Técnico/a Especialista em Comércio
Internacional

AREA DE EDUCACAO E FORMAGAO: 341 -Comércio

CODIGO DA QUALIFICACAO: 341

NiVEL DE QUALIFICACAO: 6



ANQQEP

AGENGIA NACIONAL
PARA A QUALIACACAD EO
ENSINO PROFISSIONAL. |7

1. DESCRICAO GERAL DA QUALIFICACAO:
Efetuar a monitorizacdo e prospecdo em mercados internacionais, promover e negociar produtos e
servicos com clientes e fornecedores, preparar, realizar e monitorizar as transacdes, garantindo a
otimizacdo dos processos de importacao e exportacao.

2. MODADLIDADES DE EDUCAGAO E FORMAGAO:

= CURSOS DE ESPECIALIZAGAO TECNOLOGICA (CET)

8000 R L. . )

Portugués e técnicas de comunicagdo empresarial

25

8001

Lingua espanhola no quotidiano 25
7844 . .

Gestdo de equipas 25
0382

Gestdo do tempo e organizagao do trabalho 25
0349 Ambiente, seguranca, higiene e saude no trabalho — conceitos

basicos 25
8002 - Comércio e organizagcdo empresarial 25

TOTAL 150

3. MAPEAMENTO DE UNIDADES DE FORMACI\OIZ

UFCD OBRIGATORIAS (NUCLEARES)

01 0 setqr do cor.nérlci'o e serv.igos: 25
conceitos e principios gerais
A atividade profissional de Técnico/a

02 . . 25
de Comeércio Internacional
Normas de saude e seguranga no

03 | trabalho no setor do comércio e 25
servigos

04 Qualilda.de e ampiente no setor de 25
comeércio e servigos

05 Direito internacional 25

06 .Gestéo Qe equipas no comércio 25
internacional

07 : Gestdo e comunicacao intercultural 25
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ENSING PR

SSIONAL

01  Realizar a prospegdo comercial e a 08 Prospecdo comercial e monitorizagdo 50
monitorizagdo em mercados em mercados internacionais
internacionais
Participar na elaboracgdo de plano Plano de negdcios 100
de negdcios Subunidade 1. Planos de negdcios —
02 09 ' Marketing internacional >0
Subunidade 2. Plano de negdcios — 50
Projecdes financeiras e gestdo do risco
03 Planear o processo de compra e 10 Planeamento do processo de compra e 50
venda em mercados internacionais venda em mercados internacionais
Gerir o processo de venda em N
04 mercados internacionais 11 Gestdo do.processc.J de‘venda em 30
mercados internacionais
Gerir o processo de compra em Gestdo do processo de compra em 75
mercados internacionais mercados internacionais
Subunidade 1. Gestdo do processo de
05 12 compra em mercados internacionais — 50
da preparacdo a avaliacao
Subunidade 2. Novas tecnologias e
instrumentos de gestao de compras 25
em mercados internacionais
Gerir a carteira de clientes em Gestdo da carteira de clientes em
06 . . 13 , . 50
contexto internacional contexto internacional
07 Gerir a carteira de fornecedores e 14 Gestdo da carteira de fornecedores 50
prestadores de servico
08 Plar\ear e m?nitorizar as operagoes 15 = Planeamento e monitorizagdo das 50
de importacdo operacdes de importacdo
09 Planear e monitorizar as operagdes 16 Planeamento e monitorizagao das 50
de exportacao operagdes de exportagao
Comunicar e interagir em lingua Comunicagio em lingua inglesa em
10 | inglesa em contexto de comércio 17 contexto de comércio internacional? 25
internacional (nivel B2 do QECRL)
Comunicar e interagir em lingua Comunicagdo em lingua alema em
11 = alemaem contexto de comércio 18  contexto de comércio internacional? 25
internacional (nivel B1 do QECRL)
TotAL . 750

REFERENCIAL DE FORMAGAO
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AGENCIA NACIONAL

PASA A QUAL

FICACAOEOD

ENSING PROFISSIONAL, 17

Para obter a qualificagio de Técnico/a Especialista em Comércio Internacional, para além das UFCD
obrigatodrias (nucleares), terdo também de ser realizadas 100 horas da Bolsa de UFCD opcionais ndo nucleares

e UFCD opcionais “livres”3.

BoLsA
UFCD OPCIONAIS (NAO NUCLEARES)

Colaborar na ap.rgsenfa(;ao de Participar em feiras e eventos 75
produtos e participagdo em
feiras e eventos Subunidade 1. Planeamento e
12 I e — 50
preparagdo de eventos
Subunidade 2. Participac¢do e avaliacdo 25
de eventos
Comunicar e interagir em lingua Comunicagdo em lingua espanhola em
espanhola em contexto de contexto de comércio internacional?
13 o . , 20 25
comércio internacional (nivel Al
do QECRL)
7852 | 21 P?I’fl| (Ie p.otenC|aI do erppreendedor - 25
diagnodstico/desenvolvimento
7853 ¢ 22 | |deias e oportunidades de negdcio 50
7854 | 23  plano de negocios- microempresas 25
7855 | 24 Plano de negocllo.s— crlag:’m' de 50
pequenos e médios negdcios
ToTAL 250
4
CARGA HORARIA TOTAL DA FORMAGAO TECNOLOGICA 825

1 0s cddigos assinalados a laranja correspondem a UFCD comuns a dois ou mais referenciais desenhados em termos de

resultados de aprendizagem.

2 As UFCD de lingua estrangeira n3o se encontram no desenvolvimento do referencial de formac3o.

3 UFCD Opcionais “livres” que, mesmo n3o fazendo parte da qualificacdo, podem constituir uma mais-valia (¢ dada
liberdade ao individuo na escolha das UFCD para perfazer a qualificacdo, dentro de um limite determinado) [ANQEP, I.P.
(2015). Guia metodoldgico — Concegdo de qualificacbes baseadas em resultados de aprendizagem (e-book)].

4 A carga horéria da Formagdo Tecnoldgica pode ser acrescida horas de Formacgdo Pratica em Contexto de Trabalho de acordo
com a matriz curricular da respetiva modalidade de Educagao e Formacgao.
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ENSINO PROFISSIONAL

FicHA DE UNIDADE DE FORMACAO 01

O SETOR DO COMERCIO E SERVICOS: CONCEITOS E PRINCiP10S GERAIS
[sem UC associada]

1. DESIGNAGAO DA UNIDADE DE FORMAGAO DE CURTA DURAGAO: O setor do comércio e servicos: conceitos e
principios gerais

2. DURAGAO: 25 horas

3. TIPO DE UNIDADE DE FORMAGAO:
Nuclear
O Bolsa

4. OBIETIVOS DE APRENDIZAGEM
No final da formagdo, o formando deverd ser capaz de:

- Identificar as principais linhas de enquadramento socioeconémico do setor do comércio e servicos.
- Reconhecer as principais linhas de tendéncia de evolucdo do comércio e servicos em Portugal.

- Distinguir as diferentes tipologias e modelos organizacionais das empresas do setor do comércio e
servigos.

5. CONTEUDOS PROGRAMATICOS:
O setor do comércio
Evolugdo histdrica do comércio e servigos
As atividades de comércio e servico
- Definigdo e ambito
- Caraterizagao e classificagao
Caraterizacdo do setor do comércio e servicos
- Atualidade
-Tendéncias de evolugao
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 servicos
- Estruturas

- Estratégias

- Mercados

Organizac¢do funcional de um estabelecimento de comércio a retalho

6. IMETODOLOGIA PEDAGOGICA:
Sugere-se a utilizacdo de técnicas ativas, nomeadamente, o trabalho de projeto conjugado com a
pesquisa individual ou de grupo, visando a promog¢ao da aprendizagem ativa, incentivando atividades
gue permitam um contacto com a estrutura organizacional do setor do Comércio e Servicos e o
reconhecimento das principais tendéncias de evolucdo.
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ENSINO PROFISSIONAL

7. RECURSOS TECNICO-PEDAGOGICOS:
Documentos estratégicos sobre o setor do comércio e servicos. Documentos sobre modelos
organizacionais das empresas do setor do comércio e servi¢cos. Legislacdo reguladora da atividade
comercial. Sitios na internet para pesquisa de informagao, nacional e internacional. Recursos didaticos
sobre Histéria do Comércio. Enunciados de exercicios pedagdgicos aplicaveis. Grelha de observacao e
outros instrumentos de avaliacdo da aprendizagem. Equipamentos e recursos pedagdgicos diversos.
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FicHA DE UNIDADE DE FORMACAO 02

A ATIVIDADE PROFISSIONAL DE TECNICO/A DE COMERCIO INTERNACIONAL
[sem UC associada]

1. DESIGNAGAO DA UNIDADE DE FORMAGAO DE CURTA DURAGAO: A atividade profissional do/a Técnico/a de
Comércio Internacional

2. DURAGAO: 25 horas

3. TIPO DE UNIDADE DE FORMAGAO:
Nuclear
O Bolsa

4. OBIJETIVOS DE APRENDIZAGEM
No final da formagdo, o formando deverd ser capaz de:

- Reconhecer a importancia da imagem e postura profissional do/a Técnico/a de Comércio Internacional.
- Identificar a estrutura organizativa e as relacdes de autoridade e dependéncia funcional.

- Distinguir os principios fundamentais da regulamentagdo do trabalho.

- Identificar os direitos e deveres fundamentais dos trabalhadores do setor do comércio.

