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OBJETIVOS 
 

 

Geral 

Capacitar os alunos a identificar e avaliar as necessidades de clientes e consumidores, 

expressas em valor percebido em relação aos produtos e serviços da empresa, visando 

transformá-lo em oportunidade para o seu negócio. 

 

Específicos 

• Prover a compreensão das múltiplas dimensões atuantes na percepção e desejos 

dos clientes e dos consumidores, na sua experiência com os produtos ou serviços 

ofertados pela empresa, para além da racionalidade da relação custo/benefício. 

• Habilitar os alunos a utilizarem mecanismos e ferramentais do processo 

mercadológico, de forma a capacitá-los na caracterização daquilo que tenha valor 

para clientes e consumidores, possibilitando o aproveitamento de uma 

oportunidade efetiva de negócio. 

 

ENFOQUE E ABORDAGEM DA DISCIPLINA 

A disciplina tem como enfoque o atendimento das necessidades e desejos dos clientes e 

dos consumidores, capazes de criar valor, como fatores cruciais para exploração de novas 

oportunidades de mercado. 

A abordagem da disciplina utiliza a aplicação de teorias e ferramentas aplicadas a 

situações concretas dos alunos, propiciando espaço à discussão de questões do seu trato 

profissional, com a elaboração de trabalhos aplicados. 

A abordagem da disciplina é de natureza aplicada, propiciando ampla discussão sobre a 

utilização da metodologia adotada na disciplina.  

  

CRIAÇÃO DE VALOR PARA O CLIENTE



CCSA - Centro de Ciências Sociais e Aplicadas  
Programa de Pós-Graduação em Administração do Desenvolvimento de Negócios 

 

 

 

Campus Higienópolis: Rua Itambé, 143 – Prédio 12  ⚫  Higienópolis  ⚫  São Paulo - SP   ⚫ CEP 01239-001 

Tel. (11) 2766-7412 ⚫  www.mackenzie.br   e-mail: mpadn.pos@mackenzie.br 

 

CONTEÚDO PROGRAMÁTICO 

1. As múltiplas dimensões da percepção de valor por clientes e consumidores 

2. Apreendendo o comportamento do consumidor B2C, visando à criação de valor 

3.  Apreendendo o comportamento do consumidor B2B, visando à criação de valor 

4. Instrumentos e técnicas de criação e avaliação do valor atribuído aos 

produtos/serviços 

5. Condições capacitadoras para a oferta de valor 

6. Implicações quanto a recursos, processos e capacidades 

7.  Criação de valor aos demais stakeholders 

8. Indicadores/Processo de Avaliação da criação de valor. 

 

ESTRATÉGIA DE ENSINO-APRENDIZAGEM 

O processo de ensino-aprendizagem compreende os seguintes procedimentos básicos: 

leituras prévias, discussões em sala de aula e desenvolvimento de um trabalho prático, 

realizado individualmente. 

As aulas ocorrem de maneira presencial, nas quais são discutidos os conceitos e 

abordagens visando ao entendimento dos fundamentos das várias temáticas, envolvidas 

no processo de criação de valor para o cliente.  

O produto da disciplina é um trabalho prático completo, porém, sucinto, estruturado no 

formato do relatório do Trabalho de Conclusão do Curso, que consta no livro “Método da 

solução de problemas para o desenvolvimento de negócios” e com material de apoio 

complementar. Esse projeto é apresentado pelo aluno na última aula, em plenária. 
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