UNIVERSIDADE FEDERAL DE UBERLANDIA

Departamento de Marketing
Av. Jodo Naves de Avila, 2121 - Bairro Santa Mdnica, Uberlandia-MG, CEP 38400-902
Telefone: (34) 3239-4132 - 1F 216

4

PLANO DE ENSINO

1. IDENTIFICACAO
Com.ponente Fundamentos de Marketing
Curricular:
Unidade Ofertante: FAGEN - Faculdade de Gest&o e Negdcios
Cddigo: FAGEN31102 Periodo/Série: 20 Turma: |S
Carga Horaria: Natureza:
Tedrica: 60 “ Pratica: |O | Total: I 60 Obrigatévlié)() Optativa:l ()
Professor(A): RAUL DE FREITAS BALBINO Ano/Semestre: 2025/02
- 20/10/2025 - Inicio do semestre letivo
Observacoes:
26/03/2026 - Término do semestre letivo
2. EMENTA

Definicdo e conceituacao de marketing. Definicao e conceituacao de administracao de marketing.
Composto de marketing. O ambiente de marketing. Segmentacao de mercado

3. JUSTIFICATIVA

Fundamentos de Marketing abrange os conteldos introdutérios ao Marketing, estimula os discentes a
compreender a estruturacao das atividades e assimilar as técnicas para conhecer e familiarizar-se com
o ambiente de marketing, para: interpretar, diagnosticar e desenvolver praticas operacionais de
marketing.

Salienta-se ainda que as organizacdes, e mesmo profissionais liberais, carecem de conhecimento dos
principais Fundamentos de Marketing, nesse sentido, a disciplina auxilia a formacao e reforca a
necessidade de tais profissionais.

4. OBIJETIVO

Objetivo Geral:

Ao final do curso o estudante devera ser capaz de compreender as questoes da gestao de marketing: suas
tarefas, principais conceitos e ferramentas para satisfazer aos clientes e atender aos objetivos
organizacionais.

Objetivos Especificos:
1. Propiciar ao aluno o conhecimento de marketing, estimulando o seu raciocinio no sentido de entender
toda sua filosofica mercadologica;

2. Possibilitar a compreensao das principais variaveis mercadologicas envolvidas, bem como os seus
conceitos pertinentes;

3. Propiciar a compreensao das variaveis do composto de marketing, a segmentacao e o posicionamento,
analisando a evolucao e as tendéncias do marketing;

4. Possibilitar que o aluno compreenda a importancia do marketing nas organizacdes, permitindo que ele
utilize as teorias e ferramentas de marketing na sua carreira profissional.

5. PROGRAMA

5.1 Definicdo e conceituacdao de marketing:
Escopo de marketing;



OrientacOes da empresa para o mercado.

5.2 Definicdo e conceituacado de administracao de
marketing: Tendéncias e tarefas de marketing.

5.3 Composto mercadolégico (4Ps):
Produto;
Preco;
Promocao;
Praca.

5.4 O ambiente de marketing:
Macroambiente.
Microambiente

5.5 Func¢des de Marketing e Captacao de Oportunidades

Funcdes de Marketing

Sistemas de Informacoes de Marketing
Registros Internos

Inteligéncia de Marketing

Pesquisa de Marketing

5.6 Segmentacao de mercado:
Niveis de segmentacao;
Bases para segmentacao de mercado;
Selecao do mercado-alvo.

5.7 O comportamento do consumidor institucional e final
O que influencia o comportamento do consumidor
Principais fatores psicoldgicos
O processo de decisao de compra

6. METODOLOGIA

TECNICAS DE ENSINO, CARGA HORARIA E TECNOLOGICAS DITIGAIS DE INFORMACAO E
COMUNICACAO

A metodologia a ser utilizada no percurso da disciplina visa a promover a autoaprendizagem, isto €, os
discentes serdo estimulados a desenvolver sua capacidade de constru¢do e aplicacdo de conhecimentos e
aprofundar sua capacidade critica a partir das seguintes estratégias:

« Leitura PREVIA do contetdo a ser trabalhado em sala;

* Apresentacdao do conteudo pelo professor;

* Aulas expositivas aliadas a exercicios praticos;

* Discussdes em plenaria e em grupo;

* Elaboragdo de trabalhos individuais e em grupos;

* Realizac¢dao de Seminarios;

 Apresentacao das observagdes individuais e dos grupos;

* Avaliacdo da absor¢do de conhecimento por meio de sua construgdo e aplicagao.

