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GFUC PREVISTO

1. OBJETIVOS DE APRENDIZAGEM

Promover a ligac¢éo entre a Distribuigdo e o Marketing.

Diagnosticar e propor solug@es para problemas de empresas de distribuicdo ou de produtores nas suas
relacdes com os distribuidores.

Proporcionar os métodos e as técnicas necessarias a execuc¢éo das fungbes de um vendedor.

Habilitar os alunos para a organizagdo, planeamento e avaliagdo de uma forga de vendas.

2. CONTEUDOS PROGRAMATICOS
1. A Distribuicdo no Marketing
1.1. A Distribuicdo
1.2. Perspetivas e tendéncias da Distribui¢do atual

1.3. As fun¢des da distribuicao

2. Circuitos, Canais e Métodos de Distribui¢éo
2.1 O aparelho comercial
2.2 Circuitos e canais de distribuicdo
2.3 Tipologia dos circuitos de distribuicao

2.4 O sector grossista e retalhista

3. Relagbes Produtores/Distribuidores

3.1. B2B versus B2C

3.2. Estratégias de gestéo de distribuigédo

3.3. Gestéo da distribuico

3.3.1. Margens e rentabilidade

3.3.2. Produtividade

3.3.3. Sustentabilidade e crescimento

3.3.4. A gestéo dos pontos de venda de retalho

3.3.5. Marketing, vendas e merchandising
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4. A Forca de Vendas numa ética de marketing

4.1. A funcdo do vendedor
4.2. A preparacao da venda
4.3. A apresentacao da venda
4.4, Afinalizacdo da venda

4.5. Apds venda

5. Gestéo e Organizac¢éo da Forca de Vendas
5.1. A organizacdo de uma forca de vendas

5.2. Os KPI (Key Performance Indicator) da for¢ca de vendas e o seu impacto no marketing

6. As empresas de distribuigdo

6.1. Elementos estratégicos e de tendéncias do setor da distribuicdo

4. DEMONSTRAGAO DA COERENCIA DOS CONTEUDOS PROGRAMATICOS COM OS OBJETIVOS DA UC
Esta unidade curricular, através dos conteudos programaticos desenvolvidos, visa contribuir para a
formacéo integral do aluno como pessoa e futuro profissional de distribuicdo e vendas. Para tal, o
conteddo programético ajuda a formacdo e preparacdo dos alunos sensibilizando-os para a
necessidade do saber ser e do saber fazer, neste dominio. No final, o aluno devera ser capaz, de forma
auténoma, poder vir a participar e desenvolver a sua atividade nomeadamente ao nivel da preparacao
da venda, da apresenta¢do da venda, da finalizacdo da venda, do apés venda, e da gestdo da forca de

vendas.

5. BIBLIOGRAFIA PRINCIPAL

Carvalho, José M. Crespo (2010), Logistica e Gestdo da Cadeia de Abastecimento, Edi¢cdes Silabo,
Lisboa.

e Crom, J. Oliver e Crom, Michael (2020), Como obter Vantagem nas Vendas, Edices CETOP.

e Jobber, David e Lancaster, Geoff (2006), Selling and Sales Management. Prentice Hall.

e Korda, Phillippe (2019), Negociar e Defender Suas margens — vendas, compras, negociagcdes
comerciais, Edi¢des Silabo.

e Lillenwall, Robert (2013), O Poder do Marketing no Ponto de Venda, Top Books.

e Novaes, Antonio Galvao (2014), Logistica e Gerenciamento da Cadeia de Distribuigdo, Editora Campus
e Rousseau, José Antonio (2016), O ADN da Distribuigdo, Principia Editora.

e Rousseau, José Antonio (2020), Manual de Distribui¢éo, Principia Editora.

e Serra, Elisabeth (2012), Direcéo e Gestado da Forca de Vendas. Vida Econdémica.

e Vilhena, Paulo (2015), Tudo que aprendeu sobre vendas esta errado! ... Ou precisa de ser revisto. Top
Books.
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6. METODOLOGIAS DE ENSINO (REGRAS DE AVALIAGAO)

A metodologia de ensino utilizada consiste no método expositivo e analise de casos.

Na Avaliacdo os alunos podem optar por:
e Avaliacdo Continua

A Avaliacdo Continua resultara da realizacdo de um trabalho individual (40%), realizacédo de trabalhos
nas aulas (10%) e da realizagédo de 2 testes (50%). Nos testes devera ser obtida uma classificagao igual
ou superior a 8.0 valores (nota minima). Caso néo seja obtida esta nota o aluno sera excluido deste tipo
de avaliacdo e remetido para exame.

e Exame - Sujeitar-se-ao a exame os alunos que néo tiverem optado pela Avaliagdo Continua ou

que nesta ndo tenham obtido a nota minima de 10 (dez) valores.

O estudante que néo tenha obtido aproveitamento, obtém aprovacdo quando a classificagdo do exame
seja igual ou superior a dez valores, sendo 0 mesmo realizado nas épocas e datas a marcar pela
direcdo da ESTG.

7. DEMONSTRAGCAO DA COERENCIA DAS METODOLOGIAS DE ENSINO COM OS OBJETIVOS DA UC

Para se atingirem 0s objetivos propostos a metodologia de ensino na unidade curricular assenta em
principios de formacao tedrico-pratica. Os métodos e técnicas pedagdgicas a aplicar durante as sessdes
serdo o método afirmativo, com interligacdo entre a técnica expositiva e demonstrativa,
cabendo ao professor a responsabilidade do refor¢co da aprendizagem e da coordenacéo das diversas

acoes e tarefas de simulacdo da técnica operacional e profissional.

8. REGIME DE ASSIDUIDADE

As aulas destinadas a elaboracao dos trabalhos individuais sédo de presenca obrigatoria.

9. CONTACTOS E HORARIO DE ATENDIMENTO

E-mail: dteixeira@ipg.pt; Gabinete 37

Atendimento:
Segunda: 14:30 - 16:30
Quarta: 11:30-12:30

10.0UTROS

N3o aplicavel.

DATA
19 de fevereiro de 2024
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ASSINATURAS

Assinatura dos Docentes, Responsdvel/Coordenador(a)/Regente da UC ou Area/Grupo Disciplinar

Assinatura na qualidade de (clicar)

(assinatura)

Assinatura na qualidade de (clicar)

(assinatura)

Assinatura na qualidade de (clicar)

(assinatura)

Assinatura na qualidade de (clicar)

(assinatura)
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