disso, indicar e
implantar alternativas relacionadas a tecnologia de informacao.

e Aplicar os sistemas de informacéo por meio de projetos, da dindmica e gestédo de informacdes

em processos organizacionais.

Habilidades

¢ Discutir a importancia de um sistema de informacao para a estratégia de negdcio.

e Diferenciar e indicar o tipo de sistemas de informacdo que possa melhor atender as
necessidades da empresa.

e Utilizar os conceitos relacionados ao ciclo de vida dos sistemas de informagdo no
desenvolvimento de novos sistemas.

e Aplicar os conceitos de abordagem sistémica no desenvolvimento de sistemas de informacéo.

¢ Identificar como os sistemas de informac&o podem ser integrados.

e Conhecer os diferentes perfis profissionais da area de tecnologia da informacéo.

Bibliografia

Basica

e O'BRIEN, James A. Sistemas de informacéo e as decisdes gerenciais na era da internet.. Sdo
Paulo: Saraiva, 2007

e STAIR, Ralph M.; REYNOLDS, George W. Principios de sistemas de informag&o: uma
abordagem gerencial. Traducdo da 62 edicdo norte-americana. S&o Paulo: Cengage
Learning, 2009

Complementar

e GORDON, Steven R.; GORDON, Judith R. Sistemas de informacédo: uma abordagem
gerencial. Tradug&o Oscar Rudy Kronmeyer Filho. 3. ed. Rio de Janeiro: LTC, 2006.

e TURBAN, Efraim; RAINER JR., R. Kelly; POTTER, Richard E. Introducdo a sistemas de
informacdo: uma abordagem gerencial. 2. reimpr. il. Rio de Janeiro: Elsevier, 2007.

e LAUDON, Kenneth C.; LAUDON, Jane Price. Sistemas de informacéo gerenciais. 7.ed. S&o

Paulo: Pearson Prentice-Hall, 2007.



Marketing Pessoal

Bases tecnoldgicas

e Marketing
Conceito e componentes.
e Marketing pessoal
Conceito e contextualizacao.
Ferramentas de Marketing Pessoal
e Mercado e carreira
Diagnose de mercado profissional.
Prospeccéo de Mercado
Mapeamento do proprio mercado profissional.
Benchmark
Plano de marketing Pessoal
e Vocé como protagonista
A importancia da marca pessoal.
Criando a sua prépria marca
Desenvolvendo a sua marca no mercado
e Network
Desenvolvimento do Network
Manutencdo do Network.
Planejamento de Network.
e Postura e aparéncia
Aparéncia profissional: no¢des e requisitos.
Postura e etiqueta profissional: regras principais.
e Administracdo do tempo

Conceituacao.




Tempo e valores pessoais: Estabelecendo prioridades
Técnicas de Administracdo de tempo: urgéncia e importancia
Exercicio de planejamento do préprio tempo
O falar em publico: fala de improviso
- Dicgao, oratoéria e desinibicao:
Diccdo. Enfase. Ritmo. Entonagéo. Olhar. Postura. Gesticulagdo. Uso do corpo. Uso do
espago.
Apresentacdes em publico:
Uso de recursos audio-visuais:
Exercicios praticos de apresentacfes
Participacéo em reunifes
Projetos e Relatorios

O Planejamento da prépria Carreira

Competéncias

Criar e desenvolver a sua marca através do posicionamento profissional.
Elaborar o seu préprio Network: desenvolvimento e manutencao.

Cuidar da postura e da aparéncia.

Administrar o tempo.

Falar em publico e participar em reunides.

Elaboracéo de projetos e relatérios.

Elaborar o planejamento da carreira

Planejar de projeto de desenvolvimento profissional.

Habilidades

Conhecer o conceito e componentes do Marketing Pessoal. Mercado e carreira: diagnose e
prospeccao.

Identificar e aplicar as estratégias de marketing pessoal de modo a auxiliar no planejamento
da carreira, no desenvolvimento da prépria imagem profissional e na ampliacdo do potencial
de empregabilidade.

Preparar para entrevista de selecao profissional.

Compreender a metodologia para a elaboracéo do Curriculo.



Bibliografia

Basica

e BOLLES, Richard. Como conseguir um emprego e descobrir a sua profisséo ideal: qual a cor
do seu para-quedas? Rio de Janeiro: Sextante, 2000.

e LAURINDOQO, Marco. Marketing Pessoal e o Novo Comportamento Profissional, S0

Paulo, Altana, 2006.

Complementar

o« BORDIN FILHO, Sady. Marketing Pessoal - 100 Dicas Para Valorizar... Sua Imagem S&o
Paulo: Record, 2006.
« PERSONA, Mario Marketing de Gente , Sdo Paulo, Futura, 2006

e MILIONI, Benedito. Carreira Profissional Vencedora: Planejando O Desenvolvimento,
Escapando Das Armadilhas Organizacionais, Fazendo O Préprio Marketing. Rio de Janeiro:
Qualitymark, 2007.

e SCHEIN, Edgar. Identidade Profissional: Como Ajustar Suas Inclinacdes A Suas Opc¢des
de Trabalho. S&o Paulo: Nobel, 1996.

¢ WAGNER, Jaime. A Arte De Planejar O Tempo. Porto Alegre: Literalis, 2003.


http://www.livrariacultura.com.br/scripts/cultura/catalogo/busca.asp?parceiro=110212&nautor=3023571&refino=1&sid=9102211829613685926417118&k5=1AEF56E0&uid=
http://www.livrariacultura.com.br/scripts/cultura/catalogo/busca.asp?parceiro=110212&tipo_pesq=editora&neditora=8010&refino=2&sid=9102211829613685926417118&k5=1AEF56E0&uid=
http://www.livrariacultura.com.br/scripts/cultura/catalogo/busca.asp?parceiro=110112&nautor=367330&refino=1&sid=9102211829613685926417118&k5=303A5F0E&uid=
http://www.livrariacultura.com.br/scripts/cultura/catalogo/busca.asp?parceiro=110112&tipo_pesq=editora&neditora=3466&refino=2&sid=9102211829613685926417118&k5=303A5F0E&uid=
http://www.livrariacultura.com.br/scripts/cultura/catalogo/busca.asp?parceiro=111314&nautor=3020320&refino=1&sid=9102211829613685926417118&k5=4D199E8&uid=
http://www.livrariacultura.com.br/scripts/cultura/catalogo/busca.asp?parceiro=111314&tipo_pesq=editora&neditora=4243&refino=2&sid=9102211829613685926417118&k5=4D199E8&uid=

Estatistica

Bases tecnoldgicas

e Conceitos basicos de estatistica

o Distribuices de freqiiéncias e andlise grafica
e Medidas de tendéncia central

¢ Medidas de variabilidade

e Medidas de assimetria e curtose

e Probabilidades

e Amostragem

e Estimag&o por intervalo de confianga

e Teste de hipéteses

e Andlise de correlacdo e regressao linear

Competéncias

e Utilizar os métodos estatisticos em planejamento e pesquisas de Marketing. Descrever
apropriadamente o comportamento de variaveis, organizar dados a partir de tabelas e
graficos.

e Desenvolver as bases do raciocinio probabilistico, enfatizando a sua utilizagdo como auxilio
na tomada de decis6es em condi¢c6es de incerteza e risco.

e Identificar e aplicar técnicas de amostragem, estimacao e teste de hipétese. Compreender o
uso da analise de correlacdo e regressao linear a partir de exemplos e aplicacbes praticas as

quais a disciplina se destina.




Habilidades

e Conhecer e compreender os conceitos fundamentais de estatistica. Divisdo da estatistica:
Estatistica Descritiva e Estatistica Inferencial.
e Organizar e apresentar dados de pesquisa e planejamento de Marketing.

e Analisar e elaborar graficos com medidas de tendéncia central e de variabilidade, assimetria e
curtose.

e Ter nogBes de probabilidades e distribuic6es de probabilidade.

e Implantar e gerenciar software estatistico / planilha eletrénica.

Bibliografia

Basica

e BARBETTA, P.A. Estatistica Aplicada as Ciéncias Sociais. Florian6polis. 62 Ed. Editora da
universidade Federal de Santa Catarina.

e FREUND, Simon. Estatistica Aplicada - Economia, Administracdo e Contabilidade. Porto
Alegre: Bookman, 2000.

Complementar

¢ HAIR, J. F. et al. Fundamentos de métodos de pesquisa em administracdo. Porto Alegre:
Bookman, 2005.

e KAZMIER, Leonard J. Estatistica Aplicada & Economia e & Administragcdo. Sao Paulo: Makron
Books, 2001.

e NEUFELD, John L. Estatistica Aplicada & Administragdo Usando Excel. Sdo Paulo: Prentice
Hall, 2002.

e WILLIAMS, Anderson Sweeney. Estatistica Aplicada a Administracdo e Economia. Sdo Paulo:

Thomson Pioneira, 2002.



Mddulo Il

Empreendedorismo

Bases tecnoldgicas

e O empreendedor como individuo.

e Fundamentos do espirito empreendedor e da lideranca. O comportamento do empreendedor
de sucesso.

e Andlise de pontos fortes e fracos do estudante em relac@o ao perfil do empreendedor.

e A busca de oportunidades dentro e fora do negécio.

e Alniciativa. A tomada de risco.

e A exigéncia de eficiéncia e qualidade.

e O estabelecimento de metas, o comprometimento e a persisténcia. A interdependéncia e a
autoconfiancga.

e A persuaséo e arede de contatos.

¢ O planejamento e monitoramento sistematicos.

e Aprender a mudar: complexidade, processos grupais e coletivos, processos de
autoconhecimento, auto-desenvolvimento, criatividade, comunicacao e liderancga.

e As areas de atuagcdo do administrador: financas, pessoas, marketing, servicos em salde,

logistica, operacdes e sistemas.

Competéncias




e Analisar o mercado e identificar oportunidades para empreender.

e Articular competéncias gerais do curso para construcdo na implementacdo de um plano de
negocios.

e Selecionar idéias e pesquisar necessidades de mercado.

e Gerir pessoas e projetos.

e Avaliar a viabilidade e manutencdo de empreendimentos.

e Utilizar as caracteristicas e habilidades de lideranga, objetivando o sucesso de um
empreendimento.

Habilidades

e Conhecer as principais caracteristicas e atitudes empreendedoras.

e Compreender as variaveis presentes nas atividades empreendedora.

¢ Identificar os objetivos e comportamentos da atividade empresarial.

e Conhecer o conceito, caracteristicas, habilidades, papel e perfil de um lider.

e Elaborar apresentacdes e expor idéias em publico.

e Estruturar o processo de deteccdo e andlise de oportunidades de negdcio.

e Definir critérios para avaliacdo do potencial de um novo negdcio e dos recursos necessarios
para desenvolvé-lo e implementa-lo.

e Elaborar proje¢cbes de faturamento, receitas e despesas.

o Definir os procedimentos necessarios a protecdo da propriedade intelectual da idéia, design,
produto ou tecnologia que suportam a idéia de negdcio.

e Testar a adequacédo do produto ou servico ao mercado.

e Elaborar projetos e relatorios.

Biliografia

Basica

¢ DRUCKER, Peter. Inovacéo e Espirito Empreendedor. S&o Paulo: Thompson Pioneira, 2003.
e MAXIMIANO, Antdnio C. Administracdo para empreendedores: fundamentos da criacao e da

gestdo de novos negécios. 12 ed. Sdo Paulo: Prentice Hall-Brasil, 2006.



Complementar

CHER, Rogério. Empreendedorismo Na Veia. Rio de Janeiro: Campus.
2008.

DORNELAS, José Carlos Assis. Empreendedorismo: transformando idéias em negdcios. Rio

de Janeiro: Campus, 2002.

GERBER, M. Empreender — Fazendo a diferenca. 12 ed. Séo Paulo: Fudamento, 2004.

DEGEN, R. O empreendedor — fundamentos da iniciativa empresarial. 12 ed. Sdo Paulo:
Makron Books, 2005.

PETERS, Michael P., HISRICH, Robert D. e SHEPHERD, Dean A.
Empreendedorismo. S&o Paulo: BOOKMAN COMPANHIA ED. 2009.

Administracdo Estratégica

Bases tecnoldgicas

Fundamentos da Estratégia Competitiva

Analises do Setor e da Concorréncia

O modelo de anélise de Porter

O grau de atratividade do Setor

A rivalidade entre empresas existentes

O poder de negociagédo dos compradores e dos fornecedores

A ameaca de novos concorrentes e de produtos substitutos

O conceito de vantagem competitiva

A vantagem de Custo

A vantagem de Diferenciagéo

Dimensdes competitivas em manufatura e servi¢cos

A cadeia de valor

Origens das posi¢des competitivas

Opcoes estratégicas e objetivos

Controle de processo identificando atividades de controle estratégico através de indicadores e
avaliagéo de resultados.

Recursos criticos, competéncias essenciais e fatores "chave" de sucesso

A competicdo pelo futuro.



http://www.livrariacultura.com.br/scripts/cultura/busca/busca.asp?limpa=1&ordem=disponibilidade&par=TIOIII&modobuscatitulo=pc&modobuscaautor=pc&refino=1&nautor=103758&p=1&sid=87265122612825756694397025&k5=2019DD66&uid=
http://www.livrariacultura.com.br/scripts/cultura/resenha/resenha.asp?nitem=2448846&sid=87265122612825756694397025&k5=2019DD66&uid=
http://www.livrariacultura.com.br/scripts/cultura/busca/busca.asp?limpa=1&ordem=disponibilidade&par=TIOIII&modobuscatitulo=pc&modobuscaautor=pc&refino=1&nautor=3175&p=1&sid=87265122612825756694397025&k5=2019DD66&uid=
http://www.livrariacultura.com.br/scripts/cultura/busca/busca.asp?limpa=1&ordem=disponibilidade&par=TIOIII&modobuscatitulo=pc&modobuscaautor=pc&refino=1&nautor=301385&p=1&sid=87265122612825756694397025&k5=2019DD66&uid=
http://www.livrariacultura.com.br/scripts/cultura/busca/busca.asp?limpa=1&ordem=disponibilidade&par=TIOIII&modobuscatitulo=pc&modobuscaautor=pc&refino=1&nautor=518719&p=1&sid=87265122612825756694397025&k5=2019DD66&uid=
http://www.livrariacultura.com.br/scripts/cultura/resenha/resenha.asp?nitem=2669703&sid=87265122612825756694397025&k5=2019DD66&uid=
http://www.livrariacultura.com.br/scripts/cultura/busca/busca.asp?limpa=1&ordem=disponibilidade&par=TIOIII&modobuscatitulo=pc&modobuscaautor=pc&bmodo=&refino=2&neditora=3783&p=1&sid=87265122612825756694397025&k5=2019DD66&uid=

Competéncias

e Possibilitar a compreensdo do processo de administragdo estratégica e conhecer as
ferramentas de formulagdo de estratégias.

