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2. EMENTA:  Conceitos centrais em Marketing. Marketing como filosofia empresarial. 
Gerência de marketing. O ambiente e os sistemas de marketing e as outras áreas 
funcionais. Demanda: mensuração, estados, efeitos dos esforços de marketing. Os 
mercados e o comportamento dos compradores. Composto de marketing. Decisões de 
produto de preço, de distribuição e de comunicação. Sistema de informações em 
marketing (SIM). Estratégia de marketing: conceito, formulação e componentes. 

 
3. OBJETIVO GERAL DA DISCIPLINA:  Apresentar aos estudantes a evolução e os 
conceitos relacionados a este campo de conhecimento, bem como os elementos que 
constituem o processo de Administração de Marketing. 

 
4. OBJETIVO(S) ESPECÍFICOS(S) DA DISCIPLINA:  
Compreender os conceitos desta dinâmica área de conhecimento da Administração; 
Conhecer o papel de atuação do Administrador de Marketing; 
Verificar a importância dos elementos externos a organização para o processo de 
planejamento mercadológico; 
Identificar os elementos do Composto Mercadológico; 
Conhecer as ferramentas estratégicas para a Administração de Marketing; 
Compreender as etapas do Plano de Marketing; 

 
5. CONTEÚDO PROGRAMÁTICO:   
 
UNIDADE 1 – O Que é Marketing e Conceitos Centrais em Marketing 
 
UNIDADE 2 – Criando Valor Para o Consumidor e a Organização de Marketing 
 
UNIDADE 3 – Ambiente de Marketing e Sistema de Informação de Marketing 
 
UNIDADE 4 – Comportamento do Consumidor 
 



UNIDADE 5 – Segmentação de Mercado 
 
UNIDADE 6 – Estratégia de Marketing 
 
UNIDADE 7 – Gerenciamento de Produtos e Preços 
 
UNIDADE 8 – Gerenciamento de Distribuição e Comunicação 

 
6. METODOLOGIA DO TRABALHO:   
O desenvolvimento das atividades a distância conta com o uso de ferramentas de 
interatividade, por meio das quais serão efetuadas discussões temáticas em fóruns, 
grupos de discussão, chat, videoconferência que permitirão o aprofundamento do 
conhecimento. Quanto ao uso do material impresso, ao final de cada unidade, o aluno 
encontrará sugestões de leituras e atividades obrigatórias e/ou complementares, além da 
indicação de textos complementares, livros e sites visando um melhor desenvolvimento 
do processo a distância. Tutores permanecerão constantemente à disposição do aluno 
para receber as suas atividades, por meio do ambiente virtual, fax, correio eletrônico ou 
correio postal, bem como auxiliá-los diante de dúvidas. Assim, o aluno poderá entrar 
em contato com seu tutor por meio do telefone 48 3721 6686 das 8:00h às 20:00h, pelo 
e-mail ou pelo ambiente virtual, para sanar suas dúvidas ou fazer consultas. Também, 
serão oportunizados ao aluno encontros presenciais, para o desenvolvimento de debates 
e atividades pertinentes ao conteúdo.  

 
7. SISTEMA DE AVALIAÇÃO:   
a) Atividades de aprendizagem (fóruns, atividades sobre as videoconferências, 
exercícios de fixação da apostila e complementares) – 3,75 pontos 
As pontuações de cada atividade específica bem como as datas de entrega estão 
descritas no CRONOGRAMA. 
b) Prova 1 – 3 pontos 
c) Prova 2 – 3 pontos 
d) Participação na disciplina – 0,25. Serão considerados os alunos que participarem 
efetivamente das atividades propostas, como as videoconferências, chats, discussão nos 
fóruns e interação com o tutor. 
Observação: Atividades atrasadas não serão aceitas pelos tutores. 
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