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Temas Dominios Conhecimentos, Capacidades e Atitudes Descritores de desempenho
Desempenho Muito Bom
- Promover e efetuar a venda de produtos e/ou servicos, através de Compreende e interpreta d"’?ra".‘e”te 0s 1r!sFrumentos de
Mobilizacédo 60% tact tabeleci d lient ista 3 tisfaca acordo com o contexto e finalidade; Mobiliza sempre o
UFCD: (0384) | 4o raciocinio contactos estabetect dos com clientes, com vista a sua satistacao. conhecimento com vista a compreenséo e relacionamento de
Merchandising. Resolucio de - Estudar os produtos e/ou servicos da empresa, caracterizar o tipo de conceitos.
Problemas clientes e recolher informacdo sobre a concorréncia e o mercado em Interage com tolerdncia, empatia e responsabilidade
geral, de forma a responder adequadamente as necessidades dos clientes. continuamente.
p 5es d d funcao d bieti d litica d Desempenho Bom
reparar acoes de venda, em funcao dos objetivos € da politica da Na maioria das vezes, compreende e interpreta claramente os
empresa. instrumentos de acordo com o contexto e finalidade; Mobiliza
Tratamento 15% | ~ Promover e efetuar a venda de produtos e/ou servicos junto dos na maioria das vezes o conhecimento com vista a
. (] . i K - X ,, . A
UF(‘:D- (9385) da informacéo clientes, tendo em vista a satisfacio das suas necessidades. compreensao e relacionamento de conceitos. )
Animacéo no A o d ) l Interage normalmente com tolerancia, empatia e
ponto de - Assegurar o servico de apoio ao cliente. responsabilidade.
venda. - Organizar a informacao decorrente da sua atividade. Desempenho Suficiente
L - Colaborar na angariacao de novos clientes, identificando e localizando Compreende e interpreta os instrumentos de acordo com o
Comunicacao otenciais clientes e oportunidades de nesécio. transmitindo esta contexto e finalidade; Mobiliza o conhecimento com vista a
15% p p T P g ’ compreensao e relacionamento de conceitos.
Informagao a empresa. Interage muitas vezes com tolerdncia, empatia e
— Adquirir instrumentos para compreender a dimensao economica da responsabilidade.
Interacio realidade social, descodificando a terminologia econémica. Deseml?ef?ho Insuf1c1entg )
‘ — Desenvolver espirito critico e de abertura a diferentes perspetivas de Na maioria das vezes nao compreende e nem interpreta os
10% P persp instrumentos de acordo com o contexto e finalidade; Na

analise da realidade econdmica.

- Recolher informacao utilizando diferentes meios de investigacao e
recorrendo a fontes fisicas (livros, jornais, etc.) e/ou digitais (Internet). —
Interpretar dados estatisticos apresentados nesses suportes.

— Selecionar informacao,
documentacao analisada.

elaborando sinteses de conteldo da
- Apresentar comunicacoes orais e escritas recorrendo a suportes

diversificados de apresentacao da informacao.

maioria das vezes nao mobiliza o conhecimento com vista a
compreensao e relacionamento de conceitos.
Nem sempre interage com tolerancia,
responsabilidade.

Desempenho Muito Insuficiente

Nao compreende e nem interpreta os instrumentos de acordo
com o contexto e finalidade; Nao mobiliza o conhecimento
com vista a compreensao e relacionamento de conceitos.

N&o respeita o outro, evidenciando falta tolerancia, empatia e
responsabilidade.

empatia e

Todas as Areas de Competéncias do Perfil do Aluno sao trabalhadas ao longo do ano de acordo com as diversas agoes estratégicas de ensino:
A: Linguagens e textos; B: Informacdo e comunicacao; C: Raciocinio e resolucdo de problemas; D: Pensamento critico e criativo;

