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1. OBJETIVOS DE APRENDIZAGEM

Esta unidade curricular tem como objetivo capacitar os alunos para a aplicacdo das técnicas e conceitos

de marketing a realidade do mercado industrial.

Pretende-se que o aluno fique a conhecer as principais diferencas entre o mercado de servicos, o

mercado de bens de grande consumo e industrial, sabendo quais as influéncias de comportamento,

necessidades e desejos dos clientes de produtos industriais, e o seu processo de compra,

proporcionando ao aluno as ferramentas adequadas a definicdo estratégica e operacional de marketing,

em particular no ambito das especificidades do marketing industrial.

2. CONTEUDOS PROGRAMATICOS

Capitulo 1 — A Natureza e o Ambito do Marketing Industrial

1.1.
1.2.

Conceitos e Objetivos do Marketing Industrial
Diferencas entre o Marketing Industrial, Servicos e o de Bens de Consumo

Capitulo 2 — Especificidades do Marketing Industrial

2.1
2.2.
2.3.
23.1
2.3.2
2.3.3

234

Classificacdo dos Produtos Industriais

Caracteristicas do Mercado Industrial

As Compras Industriais e o Comportamento de Compra
Objetivos da Compra

Estratégias da Compra

Processo de Decisdo de Compra: as fases do processo de decisdo de compra;
diferentes situagdes e contextos de compra.

A Gestdao da Compra

2.4. A Relacdo Comprador/Vendedor: Modelos de comportamento de compra

Capitulo 3 — Criagdo de Valor, Segmentacdo, Targeting e Posicionamento
3.1.Estratégias de Segmentacdo do Mercado Industrial e suas Especificidades
3.2. Posicionamento no Mercado Industrial
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Capitulo 4 — Especificidades do Marketing-Mix Industrial

4.1. Produto

4.2. Prego

4.3. Distribuicao
4.4. Comunicagao

3. DEMONSTRAGAO DA COERENCIA DOS CONTEUDOS PROGRAMATICOS COM OS OBJETIVOS DA UC
Os contelidos programaticos foram definidos de acordo com os objetivos(O) a atingir e competéncias(C)
a adquirir. Cap.1:0-Analisar as principais diferencas entre os diferentes mercados/C-Perceber as
diferencas entre o Marketing de Servicos, o de Bens de Consumo e o Industrial; Cap.2:0-Caracterizar o
mercado industrial, perceber as influéncias de comportamento, necessidades e desejos dos clientes, e
o seu processo de compra/C-Conseguir definir e trabalhar as especificidades do Marketing Industrial;
Cap.3:0-Apresentar as técnicas adequadas a definicdo estratégica do Marketing Industrial/C- Conseguir
estruturar uma abordagem estratégica, através da aplicagcdo de instrumentos de andlise que permitam
identificar as melhores orientacGes para a empresa, como os modelos e métodos de avaliagdo de
segmentos de mercado; Cap.4:0-Transmitir conhecimentos necessarios a definicdo operacional do
Marketing Industrial/C-Desenvolver a capacidade de criar modelos de abordagem dos mercados

(marketing mix).
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5. METODOLOGIAS DE ENSINO (REGRAS DE AVALIAGCAO)

Metodologias de ensino utilizadas:

Licao expositiva; Trabalho de grupo; Debate; Trabalho de campo; Observacao de processos; Resolucao
de problemas; Pesquisa individual; Estudo de casos.

NOTA — as metodologias de ensino, ndo previstas de utilizacdo de e-learning, serdao implementadas
através do uso da plataforma Colibri, da plataforma Sigarra e Moodle, recorrendo, ainda, a outras
ferramentas tecnoldgicas sempre que necessario para promover o envolvimento dos alunos e a sua
interacao no desenvolvimento das tarefas e trabalhos.

Método de Avaliacdo:

1. EPOCA NORMAL

Avaliacdo Continua

1.Teste: nota minima de 8 valores, e vale 50% da nota final.

2.Trabalho Pratico: resolu¢do de casos praticos fornecidos pela docente da disciplina a resolverem de
acordo com metodologia e guido também disponibilizado; Durante o semestre havera reunides dos
grupos de trabalho com a docente, previamente agendadas e de presenca obrigatéria (inclusive dos
alunos com estatuto de trabalhador estudante); O trabalho podera ser realizado individualmente (por
alunos com estatuto de trabalhador estudante) ou em grupo, com o nimero maximo de 3 elementos
cada; A avaliagdo do trabalho continuo realizado ao longo do semestre representara 50% da nota final.

Avaliacdo Ndo Continua: Teste Unico que representard 100% da nota final (nota minima:10 valores)

2. EPOCA RECURSO: Exame Final. O trabalho de avaliagdo continua n3o sera considerado.

MELHORIA DE CLASSIFICAGAO FINAL

Prova escrita - 100%. O trabalho de avaliagdo continua nao serda considerado.

6. DEMONSTRAGCAO DA COERENCIA DAS METODOLOGIAS DE ENSINO COM OS OBJETIVOS DA UC
As LicOes Expositivas, o Debate, e os Estudo de Casos permitirdo dotar os alunos dos conhecimentos

necessarios para intervirem em mercados industriais.

Com o Trabalho de grupo, a Pesquisa individual e o Trabalho de campo pretende-se que os alunos
consigam aplicar as diferentes ferramentas e técnicas de marketing estratégico a realidade do mercado
industrial, ter capacidade de definir politicas de marketing operacional em mercados industriais. Ou seja,
pretende-se que desenvolvam capacidades objetivas de abordagem dos mercados.
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O Debate, a Observacgao de processos e Resolucao de problemas com as orientagdes tutoriais permitirdao

uma melhor consolidacao de conhecimentos.

7. REGIME DE ASSIDUIDADE

O aluno que optar pelo sistema de avaliagdo continua tem como obrigatoriedade a participacao

obrigatdria em todas as aulas praticas ou de tutoria agendadas pela docente (inclusive o aluno com o

estatuto de trabalhador estudante).

8. CONTACTOS E

HORARIO DE ATENDIMENTO

Gabinete Telefone e-mail
Coordenador | Amandio Baia 41 VOIP 1241 baia@ipg.pt
Docente Teresa Felgueira® 29 VOIP 1229 tfelgueira@ipg.pt

*Hordrio de Atendimento: Terga-feira das 10:30-12:30; ou qualquer outra hora a combinar

preferencialm

ente online

Entrar na reunidao Zoom

https://vid

eoconf-colibri.zoom.us/j/82651140373

ID da reunido: 826 51140373

DATA

8 de margo de 2022

ASSINATURAS

O(A) Docente

‘ PhD Teresa Felgueira

(assinatura)

O(A) Coordenador(a) da Area/Grupo Disciplinar

‘ PhD Amdndio Baia

(assinatura)
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