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Ementa

Conhecendo o marketing pessoal. O marketing pessoal e o processo de comunicagéo, ferramentas do marketing

pessoal, marketing € também manter o foco. Personalidades e valores.
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marketing pessoal.

Biblioteca Universitaria
http://ucdb.bv3
.digitalpages.com.br/users/publications/
9788578388003

MCKENNA, Regis. Marketing de relacionamento. Sdo Paulo: Publifolha,
1999. 254 p. ISBN 8574021431 - Publifolha.

ORGANIZADOR ALTAIR JOSE DA SILVA. Gestao de desempenho,
treinamento e desenvolvimento pessoal. Pearson 124 ISBN
9788543014753.

Biblioteca Universitaria
http://ucdb.bv3
.digitalpages.com.br/users/publications/
9788543014753
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Este material tem como objetivo principal esclarecer os conceitos relacionados ao Marketing Pessoal e como o mesmo
pode ser utilizado de maneira positiva para o desenvolvimento das pessoas nas organizacgdes, além de fornecer um
conteudo atualizado para que todo profissional tenha destaque no mercado de trabalho.

OBJETIVO DA UNIDADE 1: Descrever conceitos de marketing. Apresentar o que € o marketing pessoal. Relacionar os
conceitos de marketing com marketing pessoal. Evidenciar a importancia do marketing pessoal para a formagao
profissional.

OBJETIVO DA UNIDADE 2: Destacar o processo de comunicagéo e sua importancia dentro da teoria do marketing
pessoal, suas principais caracteristicas e implicagdes organizacionais durante os processos. Descrever quais sao os
tipos de comunicacgao existentes e relagdes com o marketing pessoal. Apresentar os conceitos de comunicagao
organizacional.

OBJETIVO DA UNIDADE 3: Conceituar networking e sua relagdo com o marketing pessoal. Apresentar as ferramentas
do marketing pessoal. Demonstrar a importancia e uso correto das ferramentas de marketing pessoal e como elas
devem ser usadas para melhor obter resultados na vida profissional.

OBJETIVO DA UNIDADE 4: Discorrer sobre a importancia de se ter e manter foco e sua relagdo com o marketing
pessoal. Destacar como deve ocorrer o foco na organizagao. Apresentar as sindromes que afetam as pessoas nas
organizagoes.

OBJETIVO DA UNIDADE 5: Conceituar personalidade e valores, relatando como essas duas teorias estao ligadas as
maneiras de agir das pessoas. Destacar qual a relagao existente entre a personalidade das pessoas e seus valores
com o marketing pessoal.

Conteudo Programatico

UNIDADE 1 - CONHECENDO O MARKETING PESSOAL
1.1 Conceitos de marketing
1.2 O que é o marketing pessoal?

UNIDADE 2 - O MARKETING PESSOAL E O PROCESSO DE COMUNICACAO
2.1 Historico da comunicagéo

2.2 Componentes de um processo de comunicagao

2.3 Direcdo da comunicagao

2.4 Tipos de comunicagao

2.5 Comunicacgéo Interpessoal

2.6 Comunicacgao Organizacional

2.7 Escolha do canal de comunicagao

2.8 Barreiras para a comunicacao eficaz

UNIDADE 3 - FERRAMENTAS DO MARKETING PESSOAL
3.1 A construg&o do networking

3.2 O cartdo de visitas

3.3 Preparando o curriculo

3.4 A entrevista de selegéo

UNIDADE 4 - MARKETING PESSOAL E TAMBEM MANTER O FOCO
4.1 A Importancia do foco

4.2 Foco nas organizacdes

4.3 Foco no caos

UNIDADE 5 - PERSONALIDADE E VALORES
5.1 Personalidade
5.2 Valores



U C D B Universidade Catélica Dom Bosco
Instituigdo Salesiana de Educagdo Superior
Instrumentos e Critérios de Avaliagcao

Para compor a Média Semestral da disciplina, leva-se em conta o desempenho atingido na avaliagdo formativa e na
avaliagdo somativa, isto é, as notas alcangadas nas diferentes atividades virtuais e na(s) prova(s), da seguinte forma:
Somatdria das notas recebidas nas atividades virtuais, somada a nota da prova, dividido por 2. Caso a disciplina
possua mais de uma prova, sera considerada a média entre as provas.

Média Semestral: Somatodria (Atividades Virtuais) + Média (Provas) / 2. Assim, se um aluno tirar 7 nas atividades e 5 na
prova: MS = (7 +5)/2 =6.

Antes do langamento desta nota final, sera divulgada a média de cada aluno, dando a oportunidade de que os alunos
que nao tenham atingido média igual ou superior a 7,0 possam fazer a Recuperagéo das Atividades Virtuais.

Se a Média Semestral for igual ou superior a 4,0 e inferior a 7,0, o0 aluno ainda podera fazer o Exame Final. A média
entre a nota do Exame Final e a Média Semestral devera ser igual ou superior a 5,0 para considerar o aluno aprovado
na disciplina. Assim, se um aluno tirar 6 na Média Semestral e tiver 5 no Exame Final: MF=(6 +5)/2=5,5
(Aprovado).



