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PLANO DE ENSINO

EMENTA

Sistema de Informacdes de Marketing. Pesquisa de Mercado. Avaliacéo e Analise de Mercado. Potencial e Previsdo de Vendas. Técnicas,
andlise e estratégias de vendas. Gestéo da Carteira de Clientes. Tdpicos especiais em sistemas de informacdes e pesquisa em marketing.

|. Objetivos

Capacitar os estudantes a compreender e aplicar os conceitos e ferramentas fundamentais de Sistemas de Informacdes de Marketing e
Pesquisa de Mercado, desenvolvendo habilidades para avaliar e analisar o mercado, prever potencial de vendas e utilizar estratégias
eficazes para otimizagcao do processo de vendas e gestéo da carteira de clientes.

Il. Programa

1. Sistema de Informagdes de Marketing (SIM) 1.1 Conceito e componentes do SIM 1.2 Importancia da informacéo para a tomada de decisao
1.3 Fontes de dados: internas e externas 1.4 Tecnologia e big data no marketing 2. Pesquisa de Mercado 2.1 Tipos de pesquisa de mercado
2.2 Métodos qualitativos e quantitativos 2.3 Processo de pesquisa: definicdo do problema, coleta e analise de dados 2.4 Ferramentas digitais
e automacdo em pesquisa de mercado 3. Avaliagdo e Andlise de Mercado 3.1 Principais indicadores de andlise de mercado 3.2 Anéalise da
concorréncia e benchmarking 3.3 Segmentacéo de mercado e comportamento do consumidor 3.4 Modelos de inteligéncia de mercado 4.
Potencial e Previsdo de Vendas 4.1 Métodos de previsdo de vendas 4.2 Andlise de demanda e sazonalidade 4.3 Indicadores de desempenho
comercial 4.4 Aplicacéo de inteligéncia artificial na previséo de vendas 5. Técnicas, Analise e Estratégias de Vendas 5.1 Processo de vendas
e negociacdo 5.2 Técnicas de persuasdo e argumentacdo 5.3 CRM e automagao de vendas 5.4 Estratégias de fidelizacéo e retencéo de
clientes 6. Gestao da Carteira de Clientes 6.1 Identificacéo e segmentacgao de clientes 6.2 Relacionamento e experiéncia do cliente 6.3
Estratégias de atendimento e pds-venda 6.4 Métricas e indicadores de desempenho em gestéo de clientes 7. Tépicos Especiais em Sistemas
de Informagbes e Pesquisa em Marketing 7.1 Marketing digital e analise de dados 7.2 Novas tecnologias e tendéncias em pesquisa de
mercado 7.3 Aplicacéo de inteligéncia de mercado em tempo real 7.4 Estudos de caso e inovagdo em marketing estratégico

lll. Metodologia de Ensino

Aulas expositivas, dindmicas de grupo, audiovisuais, estudo de casos, pesquisas bibliograficas, pesquisa de campo, seminarios, situagoes
simuladas e utilizagdo de metodologias ativas. No decorrer da disciplina sera utilizada da ferramenta Moodle para compartilhar materiais
(videos, reportagens, noticias, manuais, entre outros). Os materiais servirho como complemento dos assuntos discutidos em sala de aula, e
em alguns casos, antecederdo discussdes. Serdo utilizadas ferramentas complementares, como padlet, mentimeter, entre outras aplicaveis
ao ensino. Aulas EAD até 20 da carga horaria da disciplina no Moodle. Podera ser desenvolvida Atividade/Trabalho de Campo, com carga
horéria de até 8 horas/aulas.

Ensino a Distancia (Conforme Resolucao n° 0062/2008-CEPE/UNICENTRO)

|. Contelidos que serdo abordados a distancia

1. Sistema de Informagdes de Marketing (SIM) 1.1 Conceito e componentes do SIM 1.2 Importancia da informagé&o para a tomada de decisdo
1.3 Fontes de dados: internas e externas 1.4 Tecnologia e big data no marketing 2. Pesquisa de Mercado 2.1 Tipos de pesquisa de mercado
2.2 Métodos qualitativos e quantitativos 2.3 Processo de pesquisa: definicdo do problema, coleta e analise de dados 2.4 Ferramentas digitais
e automacao em pesquisa de mercado 3. Avaliagdo e Andlise de Mercado 3.1 Principais indicadores de analise de mercado 3.2 Anélise da
concorréncia e benchmarking 3.3 Segmentagéo de mercado e comportamento do consumidor 3.4 Modelos de inteligéncia de mercado 4.
Potencial e Previsdo de Vendas 4.1 Métodos de previsédo de vendas 4.2 Andlise de demanda e sazonalidade 4.3 Indicadores de desempenho
comercial 4.4 Aplicacéo de inteligéncia artificial na previsdo de vendas 5. Técnicas, Analise e Estratégias de Vendas 5.1 Processo de vendas
e negociacao 5.2 Técnicas de persuaséo e argumentacédo 5.3 CRM e automagao de vendas 5.4 Estratégias de fidelizagao e retengéo de
clientes 6. Gestéo da Carteira de Clientes 6.1 Identificacdo e segmentacao de clientes 6.2 Relacionamento e experiéncia do cliente 6.3
Estratégias de atendimento e pés-venda 6.4 Métricas e indicadores de desempenho em gestdo de clientes 7. Topicos Especiais em Sistemas
de Informag6es e Pesquisa em Marketing 7.1 Marketing digital e analise de dados 7.2 Novas tecnologias e tendéncias em pesquisa de
mercado 7.3 Aplicacdo de inteligéncia de mercado em tempo real 7.4 Estudos de caso e inovagdo em marketing estratégico

Il. Metodologia de trabalho

ulas expositivas, dinamicas de grupo, audiovisuais, estudo de casos, pesquisas bibliograficas, pesquisa de campo, seminarios, situacdes
simuladas e utilizagdo de metodologias ativas. No decorrer da disciplina sera utilizada da ferramenta Moodle para compartilhar materiais
(videos, reportagens, noticias, manuais, entre outros). Os materiais servirdo como complemento dos assuntos discutidos em sala de aula, e
em alguns casos, antecederdo discussfes. Serdo utilizadas ferramentas complementares, como padlet, mentimeter, entre outras aplicaveis
ao ensino. Aulas EAD até 20 da carga horéria da disciplina no Moodle. Podera ser desenvolvida Atividade/Trabalho de Campo, com carga
horaria de até 8 horas/aulas.

lll. Tecnologias utilizadas
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Ambiente Virtual do Moodle, Ferramentas do Whats App, Google meet, outras ferramentas de ensino em EAD

IV. Cronograma de tutoria presencial

Noa horarios de atendimento aos alunos propostos no PIAD dos docentes da disciplina

V. Critérios de avaliacdo

Provas com questdes objetivas e subjetivas, trabalhos individuais e em equipe e pesquisas. Seminarios. Avaliagdo atitudinal. Recuperagao

VI. Cronogramas de avaliacdo

Avaliacdes semestrais em ambiente virtual com questinarios on-line, postagem de resumos na plataforam moodle e participagdo em féruns
interativos

IV. Formas de Avaliacdo
Quastinarios on-line, postagem de resumos na plataforam moodle e participagdo em féruns interativos
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