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SOBRE ESTA UNIDADE CURRICULAR

No final deste mddulo os alunos estdao habilitados para identificar o que é o marketing “business to
business” (B2B) e qual a sua aplicacdo ao mundo de negdcios entre as organizacdes fornecedoras de

produtos e servigos e as organizacdes (clientes coletivos) dessas empresas.

RESULTADOS DE ESTUDO PREVISTOS DA UNIDADE CURRICULAR / DISCIPLINA

Concluida esta unidade curricular / disciplina, os alunos vdo atingir os seguintes resultados de

estudo previstos:

M1 Reconhecer a natureza e a importancia da gestdao de Marketing na empresa.

M2. | Compreender a visdo estratégica do Marketing B2B no contexto do mercado empresarial.

M3. | Reconhecer a importancia do planeamento de marketing B2B.

M4. | Compreender o processo de criacdo de proposta de valor em Marketing B2B.

M5. A
concorréencia.

Avaliar o impacto do posicionamento de mercado e reconhecer a importancia da andlise da

M6 Reconhecer a importancia da Marca no mercado B2B, a sua constru¢cdo e manutencao
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Os resultados de estudo previstos contribuem para os alunos obterem os seguintes objetivos
previstos para o Curso do estudo:

Resultados de estudo previstos do Curso M1 | M2 | M3 | M4 | M5 | M6

P1. ComPre.eerer 0s cpnceltos e principios fundamentais do v v v v v v
comércio internacional.

P2. Cf)nhecer e |dfan’F|f|f:ar 0s _modelos conceptuais e | v v v v v
técnicas do comércio internacional

P3. Aplicar os.modelos c,onceptulals e técnicas ao comercio | v v v v v
entre a China e os Paises de Lingua Portuguesa.

P4. Compre/ent.zle.r a natureza interdisciplinar e intercultural v v v v v v
do comércio internacional.

P5. .Compre.ender o modo de funcionamento do comércio v v v v v v
internacional.

P6. Conhe.cer~ oS fu.ndamentos,, S)b!ectlvos,. estrutura, | v v v v v
organizacdo e praticas do comércio internacional

P7. An.alllsar as dllferenc;als culturais e econdmicas entre a v v v v v v
China e os Paises de Lingua Portuguesa

P8. Identifilcar 0s dliferentes instrumentos legais disponiveis v v v v v v
nos Paises de Lingua Portuguesa

CALENDARIZAGAO DO ENSINO E APRENDIZAGEM, CONTEUDOS E VOLUME DE ESTUDO

Horas
Semana | Conteuido abrangido lectivas
presenciais

1. Introducdo a Gestdo de Marketing

1.1. Definicdo de Marketing e a sua importancia para a empresa
1-2 1.2. O papel do Marketing no contexto dinamico global 6h
1.3. A evolugdo do Marketing e as Eras de Marketing
1.4. Marketing B2B

2. Marketing Estratégico para B2B
2.1. Definicdo de objetivos

3-4 2.2. O cliente no centro da estratégia de Marketing 6,5h
2.3. Definigao da estratégia de Marketing e o seu enquadramento na
estratégia de negdcio.

3. Plano de Marketing B2B
5-6 3.1. O Cliente e a segmentacao de clientes 8h
3.2. Marketing Mix

4. Criagdo de Valor em B2B

4.1. Desenvolvimento de produtos e servicos
7-9 4.2. A evolugdo do conceito de valor para o cliente 8h
4.3. Criacdo de proposta de valor

4.4, A importancia de manter e recriar valor

10 Teste Intermédio 1,5h
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Horas
Semana | Conteudo abrangido lectivas
presenciais
5. Posicionamento em mercado B2B
11-12 | 5.1. A analise da Concorréncia 6h
5.2. O posicionamento de mercado
6. A Marca
13-14 | 6.1. O papel e importancia da criacdo e gestao de marca 6h
6.2. Gestdo de canais integrados de marketing e comunicacao
15 Exame Final 3h

