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EMENTA

Métodos e técnicas de pesquisa de marketing e de design para a identificacdo de oportunidades de
novos produtos. Analise dos processos de concepcdo de novos conceitos de produto. Etapas do
processo de desenvolvimento de novos produtos em uma perspectiva integrada de marketing. Projeto
de produtos e servigcos em contextos que buscam a criagdo de diferenciais competitivos sustentaveis
com base na teoria dos recursos. A relacdo da estrutura organizacional com o processo de
desenvolvimento de produtos e servicos. Analise da interfuncionalidade no desenvolvimento e

gestdo de produtos.

CONTEUDO PROGRAMATICO

Contexto de marketing estratégico
Qual a perspectiva de marketing no processo de criacéo de valor?

Dimensoes de valor ao cliente

A etnografia orientada para o mercado
Pesquisa qualitativa em marketing

Pesquisa quantitativa em marketing

Como elaborar um estudo de caso para ensino?

Proposigéo de valor ao cliente
Construgéo da posicdo de vantagem competitiva

Gestdo de Clientes
Retencao
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Perspectiva da estrutura de marketing para a implementacao
Como a organizagdo de marketing impacta a geracéo de valor do neg6cio?

METODOLOGIA

Aula expositivo-dialogada. Discussdo de casos praticos.

AVALIACAO
20% | Individual | Participacéo
Criticidade, consisténcia e evidéncias de leitura nas contribui¢cbes em sala de aula Participagdo ativa

nos trabalhos préaticos de aula

30% | Individual | Entrega de Trabalhos em aula

50% | Grupos de 2 ou 3
Estudo de Caso para Ensino Apresentacao prévia na Gltima aula;

Data da entrega — a definir
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