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Apresentacao do Projecto

0 Cincork, como entidade promotora de formacao profissional no sector profissional da cortica, desenvolveu um
conjunto de recursos didacticos no intuito de promover a qualificagao dos profissionais e futuros profissionais da
area em tematicas transversais, mas de imperativa importancia para o sector profissional.

Efectivamente, se por um lado o Cincork se constitui como um dos promotores de conhecimentos do dominio
técnico-pratico do sector especifico da cortica; por outro, existe um conjunto de tematicas que se associam ao
sector com um vinculo de determinante importancia, sobre as quais os profissionais carecem de conhecimen-
tos.

Assim, ap6s uma andlise das necessidades mais prementes concertadas junto dos empresarios do sector, verifi-
cou-se que existem dois dominios do saber, intimamente ligados ao sector técnico da cortica, que se constituem
como elementos estratégicos que é necessario desenvolver. Desta forma, apontaram-se as grandes tematicas
da Enologia e Marketing do Vinho e da Cortica como as que se identificaram como de maior relevancia e que
se constituem como dominio estratégico para a comercializagao e internacionalizagédo de um produto de vital
importancia na economia portuguesa como a rolha de cortica.

Com efeito, entre o sector da cortica e 0 sector do vinho existe necessariamente um elo, uma relacéo directa
de influéncia, onde a qualidade de um produto actua sobre a qualidade do outro. Este binémio cortica-vinho é,
assim, de vital importancia para o sector da cortica, quer ao nivel da producéo e distribuicao do produto, quer
também na sua promogao.

Um conhecimento deste elo essencial podera garantir aos empresarios e profissionais da cortica um desempe-
nho de maior qualidade, no que concemne a producao de rolha adequada a cada tipo de produto vinicola, mas
também das formas de divulgacéao e promocao dos seus servicos e produtos.

E centrada nesta ideia de conhecimento transversal para produzir resultados concretos ao nivel da producéo,
mas também da promocao e comercializacao da cortica, centrada numa das suas principais formas de utilizagao,
que tem origem a criagao destes Recursos Didacticos.

Desta forma, e atento as necessidades do sector, o Cincork candidata-se em Novembro de 2004 junto do POE-
FDS a medida de financiamento que permitira a execucao deste trabalho: Medida 4.2.2.2. — Desenvolvimento de
Recursos Didacticos, com 0s seguintes objectivos estratégicos:

* Contribuir para 0 aumento do nivel de competéncia em enologia e marketing dos recursos humanos que
integram ou pretendam vir a integrar o sector da cortica e do vinho.

* Potenciar as sinergias decorrentes da complementaridade de uma acgado concertada entre o cluster da
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cortica, o cluster do vinho e o cluster do turismo.

* Aperfeigoar as qualificagdes dos recursos humanos de ambos os clusters através das abordagens temati-
cas de importancia crucial para o desenvolvimento sustentavel dos mesmos.

* Promover o desenvolvimento da complementaridade da cortica e do vinho.

* Proporcionar as escolas/cursos de hotelaria e turismo contetidos em diferentes suportes que permitam o
desenvolvimento de competéncias na area do enoturismo.

Apresentacéao dos Recursos Didacticos

0 Cincork procurou desenvolver um conjunto de recursos autonomos e independentes, mas cuja integracéo e
coesao seja facilitada. Assim, desenvolveram-se recursos de estudo em duas tematicas distintas, aos quais se
associam outros recursos de apoio.

Dispomos entao de:
* Manual do formando de Enologia
* Manual do formador de Enologia
* Aplicagao interactiva off-line de Enologia — Formando
* Aplicacao interactiva off-line de Enologia - Formador
* Aplicagdo interactiva on-line de Enologia - Formando
* Aplicagao interactiva on-line de Enologia - Formador
* Manual do formando de Marketing do Vinho e da Cortica
* Manual do formador de Marketing do Vinho e da Cortiga
* Aplicagao interactiva off-line de Marketing do Vinho e da Cortica — Formando
* Aplicacao interactiva off-line de Marketing do Vinho e da Cortica - Formador
* Aplicacao interactiva on-line de Marketing do Vinho e da Cortiga - Formando
* Aplicagao interactiva on-line de Marketing do Vinho e da Cortica - Formador

Co-financiado por:
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ENOLOGIA
- Manual do
Formando

Empresarios, profissionais ou futuros profis-
sionais do sector da cortica que pretendam
aumentar as suas competéncias e conheci-
mentos no dominio da Enologia com vista
a gerirem a producéo de rolha centrada na
qualidade final do vinho.

e Estudo auténomo sem apoio de terceiros,
através de anélise das teméticas e realiza-
céo das actividades de avaliagdo. Eventual-
mente com apoio da Aplicagéo Interactiva.
 Como documento de apoio a formagéo no
dominio da Enologia

Aplicagdes Interactivas On-line
e Off-line

Formadores da drea da Enologia, que ve-
nham a utilizar o recurso como manual de
formagéo a disponibilizar aos formandos na
sua formacao.

Como documentacéo de apoio para orienta-
cao dos formandos no estudo da matéria

Manual impresso

Formadores do dominio técnico do sector da
cortica, que pretendam analisar os proces-
sos de enologia integrados nos contetidos
programaticos da cortica.

 Como apoio & estruturacdo dos temas
transversais do dominio da cortica em que
0s processos vinicolas possam ser agentes
de influéncia

* Como documentagéo de apoio para orien-
tagdo dos formandos no estudo da matéria

Centros de Formagéo, Escolas Profissionais,
Escolas de Hotelaria que pretendam disponi-
bilizar no seu arquivo bibliografico

Como documento bibliogréfico para arquivo
em bases de dados documentais para con-
sulta pelos utilizadores

Aplicacoes Interactivas On-line
e Off-line

Manual do Formador

Profissionais do sector vinicola que preten-
dam aprofundar os seus conhecimentos no
dominio da Enologia

Estudo auténomo sem apoio de terceiros,
através de andlise das tematicas e realiza-
céo das actividades de avaliagdo. Eventual-
mente com apoio das Aplicaces Interacti-
vas On-line e Off-line.

