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5.2. Formacéo Tecnoloégica

Carga horaria
25 horas

Gestao e marketing - principios basicos

Objectivo(s) I Definir o conceito de marketing enquanto filosofia de gestdo, reconhecendo a sua importancia
como ferramenta de satisfacao do cliente.

Contetdos

Marketing - uma filosofia de gestéo
Evolugao do marketing

Marketing nas empresas

Fungbes do marketing

Marketing estratégico e operacional
Centralidade no cliente

Carga horaria

Mercado - comercializacao e segmentacao
¢ 9 ¢ 25 horas

Objectivo(s) [ Aplicar os conhecimentos de andlise de mercados com vista a segmentar e comercializar os
servigos/produtos da empresa.

Conteldos

- Etapas da comercializagao
- Fase de produgéao
- Fase de vendas
- Fase de marketing

- Nogéo de concorréncia
Concorréncia e suas implicagdes
Segmentacdo de mercados
Ciclo de vida de um mercado
- Fase de langamento
- Fase de crescimento
- Fase de maturagéo
- Fase de declinio

Carga horaria
25 horas

Mercado - caracteristicas e beneficios

At - ldentificar as caracteristicas e os beneficios dos diferentes tipos de mercado, reconhecendo a
Objectivo(s) PR P L .
influéncia das variaveis de mercado na actividade comercial.

Conteldos

- Caracteristicas e beneficios
Mercado real e mercado potencial
Variaveis de mercado

REFERENCIAL DE FORMACAO Saida Profissional: Técnico/a de Marketing * Nivel 3 48/60



Q_

QUALIFICACOES

ANQ

Carga horaria
25 horas

Comportamento do consumidor

Objectivo(s) [N Identificar e analisar os principais comportamentos e atitudes dos consumidores no processo de
decisédo de compra.

Conteldos

* Variaveis explicativas

* Analise do processo de tomada de deciséo

* Intervenientes no processo de decisdo de compra
* Riscos ponderados

» Critérios de avaliagédo do servigo

* Tipologia de clientes

Carga horaria
25 horas

Marketing - centralidade no cliente

Objectivo(s) [N Identificar e caracterizar o cliente, reconhecendo a importancia das estratégias de fidelizagédo no
estabelecimento de uma relagédo de parceria negocial.

Conteldos

« Cliente - um bem precioso
« Nogao de cliente e de consumidor
« Evolugado de vendedor para parceiro negocial
+ Influéncia do consumidor na caracterizagdo do produto
- Elementos decisérios da compra
- Nas familias
- Nas organizagdes
- Ciclo de vida da familia
- Solteiro
- Casais recém casados
- Ninho cheio
- Ninho vazio
- Solitario
- Familia e as decisdes de compra
- Iniciador
- Influenciador
- Decisor
- Comprador
- Usuario
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Carga horaria
50 horas

Lingua inglesa - estudos de mercado e marketing mix

Ol - Aplicar vocabulario especifico da lingua inglesa aos estudos de mercado e marketing mix.
Conteudos

Linguagem bésica aplicada aos estudos de mercado e marketing mix
- Linguagem técnica da area profissional

Carga horaria
25 horas

Servigos - principios basicos

Ol I&)l - Definir os principais conceitos e caracteristicas dos servigos.
Conteudos

Noc¢des de servigo

Defini¢cdes de servigos

Tipos de servigos

Caracteristicas fundamentais dos servigos

- Intangibilidade

- Heterogeneidade

- Inseparabilidade entre produg¢do e consumo
- Diversidade de servigos

Classificacao de servigos

Carga horaria
25 horas

Qualidade e satisfacdo nos servicos

O - Aplicar as técnicas de satisfagéo do cliente com base nos critérios de qualidade da empresa.
Contelidos

Modelo SERVQUAL
+ Qualidade percebida — conceitos
Necessidades e desejos do consumidor
Critérios e instrumentos de avaliagdo da satisfagdo dos clientes
Relacionamento com os clientes

Carga horaria
25 horas

Estratégias de fidelizacado

Ol JIEIANYIICIM - Aplicar estratégias de fidelizac&o de clientes.
Conteudos

Conceito e objectivos da fidelizagao
Mecanismos que afectam a relagdo com o cliente e a sua fidelizagéo
Estratégias de fidelizagao
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Carga horaria
50 horas

Criatividade em comunicacao

Objectivo(s) Organizar e analisar briefing de comunicagéo, desenvolvendo planos de comunicagéo criativos
tendo em conta os objectivos estipulados.

Conteldos

- Briefing e o Ad Brief

- Eixo da comunicacgao

- Conceito ou ideia criativa

- ldeia criativa

- Criatividade e inspiragédo

« Processo criativo

- Métodos de estimulagéo da criatividade
- Avaliacao de ideias
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