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) Das quais H
Unidade curricular Area de educagio e formagio g:?)mrgg curﬁgﬁlar Duragdo de ];[(;)ri?ascto d?z;l?cu;‘;;o %?If:bl:l)lﬁzs con:;sg:sdem de trg{)zslho Créditos
0 estagio totats
(O] ) [€) (O] ©) (©) 0] ® BH  |O=OH®] (10

Topicos de Matematica . . . .. 461 — Matematica. .......... Geral e cientifica | 1.° ano | Semestral | 60 102 162 6

Desenho de Construgdes Me- | 521 — Metalurgia e Metalome- | Técnica. . .. ... 1.°ano | Semestral | 60 45 102 162 6
canicas. canica.

Desenho de Produto. . ... ... 214 —Design .............. Técnica. . ... .. 1.ano | Semestral | 60 60 102 162 6

Desenho Técnico . ......... 521 — Metalurgia ¢ Metalome- | Técnica. . .. ... 1.2 ano | Semestral | 60 45 102 162 6
canica.

Fundamentos do Design. . . .. 214 —Design .............. Técnica. . ..... 1.°ano | Semestral | 60 45 102 162 6

Materiais, Tecnologias e Pro- | 520 — Engenharia e Técnicas | Técnica. . .. ... 1.°ano | Semestral | 60 45 102 162 6
cessos de Fabrico. Afins.

Modelaggo 3D ............ 520 — Engenharia e Técnicas | Técnica. ... ... 1.ano | Semestral | 60 60 102 162 6
Afins.

Modelos ¢ Maquetes .. ... .. 214—Design .............. Técnica. . ..... 1.2 ano | Semestral | 60 60 102 162 6

Desenho para Fabrico ... ... 520 — Engenharia e Técnicas | Técnica. . .. ... 2.%ano | Semestral | 60 45 102 162 6
Afins.

Desenho Vetorial e Tratamento | 214 — Design .............. Técnica. ... .. 2.%ano | Semestral | 60 60 102 162 6

de Imagem.

Modelagdo de Superficies ... | 214 — Design .............. Técnica. . .. ... 2.%ano | Semestral | 60 60 102 162 6

Organiza¢do de Projetos e In- | 520 — Engenharia e Técnicas | Técnica. . .. ... 2.%ano | Semestral | 60 45 102 162 6
formagao. Afins.

Prototipos. ............... 214 —Design .............. Técnica. . ..... 2.%ano | Semestral | 60 60 102 162 6

Estagio.................. 214 —Design .............. Em contexto de |2.°ano | Semestral 810 680 810 | 30

trabalho.
Total ....... 900 630 2340 680 3240 | 120

Na coluna (2) indica-se a area de educacédo 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 13.° e seguintes do Decreto-Lei n.° 43/2014, de 18 de

margo.

Na coluna (6) indicam-se as horas de contacto, de acordo com a defini¢do constante do Decreto-Lei n.° 42/2005, de 22 de fevereiro, alterado

pelo Decreto-Lei n.° 107/2008, de 25 de junho.

Na coluna (7) indicam-se as horas de aplicagdo de acordo com o disposto no artigo 17.° do Decreto-Lei n.° 43/2014, de 18 de margo.
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 nimero 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 acu-
mulagao 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.

Aviso n.° 14561/2015

Publica-se, nos termos do n.° 2 do 21.° do Decreto-Lei n.° 43/2014,
de 18 de margo, que:

1 — Por despacho de 21 de outubro de 2014 do subdiretor-geral
do Ensino Superior, proferido ao abrigo do n.° 1 do referido artigo do
mesmo diploma legal, foi registada provisoriamente, nos termos do
anexo ao presente aviso, que dele faz parte integrante, a criagdo do
curso técnico superior profissional de Vendas de Produtos e Servigos de
Desporto pela Escola Superior de Desporto de Rio Maior do Instituto
Politécnico de Santarém.

2 — O registo tornou-se definitivo em 23 de dezembro de 2014.

23 de novembro de 2015. — O Diretor-Geral do Ensino Superior,
Prof. Doutor Jodo Queiroz.

ANEXO

1 — Institui¢do de ensino superior: Instituto Politécnico de Santa-
rém — Escola Superior de Desporto de Rio Maior.

2 — Curso técnico superior profissional: TO72- Vendas de Produtos
e Servicos de Desporto.

3 — Numero de registo: R/Cr 90/2014

4 — Area de educacdo e formagdo: 341 — Comércio.

5 — Perfil profissional

5.1 — Descrigéo geral

Planear, organizar, operacionalizar e acompanhar as vendas de pro-
dutos e ou servigos no setor do desporto com vista a garantir elevados
padrdes de satisfagdo dos clientes, articulado com os objetivos estraté-
gicos da organizagao.