Interessados na tematica da Enologia que
pretendam desenvolver conhecimentos es-
pecfficos nesta area do saber

* Estudo auténomo sem apoio de terceiros,
através de anélise das tematicas e realiza-
cao das actividades de avaliacdo. Eventual-
mente com apoio das Aplicacdes Interacti-
vas On-line e Off-line.

* Como documento de apoio a formagao no
dominio da Enologia

Aplicacdes Interactivas On-line
e Off-line

Estrutura do Manual do Formando de Enologia:
Manual auténomo de dominio do saber especifico composto por 6 capitulos tematicos. Cada capitulo é dividido num conjunto de

sub-temas, integrando no final Bibliografia de apoio, recursos web de interesse e actividades de avaliagdo do tema em estudo.

ENOLOGIA
- Manual do
Formador

Manual impresso

Formadores da area da Enologia

Como documento de orientacéo das
actividades pedagdgicas em sala de
aula.

Formadores do dominio técnico do
sector da cortica, que pretendam
analisar os processos de enologia
integrados nos contetdos progra-
méticos da cortica.

Como apoio e orientacao para activi-
dades possiveis sobre temas trans-
versais do dominio da cortica em
que 0s processos vinicolas possam
ser agentes de influéncia

Centros de Formagéo, Escolas Pro-
fissionais, Escolas de Hotelaria que
pretendam disponibilizar no seu ar-
quivo bibliografico

Como documento  hibliografico
para arquivo em bases de dados
documentais para consulta pelos
formadores

Aplicacdes Interactivas On-line e Off-line

Manual do Formando

Estrutura do Manual do Formador de Enologia:

Manual planificagao das sessoes e das actividades possiveis de desenvolver em situacao de sala de aula, organizado conforme os

capitulos desenvolvidos no Manual do Formando.

Co-financiado por:
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Recurso

Tipo de suporte

Utilizadores

Forma de utilizagao

Outros recursos associados

ENOLOGIA
— Aplicacao
Interactiva do

Formando

Aplicacdo Interac-
tiva On-line
e
Aplicacdo Interac-
tiva Off-line

Empresarios, profissionais ou futuros profis-
sionais do sector da cortica que pretendam
aumentar as suas competéncias e conheci-
mentos no dominio da Enologia com vista
a gerirem a producao de rolha centrada na
qualidade final do vinho.

Estudo auténomo, sem apoio de terceiros,
através de andlise das teméticas e realiza-
céo das actividades, através da utilizacdo
das novas tecnologias, quer no uso apenas
de multimédia Off-line, quer On-line por inte-
rac¢do com um sistema administrativo que
podera gerar respostas a informagdes solici-
tadas ou avaliagdo de actividades.

Manual do Formando impresso

Formadores da drea da Enologia, que ve-
nham a utilizar o recurso como apoio a for-
mag&o a disponibilizar aos formandos na sua
formacéo.

Como meio de orientacdo dos formandos
no estudo da matéria ou como actividades
de consolidacdo de conhecimentos fora do
contexto formativo.

Formadores do dominio técnico do sector da
cortica, que pretendam analisar os proces-
sos de enologia integrados nos conteddos
programaticos da cortica.

» Como apoio a estruturacao dos temas
transversais do dominio da cortica em que
0s processos vinicolas possam ser agentes
de influéncia

» Como documentacao de apoio para orien-
tagdo dos formandos no estudo da matéria

Centros de Formacdo, Escolas Profissio-
nais, Escolas de Hotelaria que pretendam
disponibilizar no seu arquivo bibliogréfico /
multimédia

Como arquivo multimédia para bases de
dados documentais para consulta pelos
utilizadores

Manual do Formando impresso

Manual do Formador impresso

Profissionais do sector vinicola que preten-
dam aprofundar os seus conhecimentos no
dominio da Enologia

Estudo auténomo, sem apoio de terceiros,
através de andlise das teméticas e realiza-
céo das actividades de avaliagdo. Eventual-
mente com apoio das Aplicacbes Interacti-
vas On-line e Off-line.

Interessados na tematica da Enologia que
pretendam desenvolver conhecimentos es-
pecfficos nesta area do saber

Estudo auténomo, sem apoio de terceiros,
através de andlise das teméticas e realiza-
cao das actividades, através da utilizagdo
das novas tecnologias, quer no uso apenas
de multimédia Off-line, quer On-line por inte-
raccdo com um sistema administrativo que
poderéa gerar respostas a informagdes solici-
tadas ou avaliacéo de actividades.

Manual do Formando impresso

Estrutura das Aplicacoes Interactivas de Enologia - Formando:
Aplicacao Off-line: Aplicacdo multimédia com apresentagdo dos conteldos tematicos de modo interactivo, com actividades de
avaliacéo de resposta imediata pelo sistema.
Aplicacao On-line: Aplicagdo multimédia integrada na web em site ou plataforma de formagao, com apresentagdo dos contetidos
tematicos de modo interactivo, com actividades de avaliagao de resposta imediata pelo sistema, mas também com possibilidade
de interacgdo com um sistema administrativo e um formador, quer de modo assincrono (via email), quer sincrono em sessdes
previamente calendarizada.

Co-financiado por:
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Formadores da area da Enologia Como documento de orientagdo das actividades peda-
gogicas em sala de aula.

