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Ementa: 

Introdução ao Marketing de Varejo; Estratégia no
Varejo; Consumidor no Varejo; Gestão de 

Produtos; Mix de Produtos; Políticas de Preços;
Marketing de Serviços; Internacionalização; 

Franquia Social. A abordagem da disciplina prima pela
discussão do principal desafio do varejo 

que é entender o consumidor, esse elemento a cada
momento muda seus hábitos de compra e 

isso faz com que sejam necessárias novas estratégias
para as empresas exercer seu poder de 

atração e capacidade de ganhar competitividade
diante de seus concorrentes. Tais soluções se 

concentram na capacidade de observar e captar
informações e movimentos do mercado. 

 Entender que na contemporaneamente não basta só
posicionar e buscar fazer melhor, é 

imperioso ser diferente, dentro do que o cliente
valoriza, explicando e aplicando esses conceitos 
dentro da vantagem competitiva. 

Objetivos: 
Apresentar os principais tópicos conceituais e aspectos contemporâneos do
Marketing, contextualizando com os cenários brasileiro e internacional.
Desenvolver a capacidade de análise crítica e tomada de decisão nesta área. 
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Programa: 

1. Introdução ao Marketing de Varejo 

1.1. O que é o varejo? 

1.2. Cadeia de abastecimento 

1.3. Variáveis ambientais no varejo 

1.4. Mix de varejo 

1.5. Varejo no Brasil 
2. Estratégia no Varejo 

2.1. Cinco dimensões da estratégia 

2.2. Estratégias de defesa 

2.3. Cinco Forças de Porter 
2.4. Análise PEST(A) 

2.5. Análise SWOT 

2.6. Matriz Ansoff 
2.7. Estratégias de crescimento no varejo 

2.8. Experiências de consumo 

2.9. Estratégias de seleção de mercado 

2.10. Estratégias de diferenciação 

3. Consumidor no Varejo 

3.1. Hierarquia das Necessidades de Maslow 

3.2. Comportamento do consumidor 
3.3. Etapas do processo de compra 

3.4. Teoria do padrão de escolha de lojas múltiplas 
3.5. Valor percebido 

3.6. Comportamento de recompra 

4. Gestão de Produtos 
4.1. Níveis de produtos 
4.2. Classificações de produto 

4.3. Decisões individuais de produto 

4.4. Composto de produto 

4.5. Introdução e gestão de novos produtos 
4.6. Ciclo de vida do produto 

5. Mix de Produtos 
5.1. Case de introdução Mix de Produtos WalMart Brasil 
5.2. Abordagens de relacionamentos entre varejistas e fornecedores 
5.3. Gestão eficiente de produtos 
5.4. Estratégias de sortimento do Mix de produtos 
5.5. Decisões de quantidade 

6. Políticas de Preços 
6.1. Estruturas de mercado 

6.2. Estratégias genéricas de Porter para precificação 

6.3. Abordagens básicas para decisões de preços 
6.4. Mark up 

 



Critério de avaliação: 

Apresentação de trabalhos práticos e duas avaliações escritas. 

Metodologia: 

Os procedimentos metodológicos seguiram as seguintes estratégicas: 
a) Aulas expositivas e dialogadas; 
b) Discussões em grupos; e 

c) Vídeo aulas 

6.5. Precificação baseada no valor percebido 

6.6. Amplitude de precificação: valor referência e intervalor aceitáveis 
6.7. Políticas de preço no varejo: EDLP e HiLo 

7. Marketing de Serviços 
7.1. Comoditização de produtos x Serviços 
7.2. Bens tangíveis x Bens intangíveis 
7.3. Classificação de serviços: interação e personalização 

7.4. Sistema Integrado de Marketing (SIM) 

7.5. Variáveis de segmentação de mercado 

7.6. Comunicação do Marketing de Serviços 
7.7. Gaps da Qualidade em Serviços 
8. Internacionalização 

8.1. Macrobarreiras à internacionalização 

8.2. Estratégias de Internacionalização 

8.3. Fatores de repulsão e atração 

8.4. Internacionalização de franquias 
9. Franquia Social 
9.1. Terceiro setor 
9.2. Franquia empresarial 
9.3. Franquias no Brasil 
9.4. Modalidades de franquia 

9.5. Catálogo básico de produtos/serviços numa franquia 

9.6. Franquia social 
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