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O Estudo Qualificagdes baseadas em resultados de aprendizagem para o Sector do Comércio e Servigos, incluindo TIC
incide essencialmente na atualizagdo das qualificagdes que ficaram fora do ambito do Estudo “Programa Estratégico de
Formagdo para o Comércio e Servigos (2014-2020)”, nomeadamente das qualificagGes associadas ao processo de
digitalizagdo do comércio. Adicionalmente, foram definidas pela ANQEP e pela CCP, areas prioritarias de aposta de
revisdo/atualizagdo de qualificagdes baseadas em resultados de aprendizagem.

O confronto dos dominios de competéncias a desenvolver com os conteudos gerais dos referenciais de competéncias
e/ou formagdo disponiveis no CNQ permitiu identificar as qualificagdes alvo de atualizagdo e de revisdo.

Embora os desafios estejam mapeados em termos da necessidade estratégica de ajustamento das empresas portuguesas
de comércio e servigos em internacionalizar a sua atividade e, sobretudo, acompanhar a tendéncia face as tendéncias de
desenvolvimento do comércio eletrénico, quando se analisa os resultados aos questiondrios as empresas associadas da
CCP, regista-se um claro défice entre as competéncias requeridas nesta drea e as existentes nas empresas portuguesas.
Neste ambito, sera exigido ao setor um maior investimento na mobilizagcdo dos empresarios para a digitalizagdo dos seus
negdcios e consequentemente a capacitacdo dos colaboradores com qualificacbes e competéncias necessarias para
operacionalizar a resposta aos desafios em curso.

Neste caso especifico (comércio eletrdnico), a partir dos elementos recolhidos na fase de diagndstico e a partir dos
resultados do questionario as empresas, do conjunto de entrevistas realizadas junto dos principais stakeholders (onde se
destacam as AssociagGes do setor e os Centros de formagdo e escolas profissionais), optou-se pelo desenvolvimento de
um conjunto de unidades de competéncia (UC) a integrar nas qualificagdes que serdo alvo de revisdo, em detrimento de
uma opcao pela elaboragao de qualificagdes auténomas especificas do comércio eletrdnico. Esta opgdo teve em conta
diversos fatores:

e tendo em conta a estrutura, dimensdo e opg¢des estratégicas das empresas de comércio portuguesas, um perfil
auténomo ligado ao comércio eletrdnico dificilmente encontraria (na presente data) recetividade e procura por
parte das mesmas; Paralelamente, as empresas do comércio que canal presencial/tradicional e que que apostam
na digitalizacdo do comércio dos seus produtos e servicos, tendem a optar pela subcontratacdo destas
componentes ou pela delegacdo destas fun¢des aos recursos humanos existentes nas empresa.

e 0 conjunto de competéncias nucleares exigidas aos profissionais de nivel intermédio que desempenham
atividades associadas ao comércio eletronico sao maioritariamente as mesmas exigidas aos profissionais do
comércio “tradicional”, as quais serd necessario juntar as competéncias especificas do comércio eletrénico;

e as profissdes em emergéncias associadas ao comércio eletrénico identificadas e que exigirdo qualificagdes
auténomas especificas, correspondem a niveis de qualificagdo de nivel superior como é o caso do Especialista
em CRM, Especialista em marketing digital, E-merchandiser,...), que ultrapassam o dmbito do Estudo;

O quadro seguinte apresenta as qualificacdes desenvolvidas no &mbito deste trabalho através da elaboracdo/atualizagio
dos referenciais de competéncias e referenciais de formacgao:

e Atualizacdo/revisdo das qualificagbes em funcdo dos fatores contextuais de mudanca identificados no
diagndstico (Técnico de Visual Merchandising e Técnico Administrativo, Técnico de logistica e Técnico de
distribuicdo);

Atualizacdo/revisdo das qualificagBes através da introdugdo das competéncias associadas ao Comércio eletrdnico e a
digitalizagdo do negdcio (Técnico de Comércio, Técnico de Comunicagdo e Servigo Digital; Técnico Técnico/a de Vendas e
Marketing) estava dependente do envio da revisdo das UFCD, associadas as necessidades de competéncias na area do
comércio eletrénico, que o Grupo de trabalho do comércio eletrénico se encontra a elaborar para que posteriormente
as pudesse converter em UC e UFCD na metodologia de resultados de Aprendizagem, o que ndo ocorreu até a entrega
do presente Relatdrio.
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Mapeamento de Qualificagées para o Comércio e Servigos

ubsetor Mapeamento das Qualificagdes
Qualificagao Observagoes

e Revisdo da Designacdo do Técnico/a de Vitrinismo 4

e Elaboragdo dos referenciais de competéncias e formagdo em resultados de
aprendizagem

Técnico de Visual e Revisdo/Atualizacdo do Contetido do referencial de Técnico/a de Vitrinismo

merchandising introduzindo as necessidades de competéncias identificadas, nomeadamente
na drea do Marketing e comunicagdo visual, estética, criatividade, inspiragao,
|6gica e organizagdo.

e Introduzir as UC/UFCD associadas as necessidades de competéncias na area
do ao comércio eletrdnico.

e Revisdo do conteldo do referencial de competéncias e formagdo! em funcdo | 4
da 42 Atualizagdo em 01 de setembro de 2016 e das necessidades de
competéncias na area do ao comércio eletrdnico.

e Revisdo do Conteldo do Técnico/a de Distribuicdo em fungdo da 4
22 Atualizagdo em 22 de dezembro de 2016

e Introduzir as UC/UFCD associadas as necessidades de competéncias na area
do comércio eletrdnico.

e Definir os referenciais de competéncias e formagdo em resultados de

Servigos as aprendizagem

empresas o Definir os referenciais de competéncias e formagdo em resultados de 4

aprendizagem

Técnico/a e Revisdo/Atualizacdo do contetdo do Técnico/a de Administrativo,

Administrativo introduzindo as necessidades de competéncias identificadas, nomeadamente

na area das linguas estrangeiras, comunicagdo digital, cidadania digital,

sistemas de informagdo empresariais e acolhimento de pessoas.

Comércio

Técnico/a de Logistica

Técnico/a de
Distribuicao

A elaboracgdo dos referenciais de competéncias e formagao teve por base o desenho das qualificagbes basadas nos
resultados de aprendizagem, que na ultima década, tem vindo a assumir uma posi¢do de destaque nos quadros nacionais
de qualificagdes de muitos dos paises da europa, substituindo as abordagens mais tradicionais que se centravam nos
conteudos e métodos de ensino.

O conjunto de vantagens associadas a esta nova abordagem, a par das recomendacg&es do Parlamento Europeu, do QEQ
- Quadro Europeu de QualificagGes ou do ECVET tem constituido o motor para a mudanga de paradigma no desenho das
qualificagdes.

Também o Sistema Nacional de QualificacGes refere que o Catdlogo Nacional de QualificagGes devera adotar os principios
do QEQ relativos ao desenho de qualificagdes baseadas em resultados de aprendizagem, identificando para cada um
referencial de competéncias e um referencial de formagao.

Lldem
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REFERENCIAIS DE QUALIFICAGAO

Qualificagao
(componente
Tecnolégica/
professional)

Referencial
de
Formacgao

Referencial
[[3]
Competéncias

Unidades de
Formagdo de
Curta Duragdo
(UFCD)

Unidadede
Competéncias
(uc)

Fonte: Elaborado pelo IESE a partir do Guia Metodoldgico - concecdo de qualificagGes baseadas em resultados de
aprendizagem, ANQEP, 2015.

Desta formam o processo metodoldgico da conce¢do de qualificagbes baseadas em resultados de aprendizagem
organizou-se em trés grandes etapas:

e Identificacdo de unidades de competéncias: objectivos-chave das areas profissionais; fungdes principais de cada
objectivos-chave; fungbes basicas de cada uma das fungbes principais; subfun¢des de cada fungdo bdsica; e
desempenhos que permitem executar as fungdes.

e Construgao de referenciais de competéncias: definicdo das UC; descri¢cdo dos elementos constituintes das UC
(realizagBes, conhecimentos, aptiddes atitudes, critérios de desempenho, recursos externos, condigdes de
contexto, produtos/outputs,...) e configuracdo dos referenciais de competéncias.

e Construgdo de referenciais de formagdo: definicdo das UFCD, descricdo dos elementos que comp&e a UFCD
(Objetivos de aprendizagem, contetidos, critérios de avaliagdo, recursos e produtos/outputs) e configuracdo dos
referenciais de formacao.

A identificacdo das Unidades de competéncias (UC) consistiu num processo dedutivo, que partiu do geral para o
particular. Partiu-se da identificacdo do objetivo-chave do setor/subsetores ou da finalidade/objetivo-chave das éreas
profissionais para a identificagdo das fungdes (principais, basicas, subfungdes) que permitem alcancar essa finalidade e,
por fim, contemplou a identificagdo de competéncias e unidades de competéncia. O processo de desagregacao terminou
quando a descri¢do da fungao que traduz de forma clara o que o individuo é capaz de fazer (desempenho).

s
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IDENTIFICAGAO DE UNIDADES DE COMPETENCIA

Setor/subsetores/areas Profissionais

Objetivo chave das areas Profissionais

Que fungdes permitem atingir o objetivo-chave das areas profissionais?

Fungdes
Principais

Fungdes Funcbes
Principais Principais

Fungdes
Basicas

Fungdes
Basicas

Fungdes
Basicas

Que desempenho permite a execugdo de fungdes?
Unidades de Competéncias (UC)
O individuo deve ser capaz de ...

Fonte: Elaborado pelo IESE a partir do Guia Metodoldgico - conceg¢do de qualificagdes baseadas em resultados de aprendizagem,
ANQEP, 2015.

As combinacgdes de varias unidades de competéncia formam os referenciais de competéncias.

Da mesma forma, a construgdo dos referenciais de competéncias também consistiu num processo dedutivo, alicercado
na identificacdo dos resultados de aprendizagem, identificados na etapa anterior, para o preenchimento dos varios
campos integrantes de cada unidade de competéncias reconhecida, como ilustra a figura seguinte.

“Os resultados de aprendizagem decompdem-se em conhecimentos, atitudes e aptiddes que sdo mobilizados em
realizacdes através das quais um individuo evidéncia/demonstra o dominio da competéncia, requerida, de acordo com
determinados critérios de desempenho e condi¢des de contexto”?

Este processo de identificacdo das unidades de competéncias e de construcdo dos referenciais de competéncias teve por
base a analise documental das qualificacGes identificadas na etapa anterior (Etapa a. - Atualizacdo do Diagndstico das
necessidades de Qualificagcdes do setor), combinada com:

e aandlise documental de um elevado conjunto de fontes de informacdo dos quais de destacam referenciais de
competéncias, nacionais e internacionais, perfis profissionais existentes no CNQ (ANQEP),....

e a andlise da informagdo recolhida nos Estudos de caso junto de: entidades empregadoras do setor
(Responsaveis de recursos humanos/ empresarios); Detentores dos empregos alvo de andlise.

2 Guia Metodoldgico - Concecdo de qualificagcdes baseadas em resultados de aprendizagem, ANQEP, 2015.

s
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ELEMENTOS CONSTITUINTES DA UNIDADE DE COMPETENCIA

Referenciaide

.. Competéncias__

~ -

O que é que o individuo deve
realizar para demonstrar que
domina a UC? O que é que o individuo deve saber, compreender e ser capaz de realizar para....?

Quais as condi¢des necessarias para avaliar a concretizagdo dos critérios de desempenho e paraa demonstragao
dos produtos/outputs obtidos

-

Fonte: Elaborado pelo IESE a partir do Guia Metodoldgico - concecdo de qualificagdes baseadas em resultados de
aprendizagem, ANQEP, 2015.

Como referido anteriormente, um referencial de competéncias encontra-se associado ao referencial de formagdo e em
conjunto compde, a componente tecnoldgica de uma qualificagao.

Desta forma, para construir os referenciais de formacdo, partiu-se da analise do conteddo das unidades de competéncias,
sobretudo das realizagGes profissionais, dos critérios de desempenho, dos conhecimentos, das aptidGes e das atitudes,
para a definicdo das unidades de formacdo de curta duracdo (UFCD) que contemplam os saberes a mobilizar para as
tarefas definidas na unidade de competéncia.

O referencial de formagdo contém a correspondéncias entre as UC e as UFCD, podendo uma UC corresponder a uma ou
mais UFCD. A figura seguinte identifica os elementos constituintes do referencial de formagcdo e da UFCD e ilustra a
correspondéncia com o referencial de competéncias e a respetiva Unidade de competéncia.

Assim, os objetivos de aprendizagem descrevem o desempenho desejado no final do processo de a aprendizagem e a
definicdo dos conteldos deve ter em conta os conhecimentos, atitudes e aptiddes necessarios para alcangar esse mesmo
objetivo.

O desenho e construcgdo dos referenciais de formacgdo suportou-se na andlise da informacédo recolhida e produzida nas
duas fases anteriores (identificagdo das unidades de competéncias e de construgdo dos referenciais de competéncias),
combinada com:

e aandlise documental de um elevado conjunto de fontes de informagdo dos quais de destacam referenciais de
formacgdo, nacionais e internacionais, perfis profissionais existentes no CNQ (ANQEP),....

e a andlise da informagdo recolhida nos Estudos de caso junto de: entidades empregadoras do setor
(Responsaveis de recursos humanos/ empresarios); Detentores dos empregos alvo de andlise.

s
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Referencial de
- Competéncias__

________________________ N

i Unidadede Formagdode Curtai
1 Duracdo (UFCD): h

Objetivos de
aprendizagem

S H BRGROEEEEES

Fonte: Elaborado pelo IESE a partir do Guia Metodoldgico - concegdo de qualificagdes baseadas em resultados de
aprendizagem, ANQEP, 2015.

O presente documento apenas apresenta o Referencial de Competéncias e de Formacdo do Técnico/a de Logistica,
Técnico/a de Visual Merchandising, Técnico/a de Distribuicdo e Técnico Administrativo.

