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Disciplina G447 - MARKETING DE RELACIONAMENTO

1. EMENTA

Evolucdo do marketing de relacionamento. Relacionamento e o mercado consumidor. Dimensdes para avaliacdo de
relacionamento. Tecnologias voltadas para o relacionamento.

2. PROGRAMA

UNIDADE | - Evolucéo do marketing de relacionamento. (12 h/a)

OBJETIVO: Explicar o papel do marketing nas organizacdes, seus conceitos e desafios nos tempos atuais.
OBJETIVO: Valorar o impacto do ambiente de marketing nas decisdes da organizacao.

OBJETIVO: Realizar analise critica do ambiente de marketing.

01.01 - Conceitos, objetivos e recursos do marketing de relacionamento;
01.02 - Origem e evolucédo do marketing de relacionamento;

01.03 - Ferramentas do marketing de relacionamento;

01.04 - Lealdade x Fidelidade.

UNIDADE Il - Relacionamento e o mercado consumidor. (20 h/a)

OBJETIVO: Contextualizar o mercado, as necessidades e desejos do consumidor.
OBJETIVO: Elaborar uma proposta de valor orientada para o cliente.

OBJETIVO: Respeitar os principios éticos e legais na construcao das vantagens competitivas para o novo consumidor.

02.01 - Préticas gerenciais de relacionamento com mercados consumidores;
02.02 - Consumo, consumismo e sociedade do consumo;
02.03 - Personalizacdo do mercado;

02.04 - Industria 4.0 na relacéo entre organizacao e consumidor.

UNIDADE Il - Dimensdes para avaliacdo de relacionamento. (20 h/a)

OBJETIVO: Elaborar um plano de marketing com base nos conceitos, objetivos, etapas e conteldos propostos.

OBJETIVO: Explicar a estratégia do composto mercadoldgico alinhado ao valor estabelecido para o perfil do publico alvo
com a entrega de produto/servigco em todas as dimensodes.

OBJETIVO: Demonstrar atitude ética nas praticas gerenciais de relacionamento com o mercado.
03.01 - Gestéo de experiéncia do cliente;

03.02 - Planejamento para melhorar relacionamentos;

03.03 - Avalia¢cBes de relacionamentos;

03.04 - Préticas gerenciais de relacionamento com mercados organizacionais.

UNIDADE IV - Tecnologias voltadas para o relacionamento. (20 h/a)

O Projeto de Ensino somente tera validade para fins legais quando autenticado.
A carga horaria do crédito até o semestre 2007.2 equivale a 15 h.
A partir do semestre 2008.1 a 18 h.



OBJETIVO: Identificar tecnologias necessarias ao trabalho de relacionamento com o cliente e seus impactos na
dinAmica da empresa.

OBJETIVO: Aplicar as ferramentas tecnoldgicas de automacao de marketing de relacionamento.
04.01 - Papel da tecnologia no marketing de relacionamento;

04.02 - Ferramentas de relacionamento;

04.03 - Automacédo de marketing de relacionamento;

04.04 - Conceito, cenario e visdo estratégica de tecnologias para informacédo na sociedade do
conhecimento.

3. ELABORADORES

Prof. Milena Reis Aiup.

4. INFORMACOES COMPLEMENTARES

Caracteriza-se como Componente Curricular EAD - CCEAD, integrante da matriz curricular, exceto Estagio ou
Trabalho de Conclusédo de Curso (TCC), regido pela Resolugdo CEPE N° 13, de 26 de fevereiro de 2021, no qual o
rendimento académico é aferido por uma composicdo de notas advindas de atividades avaliativas processuais
(Aproc) e presenciais (Apres), acompanhadas pelo professor orientador e o tutor, tendo como Nota Final Unica
minima para aprovagéo 5,0 (cinco virgula zero), com possibilidade de "repercurso” de aprendizagem para melhoria
ou recuperacao do desempenho, mediante a aplicacdo de Avaliagdo Substitutiva (AS), de acordo com critérios
definidos no normativo.
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