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EMENTA H

Historia e evolugdo do marketing. O ambiente de marketing. O comportamento do consumidor. A pesquisa. O composto. Sistemas

Integrados. Importancia da estratégia

OBJETIVOS DA DISCIPLINA/COMPONENTE CURRICULAR
(Geral e Especificos)

¢ Habilitar os alunos a compreensdo dos conceitos centrais do marketing e sua importancia para as organizagGes e sociedade;
¢ Entender o papel do marketing no contexto atual das empresas imobiliarias;
¢ Contextualizar as fungdes do marketing no dmbito das empresas imobiliarias;

e Capacitar os alunos em técnicas de planejamento, organizagdo e controle da fungdo de marketing em organizagGes.

CONTEUDO PROGRAMATICO

1. 1.1 Compreensdo da administragdo de marketing Evolugdo do Conceito de Marketing Importéncia e aplicagdes do marketing Criagdo de
valor para o cliente Funges do Marketing 1.2 Orientagdo estratégica da empresa para o mercado Estratégias empresariais Orientagdo:
producdo, produto, vendas, de mercado e mkt. Holistico 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 Segmentagdo
de mercados 1 Para a oferta de disciplinas na modalidade a distancia, integral ou parcial, desde que n3o ultrapasse 20% (vinte por cento) da
carga horaria total do curso, observar o cumprimento da Portaria MEC n2 1.134, de 10 de outubro de 2016. Entendendo a segmentagdo de



mercados Bases para a segmentagdo e posicionamento 2.2 Planejamento estratégico de marketing Planejamento estratégico corporativo

Natureza e contetdo de um Plano de Marketing

METODOLOGIA DE ENSINO

Equilibrio entre a teoria e a pratica englobando aulas tedrico-expositivas e reflexivas, incluindo leituras, debates, exercicios em aula,
discussGes de casos praticos e estudo de casos dirigidos, seminarios, apresentagdo de videos, filmes e pesquisas na internet.

RECURSOS DIDATICOS

[x ] Quadro

[ x] Projetor

[x ] Videos/DVDs

[x ] Periédicos/Livros/Revistas/Links
[x ] Equipamento de Som

[x ] Laboratério

[x ] Softwares?

[x ] Outros®

CRITERIOS DE AVALIAGCAO
(Espeficarquantas avaliagdes e formas de avaliagao— avaliagdo escrita objetivo, subjetiva, trabalho, semindrio, artigo, etc. -
para integralizacao da disciplina/componente curricular, incluindo a atividade de recuperagéo final.)

A avaliagdo da aprendizagem fard uso de uma ou mais estratégias a seguir: - Participagdo nas atividades em sala de aula. - Trabalhos
individuais e escritos, quando solicitado. - Trabalhos em grupo e apresentagdo em sala de aula. - 02 AvaliagGes escritas. Itens adicionais:

pontualidade, participagdo nos debates, interesse e assiduidade

ATIVIDADE DE EXTENSAO*

BIBLIOGRAFIA>

Bibliografia Basica:Bibliografia Basica: (*disponivel na Biblioteca Nilo Peganha) COSTA, Nelson Eduardo Pereira da. Marketing imobiliario.
Goiania: AB, 2002. HOFFMAN, K. Douglas et al. Principios de Marketing de Servigos: conceitos, estratégias, casos. 2. ed. Sdo Paulo: Cengage
Learning, 2009. KOTLER, Philip; KELLER, Kevin L. Administra¢do de Marketing: a biblia do marketing. Sdo Paulo: Ed. Pearson, 2012.

Bibliografia Complementar: BELCH, George E; BELCH, Michael A. Propaganda e Promog&o: uma perspectiva da comunicagio integrada
de marketing. 9. ed. Porto Alegre: AMGH, 2014. CAMARGO, Pedro de. Neuromarketing: a nova pesquisa de comportamento do consumidor.
S&o Paulo: Atlas, 2013. COBRA, Marcos. Administragdo de Marketing (*no Brasil. Rio de Janeiro: Elsevier, 2009. GITOMER'S, Jeffrey. A Biblia
de Vendas: o livro definitivo de vendas. Sdo Paulo: M. Books, 2011. KOTLER Philip; KARTAJAYA, Hermawan; SETIAWAN, Iwan. Marketing 3.0:
as forgas que estdo definindo o novo marketing centrado no ser humano. Rio de Janeiro: Campus Elsevier, 2010 2 Observar os minimos de 3

(trés) titulos para a bibliografia basica e 5 (cinco) para a bibliografia comp

Bibliografia Complementar:

OBSERVACOES
(Acrescentar informais complementares ou explicativas caso o docente(s) considere importantes para a disciplina/componente
curricular)

1 Para a oferta de disciplinas na modalidade a distancia, integral ou parcial, desde que n3o ultrapassem os limites definidos em legislacdo.

2 Nesse item o professor deve especificar quais softwares serdo trabalhados em sala de aula.

3 Nesse item o professor pode especificar outras formas de recursos utilizadas que ndo estejam citada.

4 Nesse item deve ser detalhado o PROJETO e/ou PROGRAMA DE EXTENSAO que sera executado na disciplina. Observando as orientagdes do Art. 10, Incisos I, II, I,

IV, V, VI, Vil e VIII, da Instrugdo Normativa que trata da construgdo do Plano de Disciplina.



5 Observar os minimos de 3 (trés) titulos para a bibliografia basica e 5 (cinco) para a bibliografia complementar.
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