Formadores do dominio técnico do
sector da cortica, que pretendam
analisar os processos de enologia

Como apoio e orientagdo para actividades possiveis
sobre temas transversais do dominio da cortica em

Aplicacao Inte- ..
plicacdo Inte que 0s processos vinicolas possam ser agentes de

EﬁO#OGIyA ractiva On-line integrados nos conteddos progra- | influéncia Manual do Formando impresso
— Apiicagao o © maéticos da cortica. Como forma de apresentacéo dos temas através dos )
Interactiva | Aplicagéo Inte- } Manual do Formador impresso
: . mapas conceptuais.
do Forma- ractiva Off-line
dor Centros de Formacéo, Escolas Pro- | Como arquivo multimédia para bases de dados docu-

fissionais, Escolas de Hotelaria que
pretendam disponibilizar no seu ar-

mentais para consulta pelos utilizadores

quivo multimédia

Estrutura do Manual do Formador de Enologia:
Manual planificacao das sessdes e das actividades possiveis de desenvolver em situacao de sala de aula, organizado conforme os
capitulos desenvolvidos no Manual do Formando.

Empresdrios, profissionais ou futuros profis-
sionais do sector da cortica, mas também
do sector vinicola que pretendam aumentar
as suas competéncias e conhecimentos no
dominio do marketing estratégico.

e Estudo auténomo sem apoio de terceiros,
através de andlise das teméticas e realiza-
céo das actividades de avaliagdo. Eventual-
mente com apoio da Aplicagéo Interactiva.
 Como documento de apoio a formagéo no
dominio do marketing, centrado nos secto-
res do vinho e da cortica

Manual do Formando impresso

Formadores da area do Marketing, em cur-
sos destinados aos sectores do vinho ou
da cortica, que venham a utilizar o recurso
como manual de formagéo a disponibilizar

Como documentacéo de apoio para orienta-
¢ao dos formandos no estudo da matéria

Aplicagdes Interactivas On-line

Profissionais de marketing que pretendam
aprofundar os seus conhecimentos nos sec-
tores especfficos do vinho e da cortica

MARKETING aos formandos na sua formagéo. e Off-line
DO VINHO E Centros de Formagéo, Escolas Profissionais, | Como documento bibliografico para arquivo
DA CORTICA | Manual impresso Escolas de Hotelaria que pretendam disponi- | em bases de dados documentais para con- Manual do Formador
- Manual do bilizar no seu arquivo bibliografico sulta pelos utilizadores
Formando

Estudo auténomo sem apoio de terceiros,
através de andlise das tematicas e realiza-
cao das actividades de avaliagéo. Eventual-
mente com apoio das Aplicacdes Interacti-
vas On-line e Off-line.

Interessados na tematica que pretendam
desenvolver conhecimentos  especificos
nesta 4rea do saber

e Estudo auténomo sem apoio de terceiros,
através de andlise das teméticas e realiza-
cao das actividades de avaliacao. Eventual-
mente com apoio das Aplicacdes Interacti-
vas On-line e Off-line.

* Como documento de apoio a formagéo no
dominio do Marketing

Aplicagdes Interactivas On-line
e Off-line

Estrutura do Manual do Formando de Marketing do Vinho e da Cortica:

Manual auténomo de dominio do saber especifico composto por 3 capitulos temdticos, um de cardcter geral do marketing estraté-

gico e dois centrados cada um num sector especifico de actividade: os sectores do vinho e da cortica.

Co-financiado por:
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Recurso Tipo de suporte | Utilizadores Forma de utilizagao Outros recursos associados
Formadores da &rea do Marketing, | Como documento de orientagao das actividades peda-
em cursos destinados aos sectores | gdgicas em sala de aula.

ENOLOGIA | Aplicagéo Inte- | do vinho ou da cortica Aplicagoes Interactivas On-line

TAlecagao ractiva On-fne. [ centros de Formagéo, Escolas Pro- e Off-line

SteFractlva Ao e~ Int fissionais, Escolas de Hotelaria que | Como documento bibliografico para arquivo em bases M ldoF d

0 dorma— plgagaooﬁrll' e pretendam disponibilizar no seu ar- | de dados documentais para consulta pelos formadores anual do rormando
or ractiva Uit-line quivo bibliografico

Estrutura do Manual do Formador de Marketing do Vinho e da Cortica:
Manual planificagao das sessdes e das actividades possiveis de desenvolver em situacao de sala de aula, organizado conforme os

capitulos desenvolvidos no Manual do Formando.

Recurso Tipo de suporte Utilizadores Forma de utilizagao Outros recursos associados
Empresérios, profissionais ou futuros | Estudo auténomo, sem apoio de tercei-
profissionais do sector da cortiga, | ros, através de andlise das teméticas e
mas também do sector vinicola que | realizacdo das actividades, através da
pretendam aumentar as suas com- | utilizagdo das novas tecnologias, quer
peténcias e conhecimentos no domi- | no uso apenas de multimédia off-line, | Manual do Formando impresso
nio do marketing estratégico. quer on-line por interacgéo com um sis-
tema administrativo que poderé gerar
respostas a informacoes solicitadas ou
avaliacdo de actividades.
Formadores da 4rea do marketing, [ Como meio de orientacdo dos forman-
em cursos destinados ao sector do | dos no estudo da matéria ou como ac-
vinho ou da cortica que venham a uti- | tividades de consolidac@o de conheci-
lizar o recurso como apoio a forma- | mentos fora do contexto formativo.
cao a disponibilizar aos formandos na Manual do Formando impresso
MARKETING DOVI- |  Aplicagdo Ineractiva |0 260 : — Manal do Formador impresso
NHO E DA CORTICA On-line Centros de Formagéo, Escolas Profis- | Como arquivo multimédia para bases
— Aplicacdo Interacti- e sionais, Escolas de Hotelaria que pre- | de dados documentais para consulta
va do Formando Aplicagao Interactiva tendam disponibilizar no seu arquivo | pelos utilizadores
Off-line bibliografico / multimédia

Profissionais de marketing que pre-
tendam aprofundar os seus conheci-
mentos nos sectores especificos do
vinho e da cortica

Estudo auténomo, sem apoio de tercei-
ros, através de analise das tematicas e
realizagdo das actividades de avaliacéo.
Eventualmente com apoio das Aplica-
coes Interactivas On-line e Off-line.

