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CONHECIMENTO - APLICAGAO DO CONHECIMENTO E COMUNICAGAO - DESENVOLVIMENTO PESSOAL E INTERPESSOAL

DOMINIOS DA DESCRITORES DO PERFIL | PROCESSOS DE RECOLHA
. A DESCRITORES DE DESEMPENHO ~
AVALIACAO PONDERACAO DOS ALUNOS DE INFORMACAO
- Conhece, compreende e utiliza conceitos e procedimentos técnicos
relacionados com as vendas ndo presenciais.
Conhecedor / Sabedor / * Apresentagdes orais
Culto / Informado e Fichas de trabalho
- Relaciona estes conceitos e procedimentos técnicos adquiridos com as (A, B,CG,I)
~ .. e Fichas de avaliacdo
vendas ndo presenciais.
Sistemat.izador/ e Trabalhos de
Organizador grupo/individuais
(A, B,CD,I)
- Respeita os valores democraticos e de cidadania (equidade, incluséo, e Atividades/Visitas de
liberdade, solidariedade, sustentabilidade ecolégica...). Indagador / Investigador Estudo
(A, B,C1) ® Projetos colaborativos de
CONCEITOSE 25% investigacdo/reflexdo
FUNDAMENTOS Participativo / Colaborador

(A,B,C,D,E 1))

Critico /Analitico
(A, B,C 1)

Comunicador / Interventor
(AI BI CI DI EI HI GI |)

Criativo
(A,B,C,D,EF,QG)

Respeitador da diferenca/

* Portfélios

® Observagao direta

e Rubricas de avaliacdo
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PROCESSOS DE
OPERACIONALIZAGAO

75 %

- Pesquisa, seleciona, analisa, organiza e avalia informacgdo relacionada
com vendas nao presenciais obtida em fontes diversificadas.

- Pesquisa informacgdo relevante para os assuntos em estudo no dmbito
das vendas ndo presenciais, de forma auténoma, mas planificada,
manifestando sentido critico na sele¢do adequada de contributos.

- Planeia ou reflete sobre atividades ou eventos na area das vendas ndo
presenciais.

- Participa e/ou dinamiza projetos/eventos na area das vendas ndo
presenciais.

- Aplica conhecimentos e procedimentos técnicos da area das vendas
nao presenciais, articulando-os com situagGes concretas e reais da
atividade empresarial.

- Procede a apresentac¢des de trabalhos realizados na drea empresarial,
com recurso a diversos suportes de comunicagdo

- Realiza as tarefas solicitadas com empenho, cumprindo os prazos
dados.

- Procura reorientar o trabalho a partir do feedback do professor e/ou
dos pares.

- Realiza trabalho colaborativo em diferentes situacdes (trabalhos de
grupo, projetos, resolucdo de problemas e atividades experimentais).

- Demonstra iniciativa, autonomia e espirito critico e contribui com
ideias/propostas validas para a resolu¢cdo comum de tarefas/atividades.

do outro ¢ Grelhas de registo
(A, B,CD,F,G,H,IJ)

Areas de Competéncia do Perfil do Aluno:

A- Linguagens e textos
B- Informacgio e
comunicacio

C- Raciocinio e resolucio de E- Relacionamento interpessoal G- Bem-estar, satide e ambiente | I- Saber cientifico, técnico e
problemas F- Desenvolvimento pessoal e H- Sensibilidade estética e tecnoldgico
D- Pensamento critico e criativo autonomia artistica J-Consciéncia e dominio do corpo
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