5. CONTEUDOS PROGRAMATICOS:
O profissional do comércio internacional
Postura e imagem profissional do/a técnico/a de comércio internacional
- Apresentagao
- Imagem
- Postura/comportamento profissional
- Hierarquia profissional
- Categorias profissionais
- Normas de cuidado pessoal
- Regulamento interno

Atividades e competéncias do/a técnico/a de comércio internacional

- FuncGes e responsabilidades

- Estrutura organizativa e as rela¢Oes de autoridade e dependéncia funcional nas empresas
- Competéncias profissionais do técnico de comércio internacional

- A relevancia das competéncias comunicacionais de venda

- A relevancia da aprendizagem ao longo da vida e da atualizagao das competéncias

Direitos e deveres do/a técnico/a de comércio internacional
- Conceitos e principios da regulamentacdo do trabalho
- Principios gerais da legislacdo do trabalho do setor do comércio e servigos

6. IMETODOLOGIA PEDAGOGICA:

Sugere-se a utilizacdo de técnicas ativas, nomeadamente, o trabalho de projeto conjugado com a
pesquisa individual ou de grupo e ainda o debate ou discussao 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 servicos. No caso da
formacdo de ativos, podera optar-se pela construcdo de um portfélio individual em que o participante
seja chamado a elencar e refletir acerca das funcbes e responsabilidade, bem como competéncias
desenvolvidas ao longo da vida profissional.
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7. RECURSOS TECNICO-PEDAGOGICOS:
Regulamentos e normativos do trabalho no setor do comércio e servicos; Normativos sobre contratacao
individual e coletiva; Exemplos de regulamentos internos em empresas de comércio; Referenciais de
competéncias para o técnico de comércio internacional; Recursos didaticos multimédia/audiovisuais
sobre postura profissional; Enunciados de exercicios pedagdgicos aplicaveis; Grelha de observacao e
outros instrumentos de avaliacdo da aprendizagem; Equipamentos e recursos pedagdgicos diversos.
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ENSINO PROFISSIONAL

FicHA DE UNIDADE DE FORMACAO 03

NORMAS DE SAUDE E SEGURANCA NO TRABALHO NO SETOR DO COMERCIO E SERVICOS
[sem UC associada]

1. DESIGNAGAO DA UNIDADE DE FORMAGAO DE CURTA DURAGAO: Normas de salde e seguranca no trabalho no
setor do comércio e servicos

2. DURACAO: 25 horas

3. TIPO DE UNIDADE DE FORMAGAO:
Nuclear
O Bolsa

4. OBIJETIVOS DE APRENDIZAGEM
No final da formacgdo, o formando deverd ser capaz de:

- Identificar os conceitos e principios gerais sobre salde e seguranca no trabalho.
- Identificar as normas e procedimentos de seguranca e saude no trabalho no setor de comércio e
servigos.

5. CONTEUDOS PROGRAMATICOS:
Conceitos e principios gerais de saude, seguranca e trabalho
- Trabalho, saude, seguranca no trabalho, higiene no trabalho, saldde no trabalho, medicina no trabalho,
ergonomia, psicossociologia do trabalho, acidente de trabalho, doenca profissional, perigo, risco
profissional, avaliacdo de riscos e prevencao

Acidentes e doengas profissionais

- Conceito de acidente

- Principais causas dos acidentes de trabalho

- Consequéncias dos acidentes de trabalho

- Custos diretos e indiretos dos acidentes de trabalho

- Conceito de doenca profissional

- Principais doengas profissionais no setor do comércio e servigos

Prevencdo de riscos profissionais

- Conceito de risco e de perigo

- Tipos de risco e seu controlo

- Protecdo individual e coletiva

- Prevencao coletiva

- Prevencao individual

- Condig¢Oes de trabalho facilitadoras da seguranca

Procedimentos de emergéncia

- Sinalizacdo de seguranca

- Tipos de sinais

- Legislacao em vigor

- Procedimentos de emergéncia

- Necessidade da existéncia de procedimentos de emergéncia

- Procedimentos em caso de incéndio/sismo/acidente de trabalho grave
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| 7%

Organizacao dos servicos de seguranca e saude no trabalho
- Enquadramento legal dos servicos de seguranca, higiene e satde no trabalho
- Entidades reguladores e fontes de informacdo relativas a seguranca esalde

- Direitos e deveres dos trabalhadores e da entidade empregadora

6. METODOLOGIA PEDAGOGICA:
Sugere-se a utilizacdo de técnicas ativas, nomeadamente, o trabalho de grupo e o estudo de casos, por
forma a permitir aos formandos apreender os conceitos e principios acerca da saude e seguranca no
trabalho e contextualiza-los face a realidade do setor do comércio e servicos. Poderao ser analisados em
grupo, alguns excertos de exemplos de planos de prevencdo de acidentes ou estatisticas relativamente
aos acidentes e doencas profissionais mais frequentes nas empresas do setor do comércio e servigos,
solicitando aos formandos que fagcam uma analise das medidas preventivas preconizadas.

7. RECURSOS TECNICO-PEDAGOGICOS:
Legislagdo fundamental sobre Seguranca e Saude no Trabalho. Folhetos e brochuras sobre SST.
Exemplos de EPI. Recursos didaticos multimédia/audiovisuais sobre SST. Enunciados de exercicios
pedagdgicos aplicdveis. Grelha de observacdo e outros instrumentos de avaliacdo da aprendizagem.
Equipamentos e recursos pedagdgicos diversos.
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ENSINO PROFISSIONAL

FicHA DE UNIDADE DE FORMACAO 04

QUALIDADE E AMBIENTE NO SETOR DE COMERCIO E SERVICOS
[sem UC associada]

1. DESIGNAGAO DA UNIDADE DE FORMAGAO DE CURTA DURACAO: Qualidade e ambiente no setor de comércio e
servicos

2. DURACAO: 25 horas

3. TIPO DE UNIDADE DE FORMAGAO:
Xl Nuclear
O Bolsa

4. OBIJETIVOS DE APRENDIZAGEM
No final da formag¢do, o formando deverd ser capaz de:

- Identificar os conceitos e principios basicos sobre qualidade.
- Identificar as normas e procedimentos de qualidade no setor do comércio e servicos.

5. CONTEUDOS PROGRAMATICOS:
Conceitos e principios gerais sobre qualidade
Conceito de certificacdo e tipos de certificacdo de qualidade
- Normas ISO
-Requisitos e instrumentos das normas
A qualidade no setor do comércio e servigos
A qualidade percebida pelo cliente
Necessidades e expetativas dos clientes
Tipologia de clientes e suas motivacoes
Qualidade ambiental
- Gestdo de residuos
- Prevencdo da poluigdo
- Protecdo do ambiente
- Boas praticas para o meioambiente
Sistema Portugués da Qualidade
- Normalizagao
- Metrologia
- Qualificagdo

6. IMETODOLOGIA PEDAGOGICA:
Sugere-se o recurso a técnicas de aprendizagem ativas, por exemplo, iniciar com a técnica da
“tempestade de ideias” para recolha das diferentes perce¢des acerca do que é a Qualidade, seguido de um
trabalho de sistematizacdo das ideias pelo formando, e das suas implicacées no comércio e servigos. No
caso de formagdes para ativos, sugere-se o recurso a uma técnica promotora da partilha de
conhecimentos e experiéncias, seguida de alguma pesquisa individual ou de grupo acerca dos conceitos
e principios da Qualidade e do Sistema Portugués de Qualidade.

7. RECURSOS TECNICO-PEDAGOGICOS:
Documentacdo relativa a conceitos de qualidade. Exemplos de normas de qualidade e ambiente.
Exemplos de textos onde o conceito de qualidade tenha diferentes significados. Documentacao relativa
ao Sistema Portugués da Qualidade. Enunciados de exercicios pedagdgicos aplicaveis. Grelha de
observacdo e outros instrumentos de avaliacdo da aprendizagem. Equipamentos e recursos pedagdgicos
diversos.

REFERENCIAL DE FORMAGAO TECNICO/A ESPECIALISTA EM COMERCIO INTERNACIONAL | Nivel 5 Pagina | 11



ANCQEP

| 7%

FicHA DE UNIDADE DE FORMACAO 05

DIREITO INTERNACIONAL
[sem UC associada]

1. DESIGNAGCAO DA UNIDADE DE FORMAGAO DE CURTA DURAGAO: Direito internacional
2. DURACAO: 25horas

3. TIPO DE UNIDADE DE FORMAGAO:
Nuclear
[ Bolsa

4. OBIETIVOS DE APRENDIZAGEM
No final da formagdo, o formando deverd ser capaz de:

- Explicar a importancia da ordem juridica enquanto ordem social normativa e os seus fundamentos.
- ldentificar os varios tipos de normas, a sua interpretacdo e aplicacdo, a relagcdo juridica e os seus
sujeitos.

- Interpretar a legislagao aplicavel ao setor do comércio em contexto nacional e internacional.