A elaboragdo dos referenciais de competéncias e formagdo exigem a participagdo de todos os atores chave dos setores
associados as areas de educacdo e formacao alvo do trabalho, caso contrario dificilmente os produtos finais (referenciais)
serdo reconhecidos como validos e adequados por parte dos mesmos. Acontece que o longo do desenvolvimento desta
fase de trabalho a equipa deparou-se com um conjunto de constrangimentos dos quais de destaca: dificuldades na
mobilizagdo dos atores chave (associages representativas dos setores, empresas,...), bem como a dificuldade dos atores
em identificarem de forma sistematizada as competéncias, fungGes, atividades, conhecimentos, atitudes, aptiddes, etc.




TECNICO/A DE VISUAD
MERCHANDISING -
Referencial De Competéncias
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TECNICO/A VISUAL MERCHANDISING

AREA DE EDUCACAO E FORMAGAO: [EliEmecasete
CODIGO DA QUALIFICACAO: 341028
NIVEL DE QUALIFICACAO: 4

DESCRICAO GERAL DA QUALIFICACAO

O Visual Merchandiser gere as atividades de marketing e é responsavel pela conceptualizacdo dos planos de
merchandising visual. Este supervisiona a configuracdo da exibicdo de mercadorias através do treino de equipas na loja.

E essencialmente responsavel pela "aparéncia" do ponto de venda a retalho. O principal objetivo de um visual
merchandiser é maximizar as vendas, comunicando-se com o publico-alvo e criando uma atmosfera positiva. O visual
merchandiser comunica diretamente com o publico-alvo, através dos designs que cria e desenvolve uma impressao
positiva que, por sua vez, impacta na receita de vendas do negdcio.

Assim, concebe, organiza e executa a exposicdo e decoragdo de espagos comerciais, stands de feiras e eventos de acordo
com o posicionamento definido, com o objetivo de promover a imagem e o potencial dos produtos e/ou servigos que
apresentam ao mercado alvo, garantindo a otimizagdo da atratividade e rentabilidade desse espaco.

CONDICOES DE CONTEXTO:

O técnico de Visual Merchandising opera em um ambiente acelerado e criativo, onde conceitualiza exposi¢cdes de
produtos atraentes, lojas, layouts e designs para promover os produtos no interior da loja. Com a globalizagdo das
imagens visuais e a mobilidade internacional das pessoas, o visual merchandiser enfrenta oportunidades e desafios em
rapida expansdo. Para o talentoso visual merchandiser existem muitas oportunidades comerciais e internacionais. No
entanto, estes tém necessidade de compreender e trabalhar com diversas culturas, tendéncias e modas. A diversidade
das competéncias associadas ao merchandising visual sdo, portanto, susceptiveis de se expandirem.

MAPEAMENTO DE UNIDADES DE COMPETENCIA:

Unidades de Competéncia Obrigatdrias (nucleares)

AREAS FUNCIONAIS | UC ‘ UNIDADES DE COMPETENCIA UFCD (NUCLEAR)
00 | Realizar as atividades visual merchandiser mobilizando 01, 02, 03, 04, 05, 06,
Transversal . .
conhecimentos de base/transversais. 07,08
01 | Aplicar as técnicas de merchandising na organizagao e 0910
animacdo do espacgo de exposi¢ao !
02 | Gerir orgamentos para projetos de visual merchandising 11,12
03 | Analisar as potencialidades de exposi¢do de produto e/ou 13 14
servico e o perfil do publico alvo !
04 | Elaborar planos de e-marketing em colaboragdo com a area do 15 16. 17
Marketing marketing T
05 | Elaborar, implementar e monitorizar planos de comunicagdo 1819
em colaboragdo com a area do marketing !
06 | Propor e colaborar em projetos de decoragdo e de cenografia 20,21
e de composigdo visual
07 | Configurar e gerir canais de Marketing Digital 22,23
08 | Elaborar planeamento de Visual Merchandising 24, 25
09 | Controlar os stocks dos produtos comercializados pela 26,27
empresa
10 | Gerir reclamagdes e situagdes de litigio no processo de vendas 28
Vendas 11 | Efetuar a exposicdo e reposicdo de produtos no ponto de
29, 30, 31
venda
12 | Utilizar as novas tecnologias e as potencialidades das TIC, na 37 33
rentabilizacdo do espago de venda !

s
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UNIDADES DE COMPETENCIA UFCD (NUCLEAR)

AREAS FUNCIONAIS = UC

Comunicar e interagir em lingua inglesa no contexto de

Comunicacdao em 13 34
linguas estrangeiras atividades de visual merchandising (nivel B2 do QECRL).*
* A UC de linguas estrangeiras nao foi desenvolvida neste referencial de competéncias.
Unidades de Competéncia Opcionais (ndo nucleares)
AREAS FUNCIONAIS uc UNIDADES DE COMPETENCIA A
(BOLSA)
Comunicagao em linguas 14 | Comunicar e interagir em lingua estrangeira no contexto de atividades de 35 36,37
estrangeiras visual merchandising (nivel B1 do QECRL).* T
Participar em feiras e eventos | 15 | Colaborar na apresentagdo de produtos e participagdo em feiras e eventos 38,39,40

* A UC de linguas estrangeiras ndo foi desenvolvida neste referencial de competéncias.

" Institutg
b Sockis ¢
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FICHAS DE UNIDADE DE COMPETENCIA OBRIGATORIAS (NUCLEARES)

UNIDADE DE

01. Aplicar as técnicas de merchandising na organizagao e animagao do espago de exposicdo

COMPETENCIA:
TIPO DE UNIDADE DE UNIDADE DE FORMACAO
COMPETENCIA: Nuclear ASSOCIADA: UFCD 03,10
REALIZACOES PROFISSIONAIS E CRITERIOS DE DESEMPENHO:
REALIZACOES )
EIRTNG CRITERIOS DE DESEMPENHO

CD 1.1. Desenhando por esbogo, ou através de desenho técnico, a organizagdo, a exposigdo e a
decoragdo do espago

CD 1.2. Definindo uma exposi¢do adequada dos produtos, nomeadamente tirando partido de cores,
formas, marcas e sinalética, de modo a tornar o espago globalmente mais atrativo e rentavel

CD 1.3. Elaborando o orgamento com vista a determinar os custos globais da intervengao

CD 2.1. Programando a exposi¢do dos produtos utilizando critérios de novidade, sazonalidade ou
outros considerados adequados

CD 2.2. Selecionando os produtos a expor, valorizando a novidade, a cor, a forma, a dimensao e a
complementaridade

CD 2.3. Executando e/ou adquirindo os aderegos, suportes e equipamentos necessarios, de acordo
com os projetos elaborados

CD 3.1. Executando a montagem dos aderegos, suportes e equipamentos necessarios, otimizando a
exposi¢cdo dos produtos

CD 3.2. Assegurando a manutengdo da exposi¢do e decoragdo realizadas e proceder as alteragdes
necessarias

RP1. Projetar espagos de
intervengdo e areas de
exposi¢ao de produtos

RP2. Preparar as condi¢des
necessarias a realizacdo da
exposi¢do no espaco de
intervengdo

RP3. Realizar e manter a
exposi¢cao e decoragao do
espago de intervengdo de

acordo com o projeto

CD 3.3. Executando a desmontagem dos aderegos, suportes e equipamentos.

PRODUTOS/OUTPUTS:

Estratégias e recursos de organizagdo e dinamizagdo do ponto de venda. Desenho do espago da loja.

RECURSOS INTERNOS Conhecimentos, aptiddes e atitudes a mobilizar nas realizagbes profissionais

REALIZACOES
PROFISSIONAIS

CONHECIMENTOS

APTIDOES

ATITUDES

RP1. Projetar
espagos de
intervencao e areas
de exposicao de
produtos

* Fundamentais de promogdo dos

produtos

* Fundamentais de desenho

técnico

* Fundamentais de otimizagdo do

espago comercial

* Aprofundados de

merchandising —
comportamento do consumidor

* Aprofundados de organizagao

do espago de venda

* Aplicar técnicas de promogao dos

produtos

* Aplicar conhecimentos acerca da

otimizagdo do espago comercial

* Aplicar conhecimentos acerca do

desenho técnico

* Aplicar competéncias de

merchandising — comportamento
do consumidor

* Aplicar competéncias de

organizagdo do espaco de venda

* Demonstrar capacidade de

organizagao e planeamento
do trabalho

* Demonstrar rigor na

planificagdo

* Demonstrar facilidade de

relacionamento interpessoal

* Demonstrar capacidade de

comunicagdo oral e escrita

* Demonstrar capacidade de

escuta ativa

* Respeitar e fazer respeitar

normas e procedimentos

RP2. Preparar as
condicoes
necessarias a
realiza¢do da
exposi¢ao no
espago de
intervengao

* Fundamentais da organizagao

do espaco de venda

* Fundamentais de motivagdes

de consumo

* Aprofundados de lineares,

gondolas e ilhas

* Aprofundados de impacte visual
* Fundamentais de linguas

estrangeiras

* Aplicar competéncias de

organizagdo do espago de venda

* Aplicar técnicas de motivagdes de

consumo

* Aplicar competéncias de lineares,

gbéndolas e ilhas

* Aplicar técnicas de impacte visual
* Aplicar competéncias linguisticas

na comunicagdo em lingua inglesa
e/ou estrangeira

* Demonstrar capacidade de

organizagao

* Demonstrar capacidade de

comunicagao escrita

* Respeitar e fazer respeitar

normas e procedimentos

RP3. Realizar e
manter a exposi¢ao
e decoragdo do
espago de
intervengao de
acordo com o
projeto

* Fundamentais de técnicas de

reposicao

* Fundamentais de promogdo dos

produtos

* Fundamentais de otimizagdo do

espago comercial

* Fundamentais de linguas

* Aplicar técnicas de reposi¢do
* Aplicar técnicas de promogao dos

produtos

* Aplicar conhecimentos acerca da

otimizagdo do espago comercial

* Aplicar competéncias linguisticas

na comunicagdo em lingua inglesa

* Demonstrar capacidade de

organizagao

* Demonstrar facilidade de

relacionamento interpessoal
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Qualificagdes baseadas em resultados de aprendizagem para o Sector do Comércio e Servigos, incluindo TIC

estrangeiras

| e/ou estrangeira

RECURSOS EXTERNOS:

Conhecimento dos espagos e dindmicas de exposicdo. Conhecimentos das caracteristicas principais dos pontos de venda.
Perspetivas do consumidor. Compreensdo da dinamica entre marketing e merchandising. Documentos de boas praticas em

merchandising.
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Qualificagdes baseadas em resultados de aprendizagem para o Sector do Comércio e Servigos, incluindo TIC

UNIDADE DE COMPETENCIA:
TIPO DE UNIDADE DE

UNIDADE DE FORMAGAO

02. Gerir orcamentos para projetos de visual merchandising

COMPETENCIA: Nuclear ASSOCIADA: UFCD 11, 12
REALIZACOES PROFISSIONAIS E CRITERIOS DE DESEMPENHO:
REALIZAGOES i
PROFISSIONAIS CRITERIOS DE DESEMPENHO

RP1. Planear um projeto de
visual merchandising

merchandising

CD 1.1. Explicando o que significa "valor para o dinheiro" quando se gere um projeto de visual

mais baixos

CD 1.2. Explicando por que motivo a "otimizagdo dos recursos" nao significa apenas pagar os pregos

RP2. Realizar a aquisicao
de mercadorias e aderegos
para serem apresentados
em displays de visual
merchandising

CD 2.1. Acordando selegGes alternativas de mercadorias e aderegos com a pessoa designada, quando
os originalmente especificados ndo estiverem disponiveis ou forem inadequados

CD 2.2. Acordando com os fornecedores para a entrega de mercadorias e aderegos

CD 2.3. Planeando com os fornecedores as entregas atempadas para a exibi¢do

CD 2.4. Verificando o progresso das entregas de mercadorias e aderegos

CD 2.5. Adequando alternativas aquando a ocorréncia de atrasos

CD 2.6. Atualizando os registos de stocks para contabilizagdo de mercadorias em exibigdo

RP3. Negociar com os
tomadores de decisido para
projetos de merchandising

visual

CD 3.1. Estimando os custos dos projetos de visual merchandising propostos

CD 3.2. Planeando orgamentos de projetos de visual merchandising

CD 3.3. Comunicando propostas orgamentais aos tomadores de decisGes

RP4. Controlar os custos de
projetos de merchandising

visual

CD 4.1. Explicando a importancia para a organizagdo do controlo de despesas

CD 4.2. Respeitando os limites de custos definidos

CD 4.3. Registando as despesas de acordo com os procedimentos organizacionais

CD 4.4. Otimizando os recursos inerentes ao projeto

CD 4.5. Informando as chefias

PRODUTOS/OUTPUTS:

Orgamento de projetos de visual merchandising.

RECURSOS INTERNOS Conhecimentos, aptiddes e atitudes a mobilizar nas realizagbes profissionais

REALIZACOES
PROFISSIONAIS

CONHECIMENTOS

APTIDOES

ATITUDES

RP1. Planear um
projeto de visual
merchandising

* Fundamentais de gestdao

orcamental

* Aprofundados de

Merchandising

* Fundamentais de psicologia do

consumo

* Fundamentais de ambiente,

seguranga, higiene e saude
aplicados a atividade
profissional

* Fundamentais de formas de

comunicagao

* Fundamentais de linguas

estrangeiras

* Aplicar as técnicas de
organizagao do trabalho no
desenvolvimento da sua
atividade

* Caracterizar o mercado em
que a empresa atua

* Aplicar as técnicas de
"merchandising" na
organizagao e animagao do
espaco de exposicdo

* Aplicar as normas de
ambiente, seguranga, higiene
e saude respeitantes a sua
atividade.

* Demonstrar capacidade de adaptagdo

a diferentes contextos

* Demonstrar capacidade de

observagdo de comportamentos

* Demonstrar capacidade de

comunicagdo oral e escrita

* Demonstrar disponibilidade para a

inovacao e para a aprendizagem ao
longo da vida

= Demonstrar criatividade e capacidade

de propor ideias novas e solugdes

* Demonstrar percegao espacial,

sentido estético e sentido comercial.