ACTIVIDADES DE ENSINO E APRENDIZAGEM

Frequentando esta unidade curricular / disciplina, os alunos vdo atingir os resultados de estudo
previstos através das seguintes actividades de ensino e aprendizagem:

Actividades de ensino e aprendizagem M1 | M2 | M3 | M4 | M5 | M6

T1. Aulas interativa v v v v v | v

T2. Exercicios e/ou quizzes em sala

T3. ApresentacOes de grupo

REQUISITOS DE ASSIDUIDADE

Os requisitos de assiduidade sdo cumpridos de acordo com «Regulamento Pedagdgico dos Cursos
Conferentes do Grau de Licenciado»; para os alunos que ndo preenchem os requisitos, a
classificagdo da respectiva unidade curricular serd considerada com a mengdo de “f’ (ndo
aproveitamento).

CRITERIO DE AVALIACAO

Para a frequéncia desta unidade curricular / disciplina, os alunos devem completar as seguintes
actividades de avaliacdo:

Resultados de
Actividades de avaliagao Proporgao (%) estudo previstos
em avaliagao
Al. Participagao 10% M1-M6
A2. Exercicios, quizzes e apresentacdes 20% M1-M6
A3. Teste Intermédio 30% M1-M6
A4. Exame final 40% M1-M6
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O critério de avaliacdo é correspondente a “Estratégia de Avaliacdo” da Universidade (vide
www.mpu.edu.mo/teaching learning/pt/assessment strategy.php). O “aproveitamento” na
classificagao significa que os alunos atingiram os resultados de estudo previstos para esta unidade
curricular / disciplina e podem obter os respectivos créditos.

CRITERIO DE CLASSIFICACAO

A nota é atribuida em termos percentuais, sendo 100 a pontuacdo mdaxima e 50 a nota positiva
minima. Para maior detalhe, consultar o ponto 5.4 da “Estratégia de Avaliacdo” da Universidade
(vide https://www.mpu.edu.mo/teaching learning/pt/assessment strategy.php).

Qualquer aluno que obtenha menos de 35% no exame final terd de se submeter ao exame
suplementar, independentemente da nota final.

BIBLIOGRAFIA

Hidalgo, C. (2015). Driving demand: Transforming B2B marketing to meet the needs of the modern
buyer. Palgrave Macmillan.

REFERENCIAS
Armstrong, G., Adam, S., Denize, S., & Kotler, P. (2014). Principles of marketing. Pearson Australia.
COMENTARIO DOS ALUNOS

No final do semestre, os alunos vado ser convidados a apresentar os seus comentarios através do
preenchimento dos inquéritos sobre as unidades curriculares e as respectivas disposicdes
pedagdgicas. As suas opinides preciosas ajudam na melhoria do conteddo das unidades
curriculares e das formas de ensino. Os docentes e os coordenadores do Curso vao considerar
todos os comentdrios apresentados e, na ocasido da revisdao anual do Curso, vdo dar respostas
com um plano de ac¢do a tomar em seguida.

INTEGRIDADE ACADEMICA

A UPM exige aos seus alunos o cumprimento rigoroso das regras de integridade académica na
realizacdo de investigacdo e outras actividades académicas. As formas de infrac¢do da integridade
e fraude académica incluem, mas ndo se limitam, a plagio, conluio de fraude, falsificacdo ou
adulteracdo, reutilizacdo de trabalhos e fraude em exame, sendo igualmente considerados actos
de infraccdo grave da integridade académica, podendo os mesmos resultar em sangdes
disciplinares. Os alunos devem consultar os regulamentos e orientacdes constantes no “Manual de
Aluno”, o qual deve ser atribuido aquando do acesso a Universidade, também sendo possivel
consultar a versdo digital do mesmo no site: www.mpu.edu.mo/student handbook/.
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