5. CONTEUDOS PROGRAMATICOS:
Introducdo ao Direito
Direito do trabalho
- Fontes de direito do trabalho
- Formagado, execucdo, cessagdo e suspensao do contrato de trabalho
- Estruturas representativas dos trabalhadores e do patronato

Direito comercial

- Comerciante em nome individual
- Sociedades comerciais

- Contratos comerciais

- Titulos de crédito

- Garantia das obrigag¢0es

Direito fiscal

- Fiscalidade e atividade empresarial
- Tipos de taxas e impostos

- Fases do imposto

Direito comunitdrio

- Direito comunitdrio originario

- Integragdo econdémica

- Politicas comuns

- Cidadania europeia

- Poderes, estrutura e funcionamento das instituigdes comunitarias (Parlamento, Comissdo do Conselho
Europeu, Conselho, Tribunal) e outras Institui¢cdes (Tribunal de Contas, Banco Central Europeu)

- Direito comunitdrio derivado: regulamento, diretiva; decisdo, recomendacdo e parecer

- Procedimento de feitura da norma comunitaria

- RelagGes entre direito comunitario e o direito interno dos Estados Membros

Direito comercial internacional
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- Quadro legal do comércio internacional: formacao do contrato e responsabilidade pré-contratual,

recurso a “standard contractterms”

- Resolucao de litigios

- Contrato de compra e venda internacional

- Contratos internacionais de agéncia, distribuicao e franchising

- Diferentes tipos de garantias de cumprimento no comércio internacional

6. METODOLOGIA PEDAGOGICA:
Sugere-se a utilizacdo de técnicas ativas, nomeadamente, o trabalho de projeto conjugado com a
pesquisa individual ou de grupo, visando a promocdo da aprendizagem ativa, incentivando atividades
gue permitam um contacto com a legislacdo aplicdvel ao setor do comércio em contexto nacional e
internacional.

7. RECURSOS TECNICO-PEDAGOGICOS:
Legislagcdo fundamental sobre Direito do Trabalho, Direito Comercial, Direito Fiscal, Direito Comunitario
e Direito Comercial Internacional; Enunciados de exercicios pedagdgicos aplicaveis; Grelha de
observacdo e outros instrumentos de avaliagdo da aprendizagem; Equipamentos e recursos pedagodgicos
diversos.
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FicHA DE UNIDADE DE FORMACAO 06

GESTAO DE EQUIPAS NO COMERCIO INTERNACIONAL
[sem UC associada]

1. DESIGNAGAO DA UNIDADE DE FORMAGAO DE CURTA DURAGAO: Gestdo de equipas no comércio internacional
2. DURACAO: 25 horas

3. TIPO DE UNIDADE DE FORMAGAO:
Nuclear
[ Bolsa

4. OBIETIVOS DE APRENDIZAGEM
No final da formagdo, o formando deverd ser capaz de:

- Identificar os conceitos e principios do trabalho em equipa.

- Reconhecer as especificidades do trabalho em equipa no setor do comércio e servigos.
- Distinguir os comportamentos facilitadores e dificultadores do trabalho em equipa.

- Reconhecer os principais fendémenos de dinamica de grupos.

- Comunicar e liderar equipas de trabalho.

- Organizar e gerir equipas de trabalho.

5. CONTEUDOS PROGRAMATICOS:
Equipa de trabalho: conceito e principios de organizacdo
- Grupo vs. equipa de trabalho
- Fases de desenvolvimento, estrutura e evolugdo
- Formas de organizag¢do: cooperac¢ao e colaboragao

Organizacdo do trabalho de equipa

Fendmenos de dindmica de grupo

- Influéncia social e papel social

- Normas sociais

- Atitudes e comportamentos facilitadores e dificultadores
- Gestdo de conflitos

A importancia da comunicacdo no trabalho entre equipas
- Fluxos de comunicag¢do
- Comunicacao vertical e horizontal

Papel do lider na conducdo das equipas de trabalho

- Lideranca de equipas: fenédmenos e dinamicas proéprias, desafios e problemas especificos
- Estilos de Lideranga

- Competéncias necessdrias a coordenacdo de equipas

- Estratégias de mobilizagcdo da equipa para um desempenho de exceléncia

- Gestdo de situacGes problematicas na equipa

6. METODOLOGIA PEDAGOGICA:
Sugere-se a utilizacdo de técnicas ativas, nomeadamente, o estudo de casos, simula¢des e outras, por
forma a permitir aos formandos vivenciar situagées que lhes permitam tomar consciéncia dos
fendmenos decorrentes das dindmicas de grupo em contexto organizacional. Serd por isso desejavel que
sejam criadas situacGes-problema préximas do contexto real de trabalho, incitando a reflexdo acerca
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dos comportamentos facilitadores e dificultadores e demonstracao de empatia entre elementos, como
pecas chave do trabalho em equipa.

7. RECURSOS TECNICO-PEDAGOGICOS:
Documentacdo de apoio sobre trabalho em equipa; Exemplos de formas de organizacdo de equipas de
trabalho em empresas do setor do comércio e servicos; Enunciado de exercicios pedagdgicos (jogos
pedagodgicos, casos, etc.); Recursos multimédia/audiovisuais sobre trabalho em equipa; Enunciados de
exercicios pedagodgicos aplicaveis; Grelha de observagdo e outros instrumentos de avaliagdo da
aprendizagem; Equipamentos e recursos pedagdgicos diversos.
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FicHA DE UNIDADE DE FORMACAO 07

GESTAO E COMUNICAGAO INTERCULTURAL
[sem UC associada]

1. DESIGNAGAO DA UNIDADE DE FORMAGAO DE CURTA DURACAO: Gestdo e comunicacgdo intercultural

2. DURACAO: 25 horas

3. TIPO DE UNIDADE DE FORMAGAO:
Nuclear
[ Bolsa

4. OBIJETIVOS DE APRENDIZAGEM
No final da formagdo, o formando deverd ser capaz de:

- Reconhecer a importancia da cultura nas praticas de gestdo e na atividade de comércio internacional.
- Identificar as consequéncias das diferencgas culturais ao nivel da comunicacdo e gestdo num ambiente
multicultural.
- Gerir a comunicagdo e o relacionamento intercultural de uma forma eficaz num contexto de negdcios
multicultural.

5. CONTEUDOS PROGRAMATICOS:
Gestdo intercultural
- Globalizagdo e mundializacdo das tendéncias
- Origens e problemas das relagdes internacionais e interculturais

Cultura

- Componentes de uma cultura nacional
- Diferengas culturais

- A cultura e a comunicagdo

- A cultura e a organizagao

Consequéncias e implicagOes das diferencgas culturais
- Modelos e padrdes de comunicagdo

- Atitudes padrao face a conflitos e regras

- Imagens mentais das organizacdes

- Relagdo com o tempo e pontualidade

- Relagdo com autoridade

- Relagdo com o desconhecido e a ambiguidade

- Competi¢do versus cooperagao

Gestdo das relagdes interculturais

- Cultura organizacional e praticas de gestdo em diferentes areas culturais
- Etiqueta e protocolo empresarial

- Especificidades das relagdes laborais nas diferentes areas culturais

- Comunicagao em contexto intercultural

- Lideranga em contexto intercultural

- Gestdo de equipas em contexto intercultural

- Gestdo de conflitos em contexto intercultural
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6. METODOLOGIA PEDAGOGICA:

Sugere-se o recurso a métodos e técnicas ativas, que permitam a aquisicao dos conceitos e principios da
comunicacdo e a aplicacdo em contextos simulados, proporcionando momentos de “jogos de papéis” e/ou
dramatizacdes de situacdes de comunicacao e relacionamento interpessoal em contexto multicultural.
No caso de se optar por uma forma de organizacdo em blended-learning (misto entre presencial e a
distancia), deverdo ser previstos momentos de debate e troca de experiéncias e opinides entre os
formandos estando assegurados recursos audiovisuais que permitam trabalhar as dimensdes verbais e
ndo-verbais da comunicacao intercultural.

7. RECURSOS TECNICO-PEDAGOGICOS:
Recursos audiovisuais sobre situacdes de comunicacdo intercultural; Documentacgdo relativa a
comunicacdo e diferengas culturais; Enunciados de exercicios pedagdgicos aplicaveis; Grelha de
observagdo e outros instrumentos de avaliagdo da aprendizagem; Equipamentos e recursos pedagdgicos
diversos.
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FicHA DE UNIDADE DE FORMACAO 08

PROSPECAO COMERCIAL E MONITORIZACAO EM MERCADOS INTERNACIONAIS
[Associada a UCO1. Realizar a prospec¢dao comercial e a monitorizagdo em mercados internacionais]

1 DESIGNAGAO DA UNIDADE DE FORMAGAO DE CURTA DURACAO: Prospecdo comercial e monitorizagdo em
mercados internacionais

2. DURACAO: 50 horas

3. TIPO DE UNIDADE DE FORMAGAO:
Nuclear
O Bolsa

4. OBIETIVOS DE APRENDIZAGEM
No final da formag¢do, o formando deverd ser capaz de:

- Identificar informacao relativa a necessidades e tendéncias de mercado.

- Elaborar planos de prospegao internacional, definindo critérios de andlise, de acompanhamento e de
avaliagdo.

- Identificar e aplicar técnicas de andlise estratégica do mercado.

- Identificar e aplicar técnicas e instrumentos para estudos de mercado.

- Criar documento de apoio a decisdao comercial.

5. CONTEUDOS PROGRAMATICOS:
Prospecao internacional
- Plano de prospecdo e respetiva orcamentagao
- Técnicas de prospegao
- Apoios a prospecao internacional
- Relatdrios de prospec¢ado

Critérios de analise e avaliagao de clientes
- Financeiros

- Comerciais

- Credibilidade

Técnicas de andlise do mercado

- Caracteristicas gerais do mercado e relacionamento bilateral
- Concorréncia

- Canais de distribuicao

- Potencial de clientes

- Politica de pregos dos concorrentes

- CondigOes legais de acesso ao mercado

- Ambiente de negdcios

Técnicas e instrumentos para estudos de mercado

- Técnicas de cenarios

- Analise da competitividade

- Técnicas quantitativas - indicadores, taxas, séries temporais
- Pesquisa de mercado

- Técnicas de redagdo de documentos de apoio a decisdo
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ENSINO PROFISSIONAL

6. METODOLOGIA PEDAGOGICA:
Sugere-se o recurso a aprendizagem baseada em acdo, nomeadamente, utilizacdo de técnicas ativas,
conjugando o trabalho de pesquisa individual ou de grupo e o trabalho de projeto.