RP2. Realizar a
aquisi¢do de
mercadorias e
aderegos para
serem
apresentados em
displays de visual
merchandising

* Fundamentais de histéria da

arte, decoragdo, design e moda

* Aprofundados de produtos e

servigos, as suas caracteristicas,
finalidades e modos de
utilizagdo

* Fundamentais de orgamentos

de vendas e compras

* Aprofundados de gestdo de

stocks

* Aprofundados sobre tecnologia

dos materiais de decoragao

* Fundamentais de linguas

estrangeiras

* Utilizar técnicas de
comunicagao

* Aplicar técnicas de gestao
orgamental

* Aplicar técnicas de
orgamentagao

* Aplicar conhecimentos de
tecnologias de materiais de
decoragdo

* Aplicar técnicas de gestdo de
stocks

* Aplicar competéncias
linguisticas na comunicagdo
em lingua inglesa e/ou
estrangeira

* Demonstrar capacidade de

comunicagdo oral e escrita

* Demonstrar facilidade de

relacionamento interpessoal
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Qualificagdes baseadas em resultados de aprendizagem para o Sector do Comércio e Servigos, incluindo TIC

RECURSOS INTERNOS Conhecimentos, aptidées e atitudes a mobilizar nas realizagbes profissionais

REALIZACOES
PROFISSIONAIS

CONHECIMENTOS

APTIDOES

ATITUDES

RP3. Negociar
com os
tomadores de
decisao para
projetos de
merchandising
visual

Fundamentais de dimensdo dos
custos

Fundamentais de apresentacdo de
orgamentos

* Aprofundados de aplicagGes

informaticas de orcamentagdo
Fundamentais de linguas
estrangeiras

* Aplicar técnicas de

orgamentagao

* Aplicar técnicas de dimensdo

dos custos

* Aplicar técnicas de

apresentacdo de orgamentos

* Aplicar competéncias acerca

das aplicagdes informaticas
de orgamentacgdo

* Aplicar competéncias

linguisticas na comunicagdo
em lingua inglesa e/ou
estrangeira

Demonstrar capacidade de
comunicagdo oral e escrita
Demonstrar capacidade de
comunicar com diferentes
interlocutores

Demonstrar iniciativa para
resolucdo de situagdes
imprevistas

Demonstrar capacidade de
adaptagdo a dindmica
organizacional

RP4. Controlar os
custos de
projetos de
merchandising
visual

* Aplicar técnicas de gestdo

orgamental

* Aplicar técnicas de orgamentagdo
* Aplicar técnicas de gestdo de

stocks

* Aprofundados sobre sistemas de

controlo orgamental
Fundamentais de linguas
estrangeiras

* Aplicar técnicas de gestdo

orgcamental

* Aplicar técnicas de

orgamentagao

* Aplicar técnicas de gestdo de

stocks

* Aplicar técnicas de controlo

orgcamental

* Aplicar competéncias

linguisticas na comunicagdo
em lingua inglesa e/ou
estrangeira

Demonstrar responsabilidade
pelo cumprimento dos
procedimentos definidos
Demonstrar capacidade de
adaptagdo a dinamica
organizacional

Demonstrar capacidade de
respeitar e fazer respeitar as
normas e procedimentos

RECURSOS EXTERNOS:

Planeamento dos recursos: identificagdo de quais recursos e tempo requerido para desenvolvimento dos mesmos. Estimativa de
custo: desenvolvimento de estimativas de custos dos recursos necessarios para completar as atividades do projeto. Or¢amento de
custo: determinagdo das estimativas de custo ao item de trabalho. Controle de custo.

A
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Qualificagdes baseadas em resultados de aprendizagem para o Sector do Comércio e Servigos, incluindo TIC

UNIDADE DE . .. . o . " o F
COMPETENCIA: 03. Analisar as potencialidades de exposi¢do de produto e/ou servigo e o perfil do publico alvo
TIPO DE UNIDADE DE UNIDADE DE FORMAGCAO
COMPETENCIA: Nuclear ASSOCIADA: UFCD 13, 14
REALIZAC@ES PROFISSIONALIS E CRITERIOS DE DESEMPENHO:
REALIZAGOES -
PROFISSIONAIS CRITERIOS DE DESEMPENHO

RP1. Recolher e analisar
informagdes variadas,
internas e externas a

empresa

CD 1.1. Tendo em consideragdo as necessidades e gostos dos clientes e as tendéncias da procura

CD 1.2. Cumprindo as normas éticas e legais relativamente a utilizagdo de informacao, direitos de
autor e protegao de dados

CD 1.3. De acordo com as orientagdes superiores

CD 1.4. Aplicando critérios de pertinéncia e validade informagado

RP2. Analisar os
comportamentos de
compra do consumidor

CD 2.1. Aplicando o design como ferramenta de promogdo de um negdcio

CD 2.2. Considerando as determinantes das escolhas do produto e/ou servigo

CD 2.3. Utilizando o software especifico de suporte eletrénico

CD 2.4. Tendo em consideragdo a seguranga, confidencialidade e restrigdes de acesso a informagado

RP3. Realizar pesquisa de
mercado acerca das
tendéncias sociais,

culturais, artisticas e de

retalho

CD 3.1. Recorrendo a diversificados meios de forma a enriquecer a sua cultura geral e visual

CD 3.2. Utilizando linguagem visual/plastica como ferramenta inovadora e criativa

CD 3.3. De acordo com as orientagdes superiores

PRODUTOS/OUTPUTS:

Produtos expostos de acordo com o plano definido; Recursos de organizagdo dos espagos de venda. Etiquetas e informagdo sobre
precos e produtos dispostos de acordo com o plano de visual merchandising.

RECURSOS INTERNOS Conhecimentos, aptiddes e atitudes a mobilizar nas realiza

cOes profissionais

REALIZACOES
PROFISSIONAIS

CONHECIMENTOS

APTIDOES

ATITUDES

RP1. Recolher e
analisar
informagoes
variadas, internas e
externas a empresa

* Fundamentais de métodos e

técnicas de recolha de
informacgdo

* Fundamentais de fontes de

informac3o especializadas (sitios
web, fontes multimédia, ...)

* Fundamentais de critérios de

validade da informacgdo
recolhida

* Fundamentais de direitos de

autor

* Fundamentais de protegdo de

dados pessoais

* Fundamentais de meios

informaticos

* Selecionar fontes de

informagdo para realizar a
apresentagao

* Aplicar métodos e técnicas de

recolha de informagao

* Sintetizar a informagdo

relevante recolhida

* Avaliar a validade, pertinéncia

e profundidade da informagdo
recolhida

* Identificar e utilizar as

principais aplicagdes de
processamento de informagdo
(processadores de texto,
folhas de célculo, programas
de autoedicgdo, apresentacao,
entre outros)

* Demonstrar proatividade na
pesquisa e utilizagdo de
informagdo atual e fidedigna

* Demonstrar sentido critico
na selegdo e utilizagdo da
informacgao

* Demonstrar capacidade de
planeamento e organizagdo

* Demonstrar sentido ético

* Respeitar e fazer respeitar
normas e procedimentos

RP2. Analisar os
comportamentos
de compra do
consumidor

Fundamentais de psicologia do
consumo

* Fundamentais de ambiente,

seguranga, higiene e satde
aplicados a atividade
profissional

* Fundamentais de formas de

comunicagao

* Aprofundados de promogdo de

produtos

* Aprofundados de andlise do

publico alvo

* Aprofundados de leis da

composigao visual

* Fundamentais de linguas

estrangeiras

* Selecionar formas eficazes de

comunicagao

* Aplicar técnicas de promogdo

dos produtos

* Aplicar técnicas de analise do

publico alvo

* Aplicar conhecimentos acerca

das leis da composigdo visual

* Aplicar competéncias

linguisticas na comunicagdo
em lingua inglesa e/ou
estrangeira

* Demonstrar proatividade na
pesquisa e utilizagdo de
informacgao atual e fidedigna

* Demonstrar capacidade de
planeamento e organizagdo
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Qualificagdes baseadas em resultados de aprendizagem para o Sector do Comércio e Servigos, incluindo TIC

RECURSOS INTERNOS Conhecimentos, aptiddes e atitudes a mobilizar nas realizagbes profissionais
REALIZAGOES A
PROFISSIONAIS CONHECIMENTOS APTIDOES ATITUDES
Fundamentais de tipos de Identificar fontes de * Demonstrar iniciativa e
métodos de pesquisa de informacgao para realizar a capacidade de pesquisa
mercado pesquisa * Demonstrar sentido critico
Fundamentais de psicologia do * Aplicar técnicas de pesquisa de
consumo informagdo na web e em
. Fundamentais de ambiente, catdlogos
RP3. Realizar S . . — .
. seguranca, higiene e saude * Aplicar técnicas de andlise das
pesquisa de

mercado acerca
das tendéncias
sociais, culturais,
artisticas e de
retalho

aplicados a atividade
profissional

Fundamentais de formas de
comunicagao

* Aprofundados de métodos e

técnicas de pesquisa avangada
na web

* Aprofundados de consulta e

analise de fontes de informagdo
Fundamentais de linguas
estrangeiras

tendéncias sociais, culturais e
artisticas e de retalho

* Aplicar conhecimentos acerca

da utilizagdo dos meios
informaticos

* Aplicar competéncias

linguisticas na comunicagdo
em lingua inglesa e/ou
estrangeira

RECURSOS EXTERNOS:

PublicagBes diversas: revistas especializadas, boletins estatisticos, documentos web; meios informaticos: computadores;
impressoras. Software especifico. Internet. Meios de comunicagdo: e-mail, fax, telefone. Material de escritério diverso.
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Qualificagdes baseadas em resultados de aprendizagem para o Sector do Comércio e Servigos, incluindo TIC

UNIDADE DE COMPETENCIA:

04. Elaborar planos de e-marketing em colaboragao com a area do marketing

TIPO DE UNIDADE DE UNIDADE DE FORMAGAO

COMPETENCIA: Nuclear ASSOCIADA: UFCD 15, 16, 17
REALIZACOES PROFISSIONAIS E CRITERIOS DE DESEMPENHO:
REALIZACOES i
PROFISSIONAIS CRITERIOS DE DESEMPENHO

CD 1.1. Respeitando as orientagdes superiores e as orientagdes estratégias definidas

CD 1.2. Recolhendo e analisando informagao relativamente a situagdo do negdcio e atuagdo da
empresa

CD 1.3. Recolhendo e analisando informagdo relativamente ao e-mercado e e-consumidores

CD 1.4 Recolhendo e analisando informagdo relativamente a concorréncia

CD 1.5 Definindo objetivos e indicadores de desempenho para o plano de e-marketing

CD 2.1. Respeitando as fases de desenvolvimento do plano de e-marketing e as metodologias
adequadas

CD 2.2. Identificando e analisando as variantes do e-marketing-mix aplicaveis

CD 2.3. Recorrendo a técnicas e ferramentas de pesquisa e tratamento de dados especificas da

RP1. Colaborar na andlise do
contexto de partida

RP2. Colaborar na defini¢ao
das variaveis do e-
marketing-mix

internet
RP3. Colaborar na definigdo | CD 3.1. Selecionando as estratégias e canais mais adequados ao segmento de e-mercado e de e-
das estratégias de e- consumidor

marketing
RP4. Colaborar na defini¢ao
de mecanismos de controlo
e avaliagdo do plano de e-
marketing

CD 3.2. Definindo padrdes e indicadores de desempenho esperado
CD 4.1. Recorrendo a técnicas e instrumentos de avaliagdo da eficacia e dos resultados do plano
de e-marketing
CD 4.2. Recorrendo a técnicas e instrumentos de avaliagdo da eficacia e dos resultados do plano
de marketing
PRODUTOS/OUTPUTS:

Plano operacional de e-marketing.

RECURSOS INTERNOS Conhecimentos, aptiddes e atitudes a mobilizar nas realizagées profissionais

REALIZACOES
PROFISSIONAIS

CONHECIMENTOS

APTIDOES

ATITUDES

RP1. Colaborar na
analise do contexto
de partida

* Fundamentais de e-marketing e

de e-business

* Fundamentais de marketing

estratégico e marketing
operacional

* Fundamentais de e-mercado
* Fundamentais de

comportamento do e-
consumidor

* Fundamentais de segmentagao

de e-mercado

* Fundamentais de comunicagdo

oral e escrita em lingua inglesa e
outra estrangeira

* |dentificar as fases do planeamento

de marketing

* ldentificar, selecionar e explorar as

fontes de informagdo relevantes

* |dentificar e utilizar diferentes tipos

de andlise de dados

* Analisar informacao relevante para o

plano de marketing

* ldentificar e utilizar terminologia

especifica do marketing

* Analisar documentagdo em lingua

inglesa e outra lingua estrangeira

* Selecionar técnicas e utilizar

instrumentos de analise da
informagdo

* |dentificar as fases do planeamento

de marketing

* Demonstrar

capacidade de
planeamento,
organizagdo e avaliagdo

* Demonstrar

capacidade de
trabalhar em equipa

RP2. Colaborar na
definigdo das
variaveis do e-
marketing-mix

* Fundamentais de e-marketing e

as suas componentes: E-
Marketing mix — produto; E-
Marketing mix — prego; E-
Marketing mix — distribuigdo;

* E-Marketing mix - comunicagao
* Fundamentais de estratégias de

desenvolvimento das variaveis
mix de marketing

* Fundamentais de afetagdo de

recursos ao plano de e-
marketing

* Fundamentais de planeamento

de e-marketing

* Analisar os fatores criticos para

definigcdo das variaveis do marketing-
mix

* Analisar documentagdo relativa as

politicas de produto, preco,
distribuicdo e comunicagao

* ldentificar, selecionar e explorar as

fontes de informagdo relevantes

* Aplicar técnicas e instrumentos de

planeamento em e-marketing

* Demonstrar

capacidade de
planeamento,
organizagao e avaliagdo

* Demonstrar

capacidade de
trabalhar em equipa

* Demonstrar

capacidade de gestao
racional de meios

* Demonstrar

criatividade e
capacidade de
inovagao
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Qualificagdes baseadas em resultados de aprendizagem para o Sector do Comércio e Servigos, incluindo TIC

