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Pré-Requisitos Co-Requisitos:

Obijetivo da Disciplina:

Propiciar o conhecimento dos principais conceitos de marketing e a habilidade da tomada
de decisfes estratégicas e taticas em varejo.

Ter contato com a realidade do Setor varejista na regiao;

Habilitar-se a tomar decis6es sobre uma gama de aspectos de Administracéao

Varejista.

Ementa do Programa:

O papel e as funcbes do varejo na distribuicao fisica

O varejo no canal de distribuicéo : conflitos verticais
Tipos de varejo: conflitos inter-tipo

Tipos de varejo: a roda do varejo e os conflitos intra-tipo
A Loja como produto e o composto mercadoldgico
Localizacdo Varejista

Bibliografia Basica:

DAVIS, Diane L., DUILTIMAN, Joseph P., JONES, Wesley H. Service. Characteristics,
Consumer Serach and Classification of Retail Service. Journal Retailing, V. 55 N.03
(fall), 1979.

RIBEIRO, Aurea H.P. Conveniéncia no Varejo de Produtos Alimenticios. Estudo explora-
Tivo. Dissert. Mestrado FGV, 1994
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Programa da Disciplina -CAA94 Topicos Especiais de Marketing 2

1- Conceito de Varejo

1.1-

A classificacédo de produtos e a estratégia varejista

2- Alternativas estratégicas no varejo

2.1-
2.2-

As variaveis relevantes para a classificagédo de Instituicbes Varejistas
A definicdo da estratégia varejista- em busca de vantagem competitiva

3- Conflitos Horizontais

3.1-

Intertipos e Intratipos

4- Teorias de evolucdo varejista

4.1-

Tendéncias no varejo

5- Cooperacédo e Conflito no canal de distribuicdo

6- Determinacao do Mix de Produto

6-1-
6-2-

Célculo de LDP (Lucro Direto do Produto)
Planejamento de Espaco

7- Sistemas de Suporte a Decisdo no Varejo- Aplicacbes

8- Precificacdo no Varejo

9- Estratégias Promocionais Lucrativas

9.1-

Promocgdes de Preco e a performance da loja

10- Decisdes de Localizacéo

11- Composto Promocional

11.1-

Promocao e Merchandising: a percepc¢do do Consumidor sobre as atividades

promocionais

12- Servico no Varejo
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