E: Relacionamento interpessoal; F: Desenvolvimento pessoal e autonomia; G: Bem-estar, saude e ambiente;
H: Sensibilidade estética e artistica; I: Saber cientifico, técnico e tecnolégico; J: Consciéncia e dominio do corpo.
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Temas Dominios Conhecimentos, Capacidades e Atitudes Descritores de desempenho
Desempenho Muito Bom
L!FC[.)' (0955) - Promover e efetuar a venda de produtos e/ou servicos, através de Compreende e interpreta C‘?ra".‘e”te 0s 1r!sﬁrumentos de
Fidelizacdo de | Mobilizacso 60% beleci d " s isfaca acordo com o contexto e finalidade; Mobiliza sempre o
clientes. do raciocinio contactos estabeleci dos com clientes, com vista a sua satisfacao. conhecimento com vista a compreenséo e relacionamento de
Resolucio de - Estudar os produtos e/ou servicos da empresa, caracterizar o tipo de conceitos.
UFCD: (0389) Problemnas clientes e recolher informacdo sobre a concorréncia e o mercado em Interage com tolerancia, empatia e responsabilidade
Entrevista de geral, de forma a responder adequadamente as necessidades dos clientes. continuamente.
vendas - p 505 d q funcio d bieti q litica d Desempenho Bom
abordagem e reparar acoes de venda, em funcao dos objetivos e da politica da Na maioria das vezes, compreende e interpreta claramente os
diagnostico de eémpresa. instrumentos de acordo com o contexto e finalidade; Mobiliza
necessidades. Tratamento 15% — Promover e efetuar a venda de produtos e/ou servicos junto dos na maioria das vezes o conhecimento com vista a
b ; ) < . .
da informacao clientes, tendo em vista a satisfacdo das suas necessidades. compreensao e relacionamento de conceitos. )
¢ G
UFCD: (0390) A ico d . l Interage normalmente com tolerancia, empatia e
Apresentacio, - Assegurar o servico de apoio ao cliente. responsabilidade.
argumentacgao - Organizar a informacao decorrente da sua atividade. Desempenho Suficiente
e fecho de L - Colaborar na angariacao de novos clientes, identificando e localizando Compreende e interpreta os instrumentos de acordo com o
vendas. Comunicacao otenciais clientes e oportunidades de nesécio. transmitindo esta contexto e finalidade; Mobiliza o conhecimento com vista a
15% p T P g ’ compreensao e relacionamento de conceitos.
UFCD: (0391) informaco a empresa. Interage muitas vezes com tolerdncia, empatia e
Técnicas de — Adquirir instrumentos para compreender a dimensao economica da responsabilidade.
venda por Interacio realidade social, descodificando a terminologia econémica. Desempenho Insuficiente )
telefone. ‘ — Desenvolver espirito critico e de abertura a diferentes perspetivas de Na maioria das vezes nao compreende e nem interpreta os
10% P persp instrumentos de acordo com o contexto e finalidade; Na

UFCD: (5896)
Sistemas de
informacgao de
suporte a
atividade
comercial.

analise da realidade economica.

- Recolher informacao utilizando diferentes meios de investigacao e
recorrendo a fontes fisicas (livros, jornais, etc.) e/ou digitais (Internet). —
Interpretar dados estatisticos apresentados nesses suportes.

— Selecionar informacao,
documentacao analisada.

- Apresentar comunicacoes orais e escritas recorrendo a suportes
diversificados de apresentacao da informacao.

elaborando sinteses de conteldo da

maioria das vezes nao mobiliza o conhecimento com vista a
compreensao e relacionamento de conceitos.
Nem sempre interage com tolerancia,
responsabilidade.

Desempenho Muito Insuficiente

Nao compreende e nem interpreta os instrumentos de acordo
com o contexto e finalidade; Nao mobiliza o conhecimento
com vista a compreensao e relacionamento de conceitos.

N&o respeita o outro, evidenciando falta tolerancia, empatia e
responsabilidade.

empatia e

Todas as Areas de Competéncias do Perfil do Aluno sédo trabalhadas ao longo do ano de acordo com as diversas agdes estratégicas de ensino:
A: Linguagens e textos; B: Informacdo e comunicacao; C: Raciocinio e resolucdo de problemas; D: Pensamento critico e criativo;

E: Relacionamento interpessoal; F: Desenvolvimento pessoal e autonomia; G: Bem-estar, saide e ambiente;
H: Sensibilidade estética e artistica; I: Saber cientifico, técnico e tecnologico; J: Consciéncia e dominio do corpo.