Interessados na temdtica que pre-
tendam desenvolver conhecimentos
especificos nesta area do saber

Estudo auténomo, sem apoio de tercei-
ros, através de analise das tematicas e
realizacdo das actividades, através da
utilizacdo das novas tecnologias, quer
no uso apenas de multimédia off-line,
quer on-line por interacgéo com um sis-
tema administrativo que poderéa gerar
respostas a informacoes solicitadas ou
avaliacao de actividades.

Manual do Formando impresso

Estrutura das Aplicagdes Interactivas de Marketing do Vinho e da Cortica - Formando:

Aplicacao Off-line: Aplicagdo multimédia com apresentacao dos conteddos tematicos de modo interactivo, com actividades de
avaliagao de resposta imediata pelo sistema.

Aplicacao On-line: Aplicagdo multimédia integrada na web em site ou plataforma de formacao, com apresentagéo dos contetidos
tematicos de modo interactivo, com actividades de avaliagdo de resposta imediata pelo sistema, mas também com possibilidade
de interaccdo com um sistema administrativo e um formador, quer de modo assincrono (via email), quer sincrono em sessdes
previamente calendarizadas.

Co-financiado por:
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Formadores da &rea de Marketing em | Como documento de orientagéo das
cursos destinados ao sector do vinho e | actividades pedagdgicas em sala de

MARKETING DO VI- | Aplicagéo Interactiva | da cortica aula.
NHO E DA CORTICA On-line Como forma de apresentagdo dos | Manual do Formando impresso
— Aplicacéo Interacti- e temas através dos mapas concep-
va do Formador Aplicagdo Interactiva tuais. Manual do Formador impresso
Off-line

Centros de Formacéo, Escolas Profissio- | Como arquivo multimédia para bases
nais, Escolas de Hotelaria que pretendam | de dados documentais para consulta
disponibilizar no seu arquivo multimédia | pelos utilizadores

Estrutura das Aplicacées Interactivas de Marketing do Vinho e da Cortica - Formador:
Aplicagdo multimédia, em arquivo off-line ou integrada na web em site ou plataforma de formagdo, com as orientagdes pedago-
gicas para preparacao e realizacdo de actividades, mapas conceptuais dos temas abordados no manual do formando, bem como
glossarios, links e elementos de consulta adicional

Co-financiado por:
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MANUAL DO FORMADOR

A programacéao do curso deve-se realizar pensando num centro que redna as condicdes minimas
em termos de espacos, instalagdes, meios, ratio formador-formandos, recursos materiais; e com
formandos de um contexto laboral estandardizado. No entanto, dado que nem todos 0s centros
sao iguais e que o contexto laboral, econdémico e social pode variar, a programacao sera aberta
e flexivel e adaptavel as necessidades, nivel de interesses e capacidades dos formandos, assim
com as instalacdes de recursos materiais do centro.

Os objectivos gerais do curso relativamente as possiveis serao entre

Estabelecer um clima positivo de relacionamento e colaboragéo com a envolvente, valorizando a comu-
nicagao como um dos aspectos mais essenciais na formacao.

Desenvolver a iniciativa, 0 sentido da responsabilidade, a identidade e a maturidade profissional que per-
mitam melhorar a qualidade da formagao e do trabalho e motivar face o aperfeicoamento profissional.
Valorizar a importancia do conhecimento e das competéncias profissionais, quer de caracter formal,
quer informal e a sua repercussao na actividade e imagem da pessoa, do centro de formacao e da
empresa.

Seleccionar e valorizar criticamente diversas fontes de informacao relacionadas com a profissao, de
forma que permitam a capacidade de auto-aprendizagem e possibilitem a evolugao e adaptacao das
suas capacidades profissionais as mudancas tecnoldgicas e organizativas do sector profissional em que
se inserem.

No momento de desenvolver a metodologia aplicavel ao curso, o formador devera ter em conta 0s seguintes
principios psico-pedagdgicos:

1. Partir dos conhecimentos prévios.
2. Promover a aquisicao de aprendizagens significativas.
3. Utilizar uma metodologia:
a. Activa tanto por parte do formador como dos formandos.
b. Participativa da parte do formando.
c. Motivadora por parte do formador.
4. Favorecer o desenvolvimento integral do formando.
5. No desenvolvimento da metodologia em Formacéao Profissional ha que ter presente a iminente incor-
poracao do formando ao mundo do trabalho.
6. Coordenacao com a equipa formativa de outros modulos se a matéria a tratar assim o requer.
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20 | Manual do Formador

A metodologia a privilegiar tendo por base as caracteristicas do curso e dos formandos serd eminentemente
pratica.

0 formador seguira uma metodologia activa e participativa, primeiro como elemento integrador do formando
no processo de ensino aprendizagem e, segundo, como modelo de metodologia dirigida @ motivagdo do forman-
do. Deveré evitar as sessdes centradas no formador, enquanto detentor do saber e onde o formando é um sim-
ples receptor de informacao, e utilizar uma metodologia em que o formando participe aportando ideias e dando
a sua opiniao, de forma que o formador conheca os interesses, motivacoes, necessidades e expectativas, sem
perder de vista a envolvéncia laboral onde esta ou podera vir a integrar-se o formando.

0 metodo de ensino sera construtivista, ¢ dizer, ird dirigido a construcéo de aprendizagens significativas, a partir
dos seus conhecimentos prévios o formando elaborara novas aprendizagens.

Iniciar-se-a a exposicao da unidade com um esquema dos conteldos a tratar (que podera ser desenvolvido no
quadro branco ou através de projeccao de dados ja elaborados, por via de retroprojector ou videoprojector), de
seguida realiza-se uma série de perguntas para conhecer o nivel de conhecimentos prévios que o formando
possui, para aproveita-los e rentabiliza-los ao maximo.