Para tanto, desenvolveremos atividades de forma presencial e remota, sincronas e assincronas.

TDIC: O contetido programdtico da disciplina serd desenvolvido por meio do ambiente virtual de
aprendizagem (AVA) oficial da UFU - o Moodle (www.moodle.ufu.br).

Disciplina: FAGEN31102 — Fundamentos de Marketing


http://www.moodle.ufu.br/

Link de acesso: https://moodle.ufu.br/course/view.php?id=11471
Chave de inscrigdo: FAGEN31102

Forma de apuragdo da assiduidade das aulas sincronas / presenciais: chamada.

Formas de apuragdo da assiduidade das atividades assincronas / remotas: entrega das atividades no prazo

indicado.

As aulas serdo presenciais:
Tergas-feiras: 20:50 as 22:30
Quartas-feiras: 19:00 as 20:40

CRONOGRAMA DAS AULAS
SEMANA CARGA-
E MODULOS ATIVIDADES PREVISTAS HORARIA
DIA/AULA PRESENCIAL
Ano 2025
~ Co ¢ Discussao sobre o
- Apresentagéo da disciplina
1@ acompanhamento e forma de
- (Case de Abertura) o 4 horas
20.a 26/10 Disney, Apple, Pixar e Marvel avaliaggo
Y, APPIS, Aula expositiva
¢ Aula expositiva
28 Definicdo e conceituagéo de e Férum de Discusséo - Moodle
27110 a marketing: - (Explorando o mundo dos 4 horas
02/11 Escopo de marketing; Produtos e Servigos)
¢ Atividade em sala: Metamorfoses
em curso
3 administragdo de marketing: * Aula expositiva
03a09/11 |7 dénciag N mg;ketm « Leitura do Material disponibilizado 4 horas
9 o Atividade (Moodle): Glossario
42 ¢ Aula expositiva
Conceitos Centrais de Marketing o Atividade de pesquisa 4 horas
10 a 16/11 . o -
e Leitura do Material disponibilizado.
O ambiente de marketing: .
52 Macroambiente * Aula expositiva
1722311 | Microambiente ¢ Atividade (Moodle): Wiki 4 horas
o Leitura do Material disponibilizado.
Ciclo de Vida do produto
¢ Aula expositiva
29/11 COMPLEMENTAGAO DA CARGA ¢ Atividade de pesquisa 4 horas
HORARIA (08:00 as 11:30) e Leitura do Material disponibilizado.
Segmentacao de mercado: Niveis ¢ Aula expositiva
62 de segmentacao; e Discussado em sala 4 horas
24 a 30/11 | Bases para segmentagao de e Atividade (Moodle): Férum de
mercado. discusséao
72 Revisdo de Conteudos (02/12) L o
Apl P I 4h
01207/12 | Prova 1 (03/12) ¢ Aplicacdo de Prova individua oras
Apresentagao de Trabalhos e
82 . e Seminarios apresentados pelos grupos
(Parte 01 — Desenvolvimento de 4 horas
08 a 14/12 de trabalhos
um novo produto)
. o Aula expositiva
92 Composto de marketing (4Ps): o , AL
15220112 | Produto ¢ Atividade assincrona: Wiki 4 horas

o Leitura do Material disponibilizado.