7. RECURSOS TECNICO-PEDAGOGICOS:
Fontes de informacdo: documentos, estudos, andlises de mercados de instituicdes oficiais nacionais,
europeias e internacionais, catdlogos, diretdrios, bases de dados especializadas; Software para
tratamento estatistico de dados; Enunciados de exercicios pedagdgicos aplicaveis; Grelha de observacao
e outros instrumentos de avaliacao da aprendizagem; Equipamentos e recursos pedagdgicos diversos.
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FICHA DE UNIDADE DE FORMACAO 09
PLANO DE NEGOCIOS
[Associada a UCO02. Participar na elaboragao de planos de negdcios]

1. DESIGNAGAO DA UNIDADE DE FORMAGAO DE CURTA DURACAO: Plano de negdcios

2. DURAGAO: 100 horas

3. TIPO DE UNIDADE DE FORMAGAO:
Xl Nuclear
[ Bolsa

SUBUNIDADE DE FORMACAO 1
Plano de negdcios — Marketing internacional

4. DURAGAO: 50 horas

5. OBIETIVOS DE APRENDIZAGEM
No final da formacgéo, o formando deverd ser capaz de:

- Reconhecer a importancia do estabelecimento de um plano de negdcios.

- Identificar os objetivos do plano de negdcios e caracterizar o mercado subjacente.

- Identificar e aplicar os conceitos e técnicas principais do marketing internacional.

- Identificar a estratégia comercial e de marketing internacional.

- Descrever a metodologia para a elaborag¢do de planos de marketing internacional, identificando
critérios e instrumentos de execugao e controlo.

6. CONTEUDOS PROGRAMATICOS:
Plano de negdcios
- Conceito de plano de negécios
- Objetivos do plano de negdcios
- Componentes do plano de negdcios
- Estruturacdo de um plano de negdcios

Plano de a¢do e de negdcio

- Fatores de éxito e de risco nos negdcios
- Analise SWOT do negécio

- Mercado

- Segmentacdo do mercado

Estratégia empresarial

- Analise, formulacdo e posicionamento estratégico

- Planeamento, implementacéo e controlo de estratégias
- Politica de gestao de parcerias

- Estratégias e internacionalizacdo

- Qualidade e inova¢ao na empresa

Marketing internacional

- Conceito de marketing internacional

- Objetivos e ambito do marketing internacional

- Marketing internacional versus marketing nacional
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- Marketing de exportacdo/marketing global

Estratégia comercial e planeamento de marketing

- Planeamento estratégico de marketing

- Planeamento operacional de marketing (marketing-mix)
- Planeamento operacional de marketing internacional

Variadveis do planeamento operacional de marketing internacional
- Pregos

- Parametros

- Métodos de fixacao

- Técnicas de calculo

- Incoterms

- Canais de distribuicdo

- Clientes

- Agentes e distribuidores

- Politica de distribuicdo do fornecedor

- Politica de distribuicao do distribuidor

- Comunicacdo e ferramentas de comunicacao
- Quem comunica (fontes internas e externas)
- Objetivos da comunicacao

- Correspondéncias “marketing/ publicidade”

Elaboragdo do plano de marketing internacional

- Metodologia do plano de marketing

- Utilizagdo de um plano de marketing

- Etapas de construcdo de um plano de marketing
- Construgao de um plano de agdo

- Execucdo e o controlo de um plano de marketing
- Execucdo e acompanhamento do plano de acado
- Instrumentos de controlo

- Planos de contingéncia

7. METODOLOGIA PEDAGOGICA:
Para as aprendizagens desta subunidade de formagao poderao ser conjugadas as técnicas do estudo de
caso, o trabalho de pesquisa individual ou de grupo e o trabalho de projeto (para realizacdo de pequeno
projeto de marketing), para além das técnicas expositiva e interrogativa para a explicitacdo dos
conceitos associado ao plano de negdcios e suas principais técnicas.

8. RECURSOS TECNICO-PEDAGOGICOS:
Exemplo de planos de marketing; Informacdo sobre mercados internacionais; Fontes documentais;
Normas de pregos internacionais; Normas das Camaras de Comércio internacionais; Incoterms;
Ferramentas informaticas de apoio a gestdo; Enunciados de exercicios pedagdgicos aplicaveis; Grelha de
observacdo e outros instrumentos de avaliacdo da aprendizagem; Equipamentos e recursos pedagdgicos
diversos.
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SUBUNIDADE DE FORMAGAO 2
Plano de negdcios — Projec¢des financeiras e gestdo do risco

4. DURACAO: 50 horas

5. OBJETIVOS DE APRENDIZAGEM
No final da formagdo, o formando deverd ser capaz de:

- Elaborar projecdes financeiras.

- Selecionar solug¢des de financiamento.

- Avaliar o investimento necessario.

- Identificar os riscos inerentes as operacgdes internacionais, os respetivos métodos de prevencao e
técnicas de cobertura.

6. CONTEUDOS PROGRAMATICOS:
Projecoes financeiras
- Projecdo de vendas
- Projecdo das atividades comerciais
- Projecado de cash flow
- Projecdo de break even
- Técnicas de calculo
- Elaboracdo do plano financeiro

Financiamento

- Tipos de abordagem ao financiador

- Tipos de financiamento

- Produtos financeiros mais especificos

- Apoios e linhas de financiamento existentes

Analise de risco

- Tipos de risco das operag¢des internacionais

- Matriz de impacto

- Matriz de probabilidades

- Planos de contingéncia

- Técnicas de avaliagao de riscos

- Técnicas de cobertura dos riscos decorrentes das transagdes internacionais

7. METODOLOGIA PEDAGOGICA:
Para as aprendizagens desta subunidade de formagdo poderdo ser conjugados o trabalho de pesquisa
individual ou de grupo e o trabalho de projeto (para realizacdo de pequeno projeto financeiro), para
além das técnicas expositiva e interrogativa para a explicitacdo de conceitos.

8. RECURSOS TECNICO-PEDAGOGICOS:
Exemplo de relatérios financeiros anuais; Exemplo de plano financeiro; Informagdo sobre mercados
internacionais; Fontes documentais; Ferramentas informaticas de apoio a gestdo; Enunciados de
exercicios pedagoégicos aplicaveis; Grelha de observagdo e outros instrumentos de avaliagdo da
aprendizagem; Equipamentos e recursos pedagdgicos diversos.
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PLANEAMENTO DO PROCESSO DE COMPRA E VENDA EM MERCADOS INTERNACIONAIS
[Associada a UC 03. Planear o processo de compra e venda em mercados internacionais]

1. DESIGNAGCAO DA UNIDADE DE FORMAGAO DE CURTA DURAGAO: Planeamento do processo de compra e venda
em mercados internacionais

2. DURACAO: 50 horas

3. TIPO DE UNIDADE DE FORMAGAO:
Xl Nuclear
O Bolsa

4. OBIJETIVOS DE APRENDIZAGEM
No final da formag¢do, o formando deverd ser capaz de:

- Identificar os principais mercados e clientes-alvo.

- Identificar as principais caracteristicas dos mercados financeiros internacionais.

- Enumerar os principais instrumentos de financiamento a importacdo e exportacdo colocados a
disposicdo das empresas.

- ldentificar e avaliar as condicionantes e necessidades em termos de logistica, transportes,
armazenamento, seguros e financiamento decorrentes da realizacdo de operacdes de comércio
internacional.

- Identificar os regimes e direitos aduaneiros inerentes a atividade de importagao e exportagao.

5. CONTEUDOS PROGRAMATICOS:
Financiamento do comércio internacional
- Mercados financeiros internacionais
- Mercado interbancdrio internacional
- Necessidades de financiamento ligadas a operagdes internacionais
- Instrumentos de financiamento a exportacdo e a importagao
- Operagodes de financiamento
- Concessao de crédito, prazos e condi¢des de pagamento
- Créditos documentarios
- Factoring

Sistemas de pagamento/cobranca internacionais

- Tipologia de instrumentos de pagamento

- Meios de pagamento das transagdes internacionais

- Critérios de escolha dos meios e instrumentos de pagamento

- Os riscos e 0s meios de cobrancga das transagdes internacionais

Logistica do comércio internacional

- Conceito de logistica internacional e sua evolugao
- Atores da logistica e seus papéis/responsabilidades
- Cadeias de abastecimento internacionais

- Logistica prdpria versus logistica subcontratada

Transportes e armazenagem no comércio internacional
- Modos de transporte
- Vantagens e constrangimentos dos diferentes modos de transporte
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- Critérios e métodos de escolha dos modos de transporte

- Organizacdo das expedi¢des segundo o modo de transporte
- Solugdes de armazenagem

- Estratégias de localizagdo dos stocks a escala global

Seguros na atividade internacional
- Seguros e transagdes internacionais
- Principais seguros com relevancia para as transagées internacionais

Regimes e procedimentos aduaneiros

- Instrumentos de politica aduaneira

- Regimes aduaneiros e direitos aduaneiros em Portugal e outros paises
- Organizac¢Ges nacionais e internacionais com competéncias aduaneiras
- DeclaragGes aduaneiras

6. METODOLOGIA PEDAGOGICA:
Sugere-se o recurso a aprendizagem baseada em acdo, nomeadamente, utilizacdo de técnicas ativas,
como o trabalho de pesquisa individual ou de grupo e o estudo de casos praticos. Poderdo ainda ser
utilizadas técnicas expositivas e interrogativas para a explicitacdo dos conceitos associados ao
planeamento do processo de compra e venda.