RECURSOS INTERNOS Conhecimentos, aptidées e atitudes a mobilizar nas realizagbes profissionais
REALIZACOES ~
PROFISSIONAIS CONHECIMENTOS APTIDOES ATITUDES
* Fundamentais de estratégias de * Analisar documentacdo relativa as * Demonstrar respeito
e-marketing politicas de produto, prego, pelos procedimentos
* Fundamentais de marketing distribuicdo e comunicagdao definidos
mix — produto: Diferenciagdo e * Analisar boas praticas na definigdo * Demonstrar
* Posicionamento; Ciclo de vida de estratégias de e-marketing capacidade de atuar
do produto; Gestdo de produtos em fungdo de objetivos
e marcas; Marketing * Demonstrar
mix — prego: Estratégias de proatividade
precos;
RP3. Colaborar na * Fundamentais de
defini¢do das estratégias de marketing mix —
estratégias distribuicdo; Gestdo de canais
de e-marketing de distribuicdo; AGV e TO; GDS e

CRS; Impacto da Internet no
sistema normal de distribuicdo
(e-Business)

* Fundamentais de Marketing mix
— comunicagado

* Fundamentais de estratégia de
comunicagdo no marketing
mix: Internet; E-mail; Redes

sociais
* Fundamentais de plano de * Analisar os aspetos criticos do * Demonstrar
controlo e avaliagdo em e- controlo e avaliagdo do plano de e- capacidade de
marketin marketin laneamento
RP4. Colaborar na & ) . o .g o P e .
definicio de * Fundamentais de avaliagdo do e- | * Definir sistema de avaliagdo e organizagdo e avaliagdo
. marketing-mix indicadores de resultado = Demonstrar
mecanismos de -
capacidade de
controlo e

avalia¢do do plano
de e-marketing

trabalhar em equipa

* Demonstrar

criatividade e

* capacidade de

inovacdo

RECURSOS EXTERNOS:

Plano de e-marketing. Estratégias de e-marketing-mix. Documentagdo de boas praticas na elaboragdo do plano de e-marketing para

empresas de diferentes setores e areas de negdcio. Sistema de informacgdo de apoio ao planeamento.
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Qualificagdes baseadas em resultados de aprendizagem para o Sector do Comércio e Servigos, incluindo TIC

05. Elaborar, implementar e monitorizar planos de comunicagao em colaboragao com a area do
marketing

UNIDADE DE COMPETENCIA:

TIPO DE UNIDADE DE UNIDADE DE FORMACAO
COMPETENCIA: Nuclear ASSOCIADA: UFCD 18,19
REALIZACOES PROFISSIONAIS E CRITERIOS DE DESEMPENHO:
REALIZACOES ,
PROFISSIONALS CRITERIOS DE DESEMPENHO

CD 1.1. Considerando a estratégia de marketing e as orientagdes estabelecidas para a politica de
comunicagado

CD 1.2. Considerando a analise previa da situagdo

CD 1.3. Identificando os canais de comunicagdo (canais convencionais e canais online) e as
estratégias a seguir

CD 1.4. Utilizando as técnicas de otimizagado da pesquisa de conteudos online (Search Engine
Optimization, entre outras)

CD 2.1. Considerando a estratégia de marketing e as orientagGes estabelecidas para a politica de
comunicagdo

CD 2.2. Considerando as variaveis de analise (perfil do cliente, histérico, interagdes, preferéncias,
etc.) e a segmentagdo do mercado e consumidor

CD 3.1. Respeitando as orienta¢des do plano de marketing e os objetivos do plano de comunicagdo

CD 3.2. Considerando as variaveis de analise (mensagem; publico-alvo; canal de comunicagao; etc.),
segmento de mercado e consumidor

CD 3.3. Identificando os recursos humanos e materiais necessarios a implementagdo de campanhas
de marketing direto

CD 4.1. Respeitando as orienta¢des do plano de marketing e os objetivos do plano de comunicagdo

CD 4.2. Utilizando os canais de comunicagao definidos no plano de marketing

CD 4.3. Respeitando as orientagGes sobre a politica de definigdo de pregos

CD 4.4. Respeitando os codigos de ética comercial

CD 5.1. Respeitando as orientagdes do plano de marketing e os objetivos do plano de comunicagao

RP1. Colaborar na definigdo
dos objetivos do plano de
comunicagao e das variaveis
mix associadas

RP2. Colaborar na defini¢ao
das estratégias do mix de
comunicagao

RP3. Colaborar na defini¢do e
implementagao de
estratégias de marketing
direto

RP4. Desenvolver campanhas
e a¢0es promocionais para
clientes individuais, grupos e
empresas
RP5. Desenvolver e
implementar outras
estratégias de comunicagao
através dos canais
convencionais e online

CD 5.2. Selecionando a informacdo e o canal de comunicagdo em fungdo do segmento de cliente

CD 6.1. Utilizando as técnicas e instrumentos de monitorizagdo do plano de comunicagao
CD 6.2. Utilizando técnicas de monitorizagdo adequadas aos canais convencionais e online (por
exemplo, Search Engine Optimization, entre outras)
CD 6.3. Detetando divergéncias face aos objetivos e propondo medidas corretivas
PRODUTOS/OUTPUTS:
Plano de comunicagdo considerando as estratégias do mix de comunicagao; Instrumentos de monitorizagdo e avaliagdo do plano de
comunicagéo.

RP6. Monitorizar e avaliar os
resultados do plano de
comunicagao

RECURSOS INTERNOS Conhecimentos, aptiddes e atitudes a mobilizar nas realizagbes profissionais
REALIZACOES
PROFISSIONAIS

CONHECIMENTOS APTIDOES ATITUDES

* Demonstrar
capacidade
planeamento,
organizagdo e
avaliagdo

* Demonstrar
capacidade de
coordenar e

* Fundamentais de conceitos e
principios de marketing e e-marketing

* Fundamentais de marketing
estratégico e marketing operacional

* Fundamentais de marketing mix de
comunicagao

* Fundamentais de e-marketing mix

* Fundamentais da fungao marketing

* ldentificar, selecionar e explorar as
fontes de informagao relevantes

* Analisar informagdo relevante para a
definigdo da estratégia de marketing

* |dentificar as carateristicas e

* necessidades/preferéncias dos
consumidores e e-consumidores

* Analisar o plano estratégico de

RP1. Colaborar na
defini¢do dos

objetivos do plano

de comunicagdo e

das variaveis mix
associadas

na estrutura operacional

* Fundamentais de mercado e e-

mercado

* Fundamentais de comportamento do

consumidor e e-consumidor

* Fundamentais de segmentagdo de

mercado e mercados-alvo
Fundamentais de estudos de
mercado e fontes de informacao
(internas e externas)

marketing

* Definir o publico-alvo da campanha e

os niveis de cobertura pretendidos

* l|dentificar as variaveis mix de

produto

* ldentificar as variaveis mix de preco

Identificar as varidveis mix de
distribuicao

* l|dentificar as variaveis mix de

comunicagao

consensualizar a
definigdo de
objetivos

* Demonstrar

capacidade de
trabalhar em equipa

* Demonstrar

capacidade de
negociagao
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Qualificagdes baseadas em resultados de aprendizagem para o Sector do Comércio e Servigos, incluindo TIC

RECURSOS INTERNOS Conhecimentos, a

ptiddes e atitudes a mobilizar nas realizagbes profissionais

REALIZAGOES
PROFISSIONAIS

CONHECIMENTOS

APTIDOES

ATITUDES

RP2. Colaborar na
definigdo das
estratégias
do mix de
comunicagao

* Fundamentais de marketing

mix de comunicagdo

* Fundamentais de estratégias

de comunicagdo no
marketing mix

Analisar plano de marketing e outros
documentos com estratégias de
marketing mix

Selecionar e utilizar estratégias de
comunicagao

Definir e organizar os recursos
humanos e materiais necessarios a
execugdo das campanhas

Elaborar cadernos de encargos e
contratar os servigos necessarios a
execugdo das campanhas

Estimar e adequar os custos das
campanhas ao orgamento disponivel
Utilizar o sistema informatico e
programa de gestao

Assegurar os briefings de preparagdo e
coordenacgdo da equipa operacional no
caso das atividades desenvolvidas
autonomamente

* Demonstrar capacidade
planeamento,
organizagdo e avaliagdo

* Demonstrar capacidade
de antecipar
necessidades e prever
solugdes

* Agir em conformidade
com as normas e
regulamentos de
protecdo de dados e
privacidade

RP3. Colaborar na
definicdo e
implementagdo de
estratégias de
marketing
direto

Fundamentais de marketing
mix — comunicagdo
Fundamentais de marketing
direto

Fundamentais de
planeamento de estratégias
de marketing direto

Identificar e analisar as variaveis do
mix da comunicagao

Analisar plano de marketing e outros
documentos com estratégias de mix da
comunicagao

Definir e organizar os recursos
humanos e materiais necessdrios a
execugdo das campanhas e agles de
marketing direto

Elaborar cadernos de encargos e
contratar os servigos necessarios a
execugdo das campanhas

Utilizar o sistema informatico e
programa de gestdo

* Demonstrar capacidade
planeamento,
organizagdo e avaliagdo

* Demonstrar capacidade
de antecipar
necessidades e prever
solugdes

* Agir em conformidade
com as normas e
regulamentos de
protecdo de dados e
privacidade

* Demonstrar criatividade
e iniciativa

RP4. Desenvolver
campanhas e agoes
promocionais para
clientes individuais,
grupos e empresas

Fundamentais de marketing
mix — comunicagao
Fundamentais de estratégias
de comunicagdo no
marketing mix
Fundamentais de
planeamento de campanhas
e acdes promocionais

Identificar e analisar as variaveis do
mix da comunicagao.

Analisar plano de marketing e outros
documentos com estratégias de mix da
comunicagado

Definir e organizar os recursos
humanos e materiais necessarios a
execugdo das campanhas e agoes
promocionais

Elaborar cadernos de encargos e
contratar os servigos necessarios a
execugao das campanhas

Utilizar o sistema informatico e
programa de gestdo

* Demonstrar capacidade
planeamento,
organizagdo e avaliagdo

* Demonstrar criatividade
e iniciativa

* Demonstrar capacidade
de antecipar
necessidades e prever
solugdes

* Agir em conformidade
com as normas e
regulamentos de
protecdo de dados e
privacidade
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Qualificagdes baseadas em resultados de aprendizagem para o Sector do Comércio e Servigos, incluindo TIC

RECURSOS INTERNOS Conhecimentos, a

ptiddes e atitudes a mobilizar nas realizagdes profissionais

REALIZAGOES
PROFISSIONAIS

CONHECIMENTOS

APTIDOES

ATITUDES

RP5. Desenvolver e
implementar
outras
estratégias de
comunicagao
através dos canais
convencionais e
online

Fundamentais de marketing
mix — comunicagdo
Fundamentais de estratégias
de comunicagdo no
marketing mix
Fundamentais de e-
marketing-mix
Fundamentais de estratégias
de comunicagdo no e-
marketing-mix
Fundamentais das variaveis
dos mix de comunicagdo:
publicidade, for¢a de vendas,
marketing direto, patrocinio
e mecenato, relagdes
publicas, promogdes e
merchandising
Fundamentais de criatividade
de comunicagdo
Fundamentais de
planeamento de meios

Identificar e analisar as varidveis do
mix da comunicagao.

Analisar plano de marketing e outros
documentos com estratégias de mix da
comunicagao

Definir e organizar os recursos
humanos e materiais necessarios a
execugdo das campanhas e agoes
promocionais

Elaborar cadernos de encargos e
contratar os servigos necessarios a
execugdo das campanhas

Analisar e organizar briefing de
comunicagao

Aplicar técnicas e instrumentos de
planeamento de meios

Utilizar o sistema informatico e
programa de gestdo

Demonstrar capacidade
planeamento,
organizagdo e avaliagdo
Demonstrar capacidade
de antecipar
necessidades e prever
solugdes

Agir em conformidade
com as normas e
regulamentos de
protecdo de dados e
privacidade
Demonstrar criatividade
e iniciativa

RP6. Monitorizar e
avaliar os
resultados do
plano de
comunicagao

Fundamentais de técnicas e
instrumentos de
monitorizagao e avaliagdo do
plano de comunicagdo
Fundamentais de criatividade
de comunicagdo
Fundamentais de
instrumentos de
monitorizagdo do plano de
comunicagdo em canais
convencionais e online

Selecionar e aplicar técnicas e
instrumentos de monitorizagao e
avaliagdo do plano de comunicagdo
Recolher e analisar informagao relativa
aos indicadores de resultado nos
diferentes canais (convencionais e
online)

Demonstrar capacidade
planeamento,
organizagdo e avaliagdo
Demonstrar criatividade
e iniciativa

RECURSOS EXTERNOS:

Plano de comunicagdo marketing. Estratégias de marketing mix de comunicagdao. Campanhas promocionais. A¢des de marketing
direto através de canais convencionais e online (sms, mail e redes sociais). Instrumentos de monitorizagdo e avaliagdo do plano de

comunicagao.
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Qualificagdes baseadas em resultados de aprendizagem para o Sector do Comércio e Servigos, incluindo TIC

UNIDADE DE COMPETENCIA: 06 Propor e colaborar em projetos de decoragdo e de cenografia e de composigdo visual
TIPO DE UNIDADE DE UNIDADE DE FORMACAO
COMPETENCIA: Nuclear ASSOCIADA: UFCD 20, 21
REALIZACOES PROFISSIONAIS E CRITERIOS DE DESEMPENHO:
REALIZACf)ES PROFISSIONAIS CRITERIOS DE DESEMPENHO

RP1. Preparar documentagdo | CD 1.1. Respeitando as orientagdes superiores e os procedimentos internos
relacionada com cenografiae | CD 1.2. Considerando a analise critica dos elementos constituintes de uma cenografia
composicao CD 1.3. Respeitando os objetivos definidos pela organizagao
CD 2.1. Cumprindo as normas internas e os regulamentos estabelecidos
CD 2.2. Considerando a sua relagao com a encenagao
CD 2.3. Tendo em consideragao as disponibilidades orgamentais, materiais e humanas
CD 2.4. De acordo com a politica de marketing da organizagdo
CD 2.5. Respeitando as orientagdes do plano de visual merchandising
CD 3.1. Considerando as orientagGes superiores
RP3. Colaborar na realizagdo CD 3.2. Tendo em consideragdo as disponibilidades orgamentais, materiais e humanas
de modelos e maquetes CD 3.3. Respeitando as normas de seguranga e saude no trabalho
CD 3.4. Respeitando as orientagdes do plano de visual merchandising
PRODUTOS/OUTPUTS:

RP2. Preparar uma proposta
cenografica

Proposta cenografica. Cartaz. Modelo e Maqueta

RECURSOS INTERNOS Conhecimentos, aptiddes e atitudes a mobilizar nas realizagbes profissionais
REALIZACOES ~
PROFISSIONAIS CONHECIMENTOS APTIDOES ATITUDES
* Fundamentais de técnicas de * Aplicar técnicas de gestdo * Demonstrar respeito pelos
cenografia e composigao documental procedimentos definidos
* Fundamentais de encenagao * Recolher e organizar * Demonstrar capacidade de
* Fundamentais de espagos cénicos informagado relacionada trabalhar em equipa
RP1. Preparar = Fundamentais de gestdo com a cenografia. * Demonstrar responsabilidade
documentagdo documental * Descrever aspetos e sentido ético
relacionada com * Fundamentais de Leis: Simetria, relevantes com vista a * Demonstrar responsabilidade
cenografia e alternancia, rotagdo e translagdo construgdo de cenarios * Demonstrar proatividade
composigdo * Fundamentais de Sinalética e * Enunciar as leis da
pictogramas composigdo plastica
* Fundamentais de composi¢do * Identificar os diferentes
plastica espacos de um palco e de
um teatro
* Fundamentais de execugdo e * Aplicar técnicas de cdlculo * Demonstrar respeito pelos
controlo orgamental orgamental procedimentos definidos
* Fundamentais de tipos de cendrios | = Preparar uma proposta * Demonstrar capacidade de
* Fundamentais de espagos cénicos cenografica trabalhar em equipa
* Fundamentais de elementos de * |dentificar os principais * Demonstrar responsabilidade
RP2. Preparar uma linguagem plastica elementos cenografico e sentido ético
proposta cenografica | * Fundamentais de Sinalética e * Distinguir os simbolos mais | * Demonstrar responsabilidade
pictogramas usados na sinalética e * Demonstrar proatividade
* Fundamentais das leis da pictogramas
composigao plastica
* Fundamentais de tipologias de
cenografia
* Fundamentais de modelos e * Aplicar normas de saude * Demonstrar respeito pelos
maquetes seguranga no trabalho procedimentos definidos
* Fundamentais de desenho técnico * Utilizar ferramentas para a * Demonstrar capacidade de
RP3. Colaborar na . Fun_damentais de metodologia construgdo de modelos e trabalhar em equipa -
realizagio de projetual maquetas ' . Demo.nstrzj\rl responsabilidade
* Fundamentais de equipamentos e * Aplicar conhecimentos de e sentido ético
modelos e maquetes o .. o
ferramentas para a realizagdo de desenho técnico * Demonstrar responsabilidade
modelos e maquetes * Aplicar técnicas de * Demonstrar proatividade
* Fundamentais de execugdo e construgdao de modelos e
controlo orgamental magquetas

RECURSOS EXTERNOS:
Exemplos de cenografia. Documentagdo sobre cenografia e composicdo. Exemplos de Modelos e Maquetas. Materiais e
ferramentas. Equipamentos de corte e acabamento. Suportes. Aderegos. Equipamento de som e luz.
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Qualificagdes baseadas em resultados de aprendizagem para o Sector do Comércio e Servigos, incluindo TIC

UNIDADE DE COMPETENCIA:

TIPO DE UNIDADE DE
COMPETENCIA:

Nuclear

UNIDADE DE FORMAGAO
ASSOCIADA:

07. Configurar e gerir canais de Marketing Digital

UFCD 22, 23

REALIZAGCOES PROFISSIONAIS E CRITERIOS DE DESEMPENHO:

REALIZAGOES PROFISSIONAIS

CRITERIOS DE DESEMPENHO

RP1. Selecionar canais de
Marketing Digital.

CD 1.1. Considerando a prospegao comercial realizada e o plano de marketing

CD 1.2. Respeitando a legislagdo aplicavel

CD 1.3. Atendendo a especificidade dos canais de distribui¢do

CD 1.4. Considerando as orientagdes superiores

RP2. Elaborar o planeamento
estratégico digital

CD 2.1. Recorrendo ao nivel de maturidade e posicionamento digital.

CD 2.2. Definindo objetivos e métricas de sucesso.

CD 2.3. Tendo em consideragdo os objetivos, os destinatarios e o contexto organizacional

CD 2.4. Cumprindo as normas éticas e legais relativamente a utilizagdo de informagdo, direitos
de autor e protegdo de dados

CD 1.4. Considerando as orientagdes superiores

RP3. Aplicar ferramentas de E-
business

CD 3.1. Cumprindo as normas internas e os regulamentos estabelecidos pela organizagdo em
matéria de tipologia de gestdo de informagdo e operagdo de sistemas

CD 3.2. Respeitando a confidencialidade da informagdo tratada

CD 3.3. Analisando as condigdes de partida (objetivos, orientagdes superiores, necessidades a
suprir, etc.) e os requisitos empresariais

CD 3.4. De acordo com orientagdes superiores

PRODUTOS/OUTPUTS:

Plano de Inbound Marketing. Lista de controle de KPI. Instrumento de andlise competitiva.

RECURSOS INTERNOS Conhecimentos, aptidGes e atitudes a mobilizar nas realizagbes profissionais

REALIZACOES
PROFISSIONAIS

CONHECIMENTOS

APTIDOES

ATITUDES

RP1. Selecionar
canais de
Marketing Digital.

* Fundamentais de canais de

distribuicdo (B2B, B2C, 020,
B2A)

* Fundamentais de arquitetura da

informacgao

* Fundamentais de internet

navegacao

* Fundamentais de marketing

digital

* Fundamentais de ferramentas de

marketing digital

* Fundamentais de web design
* Fundamentais de estratégias de

comunicagao

* Aplicar técnicas de pesquisa e

recolha de Informacdo de
suporte ao Marketing Digital

* Interpretar normas e

procedimentos

* Selecionar técnicas e utilizar

instrumentos de analise da
informacgao

* Selecionar e utilizar ferramentas

de marketing digital

* Demonstrar respeito pelos

procedimentos definidos

= Demonstrar capacidade de

planeamento, organizagao
e avaliacao

* Demonstrar capacidade de

trabalhar em equipa

* Demonstrar capacidade de

gestdo racional de meios

* Demonstrar criatividade e

capacidade de inovagdo

RP2. Elaborar o
planeamento
estratégico digital

* Fundamentais de estratégias de

Inbound Marketing;

* Fundamentais de métricas de

Sucesso (KPI’S);

* Fundamentais de E-consumidor
* Fundamentais de E-marketing

* Fundamentais de E-commerce
* Fundamentais de habitos de

consumo nas plataformas digitais

* Fundamentais de usabilidade
* Fundamentais de comunicagdo

digital com stakeholders

* Identificar o nivel de maturidade

e posicionamento digital;

* Definir estratégias de Inbound

Marketing;

* Definir objetivos e métricas de

Sucesso (KPI'S);

* Definir canais de comunicagdo

digital

* Elaborar o plano de Inbound

Marketing;

* Executar uma analise

competitiva

= Demonstrar respeito pelos

procedimentos definidos

* Demonstrar capacidade de

trabalhar em equipa

* Demonstrar

responsabilidade e sentido
ético

* Demonstrar

responsabilidade

* Demonstrar proatividade

RP3. Aplicar
ferramentas de E-
business

* Fundamentais de comércio

eletrdnico

* Aprofundados de planeamento

estratégico digital

* Fundamentais de modalidades

de E-business

* Fundamentais E-business
* Fundamentais de seguranga da

* Reconhecer as carateristicas do

e-Business

* Planear um sistema de comércio

eletrdnico

* Implementar um plano de

implementagdo de e-Business

* Utilizar as funcionalidades do

sistema informatico

* Demonstrar

responsabilidade

* Demonstrar proatividade
* Demonstrar capacidade de

trabalhar em equipa

- Demonstrar capacidade de

criatividade e inovagdo nas
solugdes propostas
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Qualificagdes baseadas em resultados de aprendizagem para o Sector do Comércio e Servigos, incluindo TIC

informacgao

Fundamentais de tecnologias ao
servico do marketing
Fundamentais de inovagado
organizacional

RECURSOS EXTERNOS:

Plano de Inbound Marketing. RGPD. Documentagdo de boas praticas na aplicagdo de Marketing Digital. Meios informaticos:
computadores, impressoras. Software especifico. Internet. Meios de comunicagdo
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Qualificagdes baseadas em resultados de aprendizagem para o Sector do Comércio e Servigos, incluindo TIC

UNIDADE DE COMPETENCIA:

08. Elaborar planeamento de Visual Merchandising

TIPO DE UNIDADE DE UNIDADE DE FORMACAO

COMPETENCIA: Nuclear ASSOCIADA: UFCD 24,25
REALIZACOES PROFISSIONAIS E CRITERIOS DE DESEMPENHO:
REALIZACOES i
PROFISSIONAIS CRITERIOS DE DESEMPENHO

CD 1.1. Respeitando as orientagdes superiores e as orientagdes estratégicas definidas

CD 1.2. Recolhendo e analisando informagao relativamente a situagdo do negdcio e atuagdo da
empresa

CD 1.3. Recolhendo e analisando informagdo relativamente a concorréncia

CD 1.4. Recorrendo a ferramentas de analise SWOT e outras de apoio ao diagndstico inicial

CD 2.1. Respeitando as fases de desenvolvimento do plano operacional e as metodologias
adequadas

CD 2.2. Contribuindo para a defini¢do de objetivos do plano

CD 2.3. Propondo estratégias adequadas ao diagnostico realizado

CD 2.4. Identificando os recursos materiais e humanos a afetar para operacionalizagdo do plano

CD 2.5 Recorrendo a ferramentas de apoio ao planeamento

CD 3.1. Definindo padrdes e indicadores de desempenho esperado

RP1. Colaborar na analise do
contexto de partida

RP2. Colaborar no
desenvolvimento do plano
de visual merchandising

RP3. Colaborar na defini¢cao
de mecanismos de
monitorizagdo e avaliagdo
do plano de visual
merchandising

CD 3.2. Recorrendo a técnicas e instrumentos de avaliagdo da eficacia e dos resultados
do plano de visual merchandising

PRODUTOS/OUTPUTS:

Plano operacional de visual merchandising.
RECURSOS INTERNOS Conhecimentos, aptiddes e atitudes a mobilizar nas realizagbes profissionais

REALIZACOES
PROFISSIONAIS

CONHECIMENTOS

APTIDOES

ATITUDES

RP1. Colaborar na
analise do contexto
de partida

* Fundamentais de conceitos e

principios de visual merchandising

* Fundamentais de merchandising

estratégico e merchandising
operacional

* Fundamentais da fungao

merchandising na estrutura
operacional

* Fundamentais de mercado
* Fundamentais de comportamento do

consumidor

* Fundamentais de segmentacdo de

mercado e mercados-alvo

* Fundamentais de estudos de

mercado e fontes de informacgao
(internas e externas)

* Fundamentais de comunicagdo oral e

escrita em lingua inglesa e outra
estrangeira

* l|dentificar as fases do

planeamento de visual
merchandising

* ldentificar, selecionar e explorar

as fontes de informagdo
relevantes

* Identificar e utilizar diferentes

tipos de analise de dados

* Analisar informacdo relevante

para o plano de marketing

* ldentificar e utilizar terminologia

especifica do merchandising

* Analisar documentagdo em

lingua inglesa e outra lingua
estrangeira

* Selecionar técnicas e utilizar

instrumentos de analise da
informagdo

* |dentificar as fases do

planeamento de visual
merchandising

* Demonstrar

* Demonstrar

capacidade de
planeamento,
organizagdo e
avaliagdo

capacidade de
trabalhar em equipa

RP2. Colaborar na
construgao do
plano operacional
de visual
merchandising

* Fundamentais de visual

merchandising e as suas
componentes:

* Fundamentais de merchandising e

Processo de compra

* Fundamentais e espago de venda e

sua gestao

* Fundamentais de plano de visual

merchandising: Concegdo de projeto

* Fundamentais de Plano de visual

merchandising: Projeto de
intervencgao

* l|dentificar, selecionar e explorar

as fontes de informagao
relevantes

* Selecionar técnicas e utilizar

instrumentos de analise da
informagdo

* Analisar informacdo relevante

para o plano de visual
merchandising

* Aplicar técnicas e instrumentos

de planeamento em visual
merchandising

* Demonstrar

* Demonstrar

* Demonstrar

* Demonstrar

capacidade de
planeamento,
organizagdo e
avaliagdo

capacidade de
trabalhar em equipa

capacidade de gestao
racional de meios
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Plano de visual merchandising:
Projeto de execugdo

Fundamentais de estratégias de
desenvolvimento de
produto/servico, preco, distribuicdo
e comunicagao

Fundamentais de afetagdo de
recursos

criatividade e
capacidade de
inovagao

RP3. Colaborar na
definigdo de
mecanismos de
monitorizagdo e
avaliacdo do plano
de visual
merchandising

Fundamentais de plano de controlo e
avaliagdo em visual merchandising
Fundamentais de criatividade de
comunicagado

Fundamentais de avaliagdo do visual
merchandising

* Analisar os aspetos criticos do
controlo e avaliagdo do plano de

marketing

Definir sistema de avaliagdo e
indicadores de resultado

Aplicar conhecimentos acerca da
comunicagdo dos resultados e

respetiva andlise

Demonstrar
capacidade de
planeamento,
organizagdo e
avaliagao
Demonstrar
capacidade de
trabalhar em equipa
Demonstrar
criatividade e
capacidade de
inovagdo

RECURSOS EXTERNOS:

