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CIENCIA, TECNOLOGIA E ENSINO SUPERIOR

Diregéo-Geral do Ensino Superior

Despacho n.° 7266/2019

Sumario: Regista a criagdo do curso técnico superior profissional de Gestao Comercial do Ponto
de Venda do Instituto Superior de Contabilidade e Administragao do Porto do Instituto
Politécnico do Porto.

Instruido e apreciado, nos termos do Decreto-Lei n.° 74/2006, de 24 de marco, na sua redacéo
atual, o pedido de registo da criagcao do curso técnico superior profissional de Gestdo Comercial
do Ponto de Venda, a ministrar pelo Instituto Superior de Contabilidade e Administracdo do Porto
do Instituto Politécnico do Porto;

Ao abrigo do disposto no n.° 1 do artigo 40.°-T do Decreto-Lei n.° 74/2006, de 24 de margo,
na sua redagao atual, conjugado com o disposto na alinea g) do n.° 2 do Despacho n.° 7240/2016,
de 2 de junho:

Determino:

E registada, nos termos do anexo ao presente despacho, que dele faz parte integrante, a
criacao do curso técnico superior profissional de Gestao Comercial do Ponto de Venda do Instituto
Superior de Contabilidade e Administracdo do Porto do Instituto Politécnico do Porto.

29 de maio de 2019. — A Subdiretora-Geral do Ensino Superior, Angela Noiva Gongalves.

ANEXO
1 — Instituicdo de ensino superior

Instituto Politécnico do Porto — Instituto Superior de Contabilidade e Administragao do Porto

2 — Curso técnico superior profissional

T454 — Gestdo Comercial do Ponto de Venda

3 — Numero de registo

R/Cr 37/2019

4 — Area de educacgao e formacéo

341 — Comeércio

5 — Perfil profissional
5.1 — Descrigao geral

Gerir comercialmente um ponto de venda explorando o potencial das condicbes comerciais e
stocks, através da elaboragao e implementagdo de um plano de negécios, de um plano de marke-
ting e de comunicagao aplicado ao ponto de venda, procurando atingir a satisfagao e fidelizagao
dos clientes.

5.2 — Atividades principais

a) Elaborar relatérios de atividades comerciais;
b) Implementar a aplicagao da legislagdo comercial em vigor aplicavel ao contexto da empresa;
c) Desenvolver e implementar servigos de acolhimento aos clientes;
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d) Diagnosticar as necessidades dos clientes;

e) Coordenar a rececgéo e o tratamento de reclamagdes, bem como outras situagdes posteriores
a venda, de acordo com a importancia estratégica do servigo pés-venda;

f) Planear estudos dos produtos e ou dos servigos da empresa;

g) Implementar as técnicas de venda e negociagéo;

h) Gerir e organizar a forga de vendas;

i) Desenvolver estudos sobre o tipo de clientes e recolher informagao sobre a concorréncia e
o0 mercado em geral;

J) Desenvolver uma estratégia de comércio eletronico e acompanhar os seus resultados;

k) Implementar as técnicas de gestao de relacionamentos e customer care;

) Desenvolver e implementar sistemas de gestao de stocks e aprovisionamento;

m) Elaborar e implementar o plano de negdcios do ponto de venda;

n) Elaborar e implementar planos de comunicagao;

o) Elaborar e implementar planos de marketing.

6 — Referencial de competéncias
6.1 — Conhecimentos

a) Conhecimento especializado de legislagao comercial;

b) Conhecimentos especializados em lingua inglesa;

¢) Conhecimentos fundamentais em sistemas de informagédo empresarial;

d) Conhecimentos especializados em comunicagéo no ponto de venda;

e) Conhecimentos especializados de marketing relacional e costumer relationship management;

f) Conhecimentos fundamentais de gestdo de empresas;

g) Conhecimentos fundamentais de marketing;

h) Conhecimentos especializados de estudo do mercado e do comportamento do consumidor;

i) Conhecimento especializado de gestao de equipas de vendas;

j) Conhecimentos fundamentais em matematica;

k) Conhecimentos especializados de distribuigc&o, transportes e gestao de stocks do ponto de
venda;

) Conhecimento especializado na gestdo comercial e planos de negdcio;

m) Conhecimentos fundamentais sobre ferramentas comunicagéo e divulgacédo do ponto de
venda e suas atividades;

n) Conhecimentos especializados sobre gestdo de comeércio eletronico;

0) Conhecimentos fundamentais em economia.

