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EMENTA

Segmentação e Estratégias de Segmentação. Market Share e Posicionamento de Mercado.

Serviços, Composto de Serviços e Aplicações práticas. CRM (Customer Relationship

Management), uso e aplicações. Gestão Estratégica de Marcas. Estratégias de Gestão de Ecommerce e Gestão no Ambiente Digital.

Análise Estratégica de Mercado. Tópicos emergentes e

Marketing Estratégico

I. Objetivos
Desenvolver competências para analisar, planejar e implementar estratégias de marketing voltadas à criação de valor e à obtenção de

vantagem competitiva, por meio da segmentação de mercados, gestão de marcas, relacionamento com clientes, comércio eletrônico e

marketing digital, considerando as transformações do ambiente de negócios e os desafios contemporâneos das organizações. 

II. Programa
1. Segmentação de Mercado e Posicionamento Estratégico

1.1. Segmentação de mercados: conceitos e importância;

1.2. Critérios de segmentação (geográfica, demográfica, psicográfica e comportamental);

1.3. Estratégias de segmentação;

1.4. Seleção de mercados-alvo;

1.5. Posicionamento competitivo;

1.6. Market share e indicadores de desempenho mercadológico.

2. Análise Estratégica de Mercado

2.2. Análise do ambiente competitivo;

2.3. Inteligência de mercado;

2.4. Pesquisa e análise de dados;

2.5. Ferramentas de análise estratégica aplicadas ao marketing;

2.6. Identificação de oportunidades e ameaças;

2.7. Tomada de decisão baseada em dados.

3. Marketing de Serviços

3.1. Características dos serviços;

3.2. Diferenças entre marketing de produtos e de serviços;

3.3. Composto de Marketing de Serviços (7 Ps);

3.3. Qualidade em serviços;

3.3. Experiência do cliente;

3.4. Aplicações práticas do marketing de serviços.

3.  Gestão do Relacionamento com Clientes (CRM)

3.1. Conceitos e evolução do CRM;

3.2. CRM estratégico, operacional e analítico;

3.3. Fidelização e retenção de clientes;

3.4. Gestão da experiência do cliente (Customer Experience – CX);

3.5. Ferramentas tecnológicas aplicadas ao CRM;

3.6. Estudos de caso e aplicações organizacionais.

4. Gestão Estratégica de Marcas

4.1. Conceitos de branding;

4.2. Valor da marca (Brand Equity);

4.3. Identidade, imagem e posicionamento da marca;

4.4. Arquitetura e extensão de marcas;

4.5. Estratégias de fortalecimento e reposicionamento;

4.6. Gestão de marcas em ambientes competitivos.

5. E-commerce e Marketing Digital

5.1. Comércio eletrônico e modelos de negócios digitais;

5.2. Estratégias de e-commerce;

5.2. Jornada do consumidor digital;

5.3. Marketing de conteúdo;

5.4. Redes sociais e mídias digitais;

5.5. SEO, marketing em mecanismos de busca e mídia paga;

5.6. Métricas e indicadores de desempenho digital.

6.  Tópicos Emergentes em Marketing Estratégico
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III. Metodologia de Ensino
Aulas expositivas, dinâmicas de grupo, audiovisuais, estudo de casos, pesquisas bibliográficas, pesquisa de campo, seminários, situações

simuladas e utilização de metodologias ativas.

No decorrer da disciplina será utilizada da ferramenta Moodle para compartilhar materiais (vídeos, reportagens, notícias, manuais, entre

outros). Os materiais servirão como complemento dos assuntos discutidos em sala de aula, e em alguns casos, antecederão discussões.

Serão utilizadas ferramentas complementares, como padlet, mentimeter, entre outras aplicáveis ao ensino. 

Ao longo da disciplina poderão ser utilizadas ferramentas de Inteligência Artificial (IA) como recurso de apoio às atividades de ensino,

aprendizagem e avaliação. O uso dessas ferramentas terá caráter complementar, visando estimular a pesquisa, a resolução de problemas, a

criatividade, a análise crítica e a reflexão sobre a confiabilidade, os limites e os aspectos éticos da IA.

Os estudantes serão orientados quanto ao uso responsável dessas tecnologias, devendo identificar, quando solicitado, a utilização de

ferramentas de IA em suas atividades acadêmicas, observando os princípios da integridade acadêmica e da autoria intelectual.

Aulas EAD até 20

 da carga horária da disciplina no Moodle. 

Poderá ser desenvolvida Atividade/Trabalho de Campo, com carga horária de até 8 horas/aulas (conforme Regulamento de Trabalho de

Campo da UNICENTRO, Res. nº54-CEPE/UNICENTRO, de 01/09/2011).

