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OBJECTIVOS

A unidade curricular oferece os fundamentos tedricos e as competéncias necessarias para
compreender a fungdo de distribuigao no &mbito do Marketing. Desta forma analisa-se questoes de:
- Logistica e distribuigéo

- Canais de distribuigao para Bens de Consumo e para Bens Industriais

- Concepgao tradicional e moderna da distribuicdo

- Os circuitos da distribuigdo

- A estratégia dos canais de distribui¢do

- Cobertura do mercado alvo (distribuigdo: selectiva, intensiva e exclusiva)

- Sistema Convencional versus Sistema Vertical de Distribuigdo

-Diversos tipos de comércio: tradicional, grande distribuigio, grossista, e-commercio
-Franchising

-Distribuigdo Multicanal

- A Direcgdo Comercial: sua organizagdo; fungio directiva na equipa comercial; plano de vendas;
controlo da gestdo comercial

Os alunos deverdo dominar a temdtica tratada sob o ponto de vista tedrico e practico, aplicando os
conceitos a realidade econémico e social das empresas PME grande maioria do nosso tecido
empresarial
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PROGRAMA PREVISTO

1- O APARELHO COMERCIAL PORTUGUES
-Caracterizar a situagao e a evolugdo recente da distribui¢io em Portugal
-Perspectivar as tendéncias de evolugdo

2- OS CIRCUITOS DE DISTRIBUICAO
-Saber 0 que ¢ um canal de distribui¢do e os seus objectivos
-Aprender porque € que os produtores escolhem os intermediarios
-Identificar os membros dos canais de distribuicio
-Identificar os fluxos internos nos canais de distribui¢io
-Quando seleccionar uma distribui¢do selectiva, intensiva ou exclusiva

3- ESTRATEGIA DE CANAL
- Construir uma estratégia de distribuic¢do
- Aprender a segmentar o mercado alvo e a seleccionar os melhores canais para cada
segmento.
- Coordenagdo dos canais

4- A LOGISTICA
- O conceito de logistica, a sua evolugdo e os seus objectivos
- Identificar as decisdes chaves da logistica
- O relacionamento da logistica com as outras fungdes da empresa
- Conhecer o sistema logistico
- A logistica e os sistemas de transportes

5- O FRANCHISING
- O conceito, e 0s seus constituintes
- Os principios orientadores
- Os servigos, as taxas, o contrato
- As formas de iniciar o negocio
- As vantagens e as desvantagens

6- A DIRECCAO COMERCIAL
- A sua organizagdo;
- A fungdo directiva na equipa comercial;
- O plano de vendas;
- O controlo da gestdo comercial

7- O PONTO DE VENDA
- Saber fazer a gestdo do espago fisico
- A organizagdo e a gestdo de loja
- Animagdo e servigo no ponto de venda
- O aprovisionamento
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CRITERIOS DE AVALIACAO

40% DA NOTA RESULTANTE DA AVALIACAO E
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GRUPO (2 OU EXCEPCIONALMENTE 3 ALUNOS) E 60 % DA
NOTA DE UMA FREQUENCIA INDIVIDUAL

Avaliagdo Final
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