Durante a exposicao da unidade utilizaremos exemplos relacionados com contexto laboral e/ou social dos for-
mandos, para que desta forma se sintam implicados e participem.

Tentaremos que a exposicao teorica seja breve para, de imediato, realizar exercicios praticos, para que o for-
mando leve a pratica o exposto como forma de uma melhor compreensao e para que participem no processo de
ensino-aprendizagem.

0 formador podera também fazer referéncia a temas transversais que contribuam para o estudo da unidade
tratada.

0 objectivo das actividades é facilitar a aprendizagem dos formandos para atingir as competéncias
estabelecidas para a formacao.

As actividades podem ser grupais e individuais, devem seguir uma ordem, comegando por actividades sim-
ples que poderfamos chamar de introducdo ou motivacao, e continuando através de actividades de dificuldade
progressiva destinadas a desenvolver os conhecimentos programados; para finalizar, com o objectivo de per-
sonalizar e individualizar a aprendizagem, levar-se-&o a cabo actividades de ampliacdo de conhecimentos para
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aqueles formandos que superem com facilidade as actividades propostas, ou de recuperacao para aqueles que
apresentem dificuldades. Algumas das actividades que se devem realizar sao:

* Especificar algum tipo de exercicio individual, em equipa, por grupos.

* |Leitura de revistas especializadas.

* Trabalho em grupo.

* Exposicdo na sala.

» Debate sobre as actividades e conclusdes realizadas.

* Realizacao de um glossario de termos relacionados com o tema, actividade que pode ser realizada ao
longo de todo o curso.

e \Visitaa...

* Conferéncia com um especialista.

* (Que os formandos procurem informagao em diversas instituicoes e entidades.

As visitas deverao ser aprovadas pelo responsavel do curso ou pelo Centro que organiza a formacao.

A temporizacao € o tempo expressado em sessoes formativas que vamos a dedicar a unidade. Este tempo
pode variar em fungao dos contetdos e das actividades previstas. O leque de tempo que podemos estabelecer
é muito amplo, de 3 a 15 sessdes lectivas, no entanto, o tempo dedicado a maioria das unidades sera de cerca
de 3 sessoes.

A sequencializacao consiste na ordenacao e emprego adequado das sessdes. Uma sequencializacao
standard seria a seguinte:
* Primeira sessao: Exposicao de um esquema de contetdos e diagndstico dos conhecimentos prévios.
» Segunda sessao e seguintes: desenvolvimento dos conteldos seguintes. .. e realizacao de actividades.
« Ultima sesséo: Prova de avaliagéo.

Quando se trata de um modulo formativo que faz parte da programacao de um curso é necessario fazer referén-
cia a0 momento temporal, isto €, a que periodo de tempo pertence a unidade. Também podera fazer-se referén-
cia a ordem em que se deve ministrar, antes ou apds, dependendo dos conhecimentos prévios necessarios para
0 estudo da unidade que se esta a tratar, ou se estes conhecimentos sao precisos para o estudo de unidades
posteriores.

Se se programaram visitas, ndo se contemplarao neste horario, ja que serao realizadas em horas previstas a
esse efeito.
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A avaliacao deverd ser continua e formativa. Isto significa que realizar-se-a um seguimento continuo e individu-
alizado do formando ao longo de todo o processo de ensino-aprendizagem; a avaliacéo €, portanto, um elemento
fundamental deste processo. A avaliagao supée uma recolha de informagéao que se realiza através de diversas
acces que nao séo exclusivamente provas, fichas de trabalho e exames, mas também a observacéo continua,
0 questdes colocadas, os debates, os trabalhos, as atitudes, o comportamento didrio, a assisténcia, etc. Da-nos
informacao acerca de como se esta a levar a cabo o processo de ensino-aprendizagem e se o formando esta
atingindo as competéncias previstas. Para levar a cabo este trabalho aconselha-se que os formandos levem um
dossier de apontamentos, trabalhos, exercicios e actividades, para que o formador possa realizar um seguimento
e valoragao dos mesmos.

No processo de avaliacao o formador deve-se perguntar:
» Como se avalia? A esta pergunta ja respondemos quando indicamos que a avaliacao € continua.

* Quando se avalia? As fases na avaliagao continua podem-se concretizar em:

» Avaliacdo inicial: trata-se de conhecer os conhecimentos prévios dos formandos, assim como
as suas atitudes, competéncias e também motivagao. Atingimos este objectivo langando per-
guntas para que os formandos respondam livremente, perguntas escritas curtas ou tipo teste,
etc.

» Avaliacao formativa ou processual: trata-se da avaliagao ao longo de todo o processo formativo,
tem caracter regulador, orientador e auto-corrector do processo formativo.

* Avaliagdo sumativa: também se denomina como final, global ou resumo. Consiste na necessida-
de de por uma Unica nota ao formando no final do processo avaliativo, que sera a nota resultante
de toda a avaliagao continua.

* 0 que se avalia? Avalia-se a aprendizagem dos formandos, a aquisicao das competéncias terminais e
os conteldos. A avaliagdo deve, portanto, avaliar os conteddos:

¢ (Conceitos.
e Procedimentos.
e Atitudes.

Podem-se estabelecer uns critérios de qualificacao para ponderar cada um destas componentes: 70% - 15% -
15% respectivamente. Isto pode ser muito varidvel e subjectivo e aconselha-se a definicao destas percentagens
em reuniao pedagaogica.

