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A. ENQUADRAMENTO

Esta disciplina fornece aos alunos de todos 0s Cursos os conhecimentos fundamentais
de marketing indispensaveis a qualquer Curso de Licenciatura no &mbito da Gestao

B. SINTESE DA DISCIPLINA

Apresentacéo dos conceitos fundamentais do “Marketing”

C. OBJECTIVOS

Apresentar e caracterizar os principais conceitos e mecanismos de Marketing, bem
como a interrelagao entre as suas diferentes variaveis.

D. CONTEUDOS PROGRAMATICOS

1 - O MARKETING NO CONTEXTO ORGANIZACIONAL

1.1 - Definigcao de Marketing
1.2 - Objectivos do Sistema de Marketing
1.3 - Concepgdes de Marketing: Tradicional e Moderna

2 - AMBIENTE DE MARKETING

2.1 -~ Analise do Microambiente da empresa
2.2 - Anélise do Macroambiente da empresa

3 - PESQUISA DE MERCADO E SISTEMA DE INFORMAGAO DE MARKETING

3.1 - A pesquisa de Mercado
3.2 - O sistema de Informag&o

4 - ANALISE DO COMPORTAMENTO DO CONSUMIDOR

4.1 - Modelos de comportamento do consumidor
- 4.2 - Factores que influenciam o comportamento do consumidor
4.3 - Processo de decisdo de compra

5~ SEG_MENTACAO, MERCADO ALVO E POSICIONAMENTO

5.1 - Processo de segmentacéo de mercado
5.2 - Selecgao de mercados alvo

5.3 - Selecgdo de segmentos de mercade
5.4 - Estratégias de posicionamento



6 — AS VARIAVEIS DE MARKETING

6.1 - QO Produto

6.1.1 - Composto de produto
6.1.2 - Ciclo de vida do produto
6.1.3 - Gama de produto

6.2 - Q Prego
6.2.1 - Métodos de definicéo de pregos

6.2.2 - Q prego na legislagdo Portuguesa

6.3 - A Distribuic&o
6.3.1 - Circuitos de distribuigdo
6.3.2 - O sector de distribuigéo

6.4 - A Comunicacdo
6.4.1 - As vendas
6.4.2 - A publicidade
" 6.4.3 - As relaghes publicas
6.4.4 - A comunicagao global
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F. AVALIACAO
Avaliagao Continua:
A avaliacdo de conhecimentos & constituida por trés elementos:

TG - Trabatho de Grupo

Elaboragdo, apresentacéo e discussdo de um trabalho de grupo, previamente definido
nas aulas praticas.

A nota correspondente ao relatorio sera a mesma para qualquer dos membros do
grupo. Na apresentacdo do trabatho e na posterior discuss&o a nota sera individual.

AP — Avaliacao Pré_tica

Avaliacdo das aulas praticas, correspondendo a realizagdo de pelo menos dois
exercicios praticos.

T1eT2-Testes
Nota Final =0.30 TG+ 010 AP+ 0.30 T1 + 0,30 T2

Para ser dispensado da avaliac&o final, a nota final da avaliagdo continua devera ser
igual ou superior a 10 valores, devendo respeitar as seguintes condigdes:

* A nota do trabatho de grupo devera ser maior ou igual a 10 valores;

+ A meédia dos testes deve ser maior ou igual a 10 valores;

¢« Anota de cada teste ndo devera ser inferior a 7 valores.

Avaliagdo Final:

A avaliag&o é constituida por dois elementos:

Tb = Elaboragéo, apresentagéo e discussao de um trabalho a acordar com o docente, a
entregar até a data do exame.

O trabalho realizado em avaliacdo continua, podera ser mantido, desde que a
classificacio do mesmo tenha sido igual ou superior a 10 valores.

E = Exame final

Nota Final = 0.30 Th + 0.70 E

Caso a nota do trabatho ou do exame seja inferior a 10, n&o existira aprovagao.



Epoca de Recurso -

O sistema de avaliag@o € c mesmo que na avaliagao final de 12 época, sendo E a nota
do exame da época de recurso € sendc contudo necessario realizar um trabatho
individual, a entregar ate a data do exame.

O trabalho referido tera que ser solicitado ac docente que ministrou as aulas praticas.

Epoca Especial: ,
O sistema de avaliag&o € o mesmo que na Epoca de Recurso, sendo E a nota do
exame da época especial.

G. ATENDIMENTO AOS ALUNOS

Prof. Isabel Castro {mcastro@esce.ips.pt)
Gabinete B2.08
2.2 Feira, das11.30H. as 12.30 H
32 Feira, das11.30 H. as 12.30 H

Dr. Jodo Paulo Baia (jhaia@esce.ips.pt)
Gabinete B2.05
29 Feira, das1045H as 1145 H
54 Feira, das17.15H as 1815 H
Dr?. Susana Galvao (sgalvac@esce.ips.pt}
Gabinete B2.10
32 Feira, das11.45H as 1245 H
42 Feijra, das16 Has 17 H
Dra. Zélia Lopes (zlopes@esce.ips.pt)
Gabinete B2.09
2% Feira, das11.45Has 1245 H
3® Feira, das11.45Has 1245 H
Dr?. Teresa Passo (Teresa. Passo@epul.pt)
Gabinete B2.09
3? Feira, das11.45H as 1245 H
42 Feira, das11.45H as 1245 H
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42 Feira, dastb Has 16 H
62 Feira, das10.45H as 11.45H
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