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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 Informacg@es de Marketing (SIM)

1.1 Conceito e componentes do SIM

1.2 Importancia da informagao para a tomada de decisédo

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 anélise de dados
2.4 Ferramentas digitais e automacédo em pesquisa de mercado
3. Avaliac&o e Andlise de Mercado

3.1 Principais indicadores de anélise de mercado

3.2 Analise da concorréncia e benchmarking

3.3 Segmentacgéo de mercado e comportamento do consumidor
3.4 Modelos de inteligéncia de mercado

4. Potencial e Previsdo de Vendas

4.1 Métodos de previsao 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, Andlise e Estratégias de Vendas

5.1 Processo de vendas e negociagéo

5.2 Técnicas de persuasao e argumentagao

5.3 CRM e automagcéo de vendas

5.4 Estratégias de fidelizag&o e retencéo de clientes

6. Gest&o da Carteira de Clientes

6.1 Identificacdo e segmentacao 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. Topicos Especiais em Sistemas de Informacgdes e Pesquisa em Marketing
7.1 Marketing digital e analise de dados

7.2 Novas tecnologias e tendéncias em pesquisa de mercado
7.3 Aplicagéo de inteligéncia de mercado em tempo real

7.4 Estudos de caso e inovagdo em marketing estratégico

Ill. Metodologia de Ensino

Aulas expositivas, dinamicas de grupo, audiovisuais, estudo de casos, pesquisas bibliogréficas, pesquisa de campo, seminarios, situacdes
simuladas e utilizacdo 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, antecederéo discussoes.
Serdo utilizadas ferramentas complementares, como padlet, mentimeter, entre outras aplicaveis ao ensino.

Aulas EAD até 20 da carga horaria da disciplina no Moodle.

Poderé ser desenvolvida Atividade/Trabalho de Campo, com carga horéria de até 8 horas/aulas.

Ensino a Distancia (Conforme Resolucao n° 0062/2008-CEPE/UNICENTRO)
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I. Contelidos que serdo abordados a distancia

1. Sistema de Informacgdes de Marketing (SIM)

1.1 Conceito e componentes do SIM

1.2 Importancia da informacéo para a tomada de deciséo

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 andlise de dados
2.4 Ferramentas digitais e automacao em pesquisa de mercado
3. Avaliac&o e Analise de Mercado

3.1 Principais indicadores de andlise de mercado

3.2 Analise da concorréncia e benchmarking

3.3 Segmentacgédo 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 Aplicacdo de inteligéncia artificial na previséo de vendas

5. Técnicas, Andlise e Estratégias de Vendas

5.1 Processo de vendas e negocia¢éo

5.2 Técnicas de persuaséo e argumentagao

5.3 CRM e automagéo de vendas

5.4 Estratégias de fidelizacéo e retencao de clientes

6. Gestdo da Carteira de Clientes

6.1 Identificacdo e segmentacao 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 Informacdes e Pesquisa em Marketing
7.1 Marketing digital e analise de dados

7.2 Novas tecnologias e tendéncias em pesquisa de mercado
7.3 Aplicagéo de inteligéncia de mercado em tempo real

7.4 Estudos de caso e inovagdo em marketing estratégico

Il. Metodologia de trabalho

Aulas expositivas, dinamicas 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 servirdo como complemento dos assuntos discutidos em sala de aula, e em alguns casos, antecederdo discussoes.
Serdo utilizadas ferramentas complementares, como padlet, mentimeter, entre outras aplicaveis ao ensino.

Aulas EAD até 20 da carga horaria da disciplina no Moodle.

Poderé ser desenvolvida Atividade/Trabalho de Campo, com carga horaria de até 8 horas/aulas.

lll. Tecnologias utilizadas

Ambiente moodle disponibilizado pela univesidade; Ferramentas do whats App, Google meet

IV. Cronograma de tutoria presencial

Conforme os horérios de Atendimento aos Alunos no PIAD do professor

V. Critérios de avaliacdo

0
da nota sera por meio de avalicdo semestral (prova ou questionario) e 40
por meio de postagem de resumos e participagdo em féruns de discucéo

VI. Cronogramas de avaliacdo

Uma avaliagdo no final de semestre e demais atividades durante o semestre

IV. Formas de Avaliacédo

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

HOOLEY, G.J.; SAUNDERS, J.A.; PIERCY, N.F. Estratégia de Marketing e

Posicionamento Competitivo, SP: Prentice Hall, 2011.

JOSEPH, David, MCBURNIE, Tony. Marketing plus: uma abordagem criativa na administracéo integrada. Rio de Janeiro: Livros
Técnicos e Cientificos Editora, 1991.

FERRELL, O. C; MICHAEL, D; H. Estratégia de Marketing. Sdo Paulo: Cengage Learning, 2009.
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KOTLER, Phillip; KELLER, Kevin.L. Administragéo de Marketing: A bilia do Marketing. S&o Paul, Pearson.
TORRES, Claudio. A biblia do marketing Digital. S&o Paulo, Novatec.
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