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Resumo

O presente relatorio foi desenvolvido no ambito da unidade curricular de
estagio, integrado no segundo semestre do terceiro ano da licenciatura em Gestéo
comercial da Escola Superior de Gestao do Instituto Politécnico de Castelo Branco,
tendo sido realizado na Tiegeibérica, uma empresa especializada na concecao,
producao e instalagdo de equipamentos industriais para tratamento de superficies
metalicas, localizada em Braga.

O objetivo deste relatério consiste em apresentar uma compreensao
aprofundada das atividades desempenhadas no ambito da area comercial de vendas,
permitindo uma experiéncia pratica enriquecedora e alinhada com os conteudos
tedricos adquiridos ao longo da licenciatura. Serdo abordados diversos aspetos
essenciais para a atuagcdo comercial, incluindo a caraterizagdo da empresa; 0s
processos de prospecao de mercado; a gestao e atualizagdo de bases de dados; o
contacto com clientes; o apoio a elaboragcao de proposta comerciais; a analise de
concorréncia; a criacdo de conteudos de apoio estratégicos comerciais; e outras
atividades desenvolvidas durante o estagio.

Para a elaboragao deste trabalho, foram utilizadas informagdes fornecidas pela
empresa, observacao direita das atividades diarias, documentos internos, bem como
conhecimentos adquiridos ao longo do curso e pesquisa bibliografica complementar.

Espera-se que o conhecimento adquirido ao longo deste estagio contribua ndo
apenas para o desenvolvimento profissional da estagiaria, mas também para futuros
estudantes e profissionais interessados em compreender melhor o funcionamento da
area comercial de vendas no contexto empresarial.

Palavras- chaves
Estagio; Relatério; Area comercial; Vendas; Prospecao; Tiegeibérica.



Relatério de Estagio Curricular



Nadina Marquinha Nkakata

Résumé

Le présent rapport a été élaboré dans le cadre de l'unité Curriculaire de Stage,
intégrée au deuxieme semestre de la troisitme année de la licence en Gestion
Commerciale, et a été réalisé au sein de Tiegeibérica, une entreprise spécialisée dans
la conception, la production et l'installation d’équipements industriels destinés ao
traitement de surfaces métalliques, située a Braga.

L'objective de ce rapport est de présenter une compréhension approfondie des
activitts menées dans le domaine commercial et des ventes, permettant une
expérience pratique enrichissante et en cohérence avec les contenus théoriques
acquis au long du cursus plusieurs aspects essentiels a I'activité commerciale seront
abordés, notamment la caractérisation de marché, la gestion et la mise a jour des
bases de données, le contact avec les clients, le soutien a I'élaboration de propositions
commerciales, I'analyse de la concurrence, la création de contenus pour la stratégie
commerciale, ainsi que d’autres activités développées durant le stage.

Pour la réalisation de ce travail, des informations fournies par I'entreprise,
I'observation directe des activités quotidiennes, des documents internes, ainsi que les
connaissances acquises au cours de la formation et des recherches bibliographiques
complémentaires ont été utilisées.

Il est attendu que les connaissances acquises au cours de ce stage contribuent
non seulement au développement professionnel de la stagiaire, mais également a
celui de futurs étudiants et professionnels souhaitant mieux commerciale et des ventes
dans un contexte entrepreneurial.

Mots-clés
Stage ; Rapport ; Domaine Commercial ; Ventes ; Prospection ; Tiegeibérica.
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1.Introducao

No ambito da Unidade Curricular de Estagio da Licenciatura em Gestéo
Comercial, da Escola Superior de Gestdo de Idanha-a-Nova do Instituto
politécnico de Castelo Branco, foi elaborado o presente relatério, que descreve
a experiéncia de estagio curricular realizada na empresa Tiegeibérica, localizada
em Braga. O estagio decorreu entre os dias 23 de margo e 12 de junho 2026
proporcionando um periodo significativo de aprendizagem pratica na area
comercial de vendas.

A escolha da Tiegeibérica como entidade acolhedora resultou do interesse
em aprofundar conhecimentos na area comercial € da oportunidade de integrar
uma empresa dinamica, onde € possivel observar e participar em processos
essenciais como a prospecao de clientes, organizagao de base de dados, analise
de mercado e apoio as atividades comerciais. A reputacido da empresa € o
ambiente profissional favoravel ao desenvolvimento de competéncias praticas
tornaram esta experiéncia particularmente enriquecedora.

O estagio foi orientado pela Senhora Dulce Gomes responsavel pelo
acompanhamento direto das atividades desenvolvidas na empresa, e
supervisionado academicamente pela professora Doutora Sara Brito Filipe,
docente da Escola Superior de Gestdo de ldanha-a-Nova. A articulacéo entre a
orientacdo profissional e a supervisdo académica permitiu integrar os
conhecimentos tedricos adquiridos ao longo da licenciatura com a pratica diaria,
garantindo um acompanhamento continuo e estruturado.

O principal objetivo deste relatério consiste em apresentar, de forma clara e
detalhada, as atividades realizadas durante o periodo de estagio, analisando a
aplicagao dos conhecimentos tedricos com cotexto real de trabalho, bem como
as competéncias para formagao académica e para a preparacao para o mercado
de trabalho.

A metodologia utilizada para a elaboragdo deste relatério baseou-se na
observacao direta das atividades da empresa, na participacédo ativa em tarefas
atribuidas, na analise documental e no contacto com clientes e parceiros
comerciais. Esta abordagem permitiu uma compreensao abrangente do
funcionamento da Tiegeibérica e das praticas associadas a area comercial de
vendas.

O relatério encontra-se organizado em capitulos que abordam o
enquadramento tedrico relevante para a area comercial, a caracterizacdo da
empresa Tiegeibérica, a descricdo das atividades desenvolvidas ao longo do



estagio e, por fim, uma apreciagao critica da experiéncia, destacando
aprendizagens, desafios e contributos para o desenvolvimento pessoal e
profissional.

Assim, este relatério pretende ndo sé documentar a experiéncia pratica
vivenciada, mas também evidenciar a importéncia da integragao entre teoria e
pratica no processo formativo de um profissional da area comercial de vendas.
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2. Equadramento Tedrico

2.1. Definigao e Importancia do Estagio Curricular

O estagio curricular constitui uma etapa essencial na formagao académica
dos estudantes do ensino superior, permitindo a articulacdo entre os
conhecimentos tedrico adquirido ao longo da licenciatura e a sua aplicagéo
pratica em contexto real de trabalho.

Esta experiéncia representa um momento de transicdo entre o ambiente
académico e o mundo profissional, proporcionando ao estudante a oportunidade
de desenvolver competéncias técnicas, comportamentais e relacionais
fundamentais para o exercicio da sua futura profissao.

Segundo Silva e Silva (2021), as habilidades técnicas, operacionais e
comportamentais tornam-se mais complexas de adquirir apenas através de
estudo teoricos, sendo necessario vivencia-las no quotidiano organizacional.

Esta afirmacdo reforca a importédncia do estagio como instrumento de
aprendizagem ativa, permitindo ao estudante observar, participar e compreender
processos reais que dificilmente seriam assimilados apenas em ambiente de
sala de aula.

Para além da vertente técnica, o estagio curricular contribui para a adaptagao
a cultura organizacional, permitindo ao estudante compreender normas, valores,
comportamentos e dindmicas internas das empresas. Gameiro (1987, p.17)
destaca que “as instituicdes nédo sio estabelecidas nem funcionam de qualquer
maneira...obedecem a norma ou outros modelos sociais existentes”,
evidenciado que a integragdo num ambiente profissional exige a compreenséao e
o respeito por estas estruturas.

No contexto da area comercial de vendas, o estagio assume particular
relevancia, uma vez que permite vivenciar atividade como prospecado de
mercado, contacto com clientes, organizacdo de base de dados, apoio a
estratégia comercial, analise de concorréncia e acompanhamento de processos
internos. Estas atividades exigem competéncias pratica que sé podem ser
plenamente desenvolvidas através da experiéncia direta.

Além disso, o estagio curricular contribui para o desenvolvimento de
competéncias transversais, como comunicagdo, gestdo do tempo,
responsabilidade, autonomia, capacidade de resolucao de problemas e trabalho
em equipa. Esta competéncias s&o cada vez mais valorizadas no mercado de
trabalho e constituem um diferencial competitivo para o futuro profissional.

Assim, o estagio curricular representa uma oportunidade Uunica de
crescimento pessoal, académico e profissional, permitindo ao estudante
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consolidar conhecimentos, adquirir experiéncia pratica e preparar-se para o0s
desafios do mercado de trabalho.

Conceitos, Desafios e Oportunidades na Area da Gestio
Comercial

A gestdo comercial € uma area estratégica dentro das organizagoes,
responsavel por transformar objetivos empresarias em agdes concretas que
conduzam ao crescimento, a satisfacdo dos clientes e a sustentabilidade do
negocio. Teixeira (1998, p.49) afirma que “a tarefa da gestédo é interpretar os
objetivos proposto e transforma-los em accdo empresarial, através do
planeamento, organizacgéo, direcgao e controlo”. Esta definicdo evidencia que a
gestdo comercial ndo se limita a venda de produtos ou servigos, mas envolve
um conjunto de processo estruturados que visam alcancar resultados.

O gestor comercial desempenha um papel fundamental na definicado de
estratégias de vendas, na analise de mercado, na identificagdo de oportunidades
de negdcio, na gestdo de relagbes com clientes e no acompanhamento de
indicadores de desempenho (Kotler & Keller, 2016). Para além disso, deve
possuir competéncias de relacbes com clientes e no acompanhamento de
indicadores de desempenho. Deve ainda possuir competéncias como
comunicacado eficaz, capacidade de negociagdo, pensamento estratégico,
inteligéncia emocional (Goleman, 1998) e dominio de ferramentas digitais de
apoio a atividade comercial (Churchill & Peter, 2012).

De acordo com Las casas (2015), a area comercial apresenta diversos
desafios, entre os quais se destacam a elevada competitividade do mercado, a
constante evolucdo das necessidades dos consumidores, a pressdo por
resultados, a necessidade de diferenciacado face a estes desafios, é essencial
que o profissional desenvolva competéncia. Para enfrentar comportamentais que
complementem o conhecimento técnico. Goleman (1998, p.15) destaca a
importancia da inteligéncia emocional no contexto organizacional, afirmado que
“ja ndo competimos apenas com produtos, mas também na forma de aproveitar
o pessoal’. Esta afirmagao evidencia que o desempenho comercial depende nao
apenas de competéncias técnicas, mas também da capacidade de gerir
emocdes, comunicar eficazmente, lidar com situagdes de pressado e construir
relagdes de confianga com cliente e colegas.

A inteligéncia emocional permite ao profissional reconhecer e compreender
as suas proprias emocgoes e as dos outros, adaptar a sua comunicacido a
diferentes perfis de clientes, gerir conflitos e tomar decisdes mais conscientes e
equilibradas. Estas competéncias sao essenciais na area comercial, onde a
interagcdo humana é constante e determinantes para o sucesso das vendas.
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Por outro lado, a area comercial oferece inumeras oportunidades de
crescimento profissional, uma vez que permite desenvolver autonomia,
capacidade de decisao, visao estratégica e competéncias de relacionamentos
interpessoal. A interagdo com diferentes clientes e parceiros contribui para a
construcdo de uma rede de contactos relevante e para a aquisicdo de
experiéncia pratica em diversos contextos de negdcio.

Assim, a gestdo comercial constitui uma area dindmica, desafiante e repleta
de oportunidades, exigindo do profissional uma combinagao equilibrada entre
conhecimento técnico, competéncia comportamentais e capacidade de
adaptacgao as exigéncias do mercado.

A Importancia da Comunicacgao Interpessoal no Atendimento
ao Cliente

A comunicagao interpessoal € um elemento central na area comercial de
vendas, influenciando diretamente a qualidade do atendimento e a percecao que
o cliente tem da empresa. Uma comunicagao eficaz permite compreender as
necessidades do cliente, esclarecer duvidas, apresentar solugdes adequadas e
estabelecer relacdes de confianga, contribuindo para a satisfacéo e a fidelizagao
do cliente. Esta ideia ¢é sustentada por atores como DeVito (2014), Kotler e
Keller (2016), Churchill e Peter (2012) e Gronroos (2007), que destacam a
importancia da comunicagao na compreensao das necessidades do cliente, na
qualidade do atendimento e na construcao de relacdes de confianca.

A comunicagao nao se limita a transmissao de informagao verbal. Inclui
também a linguagem corporal, o tom de voz, a postura, a escuta ativa e a empatia,
elementos essenciais para garantir uma interagdo eficaz e significativa entre
emissor e recetor. Segundo DeVito (2014), a comunicagao interpessoal integra
componentes verbais e ndo verbais que influenciam diretamente a forma como
a mensagem ¢ interpretada.

Leclerc(1999) destaca que cada individuo possui uma “bagagem cultural,
social e emocional distinta”, o que exige do profissional a capacidade de
adaptacao e sensibilidade para ajustar a sua abordagem a diferentes perfis de
clientes.

Gameiro (1986) reforga esta ideia ao afirmar que os profissionais que lidam
com o publico devem compreender que “as pessoas que vao ajudar nao séo
iguais na sua maneira de ser, reagdes e comportamento”. Assim a flexibilidade e
a capacidade de ajustar a comunicagao a cada cliente sdo essenciais para
garantir um atendimento eficaz e personalizado.

No contexto da area comercial, a comunicacdo desempenha um papel
determinante em todas as fazes do processo de vendas, desde o primeiro
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contacto até ao acompanhamento pds-venda. Uma comunicagao clara e
empatica permite evitar mal-entendidos, resolver problemas de forma rapida,
gerir reclamagdes e fortalecer aimagem da empresa. Segundo Gronroos (2007),
a qualidade da comunicacéo influencia diretamente a percecéo do cliente sobre
o servico, afetando a confianga, a satisfacao e a continuidade da relacio.

Além disso, a comunicagao eficaz contribui para a construgdo de relacdes
duradouras com os clientes, aumentando a probabilidade de fidelizagdo e
recomendagdo. Num mercado cada vez mais competitivo, a qualidade do
atendimento e a capacidade de estabelecer relagdes de confianga constituem
fatores diferenciadores que podem influenciar significativamente o sucesso
comercial, como defendem Kotler e Keller (2016) ao destacar o papel da
comunicagado na criacdo de valor e na construcdo de relacionamentos
sustentaveis.

Principios Fundamentais da Atividade Comercial

A atividade comercial baseia-se em principios que orientam a relagdo com o
cliente e a gestdo dos processos internos. Levitt (1960) afirma que o propésito
do negédcio é criar e manter um cliente, destacando que a empresa deve
compreender as necessidades do consumidor e satisfazé-las de forma
sustentavel.

Entre os principios fundamentais da atividade comercial destacam-se:

e Prospetar e identificar oportunidades de negécio, através da analise de
mercado e da pesquisa de potenciais clientes.

e Compreender as necessidades dos clientes, avaliando expectativas e
caracteristicas especificas.

e Estabelecer relagdes de confianga, garantindo transparéncia,
profissionalismo e acompanhamento continuo.

. Utilizar ferramentas digitais, como bases de dados, CRM e plataformas
de comunicagao.

e Assegurar um atendimento de qualidade, desde o primeiro contacto até
ao pos-venda.

e  Cumprir normas éticas e legais, incluindo a prote¢cao de dados pessoais
e a confidencialidade das informacoes.

A fidelizacdo resulta da construcdo de relagdes duradouras baseadas na
confianga, qualidade e acompanhamento continuo (Grénroos, 2007). O pds-
venda reforgca esta relagdo ao garantir suporte apds a entrega, aumentando a
probabilidade de recompra e recomendacéao (Kotler e Keller, 2016). A estratégia
comercial orienta esta acbes, definindo prioridades e posicionamento
competitivo da empresa (Porter, 1996).
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2.6.

A fidelizacdo depende da capacidade da empresa manter uma comunicagao
consistente, compreender as necessidades do cliente e oferecer solugdes
adequadas ao longo de todo o ciclo de relacionamento. Payne (2006) destaca
que programas estruturados de acompanhamento e gestdo de relacionamento
contribuem para aumentar o valor do cliente ao longo do tempo, fortalecendo a
retencao e reduzindo custos associados a aquisi¢cao de novos clientes.

Assim, a integracédo entre a fidelizagdo pos-venda e estratégia comercial
permite a empresa consolidar a sua posi¢ao no mercado, aumentar a satisfagao
dos clientes e criar vantagens competitivas duradouras.

Sistemas de Gestao de Relacionamento com o Cliente (CRM)

O CRM (Customer Relationship Management) constitui uma ferramenta
estratégica essencial na gestdo comercial, permitindo organizar e acompanhar
as interagdes com cliente e potenciais clientes. Payne (2006) define CRM como
um conjunto de processos que permitem gerir relagdes com clientes através da
recolha e organizagao estratégica de dados, destacando o seu papel na melhoria
da eficiéncia comercial.

Num contexto B2B, a qualidade de informacao registada é determinante para
apoiar decisdes, melhorar a comunicagao e identificar oportunidade de negdcio
(Hutt e Speh, 2013). Assim, manter uma base de dados atualizada torna-se
fundamental para garantir continuidade nos processos comerciais e fortalecer o
relacionamento com clientes.

Os sistemas CRM permitem centralizar contactos, registar histérico de
interagbes, segmentar mercado e acompanhar oportunidades de vendas,
contribuindo para uma atuacao comercial mais estruturadas e eficaz.

Prospecao Comercial

A prospegao comercial constitui uma etapa fundamental no processo de
vendas especialmente em mercados B2B, onde os ciclos de decisdao sdo mais
longos e envolvem varios intervenientes. Churchill e Peter (2012) definem a
potenciais clientes com interesse real nos produtos ou servigos da empresa,
sendo uma fase essencial para gerar novas oportunidades de negdcio.

No contexto industrial, este processo exige segmentagao, analise técnica e
uma compreensao aprofundada das necessidades dos diferentes setores, uma
vez que as decisdes de compra sao complexas e influenciadas por multiplos
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2.7.

fatores (Kotler e Keller, 2016). Assim, uma prospecao estruturada permite
direcionar esforgos comerciais, aumentar a eficacia das abordagens e otimizar o
uso dos recursos disponiveis.

A prospecdo assume, portanto, um papel estratégico na gestdo comercial,
contribuindo para a expansdo da base de clientes, identificacdo de novos
mercados e fortalecimento da competitividade empresarial.

A inteligéncia comercial envolve a recolha e analise de informacéo relevante
sobre mercado, concorréncia e clientes, apoiando decisdes estratégica (Hutt e
Speh, 2013). Este processo inclui a monitorizagédo de tendéncias, a identificagao
de oportunidade e avaliagdo de comportamentos de compra contribuindo para
uma maior precisdo na definicdo das acées comerciais. Segundo Kotler e Keller
(2016), a utilizagdo estruturada de informagdo de mercado € essencial para
orientar decisdes que reforcem a competitividade da empresa.

A prospecéao, parte essencial deste processo, consiste na identificacdo de
potenciais clientes com interesse real nos produtos da empresa, sendo
determinante para gerar novas oportunidades de negdcios, sobretudo em
contexto B2B (Churchill e Peter, 2012). Davenport (2006) reforca que o uso de
dados organizados e ferramentas analiticas aumenta a eficacia da prospecao,
permitindo selecionar segmentos com maior probabilidade de conversao.

Propostas Comerciais e Incoterms no contexto da Atividade
Comercial

As propostas comerciais formais sao essenciais no processo de vendas, uma
vez que apresentam ao cliente a solugdo oferecida, o valor associado e as
condigdes de fornecimento. Kotler e Keller (2016) destacam que proposta
comercial € um elemento determinante na comunicagao entre empresa e cliente,
funcionando como base para a tomada de deciséo e para o desenvolvimento da
relagcao comercial.

No comércio internacional, a elaboracdo de proposta exige ainda a
consideragao dos Incoterms — regras definidas pela Internacional Chamber of
Commerce (ICC) que estabelecem as responsabilidades do vendedor e do
comprador ao longo do processo logistico. A atualizagao e correta aplicacéo dos
Incoterms permite clarificar obriga¢des relativas ao transporte, reduzindo
incertezas e garantindo maior transparéncia nas transagdes (ICC, 2020).

Assim, a integracao dos Incoterms nas propostas comerciais é fundamental
para assegurar precisdo técnica, evitar ambiguidades e reforgar a confianga
entre as partes envolvidas, especialmente em contexto industriais e B2B.
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2.8. Logistica e Gestao de Transitarios no Contexto da Atividade
Comercial

A logistica é definida por Ballou (2006) como o processo de planear,
implementar e coordenar o fluxo eficiente de materiais, produtos e informagao
ao longo da cadeia de abastecimento. No setor industrial, este processo assume
particular relevancia, uma vez que envolve a gestdo de prazos, custos,
transportes e comunicacao entre diferentes intervenientes.

A gestdo de transporte e transitarios € um elemento central da logistica,
especialmente em empresas que operam com equipamentos industriais de
grande dimensdo ou em mercados internacionais. Os transitarios atuam como
intermediarios especializados na coordenacado do transporte, documentacao e
procedimentos associados ao envio de mercadorias, garantindo que as entregas
sao realizadas de forma segura, dentro dos prazos estabelecidos e com custos
controlados.

A precisdo dos dados fornecidos — como dimensdes, pesos, volumes,
moradas e condigdes de descarga — e a comunicacgao clara entra empresa,
cliente e transportador séo fatores criticos para evitar atrasos, erros e custos
adicionais. Segundo Christopher (2016), a eficiéncia logistica depende da
integragao entre informagao, coordenagéao e capacidade de resposta, elementos
essenciais para assegurar a continuidade e fiabilidade do processo comercial.

Assim a logistica e a gestdo de transitarios constituem componentes
fundamentais da atividade comercial, contribuindo para a satisfagdo do cliente,
a competitividade da empresa e 0 sucesso das operagdes de fornecimento.

As operacgdes comerciais articulam processos que garantem o fluxo eficiente
de informagao e produtos entre empresa e cliente. A logistica, definida por Ballou
(2006), assegura o planeamento e coordenacgao do transporte e armazenamento.
Em mercados industriais, a gestdo de transitarios € essencial para garantir
envios seguros, cumprimentos de prazos e correta documentagao, contribuindo
para a fiabilidade do processo comercial (Christopher, 2016).

Para além disso, as operacdes comerciais exigem uma comunicagao clara e
precisa entre os diferentes intervenientes — equipa comercial, producao,
logistica, transitarios e clientes — assegurando que todas as especificacbes
técnicas, como dimensdes peso, volumes e condicbes de descarga, sao
transmitidas corretamente. A falta de precisdo nesta informagdes pode gerar
atrasos, custos adicionais ou falhas na entrega, tornando a coordenacéao
logistica um elemento critico para o sucesso comercial.
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2.9.

A integracao entre operagcbes comerciais e logistica permite alinhar a oferta
técnica com as necessidades do mercado, garantindo que cada etapa — desde
a elaboragao da proposta até ao envio final — decorre de forma eficiente e
segura . Assim, a gestao de transitarios torna -se um apoio indispensavel para
assegurar que os equipamentos chegam ao destinos conforme planeado,
reforcando a confiancga do cliente e a credibilidade da empresa.

Planeamento Estratégico na Gestao Comercial

O planeamento estratégico € definido por Kotler e Keller (2016) como o
processo de analisar a situacao atual da empresa, identificar oportunidades de
melhoria e definir agées que orientem o crescimento e a competitividade. Este
processo permite alinhar os objetivos organizacionais com o0s recursos
disponiveis, garantindo uma atuagao coerente e orientada para resultados.

No contexto da gestdo comercial, o planeamento estratégico assume
particular relevancia, uma vez que orienta decisdes relacionadas com prospecao,
segmentacdo de mercado, definigdo de metas, posicionamento competitivo e
desenvolvimento de proposta e desenvolvimento de propostas de valor.
Segundo Porter (1996), a estratégia consiste em criar uma unica e sustentavel
no mercado, o que exige escolhas claras uma analise continua do ambiente
interno e externo.

A elaboracdo de planos estratégicos permite as empresas antecipar
tendéncias, responder a desafios, otimizar processos e reforgar a sua presenca
no mercado. Em setores industriais, como o da Tiegeibérica, o planeamento
estratégico é essencial para garantir eficiéncia operacional, identificar
oportunidades de expansao e a e apoiar a tomada de decisbes comerciais
fundamentadas.

A auditoria comercial integra este processo ao permitir uma avaliagéo
sistematica dos processos, estratégias e resultados da &area comercial,
permitindo identificar melhorias e alinhar a oferta ao marcado (Kotler e
Keller,2016). Este processo ajuda a verificar se os recursos estao a ser utilizados
de forma eficiente e se as agbes comerciais estdo coerentes com os objetivos
estratégicos.

A analise de portefélio complementa esta avaliacdo ao analisar desempenho
dos produtos e o seu posicionamento competitivo. Segundo McDonald ( 2015),
esta analise permite identificar produtos com maior potencial, aqueles que
necessitam de melhorias e os que devem reposicionados. Ferramentas como a
matriz BCG ou a matriz GE/McKinsey ajudam a classificar produtos segundo
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critérios como crescimento, atratividade e quota de mercado (Johnson, Scholes
e Whittington, 2017).

A auditoria comercial permite identificar segmentos prioritarios e avaliar a
adequacgao das solucbes a diversidade dos setores atendidos. A auditoria
comercial permite identificar segmente prioritarios e avaliar a adequagao das
solugdes oferecidas, enquanto a analise de portefdlio ajuda a compreender quais
equipamentos apresentam maior procura e potencial de crescimento. A
integracdo destas ferramentas fornece uma visdo estratégica que apoia a
decisdo comerciais fundamentadas e reforga a competitividade da empresa.
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3. Entidade Acolhedora

3.1.

3.2

Caraterizagao da Empresa

A Tiegeibérica € uma empresa especializada na concegao, producao e
instalagao de equipamentos industriais destinados ao tratamento de superficies
metalicas. De acordo com a informacéo oficial disponibilizada pela empresa, a
Tiegeibérica “resultou da separagédo das duas atividades que a empresa mée
detinha” passando a dedicar-se exclusivamente ao desenvolvimento de solugdes
industriais na area do tratamento de superficies.

Desde o seu inicio, a empresa “especializou-se na concegao, producao e
instalagdo de equipamentos para tratamento de superficies”, assumindo uma
posicao de destaque no setor industrial pela sua capacidade técnica e pela
personalizagao das solugcdes que oferece. O processo de fabrico caracteriza-se
pela utilizagdo de “tecnologias simples”, resultando em solu¢des “inovadoras e
unica”, o que reforga a competitividade e diferenciacdo da empresa no mercado.

Entre os principais equipamentos e sistemas desenvolvidos pela empresa
encontram-se:

e Instalagdes de pintura

e Instalagdes para galvanoplastia

e Sistemas de tratamento de poluentes
e Transportadores aéreos

Estas solugbdes abrangem todo o processo industrial, desde o projeto técnico
até a instalacao final, garantindo eficiéncia, fiabilidade e elevados padrbées de
qualidade.

Historico e desenvolvimento

A Tiegeibérica tem a sua origem na reorganizagao da empresa-mae Tiege —
Os Pioneiros da Eletricidade Geral, Lda., Os Pioneiros da Eletricidade Geral,
Lda., fundada em 1974. Nessa fase inicial, a empresa integrava duas areas
distintas de atuacado: instalacdes elétricas em edificios publicos e privados,
lideradas pelo soécio fundador José de Castro Gomes, e a produgdo de
equipamentos industriais, desenvolvida pelo sécio Joaquim Castro Gomes, que
iniciou a fabricagcdo de aparelhos de soldar e retificadores de corrente. A
diversificagao progressiva desta segunda area levou ao desenvolvimento de
maquinas cada vez mais especializadas, acompanhando a evolugéo tecnoldgica
e as necessidades crescentes da industria metalomecanica.
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A separagao das atividades foi um processo gradual, fomentado pela entrada
de Joaquim Castro Gomes na sociedade e pela necessidade de especializagéo
técnica. A consolidacdo desta divisdo ocorre em 2004, com a criacido da
TIEGEINDUSTRIA, uma empresa exclusivamente dedicada ao fabrico e
desenvolvimento de maquinas para a industria de tratamento de superficies
metalicas. Este marco representou um passo estratégico fundamental,
permitindo concentrar recursos, conhecimento e capacidade produtiva numa
area especifica, favorecendo a inovagao e o aperfeicoamento continuo dos

processos de fabrico.

Em 2013, a TIEGEINDUSTRIA evolui para a TIEGEIBERICA, reforcando a
identidade empresarial e consolidando a sua atuagdo no mercado nacional e
internacional. Desde entdo, a empresa especializou-se na conceg¢ao, producao
e instalacdo de equipamentos industriais para tratamento de superficies,
assumindo um papel relevante no setor pela capacidade de desenvolver
solugdes ajustadas as necessidades técnicas de cada cliente.

O processo de fabrico adotado caracteriza-se pela utilizagdo de tecnologias
simples, robustas e eficientes, resultando em equipamentos inovadores e unicos.
Esta abordagem evidencia uma evolugao orientada para a eficiéncia, a inovagao
e a diferenciagdo no mercado industrial, permitindo a empresa acompanhar as
exigéncias tecnoldgicas e operacionais do setor. A aposta em solugdes
personalizadas, “desenvolvidas, concebidas e implementadas pela TIEGE”,
consolidou a reputacdo da empresa como fornecedora de equipamentos
industriais tecnicamente robustos e adaptados as especificacées de cada projeto.

A expanséao internacional da empresa iniciou-se ainda nos anos 80, com a
entrada no mercado espanhol. Posteriormente, a atuacao estendeu-se a Angola,
Brasil, Cabo Verde, Tunisia e Franga, reforcando a presengca da marca em
diferentes mercados e contribuindo para o crescimento sustentado da
organizagado. Esta trajetéria evidencia a capacidade da Tiegeibérica de se
adaptar as exigéncias do setor, inovar continuamente e afirmar-se como
referéncia no fabrico de equipamentos industriais para tratamento de superficies
metalicas.
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3.3. Estrutura e Equipa

A Tiegeibérica apresenta uma estrutura organizacional compacta, funcional
e orientada para projetos, caracteristica de empresas industriais
especializadas. Embora a empresa nao disponibilize um organograma formal
no seu website, foi possivel, através da observacédo direta durante o estagio,
identificar as principais areas de atuagao e a forma como as equipas se
articulam no desenvolvimento do projeto (figura 1).

Diregao / Gestao

Engenharia e
Projeto

Montagem e Administrativo /
instalagao comercial

Producao

Figura 1 - Organograma

Fonte: Elaboragéo prépria

A estrutura observada integra quatro areas essenciais:

e Direcao / Gestao — responsavel pela coordenacgao geral da empresa,
tomada de decisbes estratégicas e acompanhamento dos projetos em cursos.

e Engenharia e Projetos — equipa técnica que desenvolve as solugdes
industriais, elabora desenhos, define especificacbes e acompanha as
necessidades dos clientes. Esta area esta alinhada com a informagéo oficial da
empresa, que destaca a sua especializagao na “concec¢ao, producéo e
instalagao de equipamentos para tratamento de superficies”.

e  Producgao — setor responsavel pelo fabrico dos componentes e
sistemas industriais. O processo de fabrico utiliza “tecnologia simples”,
resultando em solugdes “inovadoras e unicas”, o que corresponde ao
funcionamento observado internamente.
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e Montagem e Instalagdo — equipa encarregue da implementagao dos
equipamentos nas instalagdes dos clientes, assegurando que os sistemas sao
montados e ajustados de acordo com os requisitos técnicos definidos.

e Area Administrativa / Comercial — responsavel pela gestio de
contactos, atendimento ao cliente, organizagao interna e apoio aos processos
comerciais.

Durante o estagio, foi possivel verificar que a comunicagao entre estas
areas e direta e eficiente, permitindo uma coordenacéao rapida entre as fases
do projeto, producéo e instalagédo. Esta dindmica contribui para a capacidade
da empresa de apresentar “solugdes a medida do cliente, desenvolvidas,
concebidas e implementadas pela Tiege.

A estrutura da Tiegeibérica, embora reduzida, revela-se altamente funcional
e adequada ao tipo de atividade que desenvolve, garantindo eficiéncia,
flexibilidade e elevados padrées de qualidade em todas as etapas do processo.
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3.4.

3.5.

Producao e Solugoes Oferecidas

ATiegeibérica dedica-se a concecéao, producao e instalagao de equipamentos
industriais para tratamento de superficies, constituindo esta a sua principal area
de especializagcado. De acordo com a informagao oficial da empresa, desde o seu
inicio a Tiege “especializou-se na conceg¢do, producdo e instalagdo de
equipamentos para tratamento de superficies”, 0 que evidencia a sua atuacao
focada em solugdes técnicas de elevada exigéncia.

O processo de fabrico carateriza-se pela utilizagdo de “tecnologia simples”
que resultam em solugdes “inovadoras e uUnicas”. Esta abordagem permite a
empresa desenvolver equipamentos robustos, eficientes e adaptados as
necessidades especificas de cada cliente. A capacidade de personalizagao &,
alias, destacada como uma das principais vantagens competitivas da empresa,
que afirma possui a capacidade de “apresentar uma solugcédo a medida do cliente,
desenvolvida, concebida e implementada pela Tiegeibérica”.

Entre os principais produtos e solugbes oferecidas pela Tiegeibérica
encontram-se quatro categorias fundamentais, amplamente utilizadas na
industria:

e Instalagdes de Pintura — sistema completos destinados ao tratamento e
acabamento de superficies metalicas.

e Instalagdes para Galvanoplastia — equipamento especializados para
processos de revestimento eletrolitico.

e Sistema de tratamento de poluentes — solugcbes orientadas para o
controlo e reducao de emissodes industriais.

e Transportadores Aéreos — sistemas de movimentacéo continua utilizado
em linhas de producéo e tratamento de superficies.

Esta solugdes encontram-se destacadas na seccéo de “trabalhos recentes”
do website, onde a empresa apresenta exemplos das areas de atuacéo.

A diversidade e a capacidade de adaptacido destes equipamentos permitem
a Tiegeibérica responder as exigéncias de diferentes setores industriais, tanto a
nivel nacional com internacional, reforgando a sua posi¢ao como fornecedora de
solugdes técnicas completas e personalizadas.

Localizagao do Mercado

Tiegeibérica encontra-se sediada em Sequeira, Braga, Portugal, atuando no
setor dos equipamentos industriais para tratamento de superficies, area na qual
se especializou desde a sua origem. De acordo com a informagao oficial da
empresa, esta dedica-se a “concecéao, producio e instalagao de equipamentos
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para tratamento de superficies”, posicionando-se num nicho técnico altamente
especializados.

Apesar de ser uma empresa portuguesa, a Tiegeibérica apresenta uma
presenca internacional consolidada. O website destaca que a empresa atua “em
varios paises para além de Portugal, Angola, Brasil, Cabo Verde, Espanha entre
outros”, evidenciado a sua capacidