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1. DADOS DE IDENTIFICAÇÃO 
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Código: CAD 9125 Carga Horária: 60 horas  Créditos: 4 

Ano: 2014-1 Módulo: 7 
     

 

2. EMENTA: Introdução a estratégias mercadológicas; Sistema de Informação de 

Marketing (SIM); Segmentação, diferenciação e posicionamento de mercado; 

Gerenciamento de relacionamento com o consumidor; Marketing de relacionamento de 

bens e serviços; Tipologias e ferramentas de estratégias mercadológicas e o plano de 

marketing 

 

3. OBJETIVO GERAL DA DISCIPLINA: Oferecer ao acadêmico a possibilidade de 

conhecer várias versões metodológicas e ferramentas de gestão de estratégias de 

marketing, visando a reflexão da gestão empresarial. 

 

4. OBJETIVO(S) ESPECÍFICOS(S) DA DISCIPLINA: 

 Fornecer o aparato teórico-prático de estratégias de marketing organizacional 

aos acadêmicos;  

 Estudar e debater cases de estratégias mercadológicas;  

 Compreender o mercado e o composto de marketing, visando compreender as 

técnicas de segmentação, diferenciação e posicionamento de produtos, bem 

como aprender sobre sistema de informações e ética em marketing e assim 

elaborar o planejamento estratégico de marketing.  

 Apresentar as fases de elaboração do plano de marketing organizacional. 

 

5. CONTEÚDO PROGRAMÁTICO:  
Unidade 1 – O Mercado e seus Compradores 

• Introdução 

• Comportamento de Compras de Consumidor  

• Comportamento do Comprador Organizacional  

• Os Influenciadores do Comprador Organizacional  

Unidade 2 – Decisões do Composto de Marketing 

• Composto ou Mix de Marketing  

• Decisões de Produto  

• Decisões de Preço  



 

• Decisões de Distribuição  

• Decisões de Comunicação  

Unidade 3 – Sistema de Informação de Marketing (S.I.M.) 

• Sistema de Informação de Marketing – SIM  

• Sistema de Inteligência de Marketing  

• Pesquisa de Marketing  

• A Ética no Sistema de Informação de Marketing (S.I.M.)  

• Ética nos Negócios  

Unidade 4 – Técnicas de Gestão do Público ou Mercado-alvo 

• Público ou Mercado-alvo  

• Segmentação de Mercado  

• Posicionamento de Mercado  

Unidade 5 – Posturas Estratégicas de Marketing 

• Abordagens Estratégicas de Marketing  

• Matriz SWOT – FOFA  

• Ciclo de Vida de Produtos  

• Matriz de Crescimento da Participação – BGC 

 Planejamento e o Plano de Marketing 

 

6. METODOLOGIA DO TRABALHO:  
 

O desenvolvimento das atividades do curso com o uso dos seguintes recursos: 

 Livro texto 

 Vídeo-aulas 

 Atividades 

 Fórum 

 Videoconferências 

 Chats com professor 

 Tutoria à distância 

 Tutoria presencial 

Quanto ao uso do material impresso, ao final  de  cada  unidade,  o  aluno  encontrará 

sugestões de  leituras e atividades obrigatórias e/ou complementares. 

As vídeo-aulas complementam o conteúdo abordado no livro texto, através de exemplos  

práticos e explicações detalhados do professor. O aluno pode assistir as vídeo-aulas no  

tempo que julgar adequado. 

O  livro  texto  traz  atividades  que  serão  desenvolvidas  pelos  alunos  ao  longo  da  

disciplina, conforme orientação dos professores. Para realizá-las, o aluno conta com o 

uso de  ferramentas de  interatividade,  para  sanar  suas  dúvidas  com o professor,  

através da  videoconferência e do chat com o professor (previamente agendados) ou 

com a tutoria a distância, que está disponível de segunda a sexta-feira, das 08:00 às 

12:00 e das 16:00 às 20:00 horas. 

 

7. SISTEMA DE AVALIAÇÃO:   

A disciplina será ministrada a partir do ambiente virtual de ensino e aprendizagem, 

MOODLE, contanto com atividades à distância, vídeo aulas, chats, fóruns entre outros. 

O desempenho dos alunos será medido por meio dos seguintes itens: 

Atividades (40%) 

Provas (60%). 
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