Como j4 indicamos anteriormente avalia-se a aquisicao das competéncias terminais. A avaliagdo continua fixa
uns parametros chamados critérios de avaliacéo, através dos quais se mede o grau de aprendizagem do forman-
do e a medida em que vai atingindo 0s objectivos estabelecidos no processo de ensino-aprendizagem.
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Atraves dos critérios de avaliagao constata-se a aquisicao das capacidades terminais, portanto, os critérios de
avaliacao estao agrupados por capacidades terminais, de forma que a cada capacidade lhe corresponde uma
série de critérios de avaliagao determinados.

Estas capacidades e critérios referem-se, normalmente, a um bloco tematico. Aconselha-se elabora-los a partir
de cada tema e tendo sempre presente os conteddos da unidade.

A recuperacgao deve-se entender como uma actividade de recuperagao e ndo como um exame de recuperagéo. A
recuperagao € mais uma parte do processo de ensino-aprendizagem e inicia-se quando se detectam dificuldades
no formando, sem aguardar a reprovacao, realizando com ele actividades complementares de reforgo e apoian-
do aqueles pontos onde o formando sente dificuldades. Desta forma provavelmente evita-se a reprovagao. Se
ainda assim o formando nao supera a avaliacao, voltar-se-ao a realizar actividades de recuperacao/remediacao
incidindo nos pontos onde apresente maior dificuldade.

Sao aqueles que precisamos para a realizagcao da programacao e posterior desenvolvimento da for-
macao, distinguem-se as seguintes categorias:

a) Material didactico

Sao os materiais que necessitamos para 0 desenvolvimento da unidade; quadro branco, giz, retro-
projector, projector de dados, video, software informatico, computadores, bibliografia, prensa, revistas
especializadas, legislagao, etc.

b) Material bibliografico
Como hibliografia pode utilizar-se a que formador indica em cada unidade, além de uma proposta de
livros para consulta e estudo apés o periodo formativo.

c¢) Material curricular
* Os decretos que regulam a formacao profissional e continua e 0s que correspondem aos cursos
deste tipo de intervencéo.
* (0 Projecto formativo do Centro.
* A programagao do Departamento.
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BIBLIOGRAFIA DE APOIO A FORMAGAO

KOTLER, P, Marketing de A a Z— 2° Ed. — Edit. Campus, 2003-a
KOTLER, P, A Framework for Marketing Management — 22 Ed. — Edit. Prentice Hall, 2003-b
LINDON, D., LENDREVIE, J., RODRIGUES, J.V., LEVI, J., DIONISIO, P, Mercator XXI — Teoria e Pratica do Marketing — 102 Ed. — Edit. Dom Quixote

FORD, D., BERTHON, P, BROWN, S., GADDE, L-E., HAKASSON, H., NAUDE, P, RITTER, T., SNEHQTA, 1., The Business Marketing Course: Managing in
Complex Networks, John Wiley & Sons, Inc, 2002

Campanha Internacional da Cortica (CIC), 2003
ValCork, Projecto para a Valorizacao da Cortica. Pedro Barbosa, Janeiro 2001

Monitor Group (2004), Estratégia de Marketing para Vinhos Portugueses na GB e nos EUA, ViniPortugal

SITES DE INTERESSE

WWWw.winebusiness.com
www.portugalnews.pt
www.vitisphere.fr
Www.amorim.pt
www.ivp.pt

WWW.0iv.int
Www.e-mercatura.net
www.agroportal.pt
www.lusowine.com/
Www.winespectator.com
www.vinhas.online.pt
www.ctcor.com
www.corkmasters.com
WWW.apcor.pt
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UNIDADE MIODULAR 1

Marketing B2C e B2B
Duracdo: 16 horas

A programagao desta unidade formativa devera ser aberta e flexivel, podendo-se adaptar em qualquer momento
as circunstancias que requer a turma, centro de formacao, envolvente, etc.

Instalacoes
Sala de Formacao

Recursos Materiais
a) Material didactico
1. Quadro branco, marcadores, retroprojector para computador, video, software informatico, computado-
res.
2. Bibliografia, jornais, revistas especializadas, etc.

Critérios de Avaliacao

COMPETENCIAS TERMINAIS CRITERIOS DE AVALIAGAO

1. Conhecer conceitos e processos relacionados - Explicar o conceito de Marketing, relacionando-o com misséo,
com o Marketing dentro das organizacoes segmentagdo, marketing mix, posicionamento e mercado-alvo
de uma organizagao.

- Enumerar as funcées do marketing dentro de uma organizacéo,
argumentando a importancia da realizacao da analise SWOT.

- Desenvolver um processo de Marketing, identificando as varias
etapas e ferramentas associadas.

Co-financiado por:
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UNIDADE MODULAR 1
PROGRAMACAO

SEQUENCIAGAO TEMPORALIZAGAO METODOLOGIA

Esquema dos contelidos da sessao
12 Sessdo 4 Horas Exposigdo tedrica de conteddos
Andlise de Artigo

1.1. Definicao de Marketing

Objectivos Especificos

- 0 formando devera compreender o que é o Marketing e que este depende da busca continua de novas necessidades do
mercado e dos clientes

- Saber distinguir a importancia de uma cultura de Marketing, no contexto actual

- Perceber como o conceito de Globalizagdo interfere na visdo actual dos negdcios e no desenvolvimento de oportunidades
de negécio

- 0 formando deveréa perceber a evolugdo dos conceitos de Marketing no tempo adaptando-se as necessidades e exigéncias
de cada época

- 0 formando deveréa saber quais as fungdes principais de um Responsavel pelo Marketing

- Entender e realizar uma analise SWQOT.

