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Docente Responsavel
Maria de Fatima Rodrigues Pedro
Professor Adjunto

Docente(s)
Maria de Fatima Rodrigues Pedro
Professor Adjunto

Objetivos de Aprendizagem

Implementar um plano de marketing através da gestdo das politicas de marketing;
Elaboracdo de um plano de comunicagio e de marketing digital;

Desenvolver novos produtos, pricing e definir os canais de distribuicdo;

Politicas de merchandising. Servicos de pds-venda e controlo de qualidade.

Conteddos Programaticos

1-A politica de produto

2-A politica de preco

3-A politica de distribuigdo

4-A politica de comunicagio

5-Marketing Digital e 05 novos meios
6-Merchandising e gestdo do ponto de venda
7-Servigos pos-venda e controlo de qualidade

Metodologias de avaliacdo

Avaliacdo continua

A avaliacdo continua é constituida por duas componentes: um trabalho (C1) com apresentaciio e discussdo
obrigatdria, nota minima de dez valores e ponderacio de 40% e um teste escrito {C2) com nota minima de oito
valores e com ponderacio de 60%.

Os alunos dispensam de exame se cumulativamente:
e Obtiverem pelo menos uma classificagdo minima de 10 valores no trabalho,
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*  Obtiveram uma classificacio minima de oito valores no teste escrito,
*  Anota final (CF=0,4C1+0,6C2), arredondada as unidades, for superior ou igual a 10 valores.

Avaliacio ndo continua

A avaliagdo ndo continua e constituida por um teste escrito {100%), realizado sem qualquer elemento de consulta.
Os alunos s8o aprovados a unidade curricular se a classificacéo final, arredondada as unidades, for superior ou
igual a 10 valores.

Software utilizado em aula
N&o aplicavel.

Estagio
N&o aplicavel.

Bibliografia recomendada

- Al, E. e Bertoncello, S. (2008). Marketing Operacional - Abordagem em Logistica, Marketing, Business to Business
e Marketing Relacional. Brasilia: DVS Editora

- Dionisio, P. et al. (2015). Mercator da Lingua Portuguesa. Lisboa: Publicagtes D. Quixote

- Donnellan, 1. {2013). Merchandising Buying and Management. London: Bloomsbury

- Kotler, P. e Al, E. (2008). Principles of Marketing. UK: Prentice Hall

Coeréncia dos contetidos programaticos com os objetivos

Implementar um plano de marketing através da gestdo das politicas de marketing {ponto 1, 2,3 e 4 do programa);
Elaboragdo de um plano de comunicagio e de marketing digital (ponto 4 e 5 do programa);

Desenvolver novos pradutos, pricing e definir os canais de distribuig8o (ponto 1, 2, 3, e 4 do programa};
Politicas de merchandising. Servicos de pés-venda e controlo de qualidade (ponto 6 do programa).

Metodologias de ensino
Q ensino visa promover a leitura e discuss3o de estudos de caso, a realizagio de trabalhos de curta e média
duragdo, assim como a exposicio de conceitos o visionamento de casos.

Coerénrcia das metodologias de ensino com os objetivos

A metodologia de ensino tem como ohjectivo promover a discusséo critica e oferecer ferramentas de trabalho
apoiadas num referencial de materiais que permitam a consolidagdo de competéncias flexiveis, de acordo com o
programa.

Lingua de ensino
Portugués
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Pré requisitos
N&o aplicavel.

Programas Opcionais recomendados
N3o aplicavel.

Observagdes

Docente Responsavel

Assn, diginl

Maria de Fatima
Rodrigues Pedro
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