Plano de visual merchandising. Documentagdo de boas praticas na elaboragdo do plano de visual merchandising para empresas
de diferentes setores /4reas de negdcio. Sistema de informagdo de apoio ao planeamento.
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Qualificagdes baseadas em resultados de aprendizagem para o Sector do Comércio e Servigos, incluindo TIC

UNIDADE DE COMPETENCIA:
TIPO DE UNIDADE DE

09. Controlar os stocks dos produtos comercializados pela empresa
UNIDADE DE FORMAGAO ASSOCIADA:

COMPETENCIA: Nuclear UFCD 26, 27
REALIZAC(.")ES PROFISSIONAIS E CRITERIOS DE DESEMPENHO:
REALIZACOES PROFISSIONAIS CRITERIOS DE DESEMPENHO
CD 1.1. Considerando os determinantes do nivel 6timo de stocks e os indicadores para cada
RP1. Selecionar e calcular a categoria
cobertura e stocks para as CD 1.2. Procedendo a inventariagdo das diferentes categorias (por produtos, por valor, por
diferentes categorias dias)

CD 1.3. Aplicando técnicas de célculo de cobertura e stocks

CD 2.1. Respeitando os procedimentos internos e as técnicas de inventarios

CD 2.2. Registando os dados no sistema de informagdo de gestdo de stocks

CD 2.3. Recorrendo a sistemas e instrumentos de controlo da gestdo de stocks

CD 3.1. Assegurando o processo de rece¢do e conferéncia dos bens e produtos (conferéncia
documental e qualitativa)

CD 3.2. Verificando as condi¢des de manuseamento, embalagem e acondicionamento dos
bens e produtos expedidos

CD 3.3. Respeitando as orientagdes dadas e o plano de encomendas

CD 3.4. Detetando ndo conformidades e atuando de acordo com os procedimentos internos
definidos

CD 3.5. Respeitando as normas de qualidade e ambiente

CD 3.6. Respeitando as normas de saude e seguranga no trabalho

CD 3.7. Registando os movimentos de bens e produtos no sistema informatico de gestdo de
stocks

PRODUTOS/OUTPUTS:

Cdélculo da cobertura e dos stocks por categorias. Inventario realizado. Registo de bens e produtos rececionados, armazenados e
expedidos. Registo de ndo conformidades detetadas e agGes corretivas tomadas.

RP2. Assegurar a inventariagao
dos produtos comercializados

RP3. Controlar o processo de
armazenagem de bens e produtos

RECURSOS INTERNOS Conhecimentos, aptiddes e atitudes a mobilizar nas realizagbes profissionais
REALIZACOES
PROFISSIONAIS

CONHECIMENTOS APTIDOES ATITUDES

* Demonstrar
capacidade de
planeamento,
organizagdo e

* Fundamentais de

aprovisionamento
* Basicos de logistica
* Fundamentais de

* Descrever as fungdes e competéncias do
técnico no controlo de stocks

* Analisar os principios gerais da gestdo de
stocks

RP1. Selecionar e
calcular a cobertura e
stocks para as
diferentes categorias

principios da gestdo de
stocks

* Fundamentais de custos

associados a gestao de
stocks

* Basicos de logistica
* Fundamentais de sistemas

de controlo de gestdo

* ldentificar os principais indicadores de

gestdo de stocks

* |dentificar e avaliar os determinantes da

gestdo de stocks

* ldentificar os custos associados a gestdo

de stocks

* Utilizar instrumentos de controlo da

gestdo de stocks

* Descrever as fung¢des do técnico de

logistica na gestdao de encomendas e
stocks

* Descrever as fungdes do técnico de

logistica na interface com fornecedores,
clientes e outros parceiros de negdécio

* Utilizar as funcionalidades dos sistemas

informaticos de gestdo de armazéns

* Analisar documentagdo de boas praticas

de gestdo de armazéns

* Analisar os principios de sistemas de

controlo de gestao

avaliagdo

* Demonstrar

capacidade de
trabalhar em equipa

* Demonstrar

capacidade de
respeitar e fazer
respeitar as normas e
procedimentos
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Qualificagdes baseadas em resultados de aprendizagem para o Sector do Comércio e Servigos, incluindo TIC

RECURSOS INTERNOS Conhecimentos, aptiddes e atitudes a mobilizar nas realizagbes profissionais

REALIZAGOES

PROFISSIONAIS CONHECIMENTOS APTIDOES ATITUDES
* Aprofundados de * Aplicar procedimentos de inventariagdo Demonstrar
inventariagdo de bens e de bens e produtos capacidade de
produtos Utilizar procedimentos de controlo de planeamento,
* Aprofundados de qualidade de bens e produtos organizagdo e
documentagdo utilizadana | * Selecionar e analisar informagéo avaliagdo
RP2. Assegurar a . . e . -
i B inventariacdo de bens e estatistica relativa a indicadores de Demonstrar
inventariacao dos ~ -
produtos gestdo de stocks capacidade de
produtos

comercializados

* Aprofundados de controlo

de qualidade nos
aprovisionamentos

* Aprofundados de sistemas

informaticos de gestdo de
stocks

Utilizar as funcionalidades do sistema
informatico de gestdo de stocks

atencdo a detalhes
Demonstrar
capacidade de tomar
decisdes e atuar em
situagdes imprevistas

RP3. Controlar o
processo de
armazenagem de bens
e produtos

Fundamentais de
armazenagem
Fundamentais de métodos
e procedimentos de
rececdo e conferéncias de
bens e produtos
Fundamentais de
procedimentos de controlo
de entradas e saidas em
armazém

Fundamentais de
principios gerais de
expedicdo em armazém
Fundamentais de métodos
e procedimentos de
expedicdo de mercadorias
Fundamentais de normas
de qualidade e ambiente

* Aprofundados de normas

de saude e seguranga no
trabalho

* Aprofundados de sistemas

informaticos de gestdo de
stocks

* Analisar principios gerais de gestdo de

armazéns

* Aplicar procedimentos de recegdo e

conferéncias de bens e produtos em
armazém

* Aplicar procedimentos de expedicdo de

mercadorias

* Aplicar normas de qualidade e ambiente
* Aplicar normas de salde e segurancga no

trabalho
Utilizar as funcionalidades do sistema
informatico de gestdo de stocks

Demonstrar
capacidade de
planeamento,
organizagdo e
avaliagdo

RECURSOS EXTERNOS:

Regulamentos e normativos relativos a gestdo de armazéns e gestdo de stocks. Plano de encomendas. Indicadores de gestdo de
stocks. Layout do armazém. Procedimentos gerais e internos de recegao, acondicionamento e expedi¢do de bens e produtos.
Normas para bens e produtos especificos. Normas de qualidade e ambiente. Normas de seguranga e satde no trabalho. Manuais
de procedimentos e instrugdes dos equipamentos de armazenagem e manuseamento de mercadorias. Sistema informatico de
gestdo de stocks. Documentos de boas praticas na gestdo de armazéns.

A
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Qualificagdes baseadas em resultados de aprendizagem para o Sector do Comércio e Servigos, incluindo TIC

UNIDADE DE COMPETENCIA:

TIPO DE UNIDADE DE

10. Gerir reclamagoes e situagoes de litigio no processo de vendas

UNIDADE DE FORMAGAO

COMPETENCIA: Nuclear AT UFCD 28
REALIZACOES PROFISSIONAIS E CRITERIOS DE DESEMPENHO:
REALIZAGOES i
PROFISSIONAIS CRITERIOS DE DESEMPENHO

RP1. Analisar a situagao de
partida

CD 1.1. Identificando as necessidades do cliente, as razdes do seu contacto e os contornos da
situagdo (avaria, falha operacional, insatisfagdo, outra)

CD 1.2. Questionando o cliente de forma a obter mais informagdes relativamente a situagdo

CD 1.3. Consultando e registando a informagdo sobre o cliente e o processo de venda no sistema

informatico

CD 1.4. Avaliando a situagdo, as hipdteses de solugdo e agindo de acordo com o nivel de

autonomia

CD 1.5. Comunicando de forma clara e compreensivel pelo cliente, em lingua portuguesa ou outra

lingua estrangeira

RP2. Resolver e/ou
reencaminhar reclamagoes
de cliente

CD 2.1. Respeitando os regulamentos e as condigdes contratuais do processo de venda

CD 2.2. Solicitando pareceres técnicos (juridicos, financeiro, outro.) para apoio a tomada de

decisdo

CD 2.3. Propondo solugdes para a resolugdo do problema e obtendo a concordancia do cliente
para resolugdo da reclamagdo/litigio

CD 2.4. Considerando os padrdes de qualidade definidos para o tratamento de reclamagdes e

resolugdo de litigio

CD 2.5. Demonstrando calma e controlo emocional e proatividade na procura de solugdes win-

win

CD 2.6. Encaminhando para superior hierarquico ou outro servi¢o definido nos procedimentos

internos

PRODUTOS/OUTPUTS:

Relatdrio da reclamagdo efetuada/situagdo de litigio reportada, da avaliagdo da situagdo e da solugdo encontrada.

RECURSOS INTERNOS Conhecimentos, aptiddes e atitudes a mobilizar nas realizagbes pro,

fissionais

REALIZACOES
PROFISSIONAIS

CONHECIMENTOS

APTIDOES

ATITUDES

RP1. Analisar a situagao de
partida

* Aprofundados de gestdo de
reclamagdes

* Fundamentais de
regulamentos e normas para
recegdo de reclamacgGes em
contexto de business to
business

* Fundamentais de fungdes e
competéncias do técnico de
comércio

* Fundamentais de controlo
emocional

* Aprofundados de comunicagdo
e relacionamento interpessoal

* Fundamentais de ferramentas
da qualidade

* Aprofundados de comunicagdo
assertiva

* Fundamentais de comunicagdo
em lingua inglesa ou outra
lingua estrangeira

* Aprofundados de sistema
informatico do servigo de
gestdo de reclamacgdes

* Descrever as fungdes do
técnico de vendas no
tratamento de reclamagdes

* Analisar regulamentos e
normas relativas a reclamacgdes

* ldentificar os fatores criticos da
gestdo de reclamagdes em
contexto de business to
business

* Reconhecer a importancia do
controlo emocional na gestao
de reclamagdes

* Aplicar ferramentas da
qualidade para andlise de

* problemas e tomada de decisdo

* Utilizar estratégias de
acolhimento e recegao de
reclamagoes

* Aplicar estratégias de controlo
emocional

* Utilizar técnicas de
comunicagao assertiva

* Aplicar técnicas de
comunicagdo em lingua inglesa
e/ou outra estrangeira

* Utilizar as funcionalidades do
sistema informatico do servigo
de comercial

* Demonstrar empatia

e capacidade de
escuta ativa

* Demonstrar

capacidade de
controlo emocional

* Demonstrar

interesse pelo cliente
e respeito pela sua
individualidade

* Demonstrar

capacidade de
comunicar com
diferentes
interlocutores em
diferentes contextos

* Demonstrar

capacidade de
iniciativa e
proatividade na
procura de solugbes
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RECURSOS INTERNOS Conhecimentos, aptiddes e atitudes a mobilizar nas realizagbes profissionais

REALIZAGOES
PROFISSIONAIS

CONHECIMENTOS

APTIDOES

ATITUDES

RP2. Resolver e/ou
reencaminhar
reclamagées de
cliente

* Aprofundados de gestdo de

reclamacgGes

Fundamentais de
regulamentos e normas para
gestdo de reclamagoes

* Aprofundados de estratégias

de gestdo de reclamacgGes
Fundamentais de controlo
emocional

* Aprofundados de fidelizagdo

de clientes
Fundamentais de marketing
relacional

* Aprofundados de sistema

informatico do servico de
apoio ao cliente

* Selecionar e utilizar estratégias

de gestdo de reclamagGes

* Aplicar regulamentos e normas

de gestdo de reclamagGes

* Aplicar estratégias de controlo

emocional
Utilizar técnicas de comunicagao
assertiva

* Aplicar estratégias de fidelizagdo

de clientes

Utilizar as funcionalidades do
sistema informatico do servigo
de apoio ao cliente

Demonstrar capacidade de
agir de acordo com as
orientagdes superiores e
no quadro da
responsabilidade definida
Demonstrar capacidade de
iniciativa e proatividade na
procura de solugdes
Demonstrar empatia e
capacidade de escuta ativa
Demonstrar facilidade de
relacionamento
interpessoal

Demonstrar capacidade de
controlo emocional

RECURSOS EXTERNOS:

Legislagdo e normas sobre venda em contexto business to business. Livro de reclamagdes e outra documentagdo sobre reclamagdes
e litigio em processos de venda. Contratos, propostas comerciais e outra documentagdo contratual sobre processo de venda.
Acordos especiais com clientes individuais e empresariais, clientes de grandes contas, etc. Sistema informatico do servico de vendas.
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Qualificagdes baseadas em resultados de aprendizagem para o Sector do Comércio e Servigos, incluindo TIC

UNIDADE DE COMPETENCIA:

11. Efetuar a exposicao e reposi¢ao de produtos no ponto de venda

TIPO DE UNIDADE DE UNIDADE DE FORMAGAO

COMPETENCIA: Nuclear ASSOCIADA: UFCD 29, 30, 31
REALIZACOES PROFISSIONAIS E CRITERIOS DE DESEMPENHO:
REALIZACOES i
PROFISSIONAIS CRITERIOS DE DESEMPENHO

CD 1.1. Respeitando as orientagdes do plano de visual merchandising, as caracteristicas do ponto
de venda e dos produtos

RP1. Executar a reposi¢do de | CD 1.2. Respeitando as normas de seguranga e satde no trabalho

bens e produtos no ponto de | CD 1.3. Respeitando os procedimentos para a montagem de lineares, topos de gdndolas e ilhas

venda de acordo com o plano definidos

CD 1.4. Afixando a informacdo de pregos de acordo com as normas gerais e os procedimentos
definidos internamente

CD 2.1. Respeitando as orientagdes do plano de visual merchandising

CD 2.2. Considerando os fatores criticos para promogao de produtos

CD 3.1. Posicionando mercadorias, sinalizagdo e graficos nos displays: de forma a atrair a atengdo
e o interesse dos clientes-alvo