¢ Relacionar informacgdes tedricas com o mundo de negécios.
e Auxiliar a identificar e acompanhar as mudancas que ocorrem no ambiente.
e Interpretar e construir diferentes cenarios para andlise de ambiente.

e Identificar a necessidade da mudancga organizacional e analisar as diferentes alternativas
estratégicas.

Habilidades

e Conhecer as origens do conceito, 0s elementos, e 0s tipos de estratégia.

e Identificar os desafios estratégicos das empresas e a oferta dos mercados.

e Estabelecer a misséo e a visdo da empresa.

e Tracar cendrios para o planejamento estratégico.

e Elaborar o planejamento estratégico.

e Compreender o processo de administracdo estratégica.

e Identificar e acompanhar as importantes mudangas que ocorrem nos ambientes econémico,

social e tecnolégico no pais e no mundo.

Bibliografia

Béasica

e MINTZBERG, H.; AHLSTRAND, B.; LAMPEL, J. Safari de Estratégia. Porto Alegre: Bookman,
1999.
e MINTZBERG, H. O Processo da Estratégia. Porto Alegre: Bookman Companhia Ed., 2001.

Complementar

e AAKER, D. Administragcdo Estratégica de mercado. Porto Alegre: Bookman Companhia Ed ,
2001

e BETHLEM, A. Estratégia Empresarial. Sdo Paulo: Atlas, 2002.
e HITT, M. A.; IRELAND, R. D.; HOSKISSON, R. E. Administracdo Estratégica. Ed. Thomson,
2002.



MONTGOMERY, C. A. e PORTER, M. (org); Estratégia - A busca da vantagem Competitiva.
Rio de Janeiro: Campus, 1998.
OLIVEIRA, D.P. R. Estratégia empresarial & vantagem competitiva. Sdo Paulo: Atlas, 2001.

Gestéo de Pesquisas em Comunicagéo e Marketing

Bases tecnoldgicas

Pesquisa de marketing: tipos de aplicacdes, finalidades, vantagens e desvantagens.

Pesquisa de comunicagéo e de opinido publica: tipos de aplicac¢des, finalidades, vantagens e
desvantagens.

Conceitos fundamentais de pesquisa em marketing: importancia para o processo decisério.
Medidas e escalas em marketing: escalas de medida (nominal, ordinal, intervalar e razao).
Instrumento de coleta de dados: organizagdo das variaveis, pré-teste.

Planejamento e execucdo da coleta de dados.

Apresentacao dos resultados: constru¢do de relatorio de pesquisa, formas de apresentagao

de dados.

A Pesquisa de Marketing e suas aplicacdes.
O processo de pesquisa de marketing.
Tipos de pesquisa.

Amostragem.

Tabulacdo e andlise de dados.

Competéncias

Compreender o processo de Pesquisas de Comunicacéo, de Marketing e de Opinido Publica
e suas contribuigbes para as estratégias mercadologicas e institucionais da empresa.

Planejar e implantar um projeto de pesquisa.




Tabular, analisar e apresentar os dados, transformando-os em informacdes para o processo

deciso6rio nas estratégias da organizacao.

Habilidades

Identificar os problemas empresariais e quais os dados necessarios para auxiliar o gestor na
tomada de deciséo.

Montar um projeto de pesquisa.

Criar e gerenciar uma base consistente de dados.

Gerir e acompanhar as necessidades de pesquisas na organizacao.

Selecionar o tipo e a metodologia mais adequada a necessidade da organizagao.

Bibliografia

Béasica

MALHOTRA, Naresh. Pesquisa de Marketing — Uma Orientagdo Aplicada. 4° Ed. Porto
Alegre: Bookman. 2005.

BARROS, Anténio e DUARTE, Jorge. Métodos e Técnicas de Pesquisa em Comunicagdo. Sao
Paulo: Editora Atlas. 2006

Complementar

AAKER, D. A; KUMAR, V.; DAY, G. Pesquisa de Marketing. Sdo Paulo: Atlas. 2001.

COOPER, D. R.; SCHINDLER, P. S. Métodos de Pesquisa em Administracdo. Porto Alegre:
Bookman, 2003.

MATTAR, Fause. Pesquisa de Marketing. S&o Paulo: Atlas. 2007.

REA, L. M.; PARKER, R. A. Metodologia da Pesquisa: do planejamento a execucao. Sdo Paulo:
Pioneira, 2000.

SAMARA, Beatriz Santos. Pesquisa de Marketing. 42 Ed. S&o Paulo. Pearson
Prentice Hall. 2007.



Gestdo do Composto de Comunica¢do e Promocional

Bases tecnoldgicas

e Introducdo — Conceitos e nomenclaturas da comunicagao

e O processo de Comunicagao

e Conceitos e Instrumentos de Comunicagdo de Massa e Dirigida
e O marketing e a comunicagéo integrada de Marketing (CIM)

e Conceitos de Instrumentos de Publicidade de Propaganda

e Promocéo de Vendas

e Feiras e Exposi¢cdes

e Merchandising

e Redes Sociais como fonte de informacéo para as decisées de Comunicacdo e Marketing.
e Marketing Direto

e Marketing Digital

e Venda Pessoal

e Assessoria de Imprensa

¢ Relagbes publicas

e Planejamento da comunicacéo integrada de marketing.

Competéncias

e Agir de forma pré-ativa e criativa aos movimentos do mercado relacionados a comunicacao.




Desenvolver estratégias para os problemas de comunicacéo apresentados.
Interligar a area da comunicacéo com as outras areas da empresa;
Mensurar e gerir o valor do plano de comunicacéo e suas agoes.

Elaborar um plano de comunicacao empresarial integrado.

Habilidades

Interpretar variaveis, dados e informagdes de mercado.

Realizar interpretacdo de problemas, cenarios e ambientes de comunicacgéo integrada.
Interagir de forma critica aos movimentos, ideias e interacdes da sociedade para com
produtos e servigos.

Mensurar, aprofundar, compreender e aplicar os procedimentos de constru¢éo do plano de
comunicacao e suas agoes.

Apreciar literaturas relacionadas a &rea de comunicagéo e seus agentes sociais;
Compreender o valor dos papeis sociais da comunicacao integrada.

Te uma viséo geral do composto de comunicacdo dentro do Marketing.

Identificar os publicos da organizagao.

Compreender o papel do composto de comunicacdo na estratégia de marketing.
Planejar eventos promocionais, congressos, convencgdes e outras atividades de difusédo

coletiva.

Bibliografia

Béasica

SHIMP, Terence A. Propaganda e Promocdo - Aspectos complementares da comunicagéo
integrada de marketing. Porto Alegre: Bookman, 2002.

OGDEN, James R. Comunicagéo Integrada de Marketing - Modelo pratico para um plano
criativo e inovador. S&o Paulo: Prentice Hall, 2002.

Complementar

SIMONI, Jodo De. Promocgéo de Vendas na Teoria e na Pratica. Sdo Paulo: Makron Books,
2001.



e COSTA, Antonio R.; TALARICO, Edison G. Marketing promocional: descobrindo os segredos
do mercado. S&o Paulo: Atlas, 1996.

e LESLY, Philip. Os Fundamentos de Rela¢bes Publicas e da Comunicacdo. Sdo Paulo:
Thomson, 2000.

e LUPETTI, Marcelia. Planejamento de Comunicacao. Sao Paulo: Futura, 2000.

e RIES, Al & RIES, Laura. A Queda da Propaganda — da midia paga a midia espontanea. Rio
de Janeiro: Campus, 2002.

e ZENONE, Luiz C. & BUAIRIDE, Ana M. R. Marketing da Comunicac¢édo. Sado Paulo: Futura,
2002.

Gestdo dos Canais de Vendas e de Logistica

Bases tecnoldgicas

e Sistemas de canais de vendas: conceito, classificacao.
e Os participantes do canal de vendas

e Ambiente dos canais de vendas

e Tipos de canais de vendas

e Estratégia, desenho e selecdo dos canais de venda

e Gerenciamento dos canais de vendas: motivacao, produto, preco e comunicacao;
e Perspectivas para o canal: marketing eletrénico

e Venda direta; canais para servicos.

e Introducdo a Logistica Empresarial.

e Suprimentos.

e Logistica de movimentacao

e A embalagem e suas funcdes logisticas

e O gerenciamento da armazenagem.

e Logistica de distribuicao.

e Gestdo de transporte.

¢ Modais logisticos.

e Custos logisticos.

e Gestdo de Servigos Logisticos.

e Marketing e Logistica

e Sistema Integrado de Logistica.




Logistica Reversa
Logistica Internacional.

Situacao atual da logistica brasileira: infra-estrutura rodoviaria, aeroportuaria, ferroviaria.

Competéncias

Planejar estratégias competitivas na sele¢do dos canais de vendas vinculados aos processos
da logistica empresarial.

Demonstrar habilidades de gerenciamento voltadas aos canais de vendas e para o processo
da logistica empresarial na distribui¢do de produtos no &mbito nacional e internacional.
Pesquisar, interpretar e avaliar as ferramentas de interagdo entre os canais de vendas e da
logistica com o todo das organizacgdes.

Dominar as ferramentas gerenciais para tomada de decisées de canais de vendas e
logisticas.

Analisar e interpretar de forma a racionalizacdo do uso da tecnologia da informacéo, a
valorizagdo do capital humano, a negociacdo cooperativa, 0 aumento da produtividade, a

identificacdo e reducédo de custos logisticos na distribuicdo de produtos.

Diagnosticar os vérios cenérios dos canais de vendas e da logistica no &mbito de uma

economia globalizada.

Habilidades

Conhecer os tipos de canais de vendas e compreender o processo da logistica empresarial
como elementos de fundamental importancia para a estratégia corporativa dos diversos tipos
de organizacao, na busca dos melhores resultados.

Conscientizacdo da importancia da sele¢do dos canais de vendas e da logistica empresarial
para a organizagéo.

Conhecer, classificar, interpretar e gerenciar os custos logisticos, no que tange a distribuicéo
de produtos.

Distinguir as atividades principais e secundarias da logistica e sua influéncia nos processos
de Marketing.

Entender os conceitos da logistica de suprimentos, producéo e distribuicdo.

Conhecer as principais técnicas de gerenciamento de estoques: métodos de previsdo de

consumo, ponto de pedido, estoque de seguranga, sazonalidade, lote econémico;



Compreender a influéncia do fator embalagem e armazenamento para os diversos tipos de
produtos;

Conceituar e entender a importancia da logistica no marketing;

Conhecer os modais de transportes existentes, bem como suas vantagens e desvantagens.
Entender como a tecnologia da informacdo pode auxiliar na logistica integrada de uma
organizagao.

Demonstrar conhecimento no uso das principais atividades da logistica internacional diante
da competitividade globalizada.

Elaborar propostas do uso da logistica reversa como uma ferramenta de diferencial

competitivo visando sua importancia ambiental, social e econémico.

Bibliografia

Basica

e BALLOU, R. H. Gerenciamento da Cadeia de Suprimentos: planejamento, organizacdo e

logistica empresarial. Porto Alegre: Bookmann, 2001.

e ROCCATO, Pedro Luiz. A Biblia de Canais de Vendas E Distribuicdo. Séo
Paulo
M. BOOKS. 2008.

Complementar

¢ BOWERSOX, D. J. Logistica Empresarial: o processo de integracdo da cadeia de
suprimentos. Sao Paulo: Atlas, 2001.

e FITZSIMMONS, J. Administracdo de Servigos. Porto Alegre: Bookman, 2000.

e GAITHER, N. Administracdo da producdo e operac¢des. Sdo Paulo: Pioneira, 2001.

e GOLDRATT, E. M.; COX, J. A Meta: um processo de aprimoramento continuo. Sdo Paulo:
Educator, 1997.

e SLOAN Jr. A. P. Meus anos com a General Motors. Sdo Paulo: Negdcios, 2001.
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Paulo: Saraiva. 2006.
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Gestdo de Merchandising e de Vendas

Bases tecnoldgicas

e Conceitos
Marketing de varejo
Merchandising
Objetivos comuns de merchandising e promoc¢ao de vendas
Ponto-de-venda (PDV)
Merchandising editorial - Product Placement
Visual merchandising

e Merchadising

Inicio

Dicas para planejar um bom merchandising
e Percepcéo Visual

Viséo do consumidor

Aprendizado da escolha

Memorizacéo e generalizagédo

Posicionamento do produto

Embalagem

Visibilidade da embalagem

Ponto de vista do consumidor




Compra por Impulso
Barreiras invisiveis que bloqueiam o impulso

Ciéncia das compras impulsivas

Atmosfera de Compra

Como criar uma atmosfera de compra
Eficaz atmosfera na loja - principios basicos
Itens necessarios para criar uma atmosfera de compra
Layout da loja

Comunicacédo

Cor

Som

Luz

Aroma

Movimento

Experiéncia de compra e os cinco sentidos

Técnicas de Merchandising

Na Comunicagéo

No Layout de loja

Na exibitécnica

Vantagens de uma exposi¢do bem-feita
Exposicdo e ambientagéo de linhas
Disposicéo de produtos

Pontos principais a serem observados em uma exposi¢ao
Areas negativas

Areas positivas

Técnicas para exposicdo de produtos
Arrumacéo em géndola

Locais para exposi¢céo

Dicas para exposicéo

Vitrinismo

Atendimento ao Consumidor

Atendimento ao consumidor - Principal ponto "da venda"
Como encantar o consumidor