5.2 — Atividades principais

a) Operacionalizar vendas alinhadas com a estratégia das organiza-
¢des enquadradas no ambito do setor do desporto através do desenvol-
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vimento de objetivos operacionais e estratégias para captar clientes e
gerar receitas;

b) Gerar oportunidades de venda através da identificagao de mercados
e estratégias de promogdo para angariagdo de clientes;

c) Conceber, executar e controlar as varias etapas do processo de
venda identificando beneficios de acordo com as carateristicas do cliente,
antecipando objecdes e desenvolvendo a negociagdo com o objetivo
concretizar a venda;

d) Organizar e coordenar a area comercial desenvolvendo abordagens
para motivar a equipa de vendas, baseada na identificag@o de objetivos
e quotas vendas;

e) Organizar programas de formagdo de vendas, definir estruturas de
acordo com as carateristicas do mercado e identificar mecanismos de
ajustamento de acordo com os objetivos de vendas;

/) Orcamentar e prever vendas através de técnicas de previsdo quali-
tativas e ou quantitativas;

2) Gerir a equipa comercial desenvolvendo o recrutamento e selegdo
dos recursos humanos, avaliando o desempenho e otimizando os recursos
necessarios para suportar a atividade comercial da organizacio;

h) Desenvolver as vendas de acordo com as especificidades do setor
do desporto, carateristicas dos produtos e servicos da empresa e bene-
ficios para os clientes;

i) Conceber, planear e executar servigos de apoio ao cliente, rea-
lizando a avaliagdo da satisfagdo do cliente e desenvolvendo simul-
taneamente estratégias para fidelizar, informar e gerir reclamagdes
de clientes.

6 — Referencial de competéncias
6.1 — Conhecimentos

a) Conhecimentos especializados de organizagdes, produtos e ou
servigos no setor do desporto;
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b) Conhecimentos especializados para concegdo de processos de venda
end-to-end devidamente sistematizados e articulados e especializados
para implementar e executar 0s processos;

¢) Conhecimentos especializados em técnicas de negociagdo e ar-

gumentacao;

d) Conhecimentos especializados em marketing, merchandising e
organizagdo de locais de venda;

e) Conhecimentos especializados na utilizagao de aplicagdes infor-
maticas para planear, controlar e avaliar vendas;

f) Conhecimentos abrangentes e especializados como operacionalizar
a estratégia na area comercial das organizagdes desportivas;

2) Conhecimentos abrangentes e especializados sobre tendéncias

de mercado;

h) Conhecimentos abrangentes e especializados para gerir o relacio-

namento com clientes;

i) Conhecimentos abrangentes e especializados sobre o planeamento,
controlo e avaliagdo de recursos humanos e equipas comerciais.

6.2 — Aptidoes

a) Articular abordagens e iniciativas de vendas devidamente contex-
tualizada nas necessidades estratégicas da organizagao;
b) Analisar dados e informagdes sobre o desempenho de produtos e

servicos de forma a potenciar o volume de faturacao;

¢) Utilizar sistemas de informagao para suportar o planeamento, exe-
cugdo, controlo e avaliagdo do desempenho da atividade comercial,

d) Desenvolver o planeamento, execugdo, controlo e avaliagdo de
vendas devidamente articuladas com as necessidades do cliente (be-

neficios);

e) Utilizar decisdes devidamente sustentadas e articuladas com as
necessidades da organizagdo desportiva;
f) Aplicar técnicas de argumentacdo e negociagdo, planeadas e exe-
cutadas de acordo com o perfil do cliente;
2) Desenvolver e operacionalizar estratégias para retencao de clientes
de acordo com os objetivos da organizagao;
h) Identificar e reportar tendéncias de mercado para desenvolver

estratégias para vendas;

i) Projetar, planear, coordenar avaliar a equipa area comercial;
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J) Avaliar a concorréncia e mercados, de forma a conceber, planear e
executar as abordagens mais eficazes.

6.3 — Atitudes

a) Demonstrar capacidade para desenvolver tarefas e resolver proble-
mas de maior ou menor grau de complexidade e com diferentes graus
de autonomia e responsabilidade;

b) Demonstrar resiliéncia e perseveranga na concretizagdo de vendas;

¢) Demonstrar capacidade de lidar com objecdes e cenarios de pres-
sdo;

d) Demonstrar iniciativa e capacidade trabalho para cumprir os ob-
jetivos de gestdo;

e) Demonstrar disponibilidade e simpatia perante os clientes;

f) Demonstrar capacidade de adaptag@o a diferentes contextos e tipos
de clientes, ajustando linguagem e comportamento;

2) Saber gerir tempo e trabalho a desenvolver de acordo com os
objetivos de gestdo;

h) Demonstrar capacidade de comunicag@o e persuasdo nos clientes.