7. RECURSOS TECNICO-PEDAGOGICOS:

Exemplo de informagdo sobre mercados internacionais; Exemplo de bases de dados de potenciais
clientes; Exemplo de fontes de informagdo de potenciais fornecedores (Buyers guide, Anuarios
comerciais, Anudrios internacionais, Europages, Camaras de comércio, Organismos oficiais de comércio
externo, Associagdes sectoriais, Feiras, Publicagdes especializadas); Exemplo de informac&o sobre plano
de negdcios; Normas de pregos internacionais; Normas das Camaras de Comércio internacionais;
Incoterms; Exemplo de documento com principais canais de distribuicdo; Documento com regimes e
procedimentos aduaneiros; Documento com os principais seguros com relevancia para as transagdes
internacionais; Exemplos de documentos comerciais; Ferramentas informaticas de apoio a gestdo;
Software especifico; Enunciados de exercicios pedagdgicos aplicaveis; Grelha de observacdo e outros
instrumentos de avaliagdo da aprendizagem; Equipamentos e recursos pedagdgicos diversos.
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GESTAO DO PROCESSO DE VENDA EM MERCADOS INTERNACIONAIS
[Associada a UC04. Gerir o processo de venda em mercados internacionais]

1. DESIGNACAO DA UNIDADE DE FORMAGAO DE CURTA DURAGAO: Gestdo do processo de venda em mercados
internacionais

2. DURACAO: 50 horas

3. TIPO DE UNIDADE DE FORMAGAO:
Xl Nuclear
O Bolsa

4. OBIJETIVOS DE APRENDIZAGEM
No final da formag¢do, o formando deverd ser capaz de:

- Reconhecer os conceitos chave na venda.

- Identificar as fases de preparacdo do plano de venda.

- Aplicar técnicas de apresentacdo do produto/servico a vender.

- Planear as etapas do processo de negociacdo com clientes internacionais.

- Reconhecer os principais desafios da negociacado intercultural.

- Aplicar estratégias e técnicas de negociacdo com clientes internacionais no ambito do processo de
venda.

- Aplicar técnicas de negociacdo tendo em conta os diferentes fatores culturais que influenciam um
processo negocial em contexto inter e multicultural.

- Aplicar técnicas de avaliagao do processo de venda.

5. CONTEUDOS PROGRAMATICOS:
Conceitos chave na venda
- A venda e a fungdo comercial
- Dois alicerces da venda
- Como é que os clientes compram
- O processo de venda

Planeamento da venda

- Prospecgao

- Preparacao e planeamento

- Produtos

- Mercados e segmentacao

- Comportamento do consumidor
- Ciclo e compras e de vendas

- Cronograma

- Métodos de venda

- Recursos humanos e financeiros
- Instrumentos de comunicacao

- Primeiro contacto

- Diagndstico de necessidades

Técnicas de apresentacdo do produto/servico a vender em mercados internacionais
- Estratégias de marketing e comunica¢do
- Tipos de clientes e suas caracteristicas

REFERENCIAL DE FORMAGAO TECNICO/A ESPECIALISTA EM COMERCIO INTERNACIONAL | Nivel 5 Pagina | 25



ANCQEP

| 7%

- Estratégias de promocao de produtos e servicos
- Técnicas de venda presencial e por telefone em contexto inter e multicultural

Negociacdo com clientes internacionais

- A importancia estratégica da etapa da preparacao

- Tipos de clientes e suas caracteristicas

- Contexto e elementos periféricos da negociacdo (concorréncia, contexto de mercado)
- Estabelecer a agenda negocial

- Estratégias e técnicas de negocia¢do com clientes internacionais

- Métodos de negociacao nos diferentes paises

- Etapas da negociacao

- Sistemas de resolugdo de conflitos e arbitragem internacional

- Técnicas e procedimentos de pré-fecho e fecho davenda

Negociagdo em contexto inter e multicultural

- Estratégias para uma efetiva negociacdo intercultural

- Diferencas culturais que afetam a negociacado

- Regras basicas de negociacdo e etiqueta em funcdo dos paises com que se estabelecem relagbes
comerciais

Avaliacdo do processo de vendas em mercados internacionais

- Definicdo de indicadores de monitorizacao

- Analise de indicadores de monitorizacao

- Controlo do desenvolvimento da forga de vendas

- Evolugdo e rentabilidade das vendas

- CRM (Customer Relationship Management)

- Aspetos e condi¢bes de execug¢do do contrato (mercadoria, servigos, condi¢cbes de pagamento,
transporte, seguro, entrega, resolucdo de litigios, entre outras)

- Métodos e técnicas de verificacdo e controlo do cumprimento de direitos e deveres contratuais

- Qualidade do servigo e servigo pds-venda

6. METODOLOGIA PEDAGOGICA:

Para as aprendizagens desta unidade de formacdo poderdo ser conjugados o trabalho de pesquisa
individual ou de grupo e o trabalho de projeto (para realizacdo de pequeno projeto de planos de
venda), para além das técnicas expositiva e interrogativa para a explicitacdo de conceitos. Devera ainda
recorrer-se a aprendizagem baseada em problemas e experiéncia, nomeadamente a conjugacdo das
técnicas de estudo de caso e role-playing (jogo de papéis), permitindo ao formando realizar
aprendizagens integradas (conhecimentos, aptidoes e atitudes) e treinar a aplicagdo de técnicas e
estratégias de negociacdo. No caso de se optar por uma forma de organizacdo em blended-learning
(misto entre presencial e a distancia), deverdo ser previstos momentos de debate e troca de
experiéncias e opiniées entre os formandos estando assegurados recursos audiovisuais que permitam
trabalhar as dimensdes verbais e ndo-verbais da negociacdo em contexto internacional.

7. RECURSOS TECNICO-PEDAGOGICOS:

Exemplo de informagdo sobre mercados internacionais; Exemplo de informag¢do comercial sobre
clientes; Normas de contratacdao internacional; Normas sobre meios de cobranca e pagamento
internacionais; Exemplo de modelos de contratos internacionais de compra e venda; Exemplos de
informacgdo sobre processos de resolugao e arbitragem internacional; Software especifico; Textos de
apoio sobre estratégias de negociacdo em contexto internacional; Filmes pedagdgicos sobre o tema;
Enunciados de exercicios pedagdgicos aplicdveis; Grelha de observacdo e outros instrumentos de
avaliacdo da aprendizagem; Equipamentos e recursos pedagdgicos diversos.
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GESTAO DO PROCESSO DE COMPRAS EM MERCADOS INTERNACIONAIS
[Associada a UCO5. Gerir o processo de compras em mercados internacionais]

1. DESIGNAGAO DA UNIDADE DE FORMAGAO DE CURTA DURACAO: Gestdo do processo de compras em mercados
internacionais

2. DURACAO: 75 horas

3. TIPO DE UNIDADE DE FORMAGAO:
Nuclear
O Bolsa

SUBUNIDADE DE FORMACAO 1
Gestdo do processo de compras em mercados internacionais — da preparacdo a avaliacao

4. DURAGAO: 50 horas

5. OBIJETIVOS DE APRENDIZAGEM
No final da formagdo, o formando deverd ser capaz de:

- Reconhecer o papel da fungdo compras na cadeia de valor das organizacdes.

- Identificar as fases de preparacao do plano de compras.

- Pesquisar e selecionar potenciais fornecedores internacionais tendo em conta as necessidades de
aprovisionamento.

- Elaborar pedidos de propostas internacionais.

- Analisar e avaliar propostas internacionais.

- Planear as etapas do processo de negociagdo com fornecedores internacionais.

- Reconhecer os principais desafios da negociagao intercultural.

- Aplicar estratégias e técnicas de negociagdo com fornecedores internacionais no ambito do processo
de compra.

- Aplicar técnicas de negociacdo tendo em conta os diferentes fatores culturais que influenciam um
processo negocial em contexto inter e multicultural.

- Aplicar técnicas de avaliagdo do processo de compra.

