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Código: BiSuGST.137 

Disciplina: Endomarketing 

Pré-requisito(s): - 

Co-requisito(s): - 
_________________________________________________________________ 

Carga Horária  
Teórica: 33.2 Prática: 0 Total: 33.2 

_________________________________________________________________ 
Ementa: 
Conceitos e diferenças entre marketing e Endomarketing. A importância do          

Endomarketing no ambiente organizacional. Condições para o desenvolvimento        

do endomarketing. Atividades do endomarketing. Comunicação Interna.       

Elaboração e aplicação dos produtos de endomarketing. 

_________________________________________________________________ 
Objetivo Geral: 
Proporcionar aos alunos o entendimento e a aplicação dos conceitos          

fundamentais de comunicação e desenvolver uma visão sistêmica sobre a          

importância e a utilidade de uma comunicação interna eficiente; Proporcionar          

entendimento das diferentes formas de comunicação para ser usada pelos          

profissionais como uma forma de vantagem competitiva 

_________________________________________________________________ 
Objetivo Específico: 
Orientar e disponibilizar ao aluno conhecimento sobre os conceitos básicos do           

Endomarketing e da comunicação interna proporcionando uma visão crítica e          

construtiva frente às novas tendências nas organizações, - Utilizar as          

vivências e as experiências dos alunos relacionadas à área de endomarketing,           

buscando com esta interação a consolidação do conhecimento. 
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