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Com esta unidade curricular pretende-se que cada aluno fique apto a:

* Identificar a relagdo entre o marketing-mix com as forcas do meio: fornecedores, concorrentes
e outros;

¢ Analise das politicas de produto, prego, distribui¢io e comunicagio;
e Identificacdo de parceiros;

e Negociacdo de parcerias e criacdo de valor;

e Formas de negociagdo com fornecedores;

e O ciclo de venda;

¢ Principios de marketing relacional;

e Principios de marketing directo;

e Sistemas de venda: estudos de caso.
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- PROGRAMA PREVISTO PARA A UNIDADE CURRICULAR

1. MARKETING-MIX E RELACAO COM O MEIO
2. PARCERIAS EMPRESARIAIS
3. FORNECEDORES

4. NEGOCIACAO E VENDA COM CLIENTES

e CATALAO, Jodo e Ana Pé. Negociar ¢ Vender. Lisboa: Lidel, 2006
e CONRADO, Adolpho. Os 8 ps do Marketing, Lisboa: Texto, 2012

¢ DIONISIO, Pedro et al. Mercator XXI — Teoria e Prética do Marketing. Lisboa: Publicagdes

Dom Quixote, 2000
e KOTLER, Philip. Marketing para o Século XXI. Lisboa: Presenga, 1999
e KOTLER, Philip. Marketing 3.0. Lisboa: Presenca, 2011
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Avalia¢do Continua Trabalho de grupo (Relatério de Empresa) + Apresentagdo
Avaliagdo Periddica Prova de avaliag@o final

e Trabalho de grupo (Relatério de Empresa) + Apresentagdo 40%
Avaliagao Final Prova de avaliagio final 60%
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