6. CONTEUDOS PROGRAMATICOS:
Fun¢do compras
- Evolugdo da fung¢do compras
- Papel da fung¢do compras na cadeia de valor das empresas
- Estrutura organizacional da fungao compras
- Etica na fungdo compras
- Responsabilidades do profissional de compras
- Interligagdes da funcdo compras com outras fungées

Planeamento da compra
Prospecgao

Preparagdo e planeamento

- Produtos

- Mercados e segmentagdo

- Ciclo de compras e de vendas
- Cronograma
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- Métodos de compra
- Método de sele¢do dos fornecedores
- Forma de execucgdo contratual

Identificagdo e selegdo de fornecedores

- Identificacdo das necessidades de aprovisionamento e suas especificacdes
- Pesquisa de fornecedores

- Qualificacdo de fornecedores

- Elaboracgdo de pedidos de propostas internacionais

- Aspetos criticos a ter em conta na analise de propostas

- Critérios de selecdo e avaliacdo de fornecedores

- Comparagdo de respostas num processo de compras

Negociacdo com fornecedores internacionais

- Alimportancia estratégica da etapa da preparagao

- Tipos de fornecedores e suas caracteristicas

- Contexto e elementos periféricos da negociacdo (concorréncia, contexto de mercado)
- Estabelecer a agenda negocial

- Estratégias e técnicas de negociacdao com fornecedores internacionais

- Métodos de negociacdo nos diferentes paises

- Etapas da negociagdo

- Sistemas de resolucdo de conflitos e arbitragem internacional

- Técnicas e procedimentos de pré-fecho e fecho da compra

Negociagdo em contexto inter e multicultural

- Estratégias para uma efetiva negociacdo intercultural

- Diferencgas culturais que afetam a negociagao

- Regras basicas de negociacdo e etiqueta em funcdo dos paises com que se estabelecem rela¢ées
comerciais

Avaliacdo do processo de compras em mercados internacionais

- Definigdo de indicadores de monitorizagdo

- Analise de indicadores de monitorizacdo

- Metodologias e instrumentos de avaliagdo do desempenho dos fornecedores

- Aspetos e condi¢Ges de execugdo do contrato (mercadoria, servigos, condi¢gdes de pagamento,
transporte, seguro, entrega, resolucdo de litigios, entre outras)

- Métodos e técnicas de verificacdo e controlo do cumprimento de direitos e deveres contratuais
- Qualidade do produto/servico vendido

7. METODOLOGIA PEDAGOGICA:

Para as aprendizagens desta subunidade de formagdo poderdo ser conjugados o trabalho de pesquisa
individual ou de grupo e o trabalho de projeto (para realizagdo de pequeno projeto de planos de
compra), para além das técnicas expositiva e interrogativa para a explicitacdo de conceitos. Devera
ainda recorrer-se a aprendizagem baseada em problemas e experiéncia, nomeadamente a conjugac¢ao
das técnicas de estudo de caso e role-playing (jogo de papéis), permitindo ao formando realizar
aprendizagens integradas (conhecimentos, aptiddes e atitudes) e treinar a aplicagdo de técnicas e
estratégias de negociacdo. No caso de se optar por uma forma de organizacdo em blended-learning
(misto entre presencial e a distancia), deverdo ser previstos momentos de debate e troca de
experiéncias e opinides entre os formandos estando assegurados recursos audiovisuais que permitam
trabalhar as dimensdes verbais e ndo-verbais da negociacdao em contexto internacional.
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SUBUNIDADE DE FORMAGAO 2
Novas tecnologias e instrumentos de gestdao das compras em mercados internacionais

4. DURACAO: 25 horas

5. OBIETIVOS DE APRENDIZAGEM
No final da formagdo, o formando deverd ser capaz de:

- Efetuar a gestdo de contratos internacionais de compras/aprovisionamento.
- Utilizar as novas ferramentas tecnolégicas de gestdo de compras.

6. CONTEUDOS PROGRAMATICOS:
Novas tecnologias na gestdo das compras
- Vantagens da utilizacdo das novas tecnologias na gestdao das compras
- Novas solu¢des emergentes do desenvolvimento da Internet
Plataformas de compras
E-procurement
E-sourcing

Instrumentos de gestdao das compras
- Gestdo dos aprovisionamentos

- Custos das compras

- Orgamentos de compras

7. METODOLOGIA PEDAGOGICA:
Sugere-se o recurso a aprendizagem baseada em problemas e experiéncia, nomeadamente a
conjugacdo das técnicas de estudo de caso e role-playing (jogo de papéis). No caso de se optar por uma
forma de organizagdo em blended-learning (misto entre presencial e a distancia), serd desejavel que se
prevejam sessOes presenciais para a realizacdo de simula¢des de situacdo de compra internacional
usando novas tecnologias na gestdo de compras.

8. RECURSOS TECNICO-PEDAGOGICOS:
Exemplo de informacdo sobre mercados internacionais; Exemplo de informagdo comercial sobre
fornecedores; Bases de dados sobre concursos internacionais; Plataformas de compras; Normas de
contratagao internacional; Normas sobre meios de cobranca e pagamento internacionais; Exemplo de
normas sobre as condicGes de entrega das mercadorias; Software especifico; Enunciados de exercicios
pedagdgicos aplicaveis; Grelha de observagdo e outros instrumentos de avaliacdo da aprendizagem;
Equipamentos e recursos pedagdgicos diversos.
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GESTAO DA CARTEIRA DE CLIENTES EM CONTEXTO INTERNACIONAL
[Associada a UCO6. Gerir a carteira de clientes em contexto internacional]

1. DESIGNAGAO DA UNIDADE DE FORMAGAO DE CURTA DURACAO: Gestdo da carteira de clientes em contexto
internacional

2. DuRAc¢AO: 50 horas

3. TIPO DE UNIDADE DE FORMAGAO:
Nuclear
O Bolsa

4. OBIETIVOS DE APRENDIZAGEM
No final da formag¢do, o formando deverd ser capaz de:

- Interpretar a arquitetura de uma base de dados de clientes.

- Operar procedimentos de controlo e verificacdo do carregamento da base de dados de clientes.

- Aplicar técnicas de exploracdo da base de dados de clientes.

- Aplicar técnicas de calculo e apuramento de indicadores-chave da composicdo da carteira de clientes.
- Utilizar métodos de analise e interpretacdo da evolucdo de indicadores-chave.

- Interpretar os conteudos dos contratos celebrados com os clientes.

- Utilizar mecanismos de verificacdo do cumprimento de direitos e deveres contratuais dos clientes.

- Aplicar técnicas de gestdo e coordenacgao da assisténcia aos clientes.

- Aplicar técnicas de negociagdo com clientes-chave.

- Calcular e analisar indicadores de satisfagdo dos clientes.

- Redigir uma sintese de avaliacdo da satisfacdo dos clientes.

5. CONTEUDOS PROGRAMATICOS:
Clientes
- Tipo de clientes
- Informacdo relevante a registar
- Bases de dados de clientes
- Arquitetura da base de dados de clientes
- Procedimentos de controlo e verificagdo do carregamento da base de dados
- Técnicas de exploracdo de bases de dados de clientes
- Meios informaticos de suporte
- Indicadores-chave da composicao da carteira de cliente
- Baterias e painéis de indicadores-chave
- Técnicas de calculo e apuramento de indicadores-chave da composi¢dao da carteira de clientes
- Analise e interpretacdo da evolugdo de indicadores-chave

Contratos de prestacdo de servigos aos clientes
- Nogdes

- Direitos e deveres

- Validade e forma

- Classificagdao dos contratos

Cumprimento e incumprimento de contratos
- Mecanismos de verificacdo e controlo do cumprimento de direitos e deveres contratuais
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Assisténcia a clientes

- AlteragGes e cancelamentos

- Queixas, reclamacgodes e sugestoes
- Imprevistos e contingéncias

Satisfacdo de clientes

- Indicadores-chave

- Fontes de informacgao
- Critérios de avaliacao
- Técnicas de redacao

Técnicas de negociagdo

- Argumentagao

- Tratamento das objec¢des
- As perguntas

- Alternativa positiva

6. METODOLOGIA PEDAGOGICA:

Sugere-se o recurso a aprendizagem baseada em ag¢do, nomeadamente, utilizacdo de técnicas ativas,
como a realizagdo de um trabalho pratico de exploracdo de uma base de dados de clientes, calculo de
indicadores-chave e andlise e interpretacdo da evolugdo dos mesmos. Sugere-se, ainda, a simulacdo de
uma situacdo de negociacdo com um cliente-chave no dambito da celebragdo de um novo contrato para
aquisicdo da prestacdo de um novo servico. Desejavelmente o cliente ficticio deverd interpelar o
formando sobre aspetos relacionados com o teor e forma do contrato de modo a explorar a aquisi¢ao
de competéncias neste dominio. No caso de se optar por uma forma de organizagdo em blended-
learning (misto entre presencial e a distdncia), deverdo ser previstos momentos de debate e troca de
experiéncias e opinides entre os formandos estando assegurados recursos audiovisuais que permitam
trabalhar as dimensdes verbais e ndo-verbais da negociagdo.

7. RECURSOS TECNICO-PEDAGOGICOS:
Exemplos de contratos com os clientes; Manual de suporte a base de dados; Manual de procedimentos
internos de suporte a assisténcia aos clientes; Legislagdo do setor; Documentag¢do atualizada acerca do
mercado e clusters de negdcios; Enunciados de exercicios pedagdgicos aplicaveis; Grelha de observagao
e outros instrumentos de avaliagdo da aprendizagem; Equipamentos e recursos pedagdgicos diversos.
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GESTAO DA CARTEIRA DE FORNECEDORES
[Associada a UCO7. Gerir a carteira de fornecedores e prestadores de servigo]

1. DESIGNAGAO DA UNIDADE DE FORMAGAO DE CURTA DURACAO: Gestdo da carteira de fornecedores
2. DURACAO: 50 horas

3. TIPO DE UNIDADE DE FORMAGAO:
Nuclear
[ Bolsa

4. OBIETIVOS DE APRENDIZAGEM
No final da formagdo, o formando deverd ser capaz de:

- Interpretar a arquitetura de uma base de dados de fornecedores.

- Operar procedimentos de controlo e verificacdo do carregamento da base de dados.

- Aplicar técnicas de exploracao da base de dados de fornecedores.

- Aplicar técnicas de cdlculo e apuramento de indicadores-chave da composicdo da carteira de
fornecedores.

- Utilizar métodos de analise e interpretacdo da evolugao de indicadores-chave.

- Interpretar os conteldos dos contratos celebrados com os fornecedores.

- Utilizar mecanismos de verificacdo do cumprimento de direitos e deveres contratuais para com os
fornecedores.

- Aplicar técnicas para identificagdo de novos fornecedores.

- Aplicar técnicas de negociagcdo com fornecedores-chave.