Ensino a Distância (Conforme Resolução nº 0062/2008-CEPE/UNICENTRO)

1. Segmentação de Mercado e Posicionamento Estratégico
1.1. Segmentação de mercados: conceitos e importância;
1.2. Critérios de segmentação (geográfica, demográfica, psicográfica e comportamental);
1.3. Estratégias de segmentação;
1.4. Seleção de mercados-alvo;
1.5. Posicionamento competitivo;
1.6. Market share e indicadores de desempenho mercadológico.
2. Análise Estratégica de Mercado
2.2. Análise do ambiente competitivo;
2.3. Inteligência de mercado;
2.4. Pesquisa e análise de dados;
2.5. Ferramentas de análise estratégica aplicadas ao marketing;
2.6. Identificação de oportunidades e ameaças;
2.7. Tomada de decisão baseada em dados.
3. Marketing de Serviços
3.1. Características dos serviços;
3.2. Diferenças entre marketing de produtos e de serviços;
3.3. Composto de Marketing de Serviços (7 Ps);
3.3. Qualidade em serviços;
3.3. Experiência do cliente;
3.4. Aplicações práticas do marketing de serviços.
3.  Gestão do Relacionamento com Clientes (CRM)
3.1. Conceitos e evolução do CRM;
3.2. CRM estratégico, operacional e analítico;
3.3. Fidelização e retenção de clientes;
3.4. Gestão da experiência do cliente (Customer Experience – CX);
3.5. Ferramentas tecnológicas aplicadas ao CRM;
3.6. Estudos de caso e aplicações organizacionais.
4. Gestão Estratégica de Marcas
4.1. Conceitos de branding;
4.2. Valor da marca (Brand Equity);
4.3. Identidade, imagem e posicionamento da marca;
4.4. Arquitetura e extensão de marcas;
4.5. Estratégias de fortalecimento e reposicionamento;
4.6. Gestão de marcas em ambientes competitivos.
5. E-commerce e Marketing Digital
5.1. Comércio eletrônico e modelos de negócios digitais;
5.2. Estratégias de e-commerce;
5.2. Jornada do consumidor digital;
5.3. Marketing de conteúdo;
5.4. Redes sociais e mídias digitais;
5.5. SEO, marketing em mecanismos de busca e mídia paga;
5.6. Métricas e indicadores de desempenho digital.
6.  Tópicos Emergentes em Marketing Estratégico

I. Conteúdos que serão abordados a distância

II. Metodologia de trabalho
Vídeo aulas, estudo de casos, pesquisas bibliográficas, pesquisa de campo, seminários, situações simuladas e utilização de metodologias

ativas.

No decorrer da disciplina será utilizada da ferramenta Moodle para compartilhar materiais (vídeos, reportagens, notícias, manuais, entre

outros). 

Ao longo da disciplina poderão ser utilizadas ferramentas de Inteligência Artificial (IA) como recurso de apoio às atividades de ensino,

aprendizagem e avaliação. O uso dessas ferramentas terá caráter complementar, visando estimular a pesquisa, a resolução de problemas, a

criatividade, a análise crítica e a reflexão sobre a confiabilidade, os limites e os aspectos éticos da IA.

Os estudantes serão orientados quanto ao uso responsável dessas tecnologias, devendo identificar, quando solicitado, a utilização de

ferramentas de IA em suas atividades acadêmicas, observando os princípios da integridade acadêmica e da autoria intelectual.

III. Tecnologias utilizadas
A principal ferramenta será a plataforma moodle. Serão utilizadas ferramentas complementares, como padlet, mentimeter, entre outras

aplicáveis ao ensino. 
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IV. Cronograma de tutoria presencial
Conforme definição de horários de Atendimento ao aluno - AA descrito no PIAD da docente.

V. Critérios de avaliação
Trabalhos individuais e em equipe e pesquisas. Avaliação atitudinal. 

VI. Cronogramas de avaliação
Atividades avalitivas em cada conteúdo disponibilizado.

IV. Formas de Avaliação
Provas com questões objetivas e subjetivas, trabalhos individuais e em equipe e pesquisas. Seminários. Avaliação atitudinal. Recuperação

semestral em caso do aluno estar abaixo da média (7,0).

V. Bibliografia

Básica

Complementar

KOTLER, Philip; KELLER, Kevin Lane. Administração de marketing. 16. ed. São Paulo: Pearson, 2023.

CHURCHILL JUNIOR, Gilbert A.; PETER, J. Paul. Marketing: criando valor para os clientes. 3. ed. São Paulo: Saraiva, 2019.

HOOLEY, Graham; PIERCY, Nigel F.; NICOLAUD, Brigitte. Estratégia de marketing e posicionamento competitivo. 6. ed. São Paulo:

Pearson, 2018.

KOTLER, Philip; KARTAJAYA, Hermawan; SETIAWAN, Iwan. Marketing 5.0: tecnologia para a humanidade. Rio de Janeiro:

Sextante, 2021.
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