S REPUBLICA

PORTUGUESA

EDUCAGAO

| CURSO PROFISSIONAL TECNICO DE VENDAS | Critérios de avaliacéo |
Disciplina: Comunicar em Vendas 10° Ano

AGRUPAMENTO DE ESCOLAS PROFESSOR RUY LUiS GOMES
Diregdo de Servigos Regido Lisboa e Vale do Tejo

Temas

Dominios

Conhecimentos, Capacidades e Atitudes

Descritores de desempenho

UFCD: (0376)
Marketing -
mercado
posicionamento.

UFCD: (0377)
Comportamento
do consumidor.

UFCD: (0365)
Marketing Mix

Mobilizacao
do raciocinio
Resolucdo de
Problemas

Tratamento
da informacao

Comunicagao

Interacéo

60
%

15
%

15
%

10
%

— Promover e efetuar a venda de produtos e/ou servicos, através de
contactos estabelecidos com clientes, com vista a sua satisfagao.

- Estudar os produtos e/ou servicos da empresa, caracterizar o tipo de
clientes e recolher informacado sobre a concorréncia e o mercado em
geral, de forma a responder adequadamente as necessidades dos clientes.
- Preparar acbes de venda, em funcdo dos objetivos e da politica da
empresa.

- Promover e efetuar a venda de produtos e/ou servicos junto dos
clientes, tendo em vista a satisfacao das suas necessidades.

- Assegurar o servico de apoio ao cliente.

- Organizar a informacao decorrente da sua atividade.

- Colaborar na angariacao de novos clientes, identificando e localizando
potenciais clientes e oportunidades de negodcio, transmitindo esta
informacao a empresa.

— Adquirir instrumentos para compreender a dimensao economica da
realidade social, descodificando a terminologia econémica.

— Desenvolver espirito critico e de abertura a diferentes perspetivas de
analise da realidade econdmica.

- Recolher informacao utilizando diferentes meios de investigacao e
recorrendo a fontes fisicas (livros, jornais, etc.) e/ou digitais (Internet). —
Interpretar dados estatisticos apresentados nesses suportes.

— Selecionar informacao,
documentacao analisada.

elaborando sinteses de conteldo da

- Apresentar comunicacoes orais e escritas recorrendo a suportes
diversificados de apresentacao da informacao.

Desempenho Muito Bom

Compreende e interpreta claramente os instrumentos de
acordo com o contexto e finalidade; Mobiliza sempre o
conhecimento com vista a compreensao e relacionamento de
conceitos.
Interage com
continuamente.
Desempenho Bom

Na maioria das vezes, compreende e interpreta claramente os
instrumentos de acordo com o contexto e finalidade; Mobiliza
na maioria das vezes o conhecimento com vista a
compreensao e relacionamento de conceitos.
Interage normalmente com tolerancia,
responsabilidade.

Desempenho Suficiente

Compreende e interpreta os instrumentos de acordo com o
contexto e finalidade; Mobiliza o conhecimento com vista a
compreensao e relacionamento de conceitos.
Interage muitas vezes com tolerancia,
responsabilidade.

Desempenho Insuficiente

Na maioria das vezes nao compreende e nem interpreta os
instrumentos de acordo com o contexto e finalidade; Na
maioria das vezes nao mobiliza o conhecimento com vista a
compreensao e relacionamento de conceitos.
Nem sempre interage com tolerancia,
responsabilidade.

Desempenho Muito Insuficiente

Nao compreende e nem interpreta os instrumentos de acordo
com o contexto e finalidade; Nao mobiliza o conhecimento
com vista a compreensao e relacionamento de conceitos.

N&o respeita o outro, evidenciando falta tolerancia, empatia e
responsabilidade.

tolerancia, empatia e responsabilidade

empatia e

empatia e

empatia e

Todas as Areas de Competéncias do Perfil do Aluno sao trabalhadas ao longo do ano de acordo com as diversas agdes estratégicas de ensino:
A: Linguagens e textos; B: Informacdo e comunicacao; C: Raciocinio e resolucdo de problemas; D: Pensamento critico e criativo;

E: Relacionamento interpessoal; F: Desenvolvimento pessoal e autonomia; G: Bem-estar, saude e ambiente;
H: Sensibilidade estética e artistica; I: Saber cientifico, técnico e tecnolégico; J: Consciéncia e dominio do corpo.
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