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Resultados da aprendizagem e competéncias

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

Compreender a importancia estratégica e econémica da cadeia de distribuicéo;

Entender os diferentes canais de distribuigédo e utilizar critérios de sele¢do dos distribuidores;

Analisar as relacdes de poder e de conflito num canal de distribuicao;

Compreender a influéncia da frota nos resultados econémicos;

Entender a importancia da localizagéo do distribuidor/ponto de venda;

Perceber a importancia da concegao, gestdo e animacéo do espaco de venda no desenvolvimento do negdcio retalhista;

Compreender, distinguir, planear e aplicar as técnicas de merchandising, promogéo de vendas e marketing direto, quando aplicadas em diferentes pontos de
venda e tipos de clientes;

Estabelecer critérios de avaliagdo das aces desenvolvidas.
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Pré-requisitos

Antes da unidade curricular o aluno deve ser capaz de:
Né&o aplicavel.

Conteldo da unidade curricular

Médulo | - Distribui¢gdo. Médulo Il - Tipos de compra e motivagao no ponto de venda; Promocao de vendas; Merchandising; Marketing direto.

Contetdo da unidade curricular (verséo detalhada)

1. Médulo |
- Introdugdo a distribuicéo;
- Os canais de distribuicao;
- Os distribuidores: tipos e critérios de selegao;
- A franquia;
- As relag6es de poder e de conflito num canal de distribuigéo;
- Distribuigdo prépria ou subcontratada: anélise de transportes e rotas;
- A politica de marketing dos distribuidores;
- Métodos de selecéo da localizagdo dos pontos de venda.
2. Médulo Il
- Tipos de compra e motivagéo no ponto de venda;
- Promocéo de vendas: objetivos, alvos e técnicas; Planeamento das a¢Ges e a mecanica da promogao;
- Merchandising: objetivos e tipos; Merchandising visual e técnicas de exposi¢ao;
- Gestéo do linear e do ponto de venda;
- Marketing direto: objetivos, alvos e técnicas; Planeamento e implementagdo de campanhas;
- Medigao da eficacia das agdes promocionais, de merchandising e de marketing direto.
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Métodos de ensino e de aprendizagem

Ensino presencial: cada aula tem componentes tedricos e praticos, empregando-se métodos de descoberta, apresentacdo de problemas, debate, trabalho
autbnomo, métodos expositivos mistos e de estudos de caso, entre outros. Ensino ndo presencial: inclui a resolugéo de tarefas orientadas, leitura de textos e
pesquisa e realizacédo de trabalhos sobre temas do contetdo programatico.

Alternativas de avaliagcdo

1. Avaliagao Distribuida | - (Ordinario, Trabalhador) (Final, Recurso)
- Prova Intercalar Escrita - 25% (Avaliacéo do Modulo |. Realiza¢do em novembro. Nota minima de 7 valores.)
- Exame Final Escrito - 25% (Avaliagéo do Modulo Il. Realiza¢do na EAF/ER. Nota minima de 7 valores.)
- Trabalhos Praticos - 50% (Inclui trabalhos em aula e plano de dinamizagéo de loja real.)
. Estudantes em mobilidade (incoming) - (Ordinario) (Final, Recurso)
- Projetos - 100% (Nota minima de 7 valores em todos os trabalhos.)
Avaliacéo Distribuida Il - (Ordinario, Trabalhador) (Final, Recurso, Especial)
- Exame Final Escrito - 50% (Avalia todos os conteldos. A realizar nas épocas de avaliacéo a que o aluno tiver acesso.)
- Trabalhos Praticos - 50% (Inclui a realizagéo, apresentacéo e discussdo de um plano de dinamizagao de loja real.)
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Lingua em que € ministrada

Portugués, com apoio em inglés para alunos estrangeiros
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