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EMENTA

Conceito gerais. Fundamentos e estratégias do marke7ng. Caracterização do mercado imobiliário. Relação entre marke7ng e

desenvolvimento do produto. Segmentação e iden7ficação de clientes em empreendimentos da construção civil. O sistema de marke7ng e o

ambiente de marke7ng. Funções do marke7ng. Relações empresasclientes no mercado imobiliário. Gerenciamento dos requisitos dos

clientes no desenvolvimento de empreendimentos imobiliários.

OBJETIVOS DA DISCIPLINA/COMPONENTE CURRICULAR

(Geral e Específicos)

Geral:

Compreender os fundamentos do marketing e a sua aplicação prática na indústria da construção civil.

Específicos:

•Conhecer conceitos do marke7ng. • Saber caracterizar o mercado imobiliário com vistas a elaborar estratégias de negócios. • Compreender

o sistema e o ambiente de marke7ng. • Ter noções sobre o gerenciamento dos requisitos dos clientes no desenvolvimento de

empreendimentos imobiliários.

CONTEÚDO PROGRAMATICO

1. Marketing: fundamentos e estratégias



2. Caracterização do mercado imobiliário

3. Relação entre marketing e desenvolvimento do produto

4. Clientes da construção civil: identificação, características e segmentação no mercado.

5. Sistema de marketing

6. Ambiente de marketing

7. Funções do marketing 

8. O mercado da construção civil: relações empresas-clientes

9. Noções sobre o gerenciamento dos requisitos dos clientes no desenvolvimento de empreendimentos imobiliários.

METODOLOGIA DE ENSINO

A apresentação do conteúdo dar-se-á mediante aulas teóricas, apoiadas em recursos audiovisuais e computacionais, bem como

estabelecendo um ensino-aprendizagem significativo. Há aplicação de exercícios individuais e em grupo, bem como aplicação de lista de

exercícios.

RECURSOS DIDÁTICOS

[ x ] Quadro

[ x] Projetor

[ ] Vídeos/DVDs

[ ] Periódicos/Livros/Revistas/Links

[ ] Equipamento de Som

[ ] Laboratório

[ ] Softwares²

[ ] Outros³

CRITÉRIOS DE AVALIAÇÃO

(Espeficarquantas avaliações e formas de avaliação– avaliação escrita objetivo, subjetiva, trabalho, seminário, artigo, etc. -

para integralização da disciplina/componente curricular, incluindo a atividade de recuperação final.)

A avaliação dar-se-á através de atividades e provas individuais, realizadas ao longo do curso.

ATIVIDADE DE EXTENSÃO⁴⁴
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