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OBJECTIVOS - ,
Pretende-se que os alunos apreendam conceitos tedricos para andlise e implementagéo do
processo de promogdo de vendas e merchandising. Incutir nos alunos um sentido critico na
andlise dos aspectos tedricos com casos praticos.

A Promogdo de Vendas € definida de forma estratégica, e integrada com outras meios, como
0 Merchandising.

Como Promogdo entende-se o conjunto de actividades criativas, capazes de despertar a
atengdio para a compra, venda e influéncia de produtos e servigos, a fim de elevar suas
vendas. E uma estratégia de Marketing destinada a estimular vendas. Para o empresdrio, a
promogio deve atender um objectivo momenténeo de seu negécio. Para os clientes, ¢ uma
oportunidade temporaria para atender uma necessidade. Ter como base uma referéncia.
Portanto, a promogao precisa ter um tempo determinado com comego, meio e fim.

A Promogdo utiliza ac¢des desenvolvidas no ponto de venda, leva em consideragio a
comunicagdio, ou disposi¢do de layout de um ponto de venda. Portanto, o Merchandising
completa a acgdo de promogio e muitas vezes quase se confundem. Deve sempre fazer parte
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de um plano de acgdo de marketing, de forma que se possa comunicar por completo a
imagem da empresa, 0 produto em oferta e o respectivo prego. E necessario também, integrar
ferramentas de apoio utilizando o espago do ponto de venda, tais como: expositores, displays,
banners, cartazes, enfim todo um arsenal de atrac¢@o e conquista do cliente. Para além dos
aspectos referidos acima, também sdo analisados o papel da motivagdo e defini¢do de
objectivos, técnicas de negociagdo e fecho das vendas.
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CRITERIOS DE AVALIACAO

Avalia¢do Continua

Avaliagdo Periodica

Regime de avaliagdo por frequéncia
Requer a realizagdo de dois elementos de avaliagao:

e Teste escrito: Frequéncia que consiste num teste
i escrito no final de cada semestre, o qual abrangera
Avaliagdo Final toda a matéria leccionada (65%).

« Realizagéo de trabalho (35%).
A classificacdo final atribuida a cada discente sera em fun¢do do seu

desempenho avaliado através da realizagdo dos elementos de
avaliagdo descritos anteriormente.
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Se o aluno alcangar uma nota inferior a 10 (dez) valores, na média
dos dois elementos de avaliagdo sera reprovado; se for alcangada uma
nota igual ou superior a 10 (dez) valores ficara aprovado.

Regime de avaliagdo por exame final

e Requer a realizagdo de teste escrito. O
teste final abrangera toda a matéria
leccionada durante o semestre.

Se o aluno alcangar uma nota inferior a 10 (dez) valores na prova de
exame sera reprovado, se for alcangada uma nota igual ou superior a
10 (dez) valores ficard aprovado.

Horario
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