- Calcular e analisar indicadores de satisfagdo dos fornecedores.

- Redigir uma sintese de avaliacdo da satisfacdo dos fornecedores.

5. CONTEUDOS PROGRAMATICOS:
Fornecedores
Tipo de fornecedores
Informacdo relevante a registar
Bases de dados de fornecedores
- Arquitetura da base de dados de fornecedores
- Procedimentos de controlo e verificagdo do carregamento da base de dados
- Técnicas de exploracdo de bases de dados de fornecedores
- Meios informaticos de suporte
Indicadores-chave da composicdo da carteira de fornecedores
- Baterias e painéis de indicadores-chave
- Técnicas de calculo e apuramento de indicadores-chave da composicdo da carteira de fornecedores
- Analise e interpretacdo da evolugdo de indicadores-chave

Contratos de prestacdo de servigos dos fornecedores

- Nogdes

- Direitos e deveres

- Validade e forma

- Classificacao dos contratos

- Cumprimento e incumprimento de contratos

- Mecanismos de verificagdo e controlo do cumprimento de direitos e deveres contratuais
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Satisfacdo dos fornecedores
- Indicadores-chave

- Fontes de informacao

- Critérios de avaliacdo

- Técnicas de redagao

Técnicas de negociacao

- Argumentacgdo

- Tratamento das objecdes
- As perguntas

- Alternativa positiva

6. METODOLOGIA PEDAGOGICA:
Sugere-se o recurso a aprendizagem baseada em acdo, nomeadamente, utilizacdo de técnicas ativas, de
um trabalho pratico de exploracdo de uma base de dados de fornecedores, calculo de indicadores-chave
e analise e interpretacdo da evolugdo dos mesmos. Sugere-se, ainda, a técnica do estudo de casos em
torno de um conjunto de contratos com fornecedores.

7. RECURSOS TECNICO-PEDAGOGICOS:
Exemplos de contratos com os fornecedores; Manual de suporte a base de dados; Legislacdo do setor;
Documentagdo atualizada acerca do mercado e clusters de negdcios; Enunciados de exercicios
pedagdgicos aplicaveis; Grelha de observacdo e outros instrumentos de avaliacdo da aprendizagem;
Equipamentos e recursos pedagdgicos diversos.
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PLANEAMENTO E MONITORIZAGAO DAS OPERACOES DE IMPORTACAO
[Associada a UC08. Planear e monitorizar as operagées de importagao]

1. DESIGNAGAO DA UNIDADE DE FORMAGAO DE CURTA DURAGAO: Planeamento e monitorizacdo das operacgGes
de importagao

2. DURACAO: 50 horas

3. TIPO DE UNIDADE DE FORMAGAO:
Xl Nuclear
O Bolsa

4. OBIETIVOS DE APRENDIZAGEM
No final da formagdo, o formando deverd ser capaz de:

- Identificar e descrever os regimes de importacdo em vigor nos diferentes mercados.

- Enumerar os principais instrumentos de financiamento a importacdo colocados a disposicao das
empresas.

- Identificar e preencher a documentacdo utilizada no transporte internacional - importacao

- Identificar e utilizar os documentos e aplicar os procedimentos aduaneiros necessarios a execu¢do das
operacoes de importacao.

- Identificar as funcgGes, carateristicas e diferentes categorias de incoterms.

- Utilizar os principais termos do comércio internacional, aplicandos aos contratos de compra e venda
internacional.

- Identificar e aplicar o regime fiscal em vigor nas operac¢Ges de importagdo.

- Reconhecer os diferentes tipos e modelos de contratos internacionais.

- Identificar e aplicar as condi¢Ges de execucdo do contrato e pré-contrato para a internacionalizagdo.

- Aplicar técnicas de monitorizagdo das operacdes de importacdo (documentacdo).

5. CONTEUDOS PROGRAMATICOS:
Manual de procedimentos para o processo de importacado
- Regimes de importacdo em diferentes mercados
- Circuitos e redes de aprovisionamento
- Financiamento do aprovisionamento
- Transportes internacionais
- Armazenagem no comércio internacional
- Regimes e procedimentos aduaneiros
- Sistemas de pagamento/cobrancas internacionais
- Seguros e transac¢des internacionais
- Incoterms
- Fiscalidade

Documentacado utilizada nas operagdes de importacao

Documentos requeridos nas trocas intracomunitdrias de bens (fatura comercial, certificados de diversa
natureza, “Declaragdo Intrastat”, e Documento Administrativo Unico)

Certificados que acompanham a mercadoria (sanitarios, fitossanitarios, de homologacao, outros) e
certificados de origem

Financiamento
- Créditos documentarios/carta de crédito
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Transportes

- Legislagao nacional e as convengdes internacionais

- Novo Regime de Circulagdo de Bens

- Documentacdo de transporte (Terrestre, Maritimo, Aéreo)

Seguros

- Mercadorias transportadas

- Responsabilidade do transportador de mercadorias por estrada
- Seguro maritimo —cascos

Alfandegas

- Territérios Comunitarios

- TransagGes Intracomunitarias

- Regras de Origem e Regimes Preferenciais

- Regimes aduaneiros

- Introducgdo a classificacdo de mercadorias

- Classificacdo das mercadorias e regras de Origem

Incoterms

- Categorias de incoterms

- Principais termos utilizados nos contratos de compra e venda internacional
- Caracteristicas dos incoterms no comércio internacional

- Critérios de distincdo das diferentes categorias dos incoterms

Fiscalidade

-Incidéncia fiscal nas opera¢des de comércio internacional

- Regime do IVA nas transagdes intracomunitarias

- Regime de tributagdo das aquisi¢des intracomunitarias de bens
- ObrigacgGes declarativas e documentais

- Convencg0es para evitar a dupla tributagao

Contrato de compra e venda

- Diferentes tipos e modelos de contratos internacionais

- Gestdo de contratos

- Obrigac¢des contratuais do comprador e vendedor

- Sistemas de resolugdo de conflitos e arbitragem internacional

Monitorizacao das operagdes de importacao - documentagao
- Definigdo de indicadores de monitorizagdo

- Analise de indicadores de monitorizacdo

METODOLOGIA PEDAGOGICA:

ANCQEP
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Para as aprendizagens desta unidade de formagdo poderdo ser conjugados o trabalho de pesquisa
individual ou de grupo e o trabalho de projeto para realizacdo de pequeno manual de procedimentos as
operacbes de importacdo. Deverd ainda recorrer-se a técnicas de simulacdo no que se refere a

preparagao de documentagdo usada nas operagdes de importagao.
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7. RECURSOS TECNICO-PEDAGOGICOS:

Exemplo de informagao sobre operagdes no mercado de divisas; Exemplo de fontes de financiamento a
importacdo; Normas de contratagdo internacional; Documento com informagao sobre politica comercial
em paises terceiros; Documento com informacdo sobre barreiras ao comércio com paises terceiros
(alfandegarias e técnicas); Normas sobre meios de cobranca e pagamento internacionais; Exemplo de
modelos de contratos internacionais de compra e venda; Normas de seguros do transporte
internacional de mercadorias; Normas sobre certificacdo e homologacdao; Documento com informacao
sobre barreiras ao comércio internacional; Legislacdo aplicavel ao despacho alfandegério; Normas
relativas as condi¢Ges de entrega da mercadoria; Exemplo de contrato de compra e venda; Enunciados
de exercicios pedagdgicos aplicaveis; Grelha de observacdo e outros instrumentos de avaliagcdo da
aprendizagem; Equipamentos e recursos pedagdgicos diversos.
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PLANEAMENTO E MONITORIZAGAO DAS OPERACOES DE EXPORTACAO
[Associada a UCO9. Planear e monitorizar as operagdes de exportagao]

1. DESIGNAGAO DA UNIDADE DE FORMAGAO DE CURTA DURAGAO: Planeamento e monitorizacdo das operacgGes
de exportacao

2. DURAGAO: 50 horas

3. TIPO DE UNIDADE DE FORMAGAO:
Xl Nuclear
O Bolsa

4. OBJETIVOS DE APRENDIZAGEM
No final da formagdo, o formando deverd ser capaz de:

- Enumerar os principais instrumentos de financiamento a exportacdo colocados a disposicao das
empresas.

- Identificar e preencher a documentacdo utilizada no transporte internacional —exportacoes.

- Identificar e utilizar os documentos e aplicar os procedimentos aduaneiros necessarios a execucao das
operacoes de exportacao.

- Identificar as fungGes, carateristicas e diferentes categorias de incoterms.

- Utilizar os principais termos do comércio internacional, aplicandos aos contratos de compra e venda
internacional.

- Identificar e aplicar o regime fiscal em vigor nas operac¢des de exportacao.

- Reconhecer os diferentes tipos e modelos de contratos internacionais.

- Identificar e aplicar as condi¢Ges de execucdo do contrato e pré-contrato para a internacionalizagdo.
- Aplicar técnicas de monitorizagdo das operacgdes de exportacdo (documentacdo).