Um caso de sucesso

Clientes mentirosos? De jeito nenhum



e Acdes Promocionais
Ambiente promocional
Planejamento e execugéo
Checklist de planejamento para a¢éo no PDV
Tipos de a¢6es promocionais
Compra de espacos
Mensurando os resultados das acdes
Relacionamento agéncia - cliente
Maiores problemas entre clientes e agéncias
Como melhorar as a¢des promocionais

Informacao

e Material de Ponto de Venda
Pontos essenciais na criagédo
Vantagens dos materiais
Critérios basicos para obter o maximo de eficacia com o MPDV
Procedimentos para a confec¢cédo de materiais de ponto-de-venda
Estatisticas sobre merchandising
Impacto dos materiais
Displays
Tipos de displays e seu uso
Outros materiais de PDV
Materiais especiais para o varejo
Por que muitos displays ndo funcionam?
Problemas que ainda persistem no varejo quanto aos materiais de PDV
Ponto-de-venda, a midia que mais cresce

A forca do varejo e do marketing

e Mao de Obra Promocional
Beneficios aos lojistas
Recrutamento e selecdo
Perfil pessoal para o trabalho no PDV
Contato com o publico
Funcdes do profissional de PDV
Treinamento
Passos para um bom treinamento
Checklist de treinamento em habilidade profissional

Terceirizagdo de mao-de-obra



e Operacdo de Loja
Logistica
Gerenciamento por categoria
Gerenciamento de espaco
Layout e trafego de loja
Desenvolvimento do layout
Como aproveitar os espacos da loja
O abastecimento
Limpeza
Conheca seu publico
Merchandising para o lojista

Vantagens com o trabalho de promotores e demonstradoras

Dicas de merchandising para supermercados
Dicas de merchandising para lojas menores

e Auto Servigo
Histdria do auto-servigco
Principais tendéncias registradas no varejo
O futuro do auto-servico - Novas tecnologias
Fim de um ciclo e comec¢o de outro
Semente de mais uma revolugéo

Tudo vai mudar, 14 vem o RIFC
e Calendério Promocional para o Varejo
e Gestdo de Equipes de Vendas

e Estratégias de Vendas

Competéncias

e Desenvolver, implantar e gerenciar estratégias de merchandising para promover os produtos
no ponto de venda.

e Utilizar instrumentos de propaganda visual e fisica no ponto de venda para que o consumidor
compre pela propaganda, pela promocao ou pela exposi¢do que o produto recebe.

e Colocar o produto adequado, no lugar e com a apresentacdo adequada combinados com o

momento e o pre¢co também adequados.



Dar vida ao produto, criar ambiente e tornar o ponto de venda atraente, colocando o produto
nas maos do consumidor.
Aplicar técnicas de merchandising aliadas as eficientes técnicas de vendas e qualidade de

atendimento para impulsionar as vendas da organizagéo.

Habilidades

Entender a importédncia de gerenciar o Merchandising em conjunto com o0s outros
instrumentos promocionais.

Conhecer as técnicas e as estratégias de Merchandising como ferramenta do Marketing
para acelerar as vendas.

Identificar selecionar o conjunto de técnicas responsaveis pela informagédo e apresentacao

destacada dos produtos no ponto-de-venda, de maneira tal que acelere sua venda e

rotatividade.

Bibliografia
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ZENONE, Luiz Claudio e BUAIRIDE, Ana Maria. Marketing da Promocéo e

Merchandising.

Sao Paulo: Thompson Pioneira. 2004.
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STANTON, WillianJ., SPIRO, Rosann L. e RICH, Gregory A. Gestdo da Forca
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BLESSA, Regina. Merchandising Farma. O Futuro das Farméacias. S&o Paulo:
CENGAGE. 2008

LINDON D., Lendrevie J., LEVY J., DIONISIO P., RODRIGUES J. Mercator XXI, Teoria e
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PARENTE, Juracy. Varejo no Brasil: gestao e estratégia. Sao Paulo: Atlas, 2000.
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e PINHEIRO, DUDA. Promocdo de Vendas e Merchandising. Sao Paulo: Omega
Editora. 2010

e SUPERMIX. Carrefour caminha para os supermercados. Curitiba: Apras, jul. 2000.

Comportamento, Cédigo de Defesa e Direitos do Consumidor

Bases tecnoldgicas

e Conceitos gerais. (comportamento, consumidor, mercado, cenarios)

e Contextualizagdo do estudo do comportamento e das relagdes humanas. (cenérios)
¢ Influéncia dos fatores culturais, sociais sobre o comportamento humano.

e Grupos sociais.

e Percepcédo, Paradigmas e Modelos Mentais.

e Cadigo de Defesa do Consumidor

¢ Direitos do Consumidor

Competéncias

e Compreender o comportamento humano e das relagbes humanas numa analise
mercadolégica.

e Andlise do funcionamento através de modelos, valores e percepgfes do processo de decisdo
de compra.

e Entendimento da importdncia da cultura, cenarios, envolvimentos nos relacionamentos

mercadolégicos.



http://www.administradores.com.br/aperfeicoamento/livros/promocao-de-vendas-e-merchandising/102/

Ser um elemento capaz de observar, identificar e manejar adequadamente mudancas e
tendéncias através da andlise de causa e efeito.

Capacidade de compreenséo dos fatores antropolégicos, culturais na construcdo de modelos
mentais e nos processos de deciséo.

Habilidades

Compreender o comportamento humano através da construg¢éo histéria e grupal.

Capacitar e diferenciar a aplicacdo de ferramentais de andlise organizacionais através de
uma viséo e aplicagdo mercadoldgica. (Maslow)

Compreender o processo de mudanca (evolugéo, conceituacdo, necessidades e desejo)
Identificar valores e principios organizacionais como diferenciais competitivos percebidos.
Identificar e compreender o comportamento humano dos grupos e individuais respeitando
suas caracteristicas (sociais, culturais, econémicas, étnicas, entre outras).

Compreender a acdo de autoridade e influéncia.

Conhecer as principais préaticas e mudancas no mundo moderno.

Conhecer e aplicar os direitos do consumidor nas atividades de Marketing.

Bibliografia

Béasica

MINIARD, P., BLACKWELL R.D., ENGEL J.F., Comportamento do Consumidor. 82 Ed. Rio
de Janeiro, LTC. 2000.

NUNES, Rizzatto. Cddigo de Defesa do Consumidor e sua Interpretacdo. Sao

Paulo: Saraiva. 2010.
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Haddad.
Comportamento do Consumidor e Pesquisa de Mercado. Rio de
Janeiro: EDITORA FGV. 2006.
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ENGEL, James F., BLACKWELL, Roger D. e MINIARD, Paul. Comportamento do
Consumidor. Sdo Paulo: THOMSON PIONEIRA. 2005.

HAWKINS, Del I, BEST, Roger e MOTHERSBAUGH, David L.

Comportamento Do Consumidor Rio de Janeiro: Campus. 2007.

LIMEIRA, Tania Maria Vidigal. Comportamento do Consumidor Brasileiro. Sdo Paulo, Saraiva,
2007.

OLIVEIRA, James Eduardo. Cédigo de Defesa do Consumidor . Sio Paulo: Atlas.

2009.
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Comportamento do Consumidor. Rio de Janeiro LTC. 20009.

Moédulo Il

Inovacéo

Bases tecnoldgicas

Visao histérica da Ciéncia e Tecnologia
Desenvolvimento e Sistema Nacional de Inovagdo (SNI)
Invencéo, inovagao e progresso técnico

Ciclo de vida da tecnologia e meio ambiente

Estratégias tecnoldgicas e negécios

Capacidade e trajetdria tecnoldgica

P & D (Pesquisa e Desenvolvimento) e estrutura
Negdcios intensivos em tecnologia

Geracéo de conhecimento e transferéncia de tecnologia
Empreendedorismo, pdlos, incubadoras e parques tecnolégicos
Viséo schumpeteriana de empreendedorismo

Informacado e conhecimento
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e Insercao no mercado da inovacéo.

Competéncias

e Desenvolver a capacidade analitica e critica em relacdo as diferentes visdes sobre o
processo de desenvolvimento tecnoldgico e da gestao da inovacao tecnolégica.

e Reconhecer o papel da inovagdo no desempenho competitivo e no crescimento econémico e
das organizacoes.

¢ Identificar oportunidades e agir para formacgéo de novos negdcios.

e Desenvolver uma visdo sistémica e transdisciplinar para avaliar e atuar no mercado

competitivo do conhecimento.

Habilidades

e Adequar as organizacdes e seus produtos/servicos para a globalizagéo e para a utilizagéo e o
desenvolvimento de novas tecnologias.

e Conhecer os conceitos béasicos de Gestdo do Conhecimento, Ciéncia, Tecnologia e Inovagao.

e Implantar uma gestdo tecnol6gica e inovadora nas empresas com foco no mercado e na
competitividade.

e Utilizar a gestao da inovacao no contexto estratégico das empresas.

Bibliografia

Basica

e OECD/OCDE; FINEP. Manual de Oslo: proposta de diretrizes para coleta e interpretacdo de
dados sobre inovacgéo tecnolégica. Brasilia: Finep, 2006.

e TERRA, José C. C. Gestdo do Conhecimento. Sdo Paulo: Negdcios, 2000.

Complementar



e FLEURY, Maria T. L. Gestéo Estratégica do Conhecimento. Sao Paulo: Atlas, 2001.

e PETERS, T. O Circulo da inovagéo. Sdo Paulo: Harbra, 1998.

e CHRISTENSEN, C. M. O dilema da inovacédo: quando novas tecnologias levam empresas ao
fracassso. S&o Paulo: Makron, 2001.

e DAGNINO, R. et al. Gestdo estratégica da inovacdo: metodologias para analise e

implementacéo. Taubaté: Cabral, 2002.

e SCHUMPETER, J. Teoria do Desenvolvimento Econdmico. Sdo Paulo: Abril Cultural, 1982.

Desenvolvimento e Geréncia de Produtos e Servigos

Bases tecnoldgicas

e Produto: definicdo, classificacéo e tipos

e Metodologia e etapas do processo de desenvolvimento do ciclo de vida do produto/servi¢o

e Design de produto

¢ Andlise de oportunidades de mercado e avaliagdo de potencial de venda do produto.

e Relacgdo entre as areas envolvidas no processo de desenvolvimento de produtos

e Gerencia de composto de produto

e Arquitetura de marca (Branding)

e Procedimentos para o estabelecimento de marcas para produtos e servi¢cos, embalagens,
rétulos e servigcos de apoio aos produtos.

e Metodologia e etapas para o desenvolvimento de novos produtos.

e Estagios de processo de desenvolvimento de novos produtos.
Estagios do ciclo de vida do produto e suas respectivas estratégias.

e [Fatores internos e externos que afetam as decisdes de preco do produto.

e Estratégias de determinacao de precgo para produtos.




Competéncias

e Adaptar-se com facilidade as novas tendéncias da area de marketing local e global.

e Criar e desenvolver novos produtos/servicos.

e Adaptar os produtos/servicos com vistas a satisfacdo e comportamento do consumidor.

e Elaborar estratégias de marketing vinculadas ao processo de desenvolvimento e ciclo de vida
de produto e o tipo de demanda.

e Ter uma visdo do mundo ampla e atualizada que permita ao profissional compreender as
varidveis politicas, sociais, econémicas, legais, culturais, tecnoldgicas e ecoldgicas do macro
ambiente, buscando implementar estratégias de criagdo de desenvolvimentos de novos

produtos compativeis com a realidade ambiental, numa perspectiva de adequacao constante.

Habilidades

¢ Identificar riscos e oportunidades para desenvolvimento de novos produtos e servigos.
e Detectar novos mercados, aproveitando as oportunidades disponiveis, acompanhando a

concorréncia.

e Desenvolver novos produtos e linhas de produtos, a partir de estudos de mercado e de

viabilidade econdmico-financeira.

Bibliografia

Béasica

e COLBY, Charles L. & PARASURAMAN, A. Marketing Para Produtos Inovadores Como e Por

Que Seus Clientes Adotam Tecnologia.Editora: Bookman Companhia. 2002.

e LOVELOCK, Christopher & WIRTZ, Jochen. Marketing de Servicos. Sdo Paulo: PRENTICE
HALL BRASIL. 2006.

Complementar

e FLEURY, Angela Maria e RIBEIRO, Aurea Helena Puga. Marketing e Servicos que ainda
fazem a diferenca. Editora: Saraiva. 2006.

e GOBE, Antonio et al. Gerencia de produtos. S&o Paulo: Saraiva, 2003.



¢ IRIGARAY, Helio et al. Gestdo e desenvolvimento de produtos e marcas. Rio de Janeiro:
Editora FGV, 2004.

¢ KAPFERER, Jean-Noel. Marcas a prova pratica. Porto Alegre: Bookman, 2004.

e QUELCH, John & HARDING, David. Marcas do fabricante versus marcas proprias: lutando
para vencer. IN Administracdo de marcas — Harvard Business Review.: Rio de Janeiro:
Campus, 2000.

e DAY, G. et al. Gestado de tecnologias emergentes — a visdo da Wharton School. Porto Alegre:
Bookman, 2003.

Gestéo de Precos e de Custos

Bases tecnoldgicas

e Sistemas de Custeio.

e Custeio Direto e Custeio Variavel: Caracteristicas, Problemas e Exemplificagdes;

e O Custeio Tradicional do Custo Unitario; os rateios e seus problemas;

e O Custeio Variavel - modelo linear; utilizagdo nas empresas multiprodutoras;

e Enfase nas Margens de Contribuicéo;

e A importancia do sistema ABC para a gestdo estratégica de custos, Custo-meta e ciclo de
vida do produto.

e O sistema de custeio ABC como instrumento de apoio ao processo de formacéo de precos
dos produtos.

e Fatores envolvidos no pricing de produtos (concorréncia, tributacdo, custos e despesas,
custos de oportunidade do capital, escalas de producdo e dimensées dos mercados).

e Precos a partir de Custos ou Custos a Partir dos Precos;

e Simulacdo e Analises de Sensibilidade do Preco em funcdo das remuneragbes dos

Investimentos e dos tipos de Ciclos Operacionais dos Negécios (Prazos e Mark-up variaveis);




e Pricing por custos unitarios ou através de “mark-up” e margens de contribuigdo; Precos e
Pontos de Nivelamento Econdmico-Financeiro nas empresas monoprodutos e
monoprodutoras; Pricing e Impostos.

e Andlise de custos na gestdo da qualidade.

