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Resultados da aprendizagem e competéncias

No fim da unidade curricular o aluno deve ser capaz de:

1. Enquadrar a diferenca da atuagcéo de marketing no universo Business-to-Business;
2. Criar ofertas industriais;

3. Perceber a importancia da rede de relacionamentos;

4. Gerir uma rede de relacionamentos empresariais;

5. Conhecer as diversas formas de aquisicdo e gestdo de tecnologia.

Pré-requisitos

Antes da unidade curricular o aluno deve ser capaz de:
Ter conhecimentos gerais de marketing.

Conteudo da unidade curricular

1- O Marketing industrial vs. Marketing de bens de consumo final. 2- Processo de compra industrial. 3- Os relacionamentos industriais. 4- A especificidade do
marketing-mix em mercados industriais. 5- O papel da tecnologia nos mercados industriais.

Contetdo da unidade curricular (versédo detalhada)

1. O Marketing industrial vs. Marketing de bens de consumo final.
- Semelhancas e diferengas entre o Marketing industrial e Marketing de bens de consumo final.
- Definicdo de Marketing Industrial.
2. Processo de compra industrial.
- Importancia das compras.
- Etapas do processo de compra.
- Comportamento de compra em mercados B2B.
- Fatores que influenciam ocomportamento de compraorganizacional.

3. Os relacionamentos industriais.
- A abordagem network.
- A importancia da interagéo.
- A gestéo de relacionamentos com os clientes.
4. A especificidade do marketing-mix em mercados industriais.
- O marketing-mix industrial.
- A construgao de ofertas.
5. O papel da tecnologia nos mercados industriais.
- Decis6es Tecnoldgicas nas empresas.
- Aquisicéo de Tecnologia.
- Exploragdo de Tecnologia.
- Gestédo da Tecnologia.
- Diagnéstico da Tecnologia da empresa.
- Tipos de Tecnologia.
- Tecnologia vs ofertas vs ciclosde vida.
- Tecnologia na rede.
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Métodos de ensino e de aprendizagem

Cada aula tera, necessariamente, componentes tedricos e praticos, com énfase nos métodos ativos, empregando-se métodos de descoberta, apresentagéo de
problemas, debate, trabalho autbnomo, métodos expositivos mistos e de estudos de caso, entre outros.

Alternativas de avaliagdo

1. Avaliagao final 1 - (Ordinario, Trabalhador) (Final, Recurso)
- Exame Final Escrito - 40% (Nota minima: 7 valores. Assiduidade minima obrigatéria de 80% das aulas (regime ordinario na EAF).)
- Trabalhos Praticos - 40% (Trabalho de grupo obrigatério. Os ET poderéo optar por trabalho individual. Nota minima: 7 valores.)
- Estudo de Casos - 20% (Discusséo e apresentacao de casos em aula.)
2. Avaliacéo final 2 - (Trabalhador) (Final, Recurso, Especial)
- Exame Final Escrito - 60% (Exame escrito versando toda a matéria lecionada. Nota minima: 7 valores.)
- Trabalhos Praticos - 40% (Trabalho de grupo ou individual obrigatério. Nota minima: 7 valores.)
3. Avaliacéo final 3 - (Ordinario) (Recurso, Especial)
- Exame Final Escrito - 60% (Exame escrito versando toda a matéria lecionada. Nota minima: 7 valores.)
- Trabalhos Praticos - 40% (Trabalho de grupo obrigatério. Nota minima: 7 valores.)
4. Alunos em mobilidade (incoming) - (Ordinario, Trabalhador) (Final, Recurso, Especial)
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- Trabalhos Praticos - 100% (Um trabalho, individual ou em grupo, sobre um dos temas lecionados.)

Lingua em que é ministrada

Portugués, com apoio em inglés para alunos estrangeiros
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