6.2 — Aptiddes

a) Utilizar a analise de dados como ferramenta de gestéo;

b) Efetuar pesquisa de mercado e de comportamento do consumidor;

c¢) Aplicar as ferramentas fundamentais de gestao;

d) Aplicar metodologias de marketing relacional;

e) Colaborar nos diferentes processos de gestdo de equipas de vendas;

f) Propor melhorias nos processos de gestdo comercial e da forga de vendas;

g) Aplicar e aceder a sistemas de informagao comercial, retirando informacgao util aos proces-
sos de gestao comercial;

h) Preparar com diferenciagéo produtos e servigos;

/) Comunicar de diferentes formas e para diferentes publicos;

J) Preparar e executar processos de gestdo comercial e da forga de vendas;

k) Aplicar as tecnologias de informagdo como suporte de gestdo comercial do ponto de
venda;

/) Dominar as técnicas relacionadas com o comércio eletronico;

m) Analisar a informagédo em lingua inglesa;

n) Conceber e planear o controlo de custos de atividades comerciais e de vendas;

o) Implementar planos de negécios;
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p) Implementar planos de comunicagéo;
q) Implementar planos de marketing;
r) Aplicar o enquadramento legal do ponto de venda.

6.3 — Atitudes

a) Demonstrar autonomia na tomada de decisédo e na execugao dos trabalhos;

b) Demonstrar capacidade analitica e pensamento légico;

c) Demonstrar capacidade de comunicagéao e interpretagao;

d) Demonstrar capacidade de organizagao e planeamento dos trabalhos e recursos humanos;
e) Demonstrar capacidade para inovar e empreender novos projetos;

f) Demonstrar capacidade para se integrar em equipas de trabalho de constituigdo variada;
g) Demonstrar flexibilidade e capacidade de estabelecer relagdes cordiais entre colegas e

clientes;

h) Demonstrar responsabilidade e iniciativa;
i) Demonstrar capacidade de analise metddica de informacao critica;
J) Demonstrar capacidade de persuasao e de estabelecer relagdes estaveis com os clientes

e fornecedores;

k) Demonstrar espirito de equipa e capacidade de lideranga;
/) Demonstrar inovagao e criatividade no desenvolvimento de estratégias de e-commerce;
m) Demonstrar aprendizagem ao longo da vida e a partilha constante de conhecimentos nos

diferentes dominios da gestao empresarial.

7 — Areas relevantes para o ingresso no curso:
Uma das seguintes:

Economia
Matematica
Portugués

8 — Ano letivo em que pode ser iniciada a ministragao do curso

2019-2020

9 — Localidades, instalagbes e numero maximo de alunos

NUmero maximo NUmero maximo

Localidade Instalagdes para cada admissao de alunos inscritos
de novos alunos em simultaneo

Sao Mamede Infesta. . . | Instituto Superior de Contabilidade e Administragédo do Porto 20 43
do Instituto Politécnico do Porto.
10 — Estrutura curricular

5 ~ ~ - % do total
Area de educacéo e formacéo Créditos de créditos
341 — COMAICIO. . . . ottt e 36 30 %
345 — Gestdo e administrag8o . . ... ... 30 25 %
342 — Marketing e publicidade . . ... .. . 24 20 %
222 — Linguas e literaturas estrangeiras. . . ... ... 6 5%
314 — ECONOMIA . . . . e 6 5%
380 — Direito . . ..o 6 5%
461 — Matematica . . ... 6 5%
482 — Informatica na 6ticado utilizador .. ....... ... ... ... 6 5%
Total ........ ... . . . . 120 100 %