Competéncias

e Avaliar precos e seus fatores de envolvimento. Pre¢co x Investimentos x clientes e
posicionamento estratégico do produto.

e Levantar e apresentar os principais aspectos referentes ao Sistema de Apuracdo de Custos
(SAC), e ao Sistema de Administracdo de Materiais (SAM).

e Avaliar a sensibilidade dos sistemas de producdo quanto & sua correspondéncia com o0s

sistemas de administracdo de materiais e de custo e a sensibilidade do consumidor.

e Ponderar o impacto causado na gestdo da qualidade das empresas através da gestdo de
precos e custos.

e Gerenciar o pre¢co do produto de acordo com o custo, investimento, consumidor e

posicionamento estratégico da organizacgao.

Habilidades

e Conceituar os diversos pontos a serem estudados: precos, custos, despesas, investimentos e
demais assuntos pertinentes a disciplina.

e Compreender e interpretar a percep¢do do mercado consumidor no que se refere ao preco do
produto/servigo.

e Pesquisar informacgdes a respeito da composicdo de precos e custos e suas aplicacdes nas
empresas.

¢ Identificar, associar e compreender as variaveis que compdem 0s pregos e 0s custos dos

produtos/servigos.

Bibliografia

Béasica

e COGAN, Samuel. Custos e Precos — Formacédo de Precos. S&o Paulo: Pioneira; Sdo Paulo.
2003.



DUBQOIS, Alex; KULPA, Luciana; SOUZA, Luiz Eurico. Gestdo de Custos e Formacado de
Precos.Séo Paulo: Atlas. 2009.

Complementar

ANDERSON, Chris e Yamagami, Cristina. Free - Gréatis - O Futuro dos Precos.
Rio de Janeiro: Campus. 2009.

ASSEF, Roberto. Gerencia de Precos como Ferramenta de Marketing. Rio de

Janeiro: Campus. 2005.

BRUNI, Adriano Leal e FAMA, Rubens. Gestdo de Custos E Formacado de

Precos. Séo Paulo: Atlas.2008.

JORGE, Fauzi Timaco e MORANTE, Antonio Salvatore. Formacéo de Precos

de Venda S&o Paulo:Atlas.20009.

ROBLES Jr, Antonio. Custos da Qualidade. Sao Paulo: Atlas. 2003.

Gestao de Posicionamento e de Marcas

Bases tecnoldgicas

Conceitos fundamentais de marketing.

Posicionamento: definicdo

Estratégias de Posicionamento do produto/servicos e da organizacao.
Cenario global e sua influéncia sobre o comportamento dos consumidores e nas
organizagoes.

Reconhecimento de tipos de mercados e negdcios

Conceitos basicos e fundamentais na construgdo de uma marca

A Estética do marketing

Compreensao do conceito de Gestdo de marca

Principios estéticos, de composicéo da marca.

Elementos, graficos e simbolicos na constru¢gdo de uma marca.
Avaliacdo de cenérios e cases.

Constru¢do de uma marca.

Avaliacdo de mercados atuais e futuros e suas especificidades.
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e Estratégias e acdes disponiveis para exposicdo da marca.

e Evolucdo de produtos/ marcas e mercados potenciais.

e Procedimentos, técnicas e suas aplicagfes praticas no planejamento em marketing de uma

marca.

Competéncias

e Desenvolver estrategicamente a construcéo béasica e a composi¢édo de uma marca.

e Avaliar, criticamente, o desempenho da Marca no composto mercadoldgico da empresa.

e Equacionar os elementos-chave da composicdo da marca implementando estratégias para
agregar valor ao brand.

e Integrar os setores da empresa agregando valores perceptiveis pelo consumidor-alvo ao
conceito de valor de marca.

e Construir a imagem de marca desejada pela empresa de forma eficaz.

e Entender e zelar pela integridade da identidade da marca do produto/servico e da

organizacéo.

Habilidades

e Compreender o conceito de Marketing, inserido no contexto geral da empresa e sua influéncia
no valor das marcas.

e Interpretar cendrios e diferentes ambientes de mercado.

e Compreender os elementos basicos e fundamentais do posicionamento e construtores de
uma marca.

e Elaborar argumentacéo critica a respeito de uma marca.

e Distinguir a adequacédo dos elementos-chave, em uma marca.

e Relacionar as atividades da empresa com o posicionamento e o resultado do valor da marca.

e Entender os elementos necessarios para difundir as mensagens preferenciais da empresa
através da exposicdo adequada da marca.

e Reconhecer a adequacdo dos elementos formadores do posicionamento e de formacédo da
marca em consonancia com os objetivos da empresa.

e Conhecer as principais técnicas e procedimentos de estratégias de marketing para a o

posicionamento e construcdo de uma marca.



e Identificar as mudancas mercadoldgicas e de comportamento globais e seu impacto nas
organizacfes e nos produtos.

Bibliografia

Basica

e KELLER, Kevin Lane e MACHADOQO, Marcos. Gestdo Estratégica de Marcas.
Sao Paulo:
PRENTICE HALL BRASIL. 2006.

e TROUT, Jack e RIES, Al. Posicionamento. S&o Paulo: Makron Books. 2004.

Complementar

o KOTLER, Philip e PFOERTSCH, Waldemar. Gestdo de Marcas em
Mercados.Sao Paulo: BOOKMAN COMPANHIA ED. 2007.

o MATTAR, Fauze, Najib. Gestdo de Produtos, Servicos, Marcas e Mercados.

Sao Paulo. Atlas. 2009.
e SERRALVO, Francisco Antonio. Gestdao de Marcas no Contexto Brasileiro. Sao

Paulo: Saraiva. 2008.

¢ TAVARES, Mauro Calixta. Gestdo de Marcas - Construindo Marcas De Valor.
S30 Paulo: HARBRA. 2008.

e VARIOS AUTORES. Marcas, uma histéria de amor mercadoldgica. S&o Paulo: Meio e
Mensagem. 2003.
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Gestdo de Midias Impressa e Eletrénica

Bases tecnoldgicas

Estrutura e principais atividades de midia

Principais termos Técnicos de midia

Funcbes das Agéncias de Propaganda e Publicidade

Uso da Técnica GRP (Gross Rating Points) no planejamento de midia.
Os Meios de Comunicagao:

- Televiséo Aberta

- Réadio

- Jornal

- Revista

- Midia Exterior

- Internet




- Televisdo por assinatura

- Cinema
e Planejamento de Midia
e Pensamento Estratégico de Midia
¢ Negociacado de Midia

e Midia Training

Competéncias

e Elaborar planejamento estratégico de midia utilizando os meios de comunicacao.

e Interagir com a Agéncia de Publicidade e Propaganda no que tange a midia da organizacéo e
de seus produtos.

e Definir os objetivos estratégicos de uma campanha publicitaria através do planejamento de
midia.

e Coletar, organizar e analisar informacbes relevantes para elaboracdo do planejamento
estratégico de midia.

e Utilizar técnicas para avaliar os resultados do planejamento de midia.

¢ Negociar com os veiculos de comunicagdo e com as Agéncias de Publicidade.

Habilidades

e Conhecer os principais termos técnicos de midia.

e Conhecer as principais caracteristicas dos meios de comunicacdo e sua utilizagdo no
planejamento estratégico de midia.

e Ter uma visdo geral da atividade de planejamento de midia e de criagdo na agéncia de
propaganda.

e Entender o pensamento estratégico de midia.

e Definir o alcance e a frequiéncia média do planejamento de midia.

Bibliografia

Basica



« TAMANAHA, Paulo. Planejamento De Midia - Teoria e Experiéncias. Sao

Paulo: Pentice Hall Brasil. 2006.

« BARBAN, Arnold M. e CRISTOL, Steven M. A Esséncia do Planejamento de

Midia. Sao Paulo: Nobel. 2001.

Complementar

« BONA, Nivea Canalli. Publicidade e Propaganda da Agencia a Campanha.
Curitiba: IBPEX. 2007

e CALAZANS, Flavio. Propaganda Subliminar Multimidia. Sao Paulo: Summus.
2006.

e SISSORS, Jack Z. e BUMBA, Lincoln J. Planejamento de Midia - Grupo de
Midia. Sdo Paulo: Nobel. 2001.

« NEWMAN, Michael. 22 Consagradas Leis de Propaganda e Marketing. Sao

Paulo: Makron Books. 2006.

o PRECOURT, Geoffrey, VIEIRA, André de Godoy e VOLLMER, Christopher.
Sempre Ligado - Propaganda, Marketing e Midia. Sao Paulo: BOOKMAN
COMPANHIA ED. 2010.

Gestao de Negocios Eletronicos (e-Commerce e e-Business)

Bases tecnologicas

¢ Introducdo a negdcios eletrdnicos
¢ Negodcios eletrdnicos e novos mercados
e Perfis de usuarios/consumidores e aplicacéo de negocios
e Comercio eletrdnico
Vantagem e desvantagens
B2B, B2C e C2C

e Administracao de negdcios eletrénicos
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Visdo do negécio

Mercado

Interface

Negdcios inteligentes (BI)

Relacionamento com clientes (CRM)
e Planejamento e organizacdo de negdcios eletrénicos (e-business e do e-commerce)
e Infra-Estrutura

Logistica

Seguranga
e Aspectos mercadolégicos

Analise competitiva
e Planos de marketing

e Redes Sociais como fonte de informacé&o e aproveitamento comercial para o Marketing.

Competéncias

¢ Identificar oportunidades de negdcios eletrdnicos com o objetivo de elaborar e gerenciar web-
site mercadoldgico, institucional e funcional utilizando recursos avangados como CRM, BI,
B2B, B2c e C2C, entre outros.

e Planejar, organizar, dirigir e controlar web-sites utilizando adequadamente ferramentas de
mercado com énfase em seguranca e no planejamento estratégico de marketing da

organizagéo.

Habilidades

e Analisar, identificar e compreender os negocios eletrénicos.

e Conhecer as ferramentas utilizadas para o e-business e para o e-commerce.

e Compreender a administrar e-business e e-commerce com énfase em visdo de negécios,
mercado, interface, negdcios inteligentes e relacionamento com clientes.

e Compreender planejamento e organizacdo do e-business e do e-commerce.

e Entender as transagdes comerciais envolvidas no e-commerce.
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Gestéo de Franquias, Fusdes e Parcerias

Bases tecnologicas

Aliancas e Parcerias estratégicas: definicdo e importancia.

Processo de Gestéo e de formagéo de aliangas estratégicas
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e Metodologia para formacao de aliancas estratégicas
e Motivacdes Basicas para formar aliancas estratégicas
e Divisédo de Riscos
e Opcdes de alianca estratégica em termos do grau de interdependéncia entre a empresa-mée:
- Empreendimento cooperativo informal
- Empreendimento cooperativo formal
- Joint venture
- Participacao acionaria
- Fuséo e aquisicao
e Tipos de Aliancas:
- Aliangas informais e contratuais
- Aliangas de investimento minoritéario
- Empreendimentos conjuntos
- Alianga provisoria
- Aliancgas estratégicas tipo consorcio
- Joint ventures baseadas em projeto
- Joint ventures plenas
- Cooperativas
- Franquias
e Evolucdo dos modelos de aliangas estratégicas
e [Fatores Relevantes em uma alianga estratégica
- Analises e Projecdes Financeiras
- Administracdo de Recursos Humanos
- Atualizacéo tecnoldgica
- Gestéao Estratégica de Marketing
- Perspectivas legais e regulamentacdo das aliancas estratégicas

e Objetivos das aliancas estratégicas

Competéncias



. Gerenciar o Marketing da associagdo entre duas ou mais EmpPresas que juntam

recursos e Know how para desenvolver uma actividade especifica, criar sinergias de grupo ou

como opgao estratégica de crescimento.

Criar novos produtos e servigos dentro de uma inddstria ja existente.

Formar aliangas impares, a fim de casar fornecimento e demanda.

Desenvolver respostas criativas diante da crescente demanda de seus clientes por qualidade,
rapidez e conveniéncia.

Gerar novas fontes de lucro para a empresa e entrar em novos mercados — com baixo risco.
Estabelecer parcerias do tipo ganha-ganha — e ndo apenas intercaAmbio de servicos.

Utilizar a pesquisa para antecipar e vencer a resisténcia de parceiros em potencial.

Analisar a possibilidade de juntar-se a outra empresa com tecnologia, a fim de atingir novos
mercados.

Alinhar a empresa com outra de porte e cultura diferentes.

Elaborar estratégias de Marketing para cada tipo de alian¢a estratégica.

Identificar possibilidades de aliancas estratégicas com outras organizagoes.

Habilidades

Conhecer os principais tipos de aliancas estratégicas para conquistar novos mercados
(geogréfico ou sectorial).

Identificar os fatores relevantes de uma alianca estratégica.

Acompanhar a evolucao dos modelos de aliangas e parcerias estratégicas.

Aprender a utilizar a metodologia para a formacéo de aliangas estratégicas.

Analisar as principais vantagens e riscos de uma aliancga estratégica para a empresa.