- Compreender as principais estratégias de Porter e a sua importancia para o negocio

Proposta de Actividades
Leitura e interpretacao do artigo:
LEVITT, T., Marketing Myopia — Harvard Business Review, 1960
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SEQUENCIACAO TEMPORALIZAGAO METODOLOGIA

Esquema dos contelidos da sessao
a A 0o 7. ’,
2% Sessao 4 Horas Exposicao tedrica de contetidos
Actividades na sala de formagao

Processo de Marketing
- Perceber o processo de Marketing
- 0 formando devera perceber a importancia da segmentacao
- marketing massas,
- marketing segmentado
- marketing one — to — one
- Compreender a importancia da escolha de um segmento (segmento alvo). Perigos do ataque a varios segmentos de mer-
cado
- Compreender o conceito de Posicionamento. Perceber a diferenga entre desenvolver um posicionamento e ndo desenvolver
um posicionamento. Conhecer e exemplificar as principais varidveis de diferenciacao.

Proposta de Actividades

1. Fornecer Exemplos do Posicionamento em sectores diferentes do vinicola e da Cortica (Sala de formacéo)

2. Exemplificar e testar conhecimentos através da apresentagdo de recortes publicitérios que indiquem determinados posi-
cionamentos e diferentes estratégias de marketing
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SEQUENCIAGAO TEMPORALIZAGAO METODOLOGIA

Esquema dos contelidos da sessao
Exposicao tedrica de conteddos
Actividades na sala de formagéao

38 Sessao 4 Horas

Politicas de Marketing
- Saber distinguir a diferenca entre 4 P'se 4 C's
- Saber quais as principais varidveis do marketing mix.
- Perceber a politica de prego
* Perceber como se “faz” o prego
* Aimportancia do prego
- Perceber a politica de produto
* 0 que ¢ o produto
* Niveis de produto
- Perceber a politica de distribuicéo
* Importancia da distribuicdo no sucesso comercial do produto
* (Quais 0s canais mais comuns
- Perceber a politica de comunicacao
* Perceber as ferramentas de comunicagao: relagées publicas, forga de vendas, publicidade, anlncios, etc.
* Alimportancia da comunicacéo para o desenvolvimento de uma imagem favordvel de um produto para o cliente

Proposta de Actividades
- Estabelecer o marketing mix para um determinado produto ou descrevendo o marketing mix de um produto pedir para
identificar o segmento alvo do produto
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1.2. ANALISE SENSORIAL
A programacao desta unidade formativa devera ser aberta e flexivel, podendo-se adaptar em qualquer momento

as circunstancias que requer a turma, centro de formacao, envolvente, etc.

PROGRAMACAO

SEQUENCIAGAO TEMPORALIZAGAO METODOLOGIA

Esquema dos contelidos da sessao
43 Sesséo 4 Horas Exposigdo tedrica de conteddos
Actividades — Realizacdo de um trabalho pratico

Plano de Marketing
- Perceber os diversos niveis de uma organizacao e a importancia de um plano de marketing

- Perceber o conceito de unidade de negdcio
- Saber e conhecer a estrutura de um Plano de Marketing

- Saber executar um plano de Marketing

Proposta de Actividades
- Dividir a turma em unidades de negécio ficticias e realizar um Plano de Marketing .
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UNIDADE MIODULAR 2

MARKETING B2C — CASO ESPECIFICO DA INDUSTRIA VINICOLA
Duracao: 8 horas

A programagao desta unidade formativa devera ser aberta e flexivel, podendo-se adaptar em qualquer momento
as circunstancias que requer a turma, centro de formacao, envolvente, etc.

Instalacoes
Sala de Formacao

Recursos Materiais
c¢) Material didactico
1. Quadro branco, marcadores, retroprojector para computador, video, software informatico, computado-
res.
2. Bibliografia, jornais, revistas especializadas, etc.

Critérios de Avaliacao

COMPETENCIAS TERMINAIS CRITERIOS DE AVALIAGAO

1. Parametrizar conceitos, processos e ferramentas - Caracterizar a industria vinicola em Portugal

do Marketing a IndUstria Vinicola - Explicar especificidades do Marketing B2C, relacionando-as
com a indstria vinicola.

- Sustentar modos de empresas vinicolas desenvolverem
campanhas de marketing para publicos segmentados, com
base em estudos realizados a este nivel, sinalizando meios de
atingir o segmento.

Co-financiado por:
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UNIDADE MODULAR 2
PROGRAMAGAO

SEQUENCIAGAO TEMPORALIZAGAO METODOLOGIA

12 Sessio 4 Horas Esquem? dos, c.onteudos dal $essao
Exposicao tedrica de contelidos

Marketing B2C
- Saber a definicdo de B2C
- Conhecer a Perspectiva Global da Indistria Vinicola
* Nomenclatura oficial dos vinhos em Portugal
* Producdes, Exportacées, Importagdes e Consumos de Vinho a nivel mundial e em Portugal
- Reconhecer os Pontos Fracos, pontos fortes, ameacas e oportunidades (SWOT) da Industria Vinicola portuguesa
- A Segmentacao nos mercados B2C: Saber adaptar a Segmentacéo a Industria Vinicola

Proposta de Actividades
- Apresentacao de alguns exemplos de Segmentagdo no mercado vinicola
- Apresentacao dos resultados da Segmentacao no Estudo do Monitor Group

SEQUENCIAGAO TEMPORALIZAGAO METODOLOGIA

22 Sessio 4 Horas Esquem:a\ dos, r,jonteudos da,sessao
Exposicéo tedrica de conteddos

Marketing B2C (cont.)
- Compreender o Comportamento de Compra do Consumidor: Analisar o caso especifico da Industria Vinicola
- Compreender o Processo de Compra do Consumidor Final

- 0 formando devera compreender a importancia do posicionamento no B2C e anélise do caso especifico do Sector dos
Vinhos

- Andlise sobre as varidveis de marketing mix no mercado vinicola

» O formando devera reconhecer a importancia da definicao do precgo, do desenvolvimento do produto, da estratégia de
distribuicdo e de comunicacéo para o sector vinicola portugués no quadro actual de globalizagao.

