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MARKETING DE RELACIONAMENTO
	PRIVATE
Código 
	CAD1051

	Nome 
	MARKETING DE RELACIONAMENTO

	Departamento 
	CIENCIAS ADMINISTRATIVAS 

	Carga horária 
	30 horas/semestre 

	Créditos 
	2

	Cursos atendidos 
	501 - ADMINISTRACAO (DIURNO) 
515 - ADMINISTRACAO(NOTURNO) 

	Objetivos 
	Compreender os conceitos centrais do Marketing de Relacionamento, reconhecer suas ferramentas e práticas organizacionais.

	Ementa 
	EVOLUÇÃO DOS CONCEITOS DO MARKETING RELACIONAMENTO. RELACIONAMENTO COM MERCADO CONSUMIDOR. RELACIONAMENTO COM MERCADO ORGANIZACIONAL. TECNOLOGIAS PARA RELACIONAMENTO. DIMENSOES PARA AVALIAÇAO DE RELACIONAMENTO.

	Programa 
	UNIDADE 1 – EVOLUÇÃO DOS CONCEITOS DO MARKETING RELACIONAMENTO 
1.1. Origens e Objetivos do Marketing de Relacionamento

1.2. Conceitos de Marketing de Relacionamento

UNIDADE 2 – RELACIONAMENTO COM MERCADO CONSUMIDOR
2.1. Práticas gerenciais de relacionamento com mercados consumidores

2.2. Customização em massa

UNIDADE 3 – RELACIONAMENTO COM MERCADO ORGANIZACIONAL
3.1. Cadeias de relacionamento
3.2. Práticas gerenciais de relacionamento com mercados organizacionais

UNIDADE 4 – TECNOLOGIAS PARA RELACIONAMENTO

5.1. Papel da tecnologia no Marketing de Relacionamento

5.2. Ferramentas de relacionamento
UNIDADE 5 – DIMENSOES PARA AVALIAÇÃO DE RELACIONAMENTO

4.1. Planejamento para melhorar relacionamentos

4.2. Avaliações de relacionamentos
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