Conhecer as estratégias Marketing utilizadas em aliangas estratégicas.
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Médulo IV

Estratégias de Marketing Empresarial

Bases tecnoldgicas

Marketing Empresarial

Primeiras Definicdes

Instituicbes Sociais usando Marketing Empresarial
Tipos de Organizacgéo

Tipos de Mercado

Marketing Empresarial x Institucional

Evolucao Histérica Pensamento Mercadoldgico

Evolucdo do Pensamento Mercadoldgico

Evolucdo do Pensamento Retérico

Marketing de Consumo

Definicdo
Conceito de Consumo
Caracteristicas

. Gestéo do marketing-mix para os diversos tipos de produtos e mercados

politica de produto

politica de prego

politica de distribuicao

politica de comunicacao integrada

politica global de comunica¢éo

. Elaboracéo da estratégia de marketing para os diversos tipos de produtos e

mercados

- objetivos da estratégia

- andlise e diagndstico da situacao
- escolha do portfélio de atividades
- escolha dos alvos

- posicionamento

- formulag&o do marketing-mix

Marketing de Servicos




Definicdo

Conceito de Servico

Caracteristicas

Pessoas
Processos

Evidéncias Fisicas

O sistema Servuction

Definicdo

Criacéo e Implementacédo

Elementos

Gestéo do marketing-mix para os diversos tipos de servigos e mercados
politica de servigos
politica de prego
politica de distribuicao
politica de comunicacao integrada
politica global de comunica¢éo
Elaboragdo da estratégia de marketing para os diversos tipos de servicos e mercado
objetivos da estratégia
andlise e diagnostico da situacéo
escolha do portfélio de atividades
escolha dos alvos
posicionamento

formulag&o do marketing-mix

Marketing Industrial

Definicéo

Conceito de Industria

Caracterisicas

Gestao do marketing-mix para os diversos tipos de industrias e mercados

politica de produto

politica de preco

politica de distribuicdo

politica de comunicacao integrada

politica global de comunica¢éo



. Gestéo do marketing-mix para os diversos tipos de indUstrias e mercados

. Elaboracéo da estratégia de marketing para os diversos tipos de industrias e
mercado

- objetivos da estratégia
- analise e diagnostico da situacdo
- escolha do portfélio de atividades
- escolha dos alvos
- posicionamento
- formulag&o do marketing-mix
Marketing Digital
e Definicao
e Conceitos de digital
e Cenario do digital brasileiro
e Perfil do consumidor digital
e Potencial de mercado
e Identificacdo dos objetivos de negécio
¢ Planejamento digital
e Estratégias para atrair consumidores ao site
- Conceitos e oportunidades de:
- Publicidade Online (banners, diplays ads)
- SEO (otimizagéo de sites para buscadores)
- Links patrocinados
- Email marketing
- Comparadores de pre¢os
- Leildes
- Redes sociais
- Digital signage
- Mobile
- Guias

Classificados

e Como tornar o site mais vendedor
- Conceitos de Usabilidade
- Landing Pages
- tendimento Online

- opinido de outros consumidores



- promocdes online
- lista de desejos
- sistemas de seguranca
- formas de pagamento
e Fortalecimento do relacionamento com seus consumidores
- Email Marketing
- SAC’s online
- Suporte
- Féruns
- Eventos
- CRM’s online
e Controle negdcio digital
- Conceitos de web analytics
- Conceitos de adservers
- Glossario de indicadores
- Principais ferramentas do mercado

- Como escolher a ferramenta certa

Competéncias

e Planejar estratégias de marketing empresarial competitivas de acordo com o tipo de
especificidade de cada segmento.

e Utilizar de forma correta e precisa termos e conceitos relacionados com o marketing
empresarial.

e Aplicar os conhecimentos relativos a gestdo do marketing-mix para cada tipo de segmento.

e Adequar a estratégia de marketing empresarial & organizacéo na perspectiva industrial, de
consumo, servicos e digital, reconhecendo a importancia da sua integracéo nas diferentes
areas.

e Tomar em tempo Util as decis6es mais adequadas a cada situagéo.

e Descrever, classificar e analisar as estratégias e a¢des que, a partir da analise de mercado e
do seu meio envolvente e utilizando os instrumentos do marketing empresarial especificos

para cada seu segmento.



e Criar e implementar um sistema que permita transpor para 0s servi¢os os rigor da producéo
fabril, onde tudo tem um propésito, nada é deixado ao acaso e os diversos elementos se

relacionam em perfeita harmonia.

Habilidades

e Conhecer as estratégias e as politicas de Marketing de consumo,servigo, industrial e digital.

e Ter uma visdo abrangente e integrada dos principios, modelos e estruturas para
gerenciamento dos segmentos industrial, de consumo e digital.

¢ Identificar as vantagens da adocdo de estratégias de marketing empresarial direcionadas a
cada segmento.

e Entender e selecionar os instrumentos do mix de marketing empresarial para cada segmento.

Biliografia
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Estratégias de Marketing para os Negdécios Internacionais

Bases tecnologicas

e Definicdo
e Conceito
e Preparacdo do ambiente interno para o desenvolvimento do processo de internacionaliza¢éo
da empresa
Revisdo de modelos de negécio utilizados tanto no mercado interno como no externo
¢ Identificacdo de modelos adequados a empresa no processo de internacionaliza¢do
e Acordos comerciais, tarifas e outros processos relacionados com a importacéo e exportacao
e Canais de marketing, logistica e centros de distribui¢éo utilizados na perspectiva dos
negaocios internacionais da empresa
e Estratégias de Marketing Internacional
- Razbes para Marketing Internacional
- Conteldo e principios do plano de marketing no contexto internacional
- Marketing Internacional e suas consequéncias econdmicas e culturais
- Marketing Internacional e seu ambiente politico e legal
e Andlise de Marketing Internacional
- Pesquisa o comportamento de compra
- Comerciais em diferentes mercados
- Estratégias de produtos e servigos e no contexto internacional
- Estratégias e andlise de precos no contexto internacional
- Estratégias e atividades de canais de distribuicdo. Mudancas nas relacdes
e Organizagéo e controle
Marketing Internacional e a organizagdo do seu controle de promog&es de produtos e
servicos no contexto internacional
Marketing Internacional e a organizagdo do seu controle

Treinamento da equipe dos canais

Competéncias




Desenvolver estratégias e politicas de marketing e producdo que atendam aos objetivos
internacionais a médio e longo prazo.
Decidir em que mercados,do &mbito internacional, entrar.

Entender a importancia da segmentag&o internacional e as estratégias de marketing e

internacionalizacao.

Ter critérios para aplicar uma estratégia de marca global ou adaptada aos mercados.

Gerenciar a marca nos mercados internacionais.

Indicar fontes de dados que possibilitem uma anélise detalhada dos potenciais de um novo
mercado. Identificar barreiras técnicas e tarifarias para que possa ponderar as facilidades e

dificuldades de entrar em um mercado.

Habilidades

Adquirir uma visao abrangente e estruturada sobre as diversas a¢des necessarias para a

entrada em um novo mercado.

Conhecer os principais conceitos relacionados aos negdcios internacionais e ao marketing
internacional.

Saber quais critérios temos que aplicar para posicionar uma marca nos mercados
internacionais.
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Estratégias de Marketing Institucional

Bases tecnologicas

Marketing Institucional

Definicéo

Componentes do Marketing Institucional
Imagem externa

Imagem interna

Imagem intangivel.

Acdes do Marketing Institucional

Marketing de Idéias

Marketing Institucional Refor¢cado pelo Marketing Empresarial
Marketing Institucional Reforcando o Marketing Empresarial
Marketing de Imagem

O Ambiente Institucional

Patrocinios

Definicdo

Principais razbes para o patrocinio

Enfoques basicos na mensuragao de um patrocinio:

- Pelo lado da demanda: consumidores

- Pelo lado da oferta: montante de tempo e espac¢o dedicado na midia a cobertura do evento
Tipos de Retorno do Investimento em patrocinios

- Retorno institucional e econdmico

- Retorno institucional

- Retorno institucional, promocional e fiscal

- Retorno de midia, institucional e de vendas

- Apoio da comunidade e do governo

- Melhor relacionamento com a comunidade

- Promocéo da marca




- Divulgacédo da marca

Beneficios principais

- Apoio da comunidade e do governo

- Exercicio de cidadania empresarial e responsabilidade social
- Apelo na midia

- Segmentacédo

- Apelo na midia

- Segmentacéo

- Grande mercado

Motivo principal

- Obter ganhos econdmicos

- Obter reconhecimento e credibilidade
- Valoriza a marca

- Potencializa a marca

Formulando o Composto (Mix) Mercadoldgico
Mais Quatro “PES”

Poder

Politica

Projeto

Preparo

O Reforco Institucional no Composto Mercadolégico
As Quatro Posicdes

Posicéo

Composigéo

Proposicéo

Exposicao

Posicéo

Mapeando Posicdes

Assinalando Posi¢cfes a Conquistar
Disposicdes Estratégicas

Composicao

Composi¢céo no Micro Ambiente



Composicdo no Macro Ambiente

Proposicéo

Elaborando a Proposi¢éo

Caracterizando a Proposicdo

Assumindo Posicdes

Exposicéo

Natureza e Atributos dos Meios de Comunicacao
Planejamento de Midia

Sele¢do de Midia

Programacéo de Insercdes

Assegurando Posicdes

Areas Especificas da Aplicacdo do Marketing Institucional
Marketing Politico

Definic&o

Objetivos

Pré-eleitoral

Governamental

Legislacdo

Posicionamento Estratégico das Campanhas
Instrumentos

Estratégias

Marketing Esportivo

Definicdo

Objetivos

Tipos de Investimento em esporte

Aqueles ligados diretamente ao esporte, como Nike ou Penalty;

Aqueles que ndo o sdo, como as empresas patrocinadoras dos times de futebol;
Merchandising

O marketing de clubes esportivos

O patrocinio de clubes parece ser o grande filao do patrocinio esportivo principalmente no
item camisetas dos times;

O sucesso desse tipo de acao deve-se ao retorno devido a exposi¢do dada pela midia;

O produto esportivo esta centrado na vivéncia do evento, que, por sua vez, serd formado pelo



tipo de jogo, jogadores, equipamentos e local;
Os subprodutos como mascotes, videos, musica, ingressos, roupas e acessorios, entre outros
itens, que, muitas vezes, séo alvo de licenciamento de marca;

Licenciamento: um contrato de cessao pelo direito de uso de uma marca por terceiros.

Marketing Social & Comunitario

Definicdo

Objetivos

O que é terceiro setor

Costuma-se considerar a existéncia de trés setores na economia:
O primeiro corresponde ao Poder Publico;

O segundo a iniciativa privada;

O terceiro setor as organizagdes sem fins lucrativos.

Estratégias

Marketing Cultural
Definicdo
Objetivos

Legislacéo

Como uma estratégia mercadolégica institucional de longo prazo
Abrange um conjunto de conhecimentos que vao da pesquisa a promogéo, da elaboragéo de
projetos as suas formas de negociagéo;

Principais objetivos esperados com o investimento em marketing cultural:
- Ganho de imagem institucional;

- Agregacao de valor a marca;

- Reforco do papel social da empresa,;

- Obtencéo de beneficios fiscais;

- Retorno de midia;

- Aproximacéo do publico-alvo.

Estratégias

Marketing Corporativo



Definicdo
Objetivos
1 Introduccién Comunicacéo

3 ¢/ 0Oué ventajas ofrece a la empresa? Vantagens para a empresa

4 Las herramientas v los recursos del marketing corporativo - Ferramentas e

recursos de marketing corporativo

-4.1 ; Oué se necesita para una correcta gestion?O gue é necessario para

uma boa gestdo?

-4.2 ;0ué finalidad persigue la gestidon de la informacidon en el aspecto

interno?Qual é o propodsito da gestdo da informacdo no aspecto interno?

4.3 El plan de comunicacioén interna - O plano de comunicacao interna

5 Las herramientas de comunicacion en las organizaciones para llevar a cabo el

Plan de comunicacién interna Ferramentas de comunicacdo nas

organizacdes para realizar o plano de comunicacao interna

Estratégias

Marketing Turistico

Definicdo

Objetivos

O turismo e sua importancia

A atividade turistica

Marketing de servicos e o turismo

O meio ambiente do marketing turistico

O mercado turistico

O comportamento do consumidor-turista
Segmentacado do mercado turistico

O posicionamento no mercado

O composto de marketing aplicado ao turismo
O produto turistico

O preco dos produtos turisticos

A distribuicdo de produtos turisticos

A comunicagéo turistica

Planejamento estratégico de marketing de localidade;

Etica e legislacdo em marketing turistico
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Estratégias

Marketing Ecolégico/Verde ou Ecomarketing

Definicdo

Objetivos

Principais desafios na operacionalizacao do conceito de preservacdo do meio ambiente.
Como conseguir apoio do consumidor para mudancas no estilo de vida, necessarias para a
aceitacdo de produtos mais verdes

Como superar percepcdes erradas e equilibrar problemas ambientais com solugdes
Estratégias

Marketing Religioso

Religido

Definicdo de Marketing Religioso
Tipos de Insituic6es Religiosas
Astros Catolicos

Objetivos

Mix de Marketing Religioso
Estratégias

Competéncias

e Elaborar estratégias de Marketing Institucional para os diversos tipos de organizacdes.

e Utilizar as areas especificas do Marketing Institucional conforme as caracteristicas e o tipo
da organizacao.

e Associar o nome da organizagao, através do marketing institucional a “valores e conceitos
consagrados pela opinido publica”.

e Escolher cuidadosamente que tipo de area se pretende trabalhar na organizacéo, pois € de
fundamental importancia que esta seja coincidente com a imagem que a empresa deseja

obter ou manter;

e Aplicar o Marketing Institucional como elementos-chave no processo de construcdo de

imagem



Estabelecer os fundamentos que comeca com uma revisdo dos principios do negdcio,
desenvolvimento de sua misséao, identificacdo de objetivos de longo prazo e, por fim, de

padrdes que os empregados devem seguir para que 0s objetivos sejam alcancados.

Estabelecer a “provisdo de recursos, sejam estes financeiros, humanos e fisicos, para a
organizacdo diretamente a um evento ou atividade em troca de uma associacao direta com o

mesmo”.

Elaborar estratégias de negécios em que as acdes de responsabilidade s&o instrumentos

para conferir um diferencial para produtos e servigos da organizagéo.

Incorporar o Marketing Institucional como parte da cultura organizacional, de forma a produzir
riquezas e desenvolvimento que beneficiem a todos os envolvidos em suas atividades —
trabalhadores, consumidores, meio ambiente e comunidade, ou seja, a empresa promove
valores éticos e responsaveis em todas as esferas em que atua - dos fornecedores aos

consumidores.

Incrementar os negocios da organizagdo ou instituicdo através do seu apoio a atividades de

ordem social, cultural ou ecoldgica.

Utilizar o Marketing Social como ferramenta estratégica de marketing e de posicionamento
que associa uma empresa Oou uma marca a uma questdo ou causa social relevante em

beneficio mutuo.

