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EMENTA 

Análise do Concorrente, mensuração e previsão de mercados. Pesquisa de Marketing. 

Plano de Marketing. 

 
OBJETIVOS 

 Analisar o mercado, reconhecendo seus concorrentes. 

 Reconhecer a importância do acompanhamento do mercado. 

 Reconhecer a importância da Pesquisa de Marketing. 

 Compreender as etapas da Pesquisa de Marketing. 

 Compreender as etapas do Plano de Marketing.  
 

 

 Propiciar ao aluno condições de conhecer e refletir sobre os termos conceituais  e 

práticos do Marketing, e coordenar esforços para reconhecer que toda economia e 

sociedade precisam de um sistema de Marketing. 

 Possibilitar ao aluno o entendimento do sistema de Marketing para formular 

questionamentos relacionados à pesquisa  e o comportamento do consumidor e 

avaliar sua importância sobre os negócios da empresa. 

 Propor condições para a elaboração de um plano de Marketing, por meio das 

etapas da pesquisa de marketing 

 
CONTEÚDO PROGRAMÁTICO 

1- Análise do Concorrente 

1.1 Identificação do Concorrente 

1.2 Estratégias 

1.3 Objetivos 

1.4 Forças e Fraquezas dos Concorrentes 

1.5 Padrões de Reação dos Concorrentes 

1.6 Seleção de Estratégia 

2- Pesquisa de Marketing 

2.1 Definição do Problema 

2.2 Determinação dos Objetivos 

2.3 Método de Pesquisa 



2.4 Questionário 

2.5 Amostra 

3- Plano de Marketing 

3.1 Oportunidade 

3.2 Marketing Estratégico 

3.3 Marketing Tático 

3.4 Ação e Controle    
 

 
 
 

 

 
METODOLOGIA 

 Data-show 

 Quadro 

 Vídeos 

 Textos 

 Outros recursos sugeridos pelo grupo 

 
AVALIAÇÃO 

 Prova Bimestral (10 pontos cada) 

 Estudo de Caso/Exercícios (2,0 pontos por bimestre – total 4,0 pontos) 

 Semana Científica (3,0 pontos) 

 Prova integrada (3,0 pontos) 

 Atividades extraclasse: Finalização e apresentação do plano de marketing 

--------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 

 Será feita chamada em todas as aulas. 
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