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EMENTA 

História e evolução do marketing. O ambiente de marketing. O comportamento do 

consumidor. A pesquisa. O composto. Sistemas Integrados. Importância da estratégia 

OBJETIVOS 

• Habilitar os alunos a compreensão dos conceitos centrais do marketing e sua 

importância para as organizações e sociedade;  

• Entender o papel do marketing no contexto atual das empresas imobiliárias;  

• Contextualizar as funções do marketing no âmbito das empresas imobiliárias; 

•  Capacitar os alunos em técnicas de planejamento, organização e controle da 

função de marketing em organizações. 

CONTEÚDO PROGRAMÁTICO 

1.  

1.1 Compreensão da administração de marketing  

Evolução do Conceito de Marketing  

Importância e aplicações do marketing   

Criação de valor para o cliente  

Funções do Marketing   

1.2 Orientação estratégica da empresa para o mercado  

Estratégias empresariais   

Orientação: produção, produto, vendas, de mercado e mkt. Holístico 

1.3 Ambiente de Marketing e Sistema Integrado:  

Analise do macro e microambiente de marketing 

1.4 Comportamento do consumidor 

1.5 Composto - Marketing Mix (4 Ps)  

 4P’s e Estratégias de Marketing 

 

2.  

2.1 Segmentação de mercados  

                                                           
1 Para a oferta de disciplinas na modalidade à distância, integral ou parcial, desde que não ultrapasse 20% (vinte por 
cento) da carga horária total do curso, observar o cumprimento da Portaria MEC nº 1.134, de 10 de outubro de 2016.  



Entendendo a segmentação de mercados  

Bases para a segmentação e posicionamento 

2.2 Planejamento estratégico de marketing  

   Planejamento estratégico corporativo  

   Natureza e conteúdo de um Plano de Marketing 

 

METODOLOGIA DE ENSINO 

Equilíbrio entre a teoria e a prática englobando aulas teórico-expositivas e reflexivas, 

incluindo leituras, debates, exercícios em aula, discussões de casos práticos e estudo de 

casos dirigidos, seminários, apresentação de vídeos, filmes e pesquisas na internet. 

RECURSOS DIDÁTICOS 

[X] Quadro 

[X] Projetor 

[X] Vídeos/DVDs 

[X] Periódicos/Livros/Revistas/Links 

[X] Equipamento de Som 

[X] Outros 

CRITÉRIOS DE AVALIAÇÃO 

A avaliação da aprendizagem fará uso de uma ou mais estratégias a seguir:  

- Participação nas atividades em sala de aula.  

- Trabalhos individuais e escritos, quando solicitado.  

- Trabalhos em grupo e apresentação em sala de aula.  

- 02 Avaliações escritas.  

Itens adicionais: pontualidade, participação nos debates, interesse e assiduidade. 
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2 Observar os mínimos de 3 (três) títulos para a bibliografia básica e 5 (cinco) para a bibliografia complementar. 