Empregar os principios e técnicas de marketing para a promog¢édo de uma causa, idéia e/ou

comportamento social.

Planejar e executar a concepcdo, a determinacdo do preco, promoc¢éo e a distribuicdo de

idéias, bens e servicos para criar trocas que satisfacam metas individuais e organizacionais.

Habilidades

Compreender a esséncia do Marketing Institucional como complemento do Marketing

Institucional.

Estudar as formas de investimentos institucionais das organizagdes.

Identificar os objetivos do Marketing Institucional.

Conhecer as definicdes e estratégias das areas especificas do Marketing Institucional.

Entender o conceito de imagem que trata-se da percepcdo sobre uma marca refletida pelas

associacdes que o consumidor mantém na memoria.



e Conhecer os componentes da imagem da organizagao.

e Estudar sobre imagem corporativa e suas caracteristicas e tipos.

e Identificar os efeitos do patrocinio no conhecimento da marca e de sua estrutura, tais como:

impacto no conhecimento, atitudes ou mesmo nas vendas.

e Entender que o conceito de marketing social esta intimamente ligado ao de responsabilidade
social.
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Estratégias de Marketing de Relacionamento, P6s-marketing e Fidelizacao

Bases tecnoldgicas

Marketing de relacionamento: conceitos e caracteristicas

O papel estratégico do Marketing de Relacionamento

Planejamento estratégico e planejamento tatico

A importancia do Pés-Marketing para as empresas contemporaneas

O processo de fidelizagao de clientes on line
O cliente: principio e fim das organizagdes modernas

O cliente externo

O cliente pessoal

O cliente da concorréncia
O cliente interno

- A tecnologia da informacéo e o cliente interno

Cliente fiel e novo cliente: técnicas de planejamento, custos e retengéo

O planejamento para retencao do cliente: moldes tedricos

O planejamento para retencao do cliente: moldes praticos




Primeira parte: a mobilizacédo

Segunda parte: 0 compromisso organizacional

Terceira parte: integracdo organizacional
e Comunicando-se com o cliente: audigdo, compreenséo e satisfacdo Comunicagédo formal
e Técnicas e préticas de fidelizagéo da clientela

Programas, processos e técnicas de fideliza¢éo

Requisitos para implantacdo de um programa de fidelizacdo
Espécies de programas para fidelizacéo do cliente

- O modelo de recompensa

- O cartdo de fidelidade

- O modelo educacional

- O modelo contratual

- O modelo por afinidade

- O modelo por servigo de valor agregado

- Modelos de alianga ou complementar

Competéncias

e Elaborar estratégias de marketing de relacionamento conforme o tipo de produto/servigo e o
perfil do cliente da organizagéo.

e Utilizar as varias técnicas e processos do marketing de relacionamento para identificar
clientes de forma individualizada e nominal.

e Criar um relacionamento duradouro entre a organizagéo e seus clientes.

e Administrar de forma sistémica e estratégica o relacionamento entre a organizacao e seus
clientes com foco no beneficio mutuo para ambos.

e Elaborar estratégias de marketing de relacionamento que visam a construgdo de uma relagéo
duradoura entre a organizacdo e seus clientes baseada em confianga, colaboracéo,
compromisso, parceria.

e Construir relacGes satisfatorias de longo prazo com partes-chave para reter a preferéncia do
cliente e negdcios em longo prazo.

e Utilizar o marketing de relacionamento como ferramenta estratégia mercadolégica que tem
por objetivo reter a preferéncia do consumidor no que diz respeito a compra de determinado

produto ou servico.



Entender que fidelizar ou reter o cliente é o resultado de uma estratégia de marketing que tem
como objetivos gerar freqiiéncia de compra dos clientes, aumentar as vendas por cliente e
recompensar o cliente por compras repetidas.

Concentrar esforgos na manutengdo dos clientes que ja existem, obtendo maiores volumes
de cada conta.

Atribuir énfase a retencéo e satisfacao dos clientes existentes e também a conquista de

novos clientes.

Habilidades

Compreender a importancia do marketing de relacionamento como um processo continuo das
organizages e de criacdo de novos valores com clientes individuais e o compartilhamento de
seus beneficios durante uma vida toda de parceria.

Compreender o Marketing de Relacionamento como uma filosofia da administracdo
empresarial que se baseia na aceitacdo da orientagcdo para o cliente e para o lucro por parte
de toda a empresa.

Entender que fidelizar ou reter o cliente é o resultado de uma estratégia de marketing que tem
como objetivos gerar freqiéncia de compra dos clientes, aumentar as vendas por cliente e
recompensar o cliente por compras repetidas.

Buscar novas formas de comunicacdo para estabelecer um relacionamento profundo e

duradouro com os clientes, como forma de obter uma vantagem competitiva sustentavel.

Biliografia

Béasica
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Complementar
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Estratégias Contemporaneas de Marketing

Bases tecnoldgicas

e Tendéncias e Inovagdes no Marketing
e O mix de marketing contemporaneo
e Inteligéncia Competitiva
e Gestdo de Demanda
e Marketing de Permisséo
Caracteristicas
- pré-ativo — as pessoas esperam que vVocé as procure;
- pessoal — mensagens séo diretamente relacionadas com cada pessoa;
- relevante — o marketing diz respeito a algo em que o cliente potencial esteja interessado
Niveis do Marketing de Permissao
- Nivel intravenoso
- Compra mediante aprovacao
- Nivel de permisséo por pontos

- Nivel do relacionamento pessoal
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- Nivel de confianca na marca

- Nivel circunstancial

Estratégias de Marketing na Web

Marketing Vertical (tradicional)

Definicdo

Pensamento Estratégico

Tipos de Inovacgdes de Produto no Marketing Vertical

- Inovacdes baseadas em modulac¢des

- Inovacdes baseadas em tamanho

- Inovacdes baseadas em embalagem

- Inovacdes baseadas em design

- Inovagdes baseadas em complementos

- Inovacdes baseadas em reduc¢do de esforco

Utilizacéo

Marketing Lateral x Marketing Vertical

Marketing Lateral

Definicdo

Obijetivos

Pensamento Estratégico

- Produto/servigo

- Selecionar o foco dentro do processo do marketing nos trés niveis no Marketing Vertical:
definicdo do mercado, do produto ou do restante do mix de marketing.

- Deslocamento lateral com a intencé@o de gerar uma lacuna.com a intencdo de gerar uma
lacuna para o pensamento estratégico lateral através das técnicas de substitui¢éo, inverséo,
combinacéo, exagero, eliminacdo e reordenacéo.

- Fazer uma conexao entre o deslocamento lateral e o foco, eliminando-se a lacuna e gerar
e valorizar estimulos ilégicos através das técnicas de:

. acompanhar cada fase do processo de compra do estimulo,
. extrair utilidades e aspectos positivos dos estimulos e

. identificar um cenario possivel onde o estimulo tenha algum sentido

Resultados
- permanece com 0 mesmo produto, mas com uma nova utilidade,
- surge um novo produto e utilidade e

- cria-se um novo produto, mas com a mesma utilidade.



Efeitos obtidos com esses resultados
- expansao da area do marketing vertical,

- criacdo de um novo mercado e criacdo de uma nova subcategoria, respectivamente

e Governanca Corporativa
Definicao
Principais caracteristicas da "boa governanca”
Participacéo
Estado de Direito

Transparéncia

Responsabilidade

Decisfes orientadas para um Consenso

Igualdade e inclusividade

Efetividade e eficiéncia

Suporte a auditoria fiscalizadora

e Balanced Scorecard
Definicao
Objetivos
Componentes

Alternativas

Perspectivas
- Perspectiva financeira

- Perspectiva dos clientes

Perspectiva dos processos internos

- Perspectiva do aprendizado e crescimento

Etapas de modelagem

Beneficios

Criticas

Competéncias
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http://pt.wikipedia.org/wiki/Governança_corporativa#Defini.C3.A7.C3.A3o
http://pt.wikipedia.org/wiki/Governança_corporativa#As_oito_principais_caracter.C3.ADsticas_da_.22boa_governan.C3.A7a.22
http://pt.wikipedia.org/wiki/Governança_corporativa#Participa.C3.A7.C3.A3o
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http://pt.wikipedia.org/wiki/Governança_corporativa#Decis.C3.B5es_orientadas_para_um_Consenso
http://pt.wikipedia.org/wiki/Governança_corporativa#Igualdade_e_inclusividade
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http://pt.wikipedia.org/wiki/Balanced_scorecard#Componentes_do_BSC
http://pt.wikipedia.org/wiki/Balanced_scorecard#Alternativas_ao_BSC
http://pt.wikipedia.org/wiki/Balanced_scorecard#Alternativas_ao_BSC
http://pt.wikipedia.org/wiki/Balanced_scorecard#Perspectivas_no_BSC
http://pt.wikipedia.org/wiki/Balanced_scorecard#Perspectiva_financeira
http://pt.wikipedia.org/wiki/Balanced_scorecard#Perspectiva_financeira
http://pt.wikipedia.org/wiki/Balanced_scorecard#Perspectiva_dos_clientes
http://pt.wikipedia.org/wiki/Balanced_scorecard#Perspectiva_dos_clientes
http://pt.wikipedia.org/wiki/Balanced_scorecard#Perspectiva_dos_processos_internos
http://pt.wikipedia.org/wiki/Balanced_scorecard#Perspectiva_do_aprendizado_e_crescimento
http://pt.wikipedia.org/wiki/Balanced_scorecard#Etapas_de_modelagem_do_BSC
http://pt.wikipedia.org/wiki/Balanced_scorecard#Benef.C3.ADcios_do_BSC
http://pt.wikipedia.org/wiki/Balanced_scorecard#Benef.C3.ADcios_do_BSC
http://pt.wikipedia.org/wiki/Balanced_scorecard#Cr.C3.ADtica_ao_BSC

Elaborar estratégias de marketing contemporaneo no ambito mercadolégico e institucional.

Avaliar criticamente as tendéncias e as inovacfes que envolvem as atividades de marketing,

buscando referéncias anteriores e seus desdobramentos no mercado.
Compreender as relacfes de causa e efeito destas tendéncias e inovacdes.

Tomar decisbes em cenarios de marketing de acordo com indicagbes de pesquisas e
relatorios.

Ter uma visdo de mundo ampla e atualizada que permita ao profissional compreender as
varidveis politicas, sociais, econémicas, legais, culturais, tecnoldgicas e ecoldgicas do macro

ambiente.

Utilizar a inteligéncia competitiva para a identificacdo ou antecipagdo de problemas e
oportunidades e que se apdia em um sistema com proposito maior de fornecer amplo
ambiente de oferta de informagdes internas e externas, formais e informais, informacdes
sobre as percepgBes do consumidor ou cliente (como pesquisa de opinido), informacdes
envolvidas em andlises e simulagdes; enfim, um ambiente integrador das informacdes
disponiveis e relevantes para o0 sucesso da organizagao e que crie condi¢Bes de proatividade
para 0s usuarios.

Monitorar, através da gestdo de demandas, a satisfagcdo do cliente para adaptar e direcionar a
corporagdo a fim de garantir que as agbes para o suprimento destas demandas sejam

concretizadas.

Implementar estratégias contemporaneas e globais compativeis com a realidade ambiental,

numa perspectiva de adequacédo constante.

Habilidades

Adequar os produtos/servicos e a corporacdo as tendéncias e inovacdes mercadoldgicas e
institucionais.

Compreender os elementos de mudanca trazidos pelas tendéncias e pelas inovacgoes.
Conhecer as diversas estratégias contemporaneas utilizadas nas organizagoes.

Entender o processo da inteligéncia competitiva e a gestdo de demandas aplicadas nas

organizacoes.



Biliografia

Basica

« BOONE, Louis E. e KURTZ, David L. Marketing Contemporaneo. Sdo Paulo: CENGAGE
LEARNING. 2008.

e GIULIANI, Antonio Carlos. Marketing Contemporéneo: Novas Praticas de Gestdo com Estudo

de Casos Brasil. Sado Paulo: Saraiva. 2006.

Complementar

e BARLETTA, Martha. Marketing para Mulheres. Rio de Janeiro: Campus. 2006.
e GODIN, SETH. Marketing de Permiss&o. Rio de Janeiro: Campus. 2000.

« HERRERO, Emilio. Balanced Scorecard e a Gestédo Estratégica. Rio de Janeiro:Campus.
2005.

« KOTLER, Philip e TRIAS De Bes, Fernando. Marketing Lateral. Rio de Janeiro:
Campus. 2004.
« MADRUGA, Roberto Pessoa, CHI, Ben Thion e SIMOES, Marcos Licinio Das

Costas. Administracdo de Marketing no Mundo Contemporéneo. Rio de

Janeiro: FGV. 2008.
e ROSSETTI, José Paschoal e ANDRADE, Adriana. Governancga Corporativa. S&0

Paulo: ATLAS. 2009.

Planejamento e Gestdo de Marketing para Pequenas, Médias e Grandes Empresas

Bases tecnologicas

e Estudos de mercados alvo.
e Pesquisa de Marketing.
e Metodologia de Plano de Marketing.

e Definicdo de objetivos do composto de marketing.
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http://www.livrariacultura.com.br/scripts/cultura/busca/busca.asp?limpa=1&ordem=disponibilidade&par=TTIGPE&modobuscatitulo=pc&modobuscaautor=pc&refino=1&nautor=3033026&p=1&sid=87265122612825756694397025&k5=C292999&uid=
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http://www.livrariacultura.com.br/scripts/cultura/resenha/resenha.asp?nitem=742456&sid=87265122612825756694397025&k5=C292999&uid=
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e Estratégias de relacionamento com o mercado alvo.Aliancas e parcerias: objetivos,
caracteristicas e tipos.

e Compreender as relacdes de causa e efeito entre diferentes agdes mercadolégicas.

Competéncias

e Elaborar planos de marketing que possa indicar a solugdo de um problema mercadoldgico
pratico.

e Compreender as relagBes de causa e efeito ha tomada de decisbes gerenciais.

e Avaliar a qualidade de pesquisas mercadolégicas de acordo com seus objetivos e
caracteristicas.

e Ter uma visdo de mundo ampla e atualizada que permita ao profissional compreender as
varidveis politicas, sociais, econémicas, legais, culturais, tecnoldgicas e ecolégicas do macro
ambiente, buscando implementar estratégias globais compativeis com a realidade ambiental,
numa perspectiva de adequacéo constante.

e Conhecer os tipos de aliangas e parcerias nas relagfes empresariais.

e Compreender os objetivos das aliancas e parcerias no contexto competitividade.

Habilidades

e Analisar e tomar decis6es de marketing baseadas em pesquisas mercadolégicas.

e Elaborar um plano de marketing vinculado aos objetivos globais da organizacéo.

e Conhecer as diversas estratégias e taticas mercadolégicas.

e Compreender as relagBes de causa e efeito entre diferentes agcbes mercadolégicas.

e Identificar os processos e problemas no gerenciamento de aliangas estratégicas.

Biliografia

Béasica

e ZENONE, Luiz Claudio. Marketing Estratégico e Competitividade Empresarial. Sdo Paulo:
NOVATEC; 2007.

¢ GRACIOSO, Francisco. Marketing Estratégico. Sdo Paulo: Atlas, 2007.

Complementar



e CZINKOTA, Michael R. & Cols. Marketing: as melhores praticas. Porto Alegre: Bookman,
2001.

e DAY, George. A Empresa Orientada para o Mercado. Porto Alegre: Bookman, 2001

e DIAS, Sérgio R. Gestao de marketing. Sdo Paulo: Saraiva, 2003

e HOOLEY, G. J. et al. Estratégia de Marketing e Posicionamento Competitivo. Sdo Paulo:
Prentice Hall, 2001.

e KOTLER, Philip. Administracdo de marketing. S&o Paulo: Pearson, 2000.

2.5.5 Metodologia

A metodologia utilizada pelos docentes do curso deve articular métodos ativos de ensino e
uma pratica de avaliagdo que possibilite o diagndstico de dificuldades a serem superadas,
considerando as competéncias a serem constituidas e identificando as mudancas de percurso
eventualmente necessarias. As aulas serdo desenvolvidas através da combinacdo de varias
metodologias que buscam integrar a teoria com a pratica a partir da apresentacdo, discussao e
aplicacdo dos conhecimentos desenvolvidos.

Conforme ilustrado no topico 2.5, Projeto Pedagégico do Curso: formagdo, os docentes
utilizardo diversas estratégias, intervencdes pedagogicas e metodologias de ensino, a partir dos
espacos e oportunidades de aprendizagem desenvolvidas para/pelos alunos, tais como:

e Aulas expositivas e dialogadas;



e Trabalhos em grupo e preparacao de seminarios;

e AvaliacOes dissertativas e objetivas;

e Fichas de leitura;

e Trabalhos de pesquisa;

e Debates;

¢ Identificacdo e analise de situagdes complexas e/ou problemas;

e Propostas de intervencao;

e Atividades préticas de andlise, desenvolvimento e implementacao de software;
e Analise critica sobre aspectos estudados, discutidos e/ou observados;

e Participacdo em atividades de simulacéo;

e Estudos de casos;

e Palestras com profissionais e empresas identificadas como benchmarking e referéncias da area;
e Escrita de artigos cientificos;

e Participagdo em seminarios, workshop e oficinas;

e Elaboracao e execuc¢édo de projetos.

e Construcéo de dialogos e materiais de forma colaborativa

e Uso de ambientes virtuais de aprendizagem

A seguir estdo listadas algumas das praticas pedagdgicas que serdo utilizados nas unidades
curriculares do curso, sem esgotar outras praticas que permitam aos estudantes apropriarem-se
adequadamente das habilidades e competéncias requeridas:

e Desenvolvimento de exercicios praticos em sala de aula e laboratérios;
e Apresentagdo de Conteudos;

e Aulas Interativas;

e Estudos Dirigidos;

e Tarefas Complementares;

e Grupos de Estudo;

¢ Realizagéo de visitas e relatdrios técnicos.

O curso de Marketing prevé a organizacao e implementacdo de uma metodologia de estudo
denominada de Projeto Integrador (Pl) que tem por objetivo proporcionar ao aluno o exercicio e a
pratica dos conhecimentos nas areas que fundamentam as habilidades e competéncias

desenvolvidas ao longo do curso, Desafiando o aluno a aplicar as competéncias desenvolvidas, de



uma forma horizontal (mesmo médulo) e vertical (entre os modulos) na solucdo de problemas

propostos pelos professores nos componentes curriculares (disciplinas).

Dessa forma o Projeto Integrador apresenta-se como uma metodologia que proporciona ao
aluno a pratica de suas competéncias e habilidades construidas interdisciplinar e

transdisciplinarmente.

O ensino a distancia tem-se mostrado como uma excelente oportunidade de virtualizagédo da
relacdo entre professor, aluno e conteddo mediatizado pelas tecnologias interativas presentes nos
recursos e atividades de um ambiente de aprendizagem. Nesse sentido, a ESADE adotou o Moodle
como esse espaco de troca e construcdo de idéias e conhecimento colaborativo e coletivo.

Esse espaco virtual é colocado a disposi¢do do curso de Marketing que fara o seu uso como
apoio as aulas presenciais. Recursos como férum, envio de atividades avangada de arquivo, chat,
registro de mensagens, e, em especial, os diretérios de publicacdo de materiais, servirdo para o
professor do curso de Marketing extrapolar os limites de sala de aula, apresentando essas

possibilidades como um apoio complementar a presenca do aluno em sala de aula.



2.5.6 Atendimento ao discente

A partir do seu PDI, a ESADE oferece os seguintes servi¢os de atendimento ao discente:

Auto-atendimento, através do endereco eletrdnico da instituicdo;

e Uso de e-mail através do laboratorio de informatica, com acesso a Internet;

e Servicos prestados pelos nicleos especializados;

e Servicos de ouvidoria, canal eficiente de comunicacdo com a comunidade universitaria;
¢ Acompanhamento de carreiras;

e Apoio psicopedagdgico;

e Estratégias de nivelamento;

¢ Divulgacéo de trabalhos e producéo cientifica

¢ Acompanhamento de egressos;

e Registros e controle académico.

e Aconselhamento de matricula e re-matricula.

Formas de ingresso

Processo Seletivo / Vestibular, Selecdo Especial, ENEM e Transferéncia.

Incentivo a Permanéncia

A ESADE identifica que a permanéncia do aluno na Instituicdo esta associada a proposta da
mesma, aliada ao projeto de vida de cada um.

Sao varios os fatores que levam os alunos a evadirem da Educacao Superior, dentre eles,
podem ser mencionados: a desinformacgé&o sobre os cursos, a escolha precoce da profissdo, os novos
interesses, a desmotivagdo com o curso escolhido ou com a profissdo desejada, as dificuldades
pessoais de adaptacéo, as dificuldades na relacdo ensino-aprendizagem, entre outros fatores.

Nesse contexto, a ESADE prop6e acbes psicopedagdgicas como forma de estimular a
permanéncia dos alunos, auxiliando no término de seus cursos e em sua realizacdo pessoal e

profissional.



Apoio Psicopedagégico

A ESADE busca, através de um programa de atendimento psicopedagdgico individualizado e
em grupos, durante todo o processo educativo de seus alunos, investir em uma concepcao de ensino-
aprendizagem que:

e Estimule as interacdes pessoais;

e Atue na busca por novas experiéncias;

e Fomente a vontade de buscar auxilio, através de profissionais especializados, resolvendo

seus conflitos, facilitando assim o processo de ensino-aprendizagem;

¢ Incentive a postura transformadora de toda a comunidade educativa para, de fato, inovar

a prética escolar, tornando a Instituicdo de Ensino um lugar prazeroso.

Considerando que a Instituicdo de Ensino € responsavel por uma parcela significativa da
formacgdo do estudante, o trabalho psicopedagdgico deve atuar preventivamente, através de acdes
que promovam o desenvolvimento cognitivo e a constru¢do do conhecimento, bem como normas de
conduta, auxiliando-o em sua formacao, enquanto profissional e ser humano.

Pensando nisso, a ESADE desenvolve programas que vao ao encontro das necessidades de
seus discentes, como complemento de sua aprendizagem, séo eles:

¢ Programas de Atendimento Psicopedagdgico e Orientacdo Pedagdgica;

e Programa de nivelamento;

¢ Ampliacéo da oferta de estagio.

Nucleo de Orientacdo de Carreiras - NOC

O NOC foi constituido, conforme diretrizes do PDI (Plano de Desenvolvimento Institucional),
com o0 seguinte objetivo: prestar servicos de acompanhamento da carreira dos académicos,
auxiliando-os na elaboracdo de um desenho para sua trajetéria profissional bem como a definicao de

um plano de agéo para alcanga-la.

Organizacdo Estudantil

Através de programas de atuacdo pedagodgica e psicopedagdgica, aliados a acdo da
comunidade escolar, tornar a Instituicdo um espacgo prazeroso ndo s6 de aprendizagem de contetddos
educacionais formais, mas de convivio, de troca de valores e experiéncias, de pesquisa e
experimentacéo, que possibilitem a flexibilizagdo de atividades docentes e discentes, integrando-os,

estimulando assim a interacao professor-aluno e aluno-aluno.

Acompanhamento de egressos



Tendo formado apenas uma turma até o presente momento, a ESADE se propde a
acompanhar seus egressos. Esse programa objetiva acompanhar a inser¢cdo de seus alunos no
mercado de trabalho, servindo de estratégia para acompanhamento das politicas de gestdo
institucional.

A avaliacéo de insercéo e desempenho dos egressos utilizard os seguintes indicadores:

¢ nivel de empregabilidade;

e vinculo com a ESADE, via formacao continuada.



3 CORPO DOCENTE

3.1 Administracdo académica

3.1.1 Composigao do NDE (Nucleo Docente Estruturante)

O NDE é composto por 30% dos docentes previstos para o primeiro ano do curso.

Fazem parte do NDE os professores Antonio Ferrari e Heitor Bonatto.

3.1.2 Titulagdo do NDE

100% do NDE possui titulacdo académica obtida em programas de mestrado e/ou doutorado,

sendo composto por um professor com titulacdo de doutor e os demais com titulacdo de mestre.

3.1.3 Experiéncia profissional do NDE

100% do NDE possui experiéncia profissional fora do magistério de no minimo 2 anos.

3.1.4 Regime de trabalho do NDE

100% do NDE tem previsé@o de regime de trabalho de tempo parcial.



3.1.5 Titulagéo, formag&o académica e experiéncia do coordenador do curso

Lélia Ferari € Mestre em Marketing Estratégico pela UCES (2002), orientadora Professora
Rubens Rico. Possui especializacdo em Administracdo com énfase em Marketing (PUCRS — 1994) e
Didatica para o Ensino Superior (PUCRS- 1995). Tem quatorze anos de experiéncia docente no
ensino superior. Tem formacdo na graduacdo de Comunicagdo Social com habilitagdo em Relacdes
Publicas. Possui vinte um anos de experiéncia profissional nas &reas de Gestéo, de Marketing e de

Comunicacdo em diversos tipos de organizagcdo no ambito privado e publico.

3.1.6 Regime de trabalho do coordenador do curso

O regime de trabalho da Coordenadora Lélia Ferrari na IES é de tempo parcial.

3.2 Perfil docente

3.2.1 Titulagao

100% do corpo docente do curso, para o primeiro ano, tem titulacdo de mestrado, sendo que

um professor possui doutorado.

3.2.2 Regime de trabalho

50% do corpo docente do curso tem regime de trabalho de tempo parcial, e 20% s&o horistas.



3.2.3 Tempo de experiéncia de magistério superior ou educagao profissional

Mais de 80% do corpo docente tem 3 ou mais anos de experiéncia profissional no magistério

superior ou na educacéo profissional.

3.2.4 Tempo de experiéncia profissional (fora do magistério)

100% do corpo docente do primeiro ano de curso tem 5 anos ou mais de experiéncia fora do

magistério.

3.2.5 Professores do Corpo docente do primeiro ano

O corpo docente do primeiro ano do Curso Superior de Tecnologia em Marketing é composto

pelos seguintes professores:

Professor Titulac 5 o E-mai |
André Cauduro D’ Angelo Mestre adangelo@terra. com. br
Antonio Ferrari Especialista antonio. ferrari@esade. edu. br
Cecilia Rokembach Mestre cecilia. rokembach@esade. edu. br
Christian Kuhn Mestre christian. kuhn@esade. edu. br
Daniela Bagatini Mestre danielabagatini@gmail.com
Fabricio Feijo Mestre f_feijo@terra.com.br
Filipe Barroso Mestre felipe. barroso@esade. edu. br
Heitor Bonatto Mestre heitor. bonatto@esade. edu. br
Lé lia Ferrari (Coordenadora) Mestre lelia. ferrari@esade. edu. br
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3.3 Condicdes de trabalho

3.3.1 Numero de alunos por turma em disciplina teorica

O numero de alunos por turma em disciplina teérica sera de 50 estudantes.

3.3.2 Pesquisa, producgao cientifica e tecnoldgica

As politicas de pesquisa da ESADE estdo baseadas nas diretrizes do CNPQ. A pesquisa,
como fonte de cultivo do saber humano e de atividades investigatoria direcionada para uma nova
observagao da realidade social. Sendo a realidade social entendida como um “processo de busca,
tratamento e transformacgfes de informacfes, levada a efeito segundo as regras fornecidas pela
metodologia da pesquisa”.

Nessa linha de raciocinio, a ESADE verifica na pesquisa um importante papel de
aprimoramento do ensino de graduacao. Com ela, ha o fomento a uma formacao continua para seus
0s egressos. Dentro da perspectiva adotada em sua misséo, entende-se que a pesquisa € o espacgo
de inovacgdo por exceléncia e de tarefa estratégica de longo prazo capaz de desenvolver uma visédo
emancipatdria e autbnoma ao investigador. A visdo empreendedora de mundo €, portanto, o norte
que consolida e orienta todas as suas acdes de pesquisa em direcdo a complexidade dos fatores que
circundam a realidade na qual a IES resta inserida, procurando transforma-la.

Na perspectiva da geracdo de resultados para a densidade académica para a IES, a pesquisa

contribui com a producéo intelectual institucionalizada mediante o estudo sistematico de temas
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relevantes do ponto de vista cientifico e tecnoldgico. A sistematizacdo dos resultados obtidos
pretende fornecer instrumentos direcionados para a busca de respostas inovadoras para 0s
problemas emergentes.

Na linha de uma sociedade de conhecimento, a producdo do saber é assumida como uma
das novas exigéncias do mundo de trabalho, atingindo, também, as relacdes empresariais. Logo, a
ESADE, com seu fundamento de inovacéo, procura viabilizar a relacdo de transformacédo entre
sociedade e IES, tendo como grandes preocupacdes de investigacao:

Producé&o de Conhecimento e Desenvolvimento Social;

Empreendorismo e Realidade Social.

As éareas de investigacdo, por seu turno, orientam as linhas de pesquisa de cada curso,
respeitando, todavia, a particularidade e os objetivos de cada um deles. Dessa maneira, a visdo de
pesquisa adotada pela ESADE esta conectada a uma visdo de producédo do conhecimento flexivel,
parte do processo de aprendizagem, formadora de pessoas polivalentes e empreendedores.

As linhas de pesquisa de cada Curso adotadas até o presente momento sédo:

Curso de Administragdo: Administragdo e Empreendedorismo

Curso de Contabilidade: Controladoria e Desenvolvimento Social

Curso de Direito: Empresa e Realidade Juridico-Social

z

Importante frisar, também, que a pesquisa € um meio de formacdo de profissionais
qualificados no nivel superior. Para tanto, € necessario articular os docentes pesquisadores em
Linhas de Pesquisas (Cursos) cujos grupos aos quais os pesquisadores se coadunam restem
aprovadas previamente pela ESADE.

A publicacdo do conhecimento e da geracdo de tecnologias, resultantes da pesquisa € a
condicdo minima para a disseminacdo de saberes. Ocorre por meio de eventos cientificos
promovidos no seio da IES e em eventos externos. Também é veiculada em meios de difusédo
cientifica (internos e externos). Com essa difusdo gera-se repercussao direta no ensino e nos canais
de interacéo da extenséo.

As acdes de pesquisa da ESADE seguem as diretrizes institucionais a partir da definicdo das
Areas de Conhecimento, tendo por base a classificacdo do CNPq. Todas as pesquisas devem ser
classificadas de acordo com as grandes areas e areas de cada saber. Essa classificacao estimula a
adocdo de atividades investigativas dentro da padronizacao nacional. Favorece, portanto, os estudos
e os relatérios sobre a producdo da Pesquisa, segundo agrupamentos tematicos, bem como a
articulacdo de individuos ou grupos que atuam na mesma area tematica. As acdes de pesquisa séo
conduzidas pelas Areas de Concentracdo definidas pela instituico, auxiliando a construcéo de seus
Grupos e Projetos de Pesquisa.

O Curso Superior de Tecnologia em Marketing da ESADE proporciona a articulagéo entre as

dimensdes da universalidade no ensino, na pesquisa € na extensao:



1. No ensino a partir da formacdo do aluno nas competéncias e habilidades para a gestdo do
Marketing Estratégico nos diversos tipos de organizacdo, no diversos setores da economia € no
ambito global.

2. Na pesquisa pelo carater investigatério das acdes de busca de solu¢des suportadas pelas
tecnologias e a consequente geracdo de novos conhecimentos, novas tecnologias ou patente. Na
comunidade onde a ESADE se insere percebe-se diversas possibilidades de fomento e incentivo a
pesquisa, alavancados pela area de conhecimento do curso de Marketing, a aplicacdo de
instrumentos e técnicas na gestdo do Marketing estratégico com foco na ética e nos resultados das
organizagfes. Eventos cientificos de significativa importancia para o meio académico ocorrem em
Porto Alegre e regido metropolitana, oportunizando a producdo e apresentacdo de trabalhos
cientificos. Parcerias com outras instituicdes de ensino deverdo ser fomentadas para o
encaminhamento de projetos de pesquisa e producdo cientifica. A Rede Laureate oferece uma
oportunidade impar para docentes e alunos pesquisadores formarem parcerias nacionais e
internacionais com outros grupos de pesquisa.

3. Na extensdo pela interlocucdo dos espacos de implementagcdo e criacdo de produtos que
proporcionem a melhoria da qualidade de vida das pessoas nos niveis sociais e empresariais, com
possibilidades de inser¢do da ESADE junto a comunidade na oferta e participacdo em eventos,
cursos de extensdo, além de programas e projetos como atividades de extensdo junto as areas
publicas de educacdo, grupos de envelhecimento humano, empresas de pequeno e médio porte,
entre outros, promovendo a inclusdo social e digital, a cidadania e a qualificacdo profissional das

pessoas.



4 INSTALACOES FISICAS

4.1 Instalagbes gerais

4.1.1 Sala de professores e sala de reunifes

As instalagbes para docentes da ESADE na Unidade Sede estéo localizados no 8° andar. Ja
no prédio da unidade Il, a sala dos professores se localiza no andar térreo. Todo mobilidrio e
equipamento sdo adequados as exigéncias da qualidade dos Cursos e estdo em continua avaliacdo e
renovacao.

Na unidade sede sao disponibilizados para o corpo docente dos Cursos oferecidos recursos
de informatica, totalizando 05 computadores, 02 impressoras, 01 Scanner distribuidos nas areas das
coordenacdes, NDE e salas dos professores.

Na Unidade II, ha 02 computadores e impressora em rede, além de telefone com acesso aos
ramais internos e linha externa (DDD e DDI).

Todos os ambientes possuem ventilacdo e iluminacgédo artificial e natural, contando com o ar
condicionado central, chdo forrado por carpete, mesas de trabalho individual e em conjunto, cadeiras
estofadas, telefones com acesso aos ramais internos e a ligag6es externas — locais e nacionais.

A ESADE possui 3 salas para coordenagdo académica, tendo cada uma delas 12mz2. Os
coordenadores possuem salas de trabalho, todas equipadas com cadeiras, estofadas, mesas,
computadores conectados e interligados a impressoras centrais, bem como acesso a internet,
intranet, e ao banco de dados da faculdade, gerenciado pelo software GVCollege. , um telefone com

acesso aos ramais internos e a ligacdes externas, sendo estas tanto nacionais, quanto internacionais.

4.1.2 Gabinetes de trabalho para professores

A ESADE disponibiliza nas salas dos professores 0s recursos para que estes possam
desempenhar melhor seu trabalho. Além de computadores, ha espaco de convivéncia, mesa para

café e chéa, revisteiro, scanner e telefone.



4.1.3 Salas de aula

A capacidade total de estudantes que as salas de aula comportam, é de mais de mil alunos.

Na unidade Sede, as salas de aulas comportam 890 alunos, se localizam em varios andares
do prédio.

Divididas por andar, séo estas as seguintes salas:

4° andar - salas 401 e 402

5° andar - salas 501, 502, 503 e 504

6° andar - salas 601, 602 e 603

7° andar - salas 701, 702, 703 e 704

8° andar - salas 801, 802, 803 e 804 (em reformas, planta em anexo)

As salas de aula séo utilizadas por disciplinas especificas de cada Curso, respeitando a

relacdo entre dimensdes métricas e nimero de alunos, conforme especificagdes abaixo:

Sala de aula, nimero 401, com uma area de 39.7m2, com capacidade total para 41 alunos.
Sala de aula, nimero 402, com uma area de 40.8m2, com capacidade total para 49 alunos.
Sala de aula, numero 501, com uma area de 36.9m2, com capacidade total para 41 alunos.
Sala de aula, numero 502, com uma area de 40.8m2, com capacidade total para 41 alunos.
Sala de aula, numero 503, com uma area de 38m2, com capacidade total para 41 alunos.
Sala de aula, numero 504, com uma area de 55.4m2, com capacidade total para 64 alunos.
* Sala de aula, nimero 601, com uma &rea de 55,5m2, com capacidade total para 61 alunos.
* Sala de aula, nimero 602, com uma &rea de 50,5m2, com capacidade total para 61 alunos.
Sala de aula, nimero 603, com uma area de 48mz?, com capacidade total para 59 alunos.
Sala de aula, numero 701, com uma area de 39.5m2, com capacidade total para 41 alunos.
Sala de aula, nUmero 702, com uma area de 43.5m2, com capacidade total para 49 alunos.
Sala de aula, nimero 703, com uma area de 40.6m2, com capacidade total para 49 alunos.
Sala de aula, nimero 704, com uma area de 55.4m2, com capacidade total para 64 alunos.
Sala de aula, nimero 801, com uma &rea de 39.5m2, com capacidade total para 41 alunos.
Sala de aula, nimero 802, com uma &rea de 43.5m2, com capacidade total para 49 alunos.
Sala de aula, nimero 803, com uma &rea de 40.6m2, com capacidade total para 41 alunos.
Sala de aula, nimero 804, com uma &rea de 55.4m2, com capacidade total para 64 alunos.
O prédio da Unidade Il comporta atualmente 280 alunos em sala de aula letiva (ndo
contabilizando os laboratorios de informatica); séo 4 salas de aula — duas no primeiro piso, duas no
segundo andar.

A capacidade de cada sala é:



Sala 101 — capacidade para 63 alunos

Sala 103 — capacidade para 65 alunos

Sala 201 — capacidade para 41 alunos

Sala 202 — capacidade para 45 alunos

Além destas salas, ha também o auditério que pode abrigar 70 classes, ou ser utilizado para
eventos maiores, e entdo acolher até 170 alunos.

Todas as salas de aula tém iluminacdo e ventilagcdo naturais, ar condicionado, divisérias de
vidros revestidas de peliculas com isolamento acustico apropriado para cada ambiente, forracdo de
carpete para reduzir ruidos, quadro negro, tela permanente de projecao de imagens, computadores

com acesso a Internet e retro-projetor (datashow).

4.1.4 Acesso dos alunos a equipamentos de informética

Na unidade sede, os estudantes podem acessar dois laboratério de informatica, que possui
25 computadores cada, totalizando 50 pc’s, que funcionam com o sistema operacional GNU/LINUX —
UBUNTU e WINDOWS, em um sistema “duall-boot”, o qual permite que o estudante trabalhe com
planilhas, documentos de textos, apresentacfes de slides, e visualizador de arquivos em PDF. Na
Unidade Il, ha um laboratério de informatica, com 34 computadores, e todas as maquinas com
ambiente Windows. Em ambos laboratérios, nas duas sedes, cada computador possui um leitor de
CD. Os laboratérios possuem conexdo de banda larga, permitindo acesso a todos os contelidos da
internet, com restrigcdes a alguns sites que ndo se encaixam com as normas da institui¢ao.

H& um computador para pessoas com deficiéncia visual, com um software leitor de tela, que
funciona com um sistema de audio, auxiliando o estudante quanto ao seu uso.

O laboratério permite também que os estudantes fagcam a impressdo de materiais.

O funcionamento dos laboratorios, em ambas as sedes, é das 08:30 até as 22h, contando
sempre com a presencga de um monitor, para auxilio aos estudantes ou para resolucao de problemas

técnicos que possam ocorrer.



4.2 Biblioteca

A biblioteca da ESADE conta com os exemplares da bibliografia basica e complementar de

cada disciplina, contando com 1 exemplar para cada 6 alunos na bibliografia basica e dois

exemplares de cada na bibliografia complementar.

Além da bibliografia, o curso conta com revistas eletrdnicas e impressas, além do acesso a

catalogos e bibliotecas virtuais e outras obras na &area da computagdo que servem de apoio e

complemento aos estudos e pesquisas dos alunos

O acesso ao acervo da biblioteca pode ser feito de forma virtual pelo aluno, por meio do

sistema PHL® , com opcbes de consulta, renovacao, reservas, entre outras.

4.2.1 Livros da bibliografia bésica

9

ALBERTIN, Alberto Luiz. Comércio Eletrénico — modelo, aspectos e contribui¢des. Sao Paulo:
Atlas, 2004.

BALLOU, R. H. Gerenciamento da Cadeia de Suprimentos: planejamento, organizacdo e
logistica empresarial. Porto Alegre: Bookmann, 2001.

BARBAN, Arnold M. e CRISTOL, Steven M. A Esséncia do Planejamento de
Midia. S&o Paulo: Nobel. 2001.

BARBETTA, P.A. Estatistica Aplicada as Ciéncias Sociais. Florianépolis: Editora da
Universidade Federal de Santa Catarina.

BARROS, Antonio e DUARTE, Jorge. Métodos e Técnicas de Pesquisa em Comunicacdo. Sao
Paulo: Editora Atlas. 2006

BLESSA, Reqgina. Merchandising no Ponto-de-Venda. Sao Paulo: Atlas. 2006.

BOLLES, Richard. Como conseguir um emprego e descobrir a sua profissao ideal: qual a cor
do seu péara-quedas? Rio de Janeiro: Sextante, 2000.

BOONE, Louis E. e KURTZ, David L. Marketing Contemporaneo. Sio Paulo: CENGAGE

LEARNING. 2008.

11 Em http://esade.phinet.com.br/. O PHL é um software de controle e gestdo de acervos para

biblioteca.
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LTC. 2008.
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Paulo: Saraiva, 2003.
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4.2.3 Periddicos especializados

Revista HSM Management — Editora HSM

Jornal PropMark — Editora Referéncia
Revista Meio & Mensagem — M&M online

RIMAR - Revista Interdisciplinar de Marketing - DAD - Universidade Estadual de Maringa

Revista Comunicagdo & Politica - Centro Brasileiro de Estudos Latino-Americanos - CEBELA
Revista Eletrdnica Mundo Marketing - follow @mundodmarketing
Revista Vocé SA - Editora Abril


http://www.hsmmanagement.com.br/
http://www.propmark.com.br/propmark/default.asp
http://www.mmonline.com.br/mmonline/jsp/Navega.jsp?pIdMenuConteudo=419
http://www.rimar-online.org/index.htm

Revista Corporate — Editora Abril

Além destes titulos, também ira utilizar outros periédicos especializados da area, disponiveis

para consulta no Portal de Periddicos da CAPES.



