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PROGRAMA DE DISCIPLINA 
 

DISCIPLINA: PLANEJAMENTO E ESTRATÉGIA DE MARKETING 

CÓDIGO: SA070 SEMESTRAL ( X ) ANUAL (   ) 

CRÉDITOS: 4 

CARGA HORÁRIA TEÓRICA: 60 CARGA HORÁRIA PRÁTICA: 0 

DEPARTAMENTO OFERTANTE: DEPARTAMENTO DE ADMINISTRAÇÃO 

GERAL E APLICADA 

PRÉ-REQUISITO(S): SA053 

PERÍODO RECOMENDADO: 6º SEMESTRE 

 

OBJETIVOS: 
Transmitir aos participantes os princípios básicos do planejamento e estratégia 
de marketing em mercados domésticos e globais. 
 

EMENTA: 
O processo de planejamento de marketing. Análise concorrencial. Estratégias 
de Marketing. Formas de organização de marketing. Avaliação do desempenho 
de marketing. Marketing Global. 
 

CONTEÚDO PROGRAMÁTICO: 
1. O processo de administração e planejamento de marketing. 
2. Análise concorrencial. 
3. Modalidades de estratégias de marketing. 
4. Organização de marketing. 
5. Avaliação do desempenho de marketing. 
6. Marketing global: estratégias e implicações da globalização dos mercados. 
7. Temas especiais em marketing. 
8. Planejamento e Estratégias de Marketing Internacional. 

 

FORMAS DE AVALIAÇÃO: 

A avaliação dos resultados será feita em função de duas notas bimestrais. 

Cada nota será composta de: provas individuais, realizadas em classe (peso 

mínimo de 60%); trabalhos em grupos e individuais; participação e assiduidade. 
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