5. CONTEUDOS PROGRAMATICOS:
Manual de procedimentos para o processo de exportagao
- Modos de exportagao
- Circuitos e redes de aprovisionamento
- Financiamento do aprovisionamento
- Transportes internacionais
- Armazenagem no comércio internacional
- Regimes e procedimentos aduaneiros
- Sistemas de pagamento/cobrancas internacionais
- Seguros e transagdes internacionais
- Incoterms
- Fiscalidade

Documentacao utilizada nas operagées de exportagao

Documentos requeridos nas trocas intracomunitdrias de bens (fatura comercial, certificados de diversa
natureza, “Declaragdo Intrastat” e Documento Administrativo Unico)

Certificados que acompanham a mercadoria (sanitarios, fitossanitarios, de homologacao, outros) e
certificados de origem

Financiamento
- Linhas de financiamento (internas e externas)
- Instrumentos de financiamento
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- Créditos documentdarios/carta de crédito

Transportes

- Legislacdo nacional e as convengdes internacionais

- Novo Regime de Circulagdo de Bens

- Documentacdo de transporte (Terrestre, Maritimo, Aéreo)

Seguros

- Crédito as exportagdes

- Mercadorias transportadas

- Responsabilidade do transportador de mercadorias por estrada
- Seguro maritimo —cascos

Alfandegas

- Territérios Comunitarios

- TransagGes intracomunitarias

- Regras de Origem e Regimes Preferenciais

- Regimes aduaneiros

- Introdugado a classificagdo de mercadorias

- Classificacdo das mercadorias e regras de Origem

Incoterms

- Categorias de incoterms

- Principais termos utilizados nos contratos de compra e venda internacional
- Caracteristicas dos incoterms no comércio internacional

- Critérios de distincdo das diferentes categorias dos incoterms

Fiscalidade

- Incidéncia fiscal nas operag¢des de comércio internacional

- Regime do IVA nas transagdes intracomunitarias

- Regime de tributagdo das aquisi¢des intracomunitarias de bens
- Obriga¢Ges declarativas e documentais

- Convencoes para evitar a dupla tributacdo

Contrato de compra e venda

- Diferentes tipos e modelos de contratos internacionais

- Gestdo de contratos

- Obriga¢Ges contratuais do comprador e vendedor

- Sistemas de resolugdo de conflitos e arbitragem internacional

Monitorizacdo das operagdes de exportagao - documentagao
- Definicdo de indicadores de monitorizagdo
- Analise de indicadores de monitorizagao

6. IMETODOLOGIA PEDAGOGICA:
Sugere-se a conjugacdo do trabalho de pesquisa individual ou de grupo e o trabalho de projeto para
realizacdo de pequeno manual de procedimentos as operagbes de exportacdo. Devera ainda recorrer-se
a técnicas de simulagdo no que se refere a preparagdo de um contrato de compra e venda internacional.
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7. RECURSOS TECNICO-PEDAGOGICOS:

Exemplo de informacdo sobre opera¢des no mercado de divisas; Exemplo de fontes de financiamento a
exportacdo; Normas de contratacao internacional; Documento com informacado sobre politica comercial
em paises terceiros; Documento com informacdo sobre barreiras ao comércio com paises terceiros
(alfandegarias e técnicas); Normas sobre meios de cobranca e pagamento internacionais; Exemplo de
modelos de contratos internacionais de compra e venda; Normas de seguros do transporte
internacional de mercadorias; Normas sobre certificacdo e homologacdo; Documento com informacao
sobre barreiras ao comércio internacional; Legislacdo aplicavel ao despacho alfandegario; Exemplo de
contrato de compra e venda; Enunciados de exercicios pedagdgicos aplicaveis; Grelha de observacdo e
outros instrumentos de avalia¢cdo da aprendizagem; Equipamentos e recursos pedagdgicos diversos.
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BoLsSA
UFCD OPCIONAIS (NAO NUCLEARES)

FicHA DE UNIDADE DE FORMACAO 19

PARTICIPAR EM FEIRAS E EVENTOS
[Associada a UC12. Colaborar na apresentagao de produtos e participagdo em feiras e eventos]

1. DESIGNAGAO DA UNIDADE DE FORMAGAO DE CURTA DURAGAO: Participar em feiras e eventos
2. DURACAO: 75 horas

3. TIPO DE UNIDADE DE FORMAGAO:
O Nuclear
Bolsa

SUBUNIDADE DE FORMACAO 1
Planeamento e preparacao de eventos

4. DURAGAO: 50 horas

5. OBIJETIVOS DE APRENDIZAGEM
No final da formagdo, o formando deverd ser capaz de:

- Identificar os diferentes tipos de eventos.

- Identificar as fases a considerar no planeamento de um evento.

- Definir um plano de atividades.

- Identificar as diferentes componentes do orgamento para planeamento de um evento.
- Aplicar técnicas de calculo orgamental.

- Identificar os varios intervenientes na logistica de eventos.

- Identificar os principais suportes de comunica¢do de eventos.

6. CONTEUDOS PROGRAMATICOS:
Tipos de eventos

Fases no planeamento de eventos
- Preparacao

- Execucao

- Avaliagao

Orgamentac¢do de eventos

- Fatores determinantes na orgamentacgao

- Aluguer do espaco, stand, transportes das mercadorias, servigos da feira, recursos humanos,
publicidade e divulgacdo, desloca¢des e estadias

- Estimativa do orcamento de eventos

- Andlise dos custos do evento

- Custos da fase de planeamento e preparagao

- Custos da fase de realizagdo do evento

- Custos relacionados com a fase de avaliagao do evento
- Andlise das receitas do evento

- Andlise do investimento

- Analise das receitas esperadas
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- Analise dos recursos financeiros
- Analise dos recursos existentes

Intervenientes na logistica de eventos
- Construtores de stands, agentes transitarios, agéncias de viagens, graficas e empresas de artigos
publicitarios

Principais suportes de comunicagao de eventos
- Posters, catalogo, anuncios, banners, animacdo no stand, anuncios nos OCS, press-releases

7. METODOLOGIA PEDAGOGICA:
Sugere-se o recurso a aprendizagem baseada em ag¢do, nomeadamente, utilizacdo de técnicas ativas,
como o trabalho de pesquisa individual ou de grupo e o estudo de casos praticos. Poderdo ainda ser
utilizadas técnicas expositivas e interrogativas para a explicitacdo dos conceitos associados ao
planeamento de eventos.

8. RECURSOS TECNICO-PEDAGOGICOS:
Exemplo de informagdo sobre mercados internacionais; Exemplo de informagdo sobre politica de
marketing; Exemplo de informacdo sobre politica de promocao e publicidade; Exemplo de informacdo
sobre eventos; Exemplo de regulamento de eventos; Exemplo de bases de dados com contatos para
organizar a logistica do evento; Exemplo de suportes de comunicacdo de uma organizagdo; Software
especifico; Enunciados de exercicios pedagdgicos aplicaveis; Grelha de observacdo e outros
instrumentos de avaliacdo da aprendizagem; Equipamentos e recursos pedagdgicos diversos.

SUBUNIDADE DE FORMAGAO 2
Participacdo e avaliacdo de eventos

4. DURACAO: 25 horas

5. OBIJETIVOS DE APRENDIZAGEM
No final da formagédo, o formando deverd ser capaz de:

- Reconhecer diferentes estilos e niveis comunicacionais;

- Identificar os aspetos-chave da comunica¢do em eventos;
- Aplicar técnicas de comunicagdo assertiva;

- Aplicar técnicas de apresentagao de produtos;

- Aplicar técnicas de avaliagao de eventos.

6. CONTEUDOS PROGRAMATICOS:
Processo de comunicagdo e perfis comunicacionais
- Funcdo e importancia dos elementos que intervém no processo de comunicacdo
- Diferentes perfis comunicacionais
- Fatores facilitadores e dificultadores da comunicacdo verbal e ndo-verbal

Comunicagao assertiva

- Caracteristicas dos diferentes perfis comunicacionais

- Particularidades e vantagens do perfil assertivo

- Componentes verbais e ndo-verbais da comunicagao assertiva
- Técnicas de comunicagdo assertiva

Aspetos chave da comunicagdo em eventos
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Apresentacdo de produtos
- Embalagem

- Rétulos e etiquetagem

- Mais-valias

Técnicas de avaliacdo de eventos

- Critérios de avaliacdo

- N2 de visitantes

- Percentagem de decisores de compra
- Impacto causado

- Custo por visitante

- Contactos qualificados

- Angariacdo de encomendas

- Potenciais novos clientes

- Relatdrios de participacdao em eventos

7. METODOLOGIA PEDAGOGICA:
Sugere-se o recurso a metodologias que permitam aos formandos a experimentacdo de situacdes
préximas do contexto real de exercicio. Deverdo ser conjugadas as técnicas da demonstracdo e da
simulacdo em todas as aprendizagens de técnicas e procedimentos. Poderdo também ser utilizadas as
técnicas de projeto e pesquisa individual ou de grupo para as aprendizagens relativas a conceitos e
principios. De igual modo, para a dimensao relativa a comunicacdo em contexto de eventos, podera ser
usada a técnica do role-playing (jogo de papéis) para treino das competéncias comunicacionais.
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No caso de se optar por uma forma de organizacdo em blended-learning (misto entre presencial e a
distancia), deverdo ser previstos momentos de debate e troca de experiéncias e opinides entre os
formandos estando assegurados recursos audiovisuais que permitam trabalhar as dimens&es verbais e
nado-verbais da comunica¢do no contexto de um evento.

8. RECURSOS TECNICO-PEDAGOGICOS:
Exemplo de informagdo sobre eventos; Exemplo de regulamento de eventos; Exemplo de formas de
apresentacdo de produtos; Exemplos de documentagdo promocional, brindes; Enunciados de casos e
exercicios pedagodgicos (jogos pedagdgicos, casos); Software especifico; Enunciados de exercicios
pedagdgicos aplicdveis; Grelha de observacdo e outros instrumentos de avaliacdo da aprendizagem;
Equipamentos e recursos pedagdgicos diversos.
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