
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 e efeitos dos esforços de marketing. 

3. OBJETIVO GERAL DA DISCIPLINA: O propósito da disciplina é desenvolver 

conceitos e habilidades que ajudarão o/a aluno/a a compreender e solucionar problemas 

relacionados ao marketing. 

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

• Propiciar o aprendizado da nomenclatura e dos conceitos básicos de Marketing. 

• Verificar a amplitude da área de atuação do profissional de marketing 

• Entender a importância do processo de análise como pressuposto para as ações 
mercadológicas 

• Aprender as atividades de marketing relacionadas ao composto mercadológico 

• Fornecer subsídios técnicos para que o aluno possa cursar com aproveitamento 

desejável as disciplinas subsequentes da área mercadológica. 

• Desenvolver a análise crítica dos processos e relações mercadológicas. 

5. CONTEÚDO PROGRAMÁTICO: 

Unidade 1 -Introdução à Administração de Marketing 

Unidade 2 – Ambientes de Marketing e o Comportamento do Consumidor 

Unidade 3 – O Composto de Marketing – Preço e Produto 

Unidade 4 – Composto de Marketing – Praça e Promoção 

Unidade 5 – Composto de Marketing de Relacionamento 

6. METODOLOGIA DO TRABALHO: 

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

 Livro texto 

 Vídeo-aulas 

 Atividades 

 Fórum 
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7. SISTEMA DE AVALIAÇÃO: 

a) Atividades de aprendizagem – 4,0 pontos 

 Fórum– 1,0 ponto 

 Atividades – 3,0 pontos 

Observação: Atividades atrasadas não serão aceitas pelos/as tutores/as. 

b) Prova presencial – 6,0 pontos 

O conteúdo da prova estará contido no Livro Texto, nas Vídeo-Aulas e no fórum e chat 

de dúvidas. 
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 Chats com a professora 

 Tutoria a distância 

 Tutoria presencial 

Quanto ao uso do material impresso, ao final de cada unidade, o/a 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/A aluno/a pode assistir as vídeo-aulas 

no tempo que julgar adequado. 

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

disciplina, conforme orientação da professora. Para realizá-las, o/a aluno/a conta com 

o uso de ferramentas de interatividade, para sanar suas  dúvidas  com a professora,  

através do chat com a professora (previamente agendados) ou com a tutoria a 

distância. 
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