7 — Estrutura curricular

Area de educagio e formagio Creéditos ;/; Sfé:i?:gls

341 — COomércio .. ...oovvvienan 63 53
813 — Desporto. .. ... 24 20
345 — Gestdo e Administragdo . ............ 9 8
342 — Marketing e Publicidade ............ 11 9
462 — Estatistica. ........... ... ... ...... 4 3
222 — Linguas e Literaturas Estrangeiras. . . . . 4 3
380 —Direito . ... 5 4

Total ............... 120 100

8 — Area relevante para o ingresso no curso (n.° 4 do artigo 11.° do
Decreto—Lei n.° 43/2014, de 18 de margo): Economia.
9 — Localidades, instalagdes e nimero maximo de alunos:

Localidad Instalacs Numero maximo para cada admissdo Numero méaximo de alunos
ocalidade nstalagoes de novos alunos inscritos em simultaneo
Rio Maior. .......... Escola Superior de Desporto de Rio Maior............ 25 50
10 — Ano letivo em que pode ser iniciada a ministra¢@o do curso: 2014-2015
11 — Plano de estudos:
, Componente Ano Horas Das quais Outras Horas
Unidade curricular Area de educagdo e formagao do o P 5 cul Duragédo de de horas de trabalho | Créditos
¢ formagao curricular contacto | aplicagdo | de trabalho totais
Q0] @ A3) “4) ®) ©) ()] ®) O=©+® | 19
Estatistica Aplicada as|462 — Estatistica. ... .. Geral e cientifica | 1.°ano | Semestral 50 50 100 4
Vendas.
Inglés Técnico . ....... 222 — Linguas e Literatu- | Geral e cientifica | 1.° ano | Semestral 50 50 100 4
ras Estrangeiras.
Organizagdo do Des-|345 — Gestdo e Adminis- | Geral e cientifica | 1.° ano | Semestral 50 50 100 4
porto. tragdo.
Analise de Comporta- | 342 — Marketing e Publi- | Técnica. . . . .. 1.°ano | Semestral 70 50 105 175 7
mento do Consumidor| cidade.
Atividades de Desporto | 813 — Desporto. . . .. .. Técnica. . . ... 1.°ano | Semestral 90 65 135 225 9
de Natureza e Turismo
Ativo.
Atividades de Formagdo | 813 — Desporto. . . . . .. Técnica. . .. .. 1.°ano | Semestral 90 65 135 225 9
Desportiva  Rendi-
mento e Espetaculo
Desportivo.
Atividades de Ginasios e | 813 — Desporto. . . .. .. Técnica. . .. .. 1.°ano | Semestral 90 65 135 225 9
Academias.
Direito Comercial. . . . .. 380 — Direito ........ Técnica. . . . .. 1.°ano | Semestral 40 30 60 100 4
Marketing de Vendas . . . | 342 — Marketing e Publi- | Técnica. . . . .. 1.°ano | Semestral 60 45 65 125 5
cidade.
Técnicas de Negociacdo | 341 — Comércio . . .. .. Técnica. . .. .. 1.°ano | Semestral 60 45 65 125 5
e Venda.
Estratégia e Planeamento | 341 — Comércio . . . . .. Técnica. . .. .. 2.°ano | Semestral 90 70 90 180 7
de Vendas.
Gestdo Equipas e Forga | 341 — Comércio . . . ... Técnica. . .. .. 2.°ano | Semestral 60 45 70 130 5
de Vendas.
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i Componente Ano Horas Das quais Outras Horas
Unidade curricular Area de educagio e formagao de f ponent icul Duragio de de horas de trabalho | Créditos
¢ formagao curricuiar contacto | aplicagdo | de trabalho totais
@ (2) 3) 4 (©)] (6) (@) ®) 9=©+® | 10
Operacionalizagdo das|341 — Comércio . . . ... Técnica. . .. .. 2.°ano | Semestral 90 70 90 180 7
Vendas.
Planeamento e Controlo | 345 — Gestao ¢ Adminis- | Técnica. . . . .. 2.°ano | Semestral 60 45 70 130 5
de Gestao. tragdo.
Supervisao e Organizacéo | 341 — Comércio . . . . . . Técnica. . .. .. 2.°ano | Semestral 80 60 70 150 6
Comercial.
Estagio.............. 341 — Comércio . . .. .. Em contexto de| 2.°ano | Semestral 750 750 30
trabalho
Total . ..... 1030 655 1970 3000 120

Na coluna (2) indica-se a area de educacédo e formacao 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 13.° e seguintes do Decreto-Lei n.° 43/2014, de 18 de

margo.

Na coluna (6) indicam-se as horas de contacto, de acordo com a defini¢do constante do Decreto-Lei n.® 42/2005, de 22 de fevereiro, alterado

pelo Decreto-Lei n.° 107/2008, de 25 de junho.