Proposta de Actividades

- Brainstorming sobre as varidveis que determinam o comportamento de compra dos consumidores
- Elaboracao de uma politica de marketing mix para um vinho portugués.
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UNIDADE MIODULAR 3

Marketing B2B — Caso da Indistria Corticeira
Duracdo: 16 horas

A programagao desta unidade formativa devera ser aberta e flexivel, podendo-se adaptar em qualquer momento
as circunstancias que requer a turma, centro de formacao, envolvente, etc.

Instalacoes
Sala de Formacao

Recursos Materiais
e) Material didactico
1. Quadro branco, marcadores, retroprojector para computador, video, software informatico, computa-
dores.
2. Bibliografia, jornais, revistas especializadas, etc.

Critérios de Avaliacao

COMPETENCIAS TERMINAIS CRITERIOS DE AVALIAGAO

1. Parametrizar conceitos, processos e ferramentas - Caracterizar a industria corticeira em Portugal

do Marketing a Indistria Corticeira - Explicar especificidades do Marketing B2B, relacionando-as
com a indistria corticeira.

- Sustentar modos de empresas de cortica desenvolverem
campanhas de marketing, enumerando as varidveis de seg-
mentagao que deverao atender nas mesmas.

Co-financiado por:
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UNIDADE MODULAR 3
PROGRAMACAO

SEQUENCIAGAO TEMPORALIZAGAO METODOLOGIA

Esquema dos contelidos da sesséo
Exposicao tedrica de conteddos

18 Sessao 4 Horas

Marketing B2B
- Saber a definicdo de B2B
- Conhecer a Perspectiva Global da Indistria da Cortica
- 0 formando devera reconhecer a importancia da Rolha de Cortica para a Industria da Cortiga
- Conhecer a pespectiva global do sector da Rolha de Cortiga
* Producdes, Exportactes, Importacdes e Procura de Rolhas de Cortica a nivel mundial e em Portugal
- Reconhecer os Pontos Fracos, pontos fortes, ameacas e oportunidades (SWOT) da Industria da Rolha de Cortica
- A Segmentacao nos mercados B2B: Saber adaptar a Segmentacéo ao Sector da Rolha de Cortica

Proposta de Actividades
- Apresentacao de alguns exemplos de Segmentacdo no mercado da Rolha de Cortica

Co-financiado por:
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SEQUENCIAGAO TEMPORALIZAGAO METODOLOGIA

Esquema dos contelidos da sesséo
Exposicéo tedrica de conteddos

22 Sessao 4 Horas

Marketing B2B (cont.)
- Compreender o Comportamento de Compra do Cliente Empresarial: Analisar o caso especifico de empresas produtoras de
Rolhas de Cortica
- Compreender o Processo de Compra do Cliente Empresarial
- 0 formando devera compreender a importancia do posicionamento no B2B e anélise do caso especifico do Sector das
Rolhas de Cortica
- Andlise sobre as variaveis de marketing mix em empresas do sector das Rolhas de Cortica
* 0 formando devera reconhecer a importancia da definicao do prego, do desenvolvimento do produto, da estratégia de
distribuicdo e de comunicacao para o sector da rolha de cortica portugués no quadro actual de globalizagéo.

Proposta de Actividades

- Apresentacao dos resultados da campanha CIC e a sua importancia para o Posicionamento do Sector
- Brainstorming sobre as variaveis que determinam o comportamento de compra das organizages

- Elaboragao de uma politica de marketing mix para uma empresa de rolha de cortica.

Co-financiado por:
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Realizagéo de um trabalho de Grupo

o
3% Sessao 4 Horas Debate e Avaliagdo

Trabalho de Grupo
Segmentos de Vinhos (escolher 1)
* Multinacionais
* Grandes empresas
* Médias empresas
* Pequenas clientes
* Clientes de Nicho

Qual o Posicionamento a adoptar?
Qual as politicas de marketing mix a adoptar?

Segmento Escolhido: Multinacionais

Descricao:
* Estéo presentes em diversos paises
* Possuem uma carteira de produtos muito ampla
* Geralmente tém uma central de compras (compra centralizada)
* S0 profissionais que negoceiam as compras para todo o grupo
* Compram elevados volumes de rolhas

Exemplo de Posicionamento: A “Cork SA” pretende atingir os clientes de grande dimenséo oferecendo uma rolha de gran-
de fidelidade, de marca FidCork, e diferenciando-se dos restantes pela oferta de um servigo personalizado e profissional.

Produto: Elevadas performances fisicas no engarrafamento e reduzido nivel de problemas associados a componente orga-
noléptica. Embalagem personalizada e capaz de satisfazer as necessidades do cliente. Carteira de produtos elevada para
satisfazer todas as necessidades do cliente

Preco: Atingir um preco mais competitivo que a concorréncia através de encomendas de larga escala e eificiencias de
processo elevadas

Comunicagao: Fomentar visitas dos principais compradores das empresas as unidades produtivas. Apresentar anincios
nas principais revistas de Enologia e Vinhos mundiais. Estar presente em feiras internacionais. Desenvolver um site de Inter-
net para compras na Internet.

Distribuigao: Presenca fisica no local de distribuicdo das rolhas. Contratagao de um prafissional comercial da mesma ori-
gem e se possivel de reconhecido valor profissional.

Realizacao do trabalho de grupo (ndo mais que 5 paginas)

Co-financiado por:
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SEQUENCIACAO TEMPORALIZAGAO METODOLOGIA

Apresentacéo dos trabalhos realizados

1 S 4
Sessdo oras Debate e Avaliagéo

Apresentacao do trabalho em 4 Slides:

1° Slide com a apresentacdo do Grupo e qual 0 Segmento a atingir
2° Slide com a descrigao do posicionamento

3 e 4° Slide com a apresentacao do marketing mix

Debate:
Qual a importancia do Marketing e da Focalizagdo no Cliente
Evolugdo do Marketing actual para um Marketing Social e de foco na relagédo com o cliente

Co-financiado por:
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