CD 3.2. Agrupando mercadorias nas exibi¢cGes de forma adequada

CD 3.3. Avaliando a iluminagdo do ecra corresponde a descri¢do sucinta do projeto para obter os
efeitos visuais e a atmosfera pretendidos

CD 3.4. Verificando se o ecra final cumpre os requisitos organizacionais para o qual foi concebido

CD 3.5. De acordo com a projec¢do da pessoa designada

CD 4.1. Colocando etiquetas com pregos e outra sinalética promocional de acordo com o plano
definido

RP2. Expor e promover bens
e produtos

RP3. Definir e implementar
displays na loja e vitrines

RP4. Implementar
estratégias visuais de
promogao de bens e
produtos

CD 4.2. Respeitando as orientagdes do plano de visual merchandising

PRODUTOS/OUTPUTS:
Plano de Marketing. Textos publicitarios. Instrumentos de identificagdo e valoragdo dos riscos existentes na atividade de organizagdo
e dinamizagdo do espago de venda. Estratégias e recursos de organizagdo e dinamizagdo do ponto de venda. Exposicdo e reposi¢do
de produtos para venda.
RECURSOS INTERNOS Conhecimentos, aptiddes e atitudes a mobilizar nas realizagbes profissionais
REALIZACOES

PROFISSIONAIS

CONHECIMENTOS

APTIDOES

ATITUDES

RP1. Executar a reposi¢do de
bens e produtos no ponto de

venda

* Fundamentais de visual

merchandising

* Fundamentais de

organizagao de espagos de
venda

* Fundamentais de técnicas

e ferramentas de
decoracgdo de interiores e
imagem, caracterizagdo de
espacos de intervengdo

* Aprofundados de sistema

informatico

* Analisar os fatores criticos da

organizagdo e dinamizag¢do de
espacos de venda

* Identificar e caraterizar os

espacos e a sua organizacio

* Aplicar técnicas de avaliagdo do

potencial de exposi¢do do
espago

* Utilizar as funcionalidades do

sistema informatico

* Demonstrar

capacidade de
criatividade e inovagdo
nas solugBes propostas

* Demonstrar

proatividade e
iniciativa

* Demonstrar

capacidade de
trabalhar em equipa

RP2. Expor e promover bens
e produtos

* Fundamentais de técnicas

de organizagdo do espago
de vendas

* Fundamentais de

comportamento do
consumidor

* Fundamentais de

publicidade e promogdo

* Fundamentais de técnicas

de dinamizagdo de espagos
de venda

* Aprofundados de sistema

informatico

* Analisar as estratégias do plano

de visual merchandising

* Selecionar e utilizar estratégias

de dinamizagdo do espago de
venda

* Analisar as variaveis relativas ao

comportamento do consumidor

* Utilizar as funcionalidades do

sistema informatico

* Demonstrar

capacidade de
criatividade e inovagdo
nas solugbes propostas

* Demonstrar

proatividade e
iniciativa

* Demonstrar

capacidade de
trabalhar em equipa
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RECURSOS INTERNOS Conhecimentos, aptiddes e atitudes a mobilizar nas realizagbes profissionais

REALIZAGOES
PROFISSIONAIS

CONHECIMENTOS

APTIDOES

ATITUDES

RP3. Definir e implementar
displays na loja e vitrines

* Fundamentais de plano de

visual merchandising

* Fundamentais de

caracteristicas do ponto de
venda

* Fundamentais de plano de

marketing

* Aprofundados de salde,

higiene e seguranca

* Aprofundados de sistema

informatico

* Analisar as orientagdes e

objetivos do plano de marketing

* Aplicar conhecimentos de

caracteristicas de pontos de
vendas

* Aplicar conhecimentos de saude,

higiene e seguranca

* Utilizar as funcionalidades do

sistema informatico

* Demonstrar

capacidade de
criatividade e inovagao
nas solugdes propostas

* Demonstrar

proatividade e
iniciativa

* Demonstrar

capacidade de
trabalhar em equipa

RP4. Implementar
estratégias visuais de
promogao de bens e
produtos

* Fundamentais de

publicidade e promogao

* Fundamentais de

fidelizagdo de clientes

* Aprofundados de meios de

promogao

* Aprofundados de

estratégias promocionais

* Aprofundados de lingua

estrangeira

* Aplicar técnicas de fidelizagdo

dos clientes

* Aplicar conhecimentos de

publicidade e promogao

* Aplicar técnicas de otimizagdo

dos meios de promogao

* Aplicar estratégias promocionais
* Aplicar competéncias linguisticas

na comunicagdo em lingua
inglesa e/ou estrangeira

* Demonstrar

capacidade de
criatividade e inovagdo
nas solugBes propostas

* Demonstrar

proatividade e
iniciativa

RECURSOS EXTERNOS:

Plano de visual merchandising. Recursos para a organizacdo do ponto de venda. Documentagdo de boas praticas para a organizagado
e dinamizagdo de pontos de venda para estabelecimentos comerciais de diferentes tipologias. Sistema informatico.
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Qualificagdes baseadas em resultados de aprendizagem para o Sector do Comércio e Servigos, incluindo TIC

UNIDADE DE COMPETENCIA:

12. Utilizar as novas tecnologias e as potencialidades das TIC, na rentabilizacdo do espago de

TIPO DE UNIDADE DE

venda

UNIDADE DE FORMAGAO

COMPETENCIA: Nuclear ASSOCIADA: UFCD 32, 33
REALIZAGCOES PROFISSIONAIS E CRITERIOS DE DESEMPENHO:
REALIZACOES j
PROFISSIONAIS CRITERIOS DE DESEMPENHO

RP1. Participar no arquivo de
elementos e/ou espacos de
exposicao

CD 1.1. Adequando o suporte a arquivar a critérios de sustentabilidade

CD 1.2. Respeitando os procedimentos gerais e internos definidos para a organizagdo do arquivo

CD 1.3. Aplicando técnicas de recolha de imagem

CD 1.4. Utilizando os equipamentos adequados para a recolha de video e imagem

CD 1.5. Cumprindo a legislagdo referente aos direitos autorais e direitos de imagem

CD 1.6. De acordo com as orientagdes superiores

RP2. Participa na elaboragao
de videos promocionais ou
de divulgagao

CD 1.1. Adequando o suporte a arquivar a critérios de sustentabilidade

CD 1.2. Respeitando os procedimentos gerais e internos definidos para a organizagdo do arquivo

CD 1.3. Aplicando técnicas de recolha e edigdo de video

CD 1.4. Utilizando os equipamentos adequados para a recolha de video e imagem

CD 1.5. Cumprindo a legislagdo referente aos direitos autorais e direitos de imagem

CD 1.6. De acordo com as orientagGes superiores

RP3. Operar sistemas
informaticos para desenho e
edi¢do de imagem.

CD 3.1. Utilizando os equipamentos e softwares adequados

CD 3.2. Efetuando projeg¢des ortogonais

CD 3.3. Aplicando técnicas de desenho 2D ou 3D em contexto de visual merchandising

CD 3.4. De acordo com as orientagGes superiores

PRODUTOS/OUTPUTS:

Videos Promocionais e de divulgagdo. Desenhos 2D e 3D assistidos por computador. Portfélio de imagens

RECURSOS INTERNOS Conhecimentos, aptiddes e atitudes a mobilizar nas realizagbes profissionais

REALIZACOES
PROFISSIONAIS

CONHECIMENTOS

APTIDOES

ATITUDES

RP1. Participar no arquivo de
elementos e/ou espacos de
exposicao

* Fundamentais de técnicas de
captura de imagem

* Fundamentais de gestdo
documental

* Aprofundados de técnicas e
métodos de arquivo

* Fundamentais de novas
tecnologias em arquivo

* Fundamentais de
equipamentos fotogréficos

* Fundamentais de técnicas de
edicdo de imagem

" Interpretar normas e

legislagdo aplicaveis

* Aplicar técnicas de gestdo

documental

* Aplicar técnicas de conversao

de formatos de ficheiros

* Utilizar adequadamente o

equipamento de captura de
imagem

* Utilizar as funcionalidades do

Sistema informatico

* Demonstrar respeito

pelos procedimentos
definidos

* Demonstrar

capacidade de
criatividade e inovagdo
nas solugbes propostas

* Demonstrar

capacidade de
planeamento e
organizagao

RP2. Participa na
elaboragao de videos
promocionais ou de
divulgagao

* Fundamentais de técnicas de
captura de video

* Fundamentais de gestdo
documental

* Aprofundados de técnicas e
métodos de arquivo

* Fundamentais de novas
tecnologias em arquivo

* Fundamentais de
equipamentos de captura de
video

* Fundamentais de técnicas de
edi¢do de video

* Interpretar normas e

legislagdo aplicaveis

* Aplicar técnicas de gestdo

documental

* Aplicar técnicas de conversao

de formatos de ficheiros

* Utilizar adequadamente o

equipamento de captura de
video

* Utilizar as funcionalidades do

Sistema informatico

* Demonstrar respeito

pelos procedimentos
definidos

* Demonstrar

capacidade de
criatividade e inovagdo
nas solugbes propostas

* Demonstrar

capacidade de
planeamento e
organizagdo

* Demonstrar

capacidade de
comunicagao

* Demonstrar

capacidade de
trabalhar em equipa
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RECURSOS INTERNOS Conhecimentos, aptiddes e atitudes a mobilizar nas realizagbes profissionais

REALIZAGOES
PROFISSIONAIS

CONHECIMENTOS

APTIDOES

ATITUDES

RP3. Operar sistemas
informaticos para
desenho e edigdo de
imagem.

Fundamentais de técnicas de
desenho assistido por
computador

Fundamentais de comandos
avancgados de: desenho,
cotagem e modificagdo
Fundamentais de comandos
de visualizagdo e impressdo
do desenho

Fundamentais de desenho a
duas dimensdes.
Fundamentais de desenho a
trés dimensdes
Fundamentais de edi¢do de
imagem com uma aplicagdo
de edi¢do de imagem
Fundamentais de desenho
assistido por Autocad
Fundamentais de
magquetizagdo tridimensional
Fundamentais de aplicagdes
informaticas para o desenho
tridimensional.

Interpretar normas e
legislagdo aplicaveis

* Aplicar técnicas de gestdo

documental

* Aplicar técnicas de conversdo

de formatos de ficheiros
Executar a impressao de
desenhos assistidos por
computador

Desenhar com a aplicagdo
informatica Autocad
Elaborar o tratamento de
imagens com o auxilio de uma
aplicagdo informatica de
tratamento de imagem
Utilizar as funcionalidades do
Sistema informatico

Demonstrar respeito
pelos procedimentos
definidos

* Demonstrar

capacidade de
criatividade e inovagao
nas solugdes propostas
Demonstrar
capacidade de
planeamento e
organizagdo
Demonstrar
capacidade de
comunicagdo
Demonstrar
capacidade de
trabalhar em equipa

RECURSOS EXTERNOS:

Normas e procedimentos internos para o tratamento e arquivo de multimédia. Equipamento de captura de video e imagem.
Manuais de instrugdes para o uso dos equipamentos. Meios informaticos: computadores, plotter, impressoras. Software

Especifico.

A
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UNIDADES DE FORMAGAO DE CURTA DURAGAO OPCIONAIS (BOLSA)

UNIDADE DE COMPETENCIA: 16. Colaborar na apresentagdo de produtos e participagdo em feiras e eventos
TIPO DE UNIDADE DE UNIDADE DE FORMACAO
COMPETENCIA: Bolsa ASSOCIADA: ‘ UFCD 38, 39, 40
REALIZACOES PROFISSIONAIS E CRITERIOS DE DESEMPENHO:
REALIZACOES 4
PROFISSIONAIS CRITERIOS DE DESEMPENHO
CD 1.1. Respeitando a estratégia da organizagdo, a conjuntura econdémica e a analise e tendéncias
RP1. Planear e preparar a do mercado
presenga da organizagdo em | CD 1.2. Tendo em consideragdo as disponibilidades orcamentais, materiais e humanas
eventos CD 1.3. De acordo com a politica de marketing da organizagao
CD 1.4. Tendo em consideragao as carateristicas dos eventos
RP2. Participar na CD 2.1. Adequando a comunicagdo as necessidades e caracteristicas do Interlocutor
organizagao do CD 2.2. Demonstrando disponibilidade para esclarecimentos adicionais
evento CD 2.3. Comunicando em lingua estrangeira e utilizando linguagem acessivel e compreensivel

CD 3.1. Considerando o numero de visitantes, a percentagem de decisores de compra, o
impacto causado, o custo por visitante, os contactos qualificados, a eventual angariagdo de
encomendas, e os potenciais novos clientes
CD 3.2. Considerando os critérios e referenciais de apoio a andlise estabelecidos
PRODUTOS/OUTPUTS:

Orgamentagdo do evento; Estratégia de marketing pré-evento; Ficha de contato; Registo de contatos
estabelecidos; Relatdrio de avaliagdo da presenga da organizagdo no evento.

RP3. Avaliar a presenca da
organizag¢do no evento e
redigir relatério

RECURSOS INTERNOS Conhecimentos, aptidGes e atitudes a mobilizar nas realizagbes profissionais

REALIZACOES ~
PROFISSIONAIS CONHECIMENTOS APTIDOES ATITUDES
* Fundamentais de tipos de * ldentificar os diferentes tipos de - Demonstrar
eventos eventos e respetivas implicagdes capacidade de
* Fundamentais de cronograma | = Definir um cronograma planeamento e
* Aprofundados de plano de * Definir um plano de atividades organizagao
atividades * Aplicar técnicas de calculo * Demonstrar
* Fundamentais de orgamental da participagdo da responsabilidade na
or¢camentagdo de eventos organizagao no evento organizagdo
* Fundamentais de * Contactar vdérios intervenientes * Demonstrar
determinantes na para preparar a logistica do capacidade de
or¢camentagdo de eventos evento trabalhar em equipa
* Aprofundados de logistica do | = Acompanhar a preparagdo dos * Demonstrar
evento suportes de comunicagdo para a capacidade de
* Fundamentais de suportes de presenga no evento comunicagao
comunicagao * Selecionar os produtos ou
RP1. Planear e preparar a . L. . ]
. * Fundamentais de estratégia servigos mais adequados a cada
presenga da organiza¢do em . ,
eventos de marketlng _pre—eve_nto: evento/mercado
envio de convites, "direct * Acompanhar a montagem do
mail", publicidade na stand e a exposi¢cdo de
imprensa mostruarios
* Aprofundados de escolha dos
produtos a expor
* Basicos de montagem do
stand
* Fundamentais de
determinagdo do staff para o
evento
* Fundamentais de gestdo de
recursos humanos
* Fundamentais de
comunicagdo assertiva
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RECURSOS INTERNOS Conhecimentos, aptiddes e atitudes a mobilizar nas realizagbes profissionais
REALIZAGOES A
PROFISSIONAIS CONHECIMENTOS APTIDOES ATITUDES
Fundamentais de conceitos Reconhecer diferentes estilos e Demonstrar

RP2. Participar na
organizac¢ao do
evento

de comunicagdo (fungGes da
comunicagdo; niveis
comunicacionais; estilos
comunicacionais, etc.)