Na coluna (7) indicam-se as horas de aplicagdo de acordo com o disposto no artigo 17.° do Decreto-Lei n.° 43/2014, de 18 de margo.
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 (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 acu-
mulagao 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.

Aviso n.° 14562/2015

Publica-se, nos termos do n.° 2 do 21.° do Decreto-Lei n.° 43/2014, de
18 de margo, que, por despacho de 22 de outubro de 2014 do subdiretor-
-geral do Ensino Superior, proferido ao abrigo do n.® 1 do referido artigo
do mesmo diploma legal, foi registada, nos termos do anexo ao presente
aviso, que dele faz parte integrante, a criagao do curso técnico superior
profissional de Servigo Familiar e Comunitario pelo Instituto Superior
de Ciéncias Educativas.

23 de novembro de 2015. — O Diretor-Geral do Ensino Superior,
Prof. Doutor Jodo Queiroz.

ANEXO

1 — Estabelecimento de ensino superior: Instituto Superior de Cién-
cias Educativas

2 — Curso técnico superior profissional: T073 — Servico Familiar
¢ Comunitario

3 — Numero de registo: R/Cr 92/2014

4 — Area de educagao e formagao: 762 — Trabalho Social e Orien-
tagdo

5 — Perfil profissional

5.1 — Descrigdo geral

Coordenar servigos de apoio familiar e comunitario, orientar, gerir
e intervir junto das familias e da comunidade para a melhoria da qua-
lidade da vida.

5.2 — Atividades principais

a) Identificar as situagdes de vulnerabilidade em contexto familiar
€ comunitario;

b) Orientar as familias e as comunidades em situa¢do de vulnerabi-
lidade por via da sua situagdo ou problema;

¢) Gerir com a familia e com a comunidade a situagdo a ser inter-
vencionada;

d) Elaborar estratégias de intervengao centradas na familia, nos seus
segmentos geracionais e na comunidade;

e) Intervir, com autonomia supervisionada, junto das familias e da
comunidade aplicando os principios éticos da profissio;

f) Observar, analisar e interpretar as situagdes de vulnerabilidade dos
fendmenos familiares e comunitarios;

g) Colaborar em atividades decorrentes de projetos ou programas
que visem melhorar a qualidade de vida das familias ¢ comunidades
intervencionadas;

h) Gerir relagdes interpessoais em espago familiar e comunitario;

i) Gerir as potencialidades e capacidades dos individuos para melhoria
da qualidade de vida;

J) Coordenar os servigos de apoio a familia e & comunidade;

k) Cooperar com a rede de recursos sociais e com as equipas mul-
tidisciplinares.
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6 — Referencial de competéncias
6.1 — Conhecimentos

a) Conhecimento abrangente sobre os conceitos de familia e familias
multiproblematicas;

b) Conhecimento especializado sobre os contextos de intervengio
familiar e comunitaria;

¢) Conhecimento abrangente em intervengdo sistémica;

d) Conhecimento abrangente de teorias comportamentalistas, cogni-
tivas e sociocognitivas;

e) Conhecimento abrangente das etapas essenciais do desenvolvi-
mento humano;

f) Conhecimento especializado sobre estratégias de trabalho em equi-
pas multidisciplinares;

2) Conhecimento especializado sobre a elaboragdo de programas de
apoio e envolvimento parental;

h) Conhecimento especializado sobre as organizac¢des e servigos de
apoio a familia e a comunidade;

i) Conhecimento abrangente sobre os diferentes problemas sociais
da atualidade;

j) Conhecimento abrangente sobre estratégias de intervengdo com
familias e comunidades;

k) Conhecimento especializado sobre o perfil profissional;

/) Conhecimento abrangente em politicas sociais;

m) Conhecimento especializado em intervengdo grupal;

n) Conhecimento abrangente em saude e bem-estar.

6.2 — Aptidoes

a) Identificar e caraterizar a tipologia familiar e seus problemas;

b) Caraterizar os diferentes contextos familiares e comunitarios;

c¢) Avaliar a situagdo a ser intervencionada de acordo com os principios
da abordagem sistémica;

d) Identificar problemas especificos relacionados com as teorias
comportamentalistas, cognitivas e sociocognitivas;

e) Identificar as especificidades das etapas de desenvolvimento hu-
mano;

f) Aplicar estratégias de negociagdo e gestdo de conflitos no trabalho
em equipa;

2) Criar programas especificos de apoio e envolvimento parental;

h) Gerir os recursos sociais disponiveis de apoio a familia e comu-
nidade;

i) Identificar diferentes problemas sociais;

J) Preparar e organizar as estratégias adequadas a intervengdo com
familias e comunidades;

k) Preparar e organizar a intervenc@o assente na ética e pratica pro-
fissional;

/) Identificar e contextualizar as politicas sociais no ambito da in-
tervengao;

m) Dinamizar e gerir os grupos no processo de autonomizagao;



