INSTITUTO POLITECNICO DE SANTAREM
ESCOLA SUPERIOR DE DESPORTO DE RIO MAIOR

PROGRAMA DA UNIDADE CURRICULAR
Trabalho de Projecto

Ano Lectivo 2009-2010



Nome da Unidade Curricular

Trabalho de Projecto

Créditos

3 ECTS

Tempo de Trabalho

Tempo de contacto: Tedrico-Praticas [15h] | Praticas [ h] | Trabalho de Campo [ h]
Trabalho Individual [60 horas]

Total [75 h]

Regente

Alfredo Silva: alfredosilva@esdrm.pt | Gabinete 2

Docentes

Alfredo Silva: alfredosilva@esdrm.pt | Gabinete 2

Introdugdo

Nos termos do regulamento do curso a unidade curricular de Trabalho de Projecto contribuird com
conhecimentos de diversas dreas, nomeadamente nas de Recursos Humanos, Gestdo de Projectos e
Marketing, de modo a assegurar a aquisicao das competéncias terminais dos estudantes.

A fungdo integradora desta unidade curricular é garantida posicionando a respectiva metodologia no
dominio do empreendedorismo e da inovag¢dao, com especial incidéncia na concepg¢do e no
planeamento de novos servicos orientados para a satisfacdo das necessidades da populacdo para a

gual o curso esta orientado.

Objectivos

Concluida esta unidade curricular com sucesso o aluno estara apto a:

e Descrever a natureza do empreendedorismo e os principios associados a pratica;

* Definir servicos e ideias de negdcio de acordo com o potencial e a visdo pessoal dos promotores;

e Recolher e analisar a informacdo necessaria ao desenvolvimento do novo servi¢co / negdcio, nas

dimensodes do sector, dos consumidores e dos concorrentes;



* Realizar apresentagoOes eficazes e persuasivas de servigos e ideias de negdécio tendo em vista
potenciais parceiros;

* Preparar e redigir as principais componentes de um plano de negdcios;

* Encarar o futuro profissional com determinagao de procurar activamente as suas oportunidades e

de as aproveitar de uma forma empreendedora em beneficio préprio e da comunidade.

Conteudos programaticos

1. Idealizagdo do servigo / negdcio - Introdugdo
1.1 . Empreendedorismo e Inovagao
1.2 . Caracterizacao do empreendedor

2. ldentificagdo da Oportunidade
2.1 . Estruturas de Decomposi¢do e Matriz Mercados/Tecnologias
2.2 . Andlise de Problemas

3. Geracgao de Conceitos
3.1. Técnicas de Geracao de Conceitos
3.2 . Definicdo do conceito

4. Avaliagao dos Conceitos
4.1 . Analise dos Requisitos
4.2 . Teste de Conceito
4.3 . Seleccdo de Conceitos
4.4 . Definicdo do Servigo

5. Estudos de Mercado Aplicados
5.1 . Analise do Sector
5.2 . Analise da Concorréncia
5.3 . Analise do Mercado Alvo

6. Planeamento Aplicado

6.1 . Plano de Negdcios

Regime de frequéncia
Para realizarem a época de avaliacdo normal os alunos devem comparecer em pelo menos dois
tercos de presencas nas horas de contacto previstas, salvo os alunos em situacdo especial, conforme

disposto no artigo 19.2 do Regulamento de Avaliacdo de Conhecimentos e Competéncias. A aplicacdo



deste regime de frequéncia incidira exclusivamente na época normal de avaliacdo. Os alunos que nao
optarem por este regime de frequéncia realizardo a avaliacdo na época de recurso e /ou na época

especial.

Métodos de ensino

No sentido de alcangar os objectivos propostos, os métodos de ensino a utilizar e as principais
actividades de aprendizagem a desenvolver pelos alunos ao longo do desenvolvimento da unidade
curricular sao:

e Exposicao dos conteudos com ou sem questionamento, em regime presencial, apoiada ou ndo
por meios escritos e audiovisuais;

* Idealizacdo e exploragdo de um teste de conceito em contexto real e em equipa;

e Elaboracdo de um Plano de Negécios para um servico destinado a popula¢do alvo do curso,
idealizado e desenvolvido em equipas compostas por alunos, onde sera necessdrio contactar
directamente com potenciais clientes e concorrentes;

e Utilizacdo de e-learning para o apoio ao desenvolvimento de conteudos pelos alunos

necessarios a concretizacdo das evidéncias e elementos de avaliagdo.

Modelo de avaliagdo
Processos de avaliagao disponiveis
* Avaliagdo continua

¢ Exame final

CondigOes de acesso e critérios de adesdo a cada processo de avaliagcao

Avaliagao continua

O processo de Avaliacdo Continua estd apenas disponivel na Epoca Normal, considerando-se que o
aluno aderiu a este processo a partir do momento em que o docente esteja na posse de informacao
sobre o respectivo desempenho em qualquer um dos elementos de avaliagdo previstos.

Exame final

Em todas as épocas os alunos tém a sua disposi¢do o Exame Final, a ndo ser na Epoca Normal, na qual

sO podem realizar exame final os alunos que ndo tenham aderido ao processo de avaliagcdo continua.



Condigoes de dispensa de exame final
Caso o aluno tenha realizado avaliagdo continua, o aluno pode dispensar de exame final se a

classificacdo final da avaliacdo continua for igual ou superior a dez.

Elementos de avaliagdo exigidos e métodos utilizados em cada processo de avaliagdo

e Avaliagao continua
E constituida por:
A - Aidentificacdo do conceito do servico e apresentacdo da ideia de negdcio — elevator pitch;
B — O relatdrio do teste do conceito do servico;
C— O relatério dos estudos de mercado aplicados, concorréncia e mercado alvo;
D — O estudo de mercado / plano de negdcios e apresentacao;
O regulamento prdprio e os modelos necessdrios para a concretizacdo dos elementos acima
indicados serdo disponibilizados aos alunos no primeiro dia de aulas;

* Exame final
Neste processo de avaliacdo, os alunos devem entregar todos os elementos de avaliagdo de natureza
textual, acima indicados pelas letras A a D, até 2 dias uteis antes da data marcada no calenddrio de
exames da época em causa, devendo posteriormente comparecer a hora marcada para a realizagao
do elevator pitch e da prova oral. Realizara a prova oral o aluno que obtenha nos demais elementos

uma classificacdo igual ou superior a oito valores.

Férmula de calculo da classificagao final em cada processo de avaliagcao

e Avaliagao continua
Classificacdo final = A: Identificacdo do conceito do servico e apresentacdo da ideia de negdcio —
elevator pitch x (15%) + B: Relatério do teste do conceito do servigo x (20%) + C: Relatério dos
estudos de mercado aplicados, concorréncia e mercado alvo x (25%) + D: Estudo de mercado / plano
de negdcios e apresentacdo x (40%).
Para ser aprovado deve obter uma classificagao final ndo inferior a 10 valores.
Se em algum dos trés elementos de avaliagdo o aluno obtiver uma classificacao inferior a 8 valores

saird do processo de avaliacdo continua e deverad integrar-se no processo de avaliacdo — exame final.



* Exame final

Classificacdo final = [A: Identificacdo do conceito do servigo e apresentacdo da ideia de negdcio —
elevator pitch x (25%) + B: Relatério do teste do conceito do servico x (15%) + C: Relatério dos
estudos de mercado aplicados, concorréncia e mercado alvo x (20%) + D: Estudo de mercado /
plano de negdcios x (40%)] X 50% + classificacdo da prova oral X 50%;

Para ser aprovado deve obter uma classificagao final ndo inferior a 10 valores;

Critérios de Avaliacao

Os critérios de avaliacdo dos elementos de avaliacdo sdo:

A.

Suporte empirico — As opcdes e decisdes do aluno sdao devidamente fundamentadas em informacao
factual relativa as situagdes em causa, obtida quer directamente, através de observacdo ou inquérito,
qguer indirectamente, através da referenciacdo de relatdrios, estudos ou outros documentos
relevantes;

Qualidade técnica — As solugBes técnicas e metodoldgicas adoptadas pelo aluno sao as mais
adequadas a cada situacdo e sdo utilizadas correctamente;

Enquadramento légico e coeréncia — As analises produzidas pelo aluno e as opgGes por si tomadas
sdo suportados em argumentos bem estruturados quer do ponto de vista teérico quer do ponto de
vista pratico;

Qualidade formal da comunicagdao — O aluno estrutura e comunica as suas propostas e pontos de
vista de forma clara, quer em suporte textual, audiovisual, ou de viva voz, e demonstra

capacidade persuasiva;

Regime especifico para alunos em situac¢ao especial

Aos alunos em situacdo especial é aplicado o disposto no artigo 19.2 do Regulamento de Avaliacdo de

Conhecimentos e Competéncias. A aplicacdo deste regime de frequéncia incidira exclusivamente na

época normal de avaliagao.
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