* Aprofundados de técnicas de

comunicagado

Fundamentais de técnicas de
comunicagao assertiva
Fundamentais de formas de
comunicagao

* Aprofundados de protocolo

aplicado a comunicagéo oral
e escrita

Fundamentais de regras de
cortesia e etiqueta no
atendimento

Fundamentais de técnicas de
apresentacao de produtos
Fundamentais de linguas
estrangeiras

niveis comunicacionais

* Aplicar técnicas de comunicagdo

assertiva

* Aplicar as regras do protocolo no

atendimento

* Aplicar as regras de cortesia e

etiqueta no atendimento

* Selecionar a informagdo a

fornecer ao cliente

Realizar demonstragoes e
entregar brindes

Distribuir documentagao
Registar os contactos relevantes
estabelecidos

* Aplicar competéncias linguisticas

na comunicagao em lingua
inglesa e/ou estrangeira

capacidade de
escuta ativa
Demonstrar
interesse em
compreender as
necessidades e
expectativas do
interlocutor
Demonstrar
iniciativa para
resolugdo de
situagoes
imprevistas
Demonstrar
facilidade de
relacionamento
interpessoal
Demonstrar
capacidade de
trabalhar em equipa

RP3. Avaliar a presenca
da organizagao no
evento e redigir
relatério

* Aprofundados de critérios de

avaliagdo
Fundamentais de técnicas de
redagdo

* Aprofundados de relatérios

de participagdo em eventos
Fundamentais de meios
informaticos

Definir objetivos e critérios
de avaliacdo

* Aplicar técnicas de redagdo

Redigir o relatdrio de
participacao
Utilizar os meios informaticos

Demonstrar
capacidade

de trabalhar em
equipa
Demonstrar
capacidade

de planeamento e
espirito critico

RECURSOS EXTERNOS:

Politica de marketing; Politica de promogao e publicidade; Informagdo sobre eventos; Regulamento do evento; Guia do expositor;
Bases de dados com contatos para organizar a logistica do evento; Suportes de comunicagdo da organizagdo; Listagem com meios
de comunicagdo social; Documento com formas de apresentagdo de produtos; Documentagdo promocional, brindes; meios
informaticos: computadores; impressoras; Software especifico; Internet; Meios de comunicagdo: E-mail; Fax; Telefones; Material

de escritério.




TECNICO/A VISUAL

MERCHANDISING -
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TECNICO/A DE VISUAL MERCHANDISING
AREA DE EDUCACAO E FORMACAO:

CODIGO DA QUALIFICACAO:
NIVEL DE QUALIFICACAO:

Este referencial refere-se exclusivamente a componente Formacgao Tecnoldgica.

MAPEAMENTO DE UNIDADES DE FORMAGAO

Unidades de Formagdo de Curta Duragdo Obrigatdrias (nucleares)

UNIDADES DE COMPETENCIA UFCD  UNIDADES DE FORMAGAO DE CURTA DURAGCAO

o1 O setor do comércio e servigos: conceitos e 25
principios gerais
A atividade profissional de Técnico/a de Visual
02 .. 25
Merchandising
03 Normas de saude e seguranca no trabalho no 25
. . . . setor do comércio e servigos
Realizar as atividades visual merchandiser - - P
00 . : . Qualidade e ambiente no setor de comércio e
mobilizando conhecimentos de base/transversais 04 . 25
servicos
05 Comunicagao e relacionamento interpessoal 25
06 Colaboragdo e trabalho em equipa 25
07 E-Marketing — conceitos e principios gerais 50
08 Visual anerchandlsmg: enquadramento e 25
evolugdo
o1 Aplicar as técnicas de “merchandising” na 09 Merchandising e promog¢do comercial 50
organizagao e animagao do espago de exposicao 10 Merchandising 50
02 Gerir orcamentos para projetos de visual 11 Gestdo orgamental 25
merchandising 12 Custeio e gestdo orcamental 50
. - . 13 Exposicdo e reposi¢do de produtos 25
Analisar as potencialidades de exposicdo de - —— —
03 . . o Espaco de intervencdo - areas de exposi¢do,
produto e/ou servico e o perfil do publico alvo 14 L 50
produtos e publico-alvo
Elaborar planos de e-marketing em colaboragao 15 E-mercado 25
04 , P . & ¢ ¢ 16 E-consumidor 25
com a area do marketing — -
17 Técnicas de planeamento de e-marketing 50
Elaborar, implementar e monitorizar planos de 18 Elaboragdo, implementagdo e monitorizagdo de 50
05 | comunicagdo em colaboragdo com a area do planos de comunicagdo
marketing 19 Direito da comunicagdo de visual merchandising 50
06 Propor e colaborar em projetos de decoragdo e de 20 Cenografia e composi¢ao 50
cenografia e de composi¢do visual 21 Modelos e maquetas 50
. . . . . 22 Marketing Digital 50
07 Conf de Marketing Digital
onfigurar e gerir canals de viarketing Ligita 23 Comércio eletrdnico e e-business 25
24 Planeamento em Merchandising 25
08 | Elaborar planeamento de Visual Merchandisin
P g 25 Plano de Merchandising 25
09 Controlar os stocks dos produtos comercializados 26 Politicas de gestdo de stocks 25
pela empresa 27 Controlo e armazenagem de mercadoria 25
Geri | 6! ituagdes de litigi " ~
10 erir reclamagoes e situacoes de fitiglo no processo 28 Gestdo de reclamagdes e litigios em vendas 50
de vendas
29 Marketing comercial 50
1 Efetuar a exposigdo e reposicdo de produtos no 30 Publicidade e promogdo 50
ponto de venda 31 Técnicas de organizagdo e dinamizagao de pontos 50
de venda
12 Utilizar as tecnologias e as potencialidades das TIC, 32 Tecnologias de fotografia e video 50
na rentabilizagdo do espago de venda 33 Desenho assistido por computador 50
Comunicar e interagir em lingua inglesa no contexto Comunicacio em lineua inelesa no contexto de
13 | de atividades de visual merchandising (nivel B2 do 34 L ¢ . & & . 25
* atividades de visual merchandising
QECRL)
Total de Carga Horaria -

*Alteragdo da designagdo que era Sistemas informaticos na gestdo de armazéns.

o~
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Para obter a qualificagdo de Técnico/a de Visual Merchandising, para além das UFCD obrigatdrias (nucleares), terdo
também de ser realizadas 50 horas da Bolsa de UFCD opcionais nao nucleares. Total da da carga horaria da Formacao
Tecnoldgica 1375 horas.

Unidades de Formagdo de Curta Duragdo Opcionais (Bolsa)

(]9 ‘ UNIDADES DE COMPETENCIA ‘ UFCD ‘ UNIDADES DE FORMACAO DE CURTA DURACAO HORAS
Comunicagdo em lingua espanhola no contexto de
35 L A . 25
. . . 3 . atividades de visual merchandising
Comunicar e interagir em lingua estrangeira Comunicagdo em lingua francesa no contexto de
14 | no contexto de atividades de visual 36 L ¢ A & .. 25
o , atividades de visual merchandising
merchandising (nivel B1 do QECRL)* —— ~ - —
37 Comunicagao em lingua alema no contexto de atividades 25
de visual merchandising
. 38 Planeamento e preparagdo de eventos 50
Colaborar na apresentagdo de produtos e — —
15 N . 49 Participacdo e avaliagdo de eventos 25
participagdo em feiras e eventos —— —— —
40 Organizagdo de eventos nacionais e internacionais 25

o~



Referenciais de Competéncias e Referenciais de Formagdo em Resultados de Aprendizagem e 41

QualificagBes baseadas em resultados de aprendizagem para o Sector do Comércio e Servigos, incluindo TIC

FICHAS DE UNIDADE FORMAGAO DE CURTA DURAGAO OBRIGATORIAS (NUCLEARES)

DESIGNACAO DA UFCD:

01. O setor do comércio e servigos: Conceitos e principios gerais

CODIGO DA UFCD: UNIDADE DE COMPETENCIA: Competéncia Transversal
DURACAO: 25horas TIPO DE UNIDADE DE FORMACAO: Nuclear
No final da formac&o, o/a formando/a devera ser capaz de:
- Identificar as principais linhas de enquadramento socioeconémico do setor do comércio e
Servigos.
OBJETIVOS DE o o B o )
APRENDIZAGEM: - Reconhecer as principais linhas de tendéncia de evolugdo do comércio e servicos em
Portugal.
- Distinguir as diferentes tipologias e modelos organizacionais das empresas do setor do
COmércio e servigos.
O setor do comércio e servigos
Evolugdo histérica do comércio e servigos
As atividades de comércio e servigo
- Definicdo e ambito
- Caraterizagdo e classificagdo
Caraterizagdo do setor do comércio e servigos
- Atualidade
CONTEUDOS - Tendéncias de evolucio
PROGRAMATICOS: Entidades nacionais e internacionais reguladoras do comércio e servigos
Legislagdo fundamental relativa a atividade de comércio e servigos
Modelos organizacionais
Modelos organizacionais das empresas do setor do comércio e servigos
- Estruturas
- Estratégias
- Mercados
Organizagdo funcional de um estabelecimento de comércio a retalho
Sugere-se a utilizagdo de técnicas ativas, nomeadamente, o trabalho de projeto conjugado com a
METODOLOGIA pesquisa individual ou de grupo, visando a promog¢do da aprendizagem ativa, incentivando
PEDAGOGICA: atividades que permitam um contacto com a estrutura organizacional do setor do Comércio e
Servigos e o reconhecimento das principais tendéncias de evolugdo.
Documentos estratégicos sobre o setor do comércio e servicos. Documentos sobre modelos
organizacionais das empresas do setor do comércio e servigos. Legislagdo reguladora da atividade
RECURSOS TECNICO- comercial. Sitios na internet para pesquisa de informagao, nacional e internacional. Recursos
PEDAGOGICOS: didaticos sobre Histéria do Comércio. Enunciados de exercicios pedagdgicos aplicaveis. Grelha de
observagdo e outros instrumentos de avaliagdo da aprendizagem. Equipamentos e recursos
pedagdgicos diversos.

ﬁ
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DESIGNACAO DA UFCD:

idade do profissional de técnico/a de Visual Merchandising

CODIGO DA UFCD: UNIDADE DE COMPETENCIA: Competéncia Transversal
DURACAO: 25horas TIPO DE UNIDADE DE FORMACAO: Nuclear
No final da formac3o, o/a formando/a devera ser capaz de:
- Reconhecer a importdncia da imagem e postura profissional do/a Técnico/a Visual
Merchandising.
2::5}-\:;33-\22M - Identificar a estrutura organizativa e as relagGes de autoridade e dependéncia funcional.
- Distinguir os principios fundamentais da regulamentacgdo do trabalho.
- ldentificar os direitos e deveres fundamentais dos trabalhadores do setor do comércio e da
area de Visual Merchandising.
Postura e imagem profissional do/a técnico/a visual merchandising
- Apresentagao
- Imagem
- Postura/comportamento profissional
- Hierarquia profissional
- Categorias profissionais
- Normas de cuidado pessoal
CONTEUDOS - Regulamento interno
PROGRAMATICOS: Atividades e competéncias do/a técnico/a visual merchandising

- FungGes e responsabilidades
- Estrutura organizativa e as relagdes de autoridade e dependéncia funcional nas empresas
- Competéncias profissionais do/a técnico/a visual merchandising

- Arelevancia da aprendizagem ao longo da vida e da atualizagdo das competéncias
Direitos e deveres do/a técnico/a visual merchandising

- Conceitos e principios da regulamentagdo do trabalho
- Principios gerais da legislagdo do trabalho do setor do comércio e servigos

METODOLOGIA
PEDAGOGICA:

Sugere-se a utilizagdo de técnicas ativas, nomeadamente, o trabalho de projeto conjugado com a
pesquisa individual ou de grupo e ainda o debate ou discussdo orientada, promovendo uma
aprendizagem baseada na descoberta e na experiéncia, incentivando atividades que permitam um
contacto com as diferentes realidades das empresas do setor do comércio e servigos. No caso da
formacgdo de ativos, poderd optar-se pela construgdo de um portfélio individual em que o
participante seja chamado a elencar e refletir acerca das fungdes e responsabilidade, bem como
competéncias desenvolvidas ao longo da vida profissional.

RECURSOS TECNICO-
PEDAGOGICOS:

Regulamentos e normativos do trabalho no setor do comércio e servigos. Normativos sobre
contratagdo individual e coletiva. Exemplos de regulamentos internos em empresas de comércio.
Referenciais de competéncias para o técnico/a visual merchandising. Recursos didéticos
multimédia/audiovisuais sobre postura profissional. Enunciados de exercicios pedagdgicos
aplicaveis. Grelha de observagdo e outros instrumentos de avaliagdo da aprendizagem.
Equipamentos e recursos pedagogicos diversos.




Referenciais de Competéncias e Referenciais de Formagdo em Resultados de Aprendizagem ® 43

Qualificagdes baseadas em resultados de aprendizagem para o Sector do Comércio e Servigos, incluindo TIC

DESIGNACAO DA UFCD: