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Objetivos de Aprendizagem

Explicar como funcionam os canais de distribuicdo

Expor as diversas ferramentas de merchandising e pramogdes
Compreender as especificidades de cada canal de distribuigio
Organizar o ponto de venda

Relacionar o fayout do estabelecimento com o piblico-alvo, sustentado com um plano de promogdes

Conteddos Programattcos
1. Introdugio

2. Canais de distribuicdo

3. Ponto de venda

4, Visual merchandising

5. Promogdes

Conteudos Programéticos (detalhado)

1. Introdugdo

1.1. Principais conceitos envolvidos

1.2. Importancia do Merchandising e da promocio

2. Canais de distribuicdo

2.1. Identificar os principais canais de distribuicio

2.2. Compreender o funcionamento dos principais canais

2.3. Compreender as especificidades de cada canal de distribuicio
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3. Ponto de venda

3.1. Principais ferramentas de merchandising e promocdes

3.2. Organizac¢do do ponto de venda

4. Visual merchandising

4.1. Relacionar o fayout do estabelecimento com o publico-alvo
5. PromogGes

5.1. Plano de promogBes

Metodologias de avaliacdo
Avaliacio continua. Realizac8o de trabalho prético (40%) com apresentaco e discussdo, (nota minima de dez
valores) e um teste (60%), (nota minima de nove valores).

Exame normal; Exame (100%).

Software utilizado em aula
Nio aplicavel,

Estagio
N3o aplicdvel.

Bibliografia recomendada
Demetresco, S. (2004). Vitrinas entre vistas: merchandising visual. Brasil: Senac

Dicnisio, P. e Lindon, D. e Lévy, J. e Vicente Rodrigues, J. (2004). Mercator XXI - Teoria e Prdtica do Marketing. .
Lisboa: Publicacdes Dom Quixote

Distribuicdo Hoje, Revista especializada em distribuicdo, AJE.

Franchising & New Business, Revista especializada em franchising.

Keller, K. e Georgson, M. {2008). Strategic Brand and Management - An European Perspective. UK: Prentice Hall
Kotler, P. {2008). Principles of Marketing. UK: Prentice Hall

Kotler, Philip e Kotler, Milton {2013). Marketing e Crescimento: 8 estratégias para conquistar mercados, Editora
Campus.

Kotler, Philip e Kelter, K.L. {2012). Marketing Management, 14th. Edition. Prentice Hall: Upper Saddle River, New
lersey

Lindon, D., Lendrevi, )., Levy, J., Dionisio, P. e Rodrigues, J. {2015} Mercator XXI: teoria e pratica do marketing,
Dom Quixote, Lisboa.

Morgan, Tony, (2011). Visual Merchandising. Vitrines e interiores comerciais, 1.2 Ediggo, Editora Gustavo Gilli

Martinho, Luis Maure 54 {2014), Teoria da Comunicagio —ideias, conceitos e métodas”, Editora Vozes, Petrdpolis,
Brasil.. ISBN 978-85-326-2517-5.

Rosseau, J. (2008). Manual de Distribuicdo. Lishoa: Abril/Control jornal
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Tévares, Mauricio (2007), “Comunicagdo empresarial e planos de comunicagio, integrando teoria e pratica”,
Editora Atlas, S30 Paulo, Brasil.

Wood, Julia T. {2009}, “Gendered Lives: Communication, Gender, and Culture”, Eighth Edition. ISBN-13: 978-1-
428-22995-2, ISBN-10: 1-428-22995-7

Coeréncia dos conteudos programaticos com os objetivos

Os contelidos tém como objetivo enformar uma pratica profissional assente numa metodologia de trabalho,
que consiga adaptar-se a dindmica do mercado, aos novos desafios e as novas tecnologias. De encontro dos
objetivos da UC, os contetidos visam:

Explicar como funcionam os canais de distribuigdo {ponto 2 do programa)

Expor as diversas ferramentas de merchandising e promogSes (ponto 4 e 5 do programa)

Compreender as especificidades de cada canal de distribuicdo (ponto 2 do programa)

Organizar o ponto de venda (ponto 3 e 4 do programa}

Relacionar o fayout do estabelecimento com o ptiblico-alve, sustentade com um plano de promocdes (ponto 2,
3, 4 e 5 do programa)

Metodologias de ensino

O ensino visa promover a leitura e discussdo de estudos de caso, a realizagio de trabalhos de curta e média
duragdo, assim como a exposicdo de conceitos e o visionamento de casos. Casos praticos, exercicios e
apresentagdes.

Coeréncia das metodologias de ensino com os objetivos

A metodoiogia de ensino tem como objetivo promover a discussdo critica e oferecer ferramentas de trabalho
apoiadas num referencial de materiais que permitam a consolidagio de competéncias flexiveis, de acordo com
O programa.

Lingua de ensino -
Portugués

Pré requisitos
Néo aplicavel.

Programas Opcionais recomendados
N&o aplicavel, '

Observagbes
< Durante a realizagdo das provas de avaliagdo ndo é permitido o uso de telemével.
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<% Durante o tempoe de prestacdo das provas de avaliagdo 0 aluno ndo se poderd ausentar da sala.

< Nas provas de avaliag3o é obrigatdéria a apresentaggo de um documento de identificacdo (de preferéncia cartdo
de estudante}.

Oliva Maria " Assinado de forma
: digital por Oliva Maria
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