11 — Plano de estudos

Unidade curricular Area de educagao e formagao Componente de formagéo Ano Duragao Horas Das guai§ Outras horas corresg:r?diur:l:penas deTer;ho Créditos
curricular de contacto | de aplicagédo de trabalho a0 estagio totais
Q] @ ®) ) (5) (6) U] (8) 8.1) (9)=(6)+(8) (10)
Economia do Consumidor. .. | 314 — Economia ............ Geral e cientifica. ... | 1.°Ano |Semestral. ... 60 90 150 6
Inglés para Vendas e Marke- | 222 — Linguas e literaturas es- | Geral e cientifica. ... | 1.°Ano |Semestral.... 60 90 150 6
ting. trangeiras.
Matematica Aplicada as Cién- | 461 — Matematica........... Geral e cientifica. ... | 1.°Ano |Semestral. ... 60 90 150 6
cias Sociais.
Direito Comercial e do Ponto | 380 — Direito . .............. Técnica. .......... 1.°Ano |Semestral.... 60 45 90 150 6
de Venda.
Estudo do Mercado e do Con- | 342 — Marketing e publicidade. . . | Técnica........... 1.°Ano |Semestral.... 60 42 90 150 6
sumidor.
Gestéo de Equipas no Ponto | 345 — Gestdo e administragdo. .. | Técnica........... 1.°Ano | Semestral.... 60 42 90 150 6
de Venda.
Marketing do Ponto de Venda | 342 — Marketing e publicidade. . . | Técnica........... 1.°Ano |Semestral.. .. 60 45 90 150 6
Principios de Gestdo . .. ... 345 — Gestao e administragdo. .. | Técnica........... 1.°Ano |Semestral.... 60 42 90 150 6
Principios de Marketing . . . . | 342 — Marketing e publicidade. . . | Técnica........... 1.°Ano |Semestral.. .. 60 42 90 150 6
Sistemas de Informagdo Em- | 482 — Informatica na otica do|Técnica........... 1.°Ano |Semestral.... 60 42 90 150 6
presariais. utilizador.
Comunicagéo em Ponto de | 342 — Marketing e publicidade. . . | Técnica........... 2°Ano |Semestral.... 60 45 90 150 6
Venda.
Gestao de Relacionamentos | 345 — Gestdo e administragdo. .. | Técnica........... 2°Ano |Semestral.... 60 42 90 150 6
e Costumer Care.
Gestéo de Stocks e Aprovisio- | 341 — Comércio. . . .......... Técnica........... 2°Ano |Semestral. ... 60 45 90 150 6
namento.
Gestao On-Line do Ponto de | 345 — Gestao e administragdo. . . | Técnica........... 2°Ano |Semestral.... 60 42 90 150 6
Venda.
Plano de Negdcios para o | 345 — Gestdo e administragdo. .. | Técnica........... 2°Ano |Semestral.... 60 42 90 150 6
Ponto de Venda.
Estagio................. 341 — Comércio. .. .......... Em contexto de tra-| 2.°Ano |Semestral. . .. 30 720 720 750 30
balho.
Total ....... 930 516 2070 720 3000 120

Na coluna (2) indica-se a area de educagéao e formagao de acordo com a Portaria n.° 256/2005, de 16 de margo.
Na coluna (3) indica-se a componente de formagdo de acordo com o constante no artigo 40.°-J do Decreto-Lei n.° 74/2006, de 24 de margo, na redagdo dada pelo Decreto-Lei
n.° 63/2016, de 13 de setembro.
Na coluna (6) indicam-se as horas de contacto, de acordo com a definicdo constante do Decreto-Lei n.° 42/2005, de 22 de fevereiro, alterado pelo Decreto-Lei n.° 107/2008, de

25 de junho.
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Na coluna (7) indicam-se as horas de aplicagao de acordo com o disposto no artigo 40.°-N do Decreto-Lei n.° 74/2006, de 24 de margo, na redacéo dada pelo Decreto-Lei n.° 63/2016,
de 13 de setembro.

Na coluna (8) indicam-se as outras horas de trabalho de acordo com o constante no artigo 5.° do Decreto-Lei n.° 42/2005, de 22 de fevereiro, alterado pelo Decreto-Lei n.° 107/2008,
de 25 de junho.

Na coluna (8.1) indica-se o numero de horas dedicadas ao estagio.

Na coluna (9) indicam-se as horas de trabalho totais de acordo com o constante no artigo 5.° do Decreto-Lei n.° 42/2005, de 22 de fevereiro, alterado pelo Decreto-Lei n.° 107/2008,
de 25 de junho.

Na coluna (10) indicam-se os créditos segundo o European Credit Transfer and Accumulation System (sistema europeu de transferéncia e acumulagéo de créditos), fixados de
acordo com o disposto no Decreto-Lei n.° 42/2005, de 22 de fevereiro, alterado pelo Decreto-Lei n.° 107/2008, de 25 de junho.
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