MARKETING I

4.° Ano
Ano Lectivo: 2004/2005

Docente: Prof. Adjunto Doutor Jorge Manuel Martins

Regime: Semestral -4.°
Carga Horaria: 4H-TP

OBJECTIVOS:

Promover a aproximagdo a gestdo segundo uma optica de Marketing (cadeira a completar, no
segundo semestre, com Marketing 2), dado que muitos dos licenciados em artes graficas irdo
desempenhar fungdes comerciais em empresas graficas e de comunicagao.

CONTEUDOS PROGRAMATICOS:

Aspectos fundamentais do Marketing
= Diferentes opticas de gestdo das organizagdes
= O modelo de analise proposto pelo Marketing
= Recolha de informag&o: ouvir antes de decidir
Desenvolvimento de estratégias de Marketing
= Marketing estratégico e Marketing operacional

= Criagao de valor e diferenciagdo
» Marketing da era digital
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= KOTLER, Philip (2000): Marketing para o Século XXI, Lisboa, Editorial Presenga, trad. Saul
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PIRES, Anibal (2002[1991]): Marketing. Conceitos, Técnicas e Problemas de Gestao,
Lisboa, Editorial Verbo (3.2 ed. rev. e actualizada)

Outras obras:

HELFER, Jean-Pierre; ORSONI, Jacques (1996): Marketing, Lisboa, Edi¢des Silabo, trad.
Clara Bertrand, rev. cientifica Manuel Robalo, Elizabeth Reis, Luis Reto, pref. A. Pereira

Magro

HORTINHA, Joaquim (2001): E-Marketing. Um Guia para a Nova Economia, Lisboa,
Edigbes Silabo

KOTLER, Philip (2003[2000]): Administragdo de Marketing, S&o Paulo, Prentice Hall, trad
Bazan, rev. tec. Ardo Sapiro (10.? ed., «a edigdo do novo milénio»)

LINDON, Denis e outros (2000[1992]): Mercator 2000. Teoria e Pratica do Marketing,
Lisboa, Publicagdes Dom Quixote (9.2 ed.)

REIS, Elizabeth; MOREIRA, Raul (1993): Pesquisa de Mercados, Lisboa, Edi¢des Silabo
VVAA (1998): Enciclopédia Internacional de Marketing, Porto, Porto Editora

METODOS DE AVALIACAO:

Valendo 50%: Trabalho pratico de grupo (2/3 alunos), com apresentagao presencial em
trés fases («projecto» até 27/10/2004; «relatério de progresso» até 24/11/2004; «relatério
final» até 22/12/2004), descontando-se 30% no valor final do trabalho por cada fase nao
cumprida.

Valendo 50%: Frequéncia/exame de qualquer época ou regime.
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.. "(Doutor Jorge Ma”nuel Martins - Prof. Adjunto)
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