Marketing aplicado a
sustentabilidade ¢ Aula expositiva
20/12 COMPLEMENTAGAO DA CARGA ¢ Atividade de pesquisa 4 horas
HORARIA (08:00 as 11:30) o Leitura do Material disponibilizado.
Ano 2026
Compo§to de marketing (4Ps): « Aula expositiva
1092 Promocgao e Preco . .
02 2 08/02 ¢ Atividade de pesquisa 4 horas
e Leitura do Material disponibilizado.
Gestédo de marcas: ¢ Aula expositiva
112 . . . ~
Conceitos e elementos e Foérum de discusséo 4 horas
09 a 14/02 . o -
Produtos e marcas o Leitura do Material disponibilizado
¢ Aula expositiva
128 . .
23 2 28/02 Marketing de Servigos « Atividade - Questionario 4 horas
o Leitura do Material disponibilizado
132 Ef;’\"zaz" (ﬁi/g;’)"te”d“ (03/03) 1, Aplicacdo de Prova individual 4 horas
02 a 08/03 ¢ Aula Expositiva
Dindmica Competitiva « Aula expositiva
07/03 COMPLEMENTAGAO DA CARGA e Jogo Eripresarial 4 horas
HORARIA (08:00 as 11:30) e Leitura do Material disponibilizado.
A a T lh
142 presentagdo de rab_a °s e Seminarios apresentados pelos grupos
(Parte 02 — Desenvolvimento de 4 horas
09 a 15/03 de trabalhos
um novo produto)
Vistas de avaliagao
152 e fechamento das notas 4 horas
16 a 21/03 | Avaliagoes e Vistas e DE RECUPERACAO (art. 141 da Resolugéo
CONGRAD 46/2022)
COMPLEMENTAGAO DA CARGA HORARIA
Dia/Horario
Ciclo de Vida do produto
¢ Aula expositiva
29/11 COMPLEMENTAGAO DA CARGA ¢ Atividade de pesquisa 4 horas
HORARIA (08:00 as 11:30) Leitura do Material disponibilizado.
Marketing aplicado a
sustentabilidade ¢ Aula expositiva
20/12 COMPLEMENTAGAO DA CARGA o Atividade de pesquisa 4 horas
HORARIA (08:00 as 11:30) e Leitura do Material disponibilizado.
Dindmica Competitiva « Aula expositiva
07/03 COMPLEMENTAGAO DA CARGA e Jogo Erzpresarial 4 horas
HORARIA (08:00 as 11:30) e Leitura do Material disponibilizado.

Atendimento ao discente:

O atendimento aos alunos ocorrerda semanalmente as quintas-feiras, entre 19:00 e 20:40.
necessario agendamento prévio por e-mail, adm.raul@ufu.br, ou pelo chat do MS Teams.

atendimento sera realizado na sala do professor, Bloco 1M — Sala 201.

om



7. AVALIAGAO

O professor ndo aceitara pedidos de Prova de 22 Chamada. Para os pedidos deferidos pela
Coordenacéao de Curso, as Provas de 22 Chamada serao aplicadas no dia 18/03/2026 no horario e
no local da aula.

Atividade Avaliativa Data e Horario Pontuagao Observagao
Prova 1 03/12/2025 25 pontos Prova escrita sem
19h00 as 20h40 consulta
Prova 2 04/03/2026 25 pontos Prova escrita sem
19h00 as 20h40 consulta
Trabalho 1 10/12 - 20h50 as 22h30 10 pontos Os trabalhos 1 e 2 possuem
11/12/2025 - 19h00 as instrugdes especificas, que
20h40 determinam os critérios
para o desenvolvimento e
Trabalho 2 11/03/2026 10 pontos avaliagdo de cada
20h50 as 22h30 atividade.
e 12/03/2026
19h00 as 20h40
Trabalhos ¢ atividades Serao distribuidos em 30 pontos
diversas atividades realizadas em
sala de aula e atividades
disponibilizadas na
plataforma Moodle.
TOTAL 100 PONTOS
Avaliacdo de Recuperagdo 18/03/2026 60 pontos Todo o contetdo do
de Aprendizagem 19h00 as 20h40 semestre

Prova 1: 25 pontos.
Prova 2: 25 pontos.
Trabalho parte 01: 10 pontos.
Trabalho parte 02: 10 pontos

Trabalhos diversos realizados em sala de aula e atividades disponibilizadas na plataforma Moodle: 30
pontos.

Frequéncia: o(a) estudante é responsavel por acompanhar e controlar as suas faltas, serdo disponibilizados
no Moodle ou em sala de aula relatérios de frequéncia no inicio de cada més.

As datas das atividades avaliativas podem ser modificadas de acordo com as necessidades do curso e do
professor.

O trabalho parte 1 e 2 possui instru¢des especificas, que determinam os critérios para o desenvolvimento e
avaliagdo de cada atividade. Essas instrugdes serdo apresentadas separadamente.

O professor ndo disponibiliza avaliagao fora de época. O aluno que faltar no dia da prova devera solicitar
uma nova avaliacdo no atendimento ao aluno, atentando-se para os motivos que sdo aceitos nhas normas
da UFU para tal pedido.

Os resultados das avaliagbes, assim como todas as comunicagdes da disciplina, serdo divulgados
prioritariamente pelo Moodle.

Todas as atividades serdo entregues via Moodle, sendo os critérios de avaliagdo discriminados na
apresentagdo de cada atividade proposta, privilegiando o carater continuo e a participagdo na realizagao
das atividades. As mesmas serdo avaliadas na plataforma, dando publicidade ao aproveitamento na
sequéncia da corregéo.

Essas tarefas tém um prazo fluido para desenvolvimento, para além de uma semana letiva, posto que
muitos dos desafios se complementam.



AVALIAGAO DE RECUPERAGAO DE APRENDIZAGEM

De acordo com o Art. 141 das Normas de Graduacéao (Res. CONDIR N° 46/2022), havera uma avaliagdo de
recuperagao de aprendizagem, que tera valor de 35 pontos. A mesma tem carater substitutivo, ou seja, a
pontuacao obtida pelo aluno na avaliagdo de recuperagdo substituira a menor nota de prova do aluno
dentre as provas teodricas 1, 2 e 3, caso seja maior que a mesma. A prova substitutiva abrangera todo o
conteudo visto no semestre. Ainda, de acordo com o Art. 141, somente fara jus ao direito de realizar a
avaliacao de recuperacao substitutiva o(a) discente que nao obtiver o rendimento minimo de aprovagéao (60
pontos) e que possuir no minimo 75% de frequéncia na disciplina..

CONTROLE DE FREQUENCIA

A assiduidade sera computada através da chamada em sala durante as aulas, em um horario aleatério
ap6s 10 minutos do inicio de cada encontro diario. O professor podera adotar, a seu critério, caso haja
demasiada desisténcia de continuidade em sala, uma segunda chamada ao final do segundo horario de
aula.
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9. APROVAGAO

Aprovado em reunido do Colegiado realizada em: / /

Coordenac¢ao do Curso de Graduagao:

eil Documento assinado eletronicamente por Raul de Freitas Balbino, Professor(a) do Magistério
Ja s l'ﬁ] Superior, em 14/11/2025, as 09:40, conforme horario oficial de Brasilia, com fundamento no art. 62,

assinatura

eletrénica § 19, do Decreto n2 8.539, de 8 de outubro de 2015.



http://www.planalto.gov.br/ccivil_03/_Ato2015-2018/2015/Decreto/D8539.htm

+ A autenticidade deste documento pode ser conferida no site

FAgL https://www.sei.ufu.br/sei/controlador_externo.php?

L+* acao=documento_conferir&id_orgao_acesso_externo=0, informando o codigo verificador 6861182 e
%0 codigo CRC 3A3843DB.

Referéncia: Processo n? 23117.073958/2025-74 SEI n2 6861182


https://www.sei.ufu.br/sei/controlador_externo.php?acao=documento_conferir&id_orgao_acesso_externo=0
https://www.sei.ufu.br/sei/controlador_externo.php?acao=documento_conferir&id_orgao_acesso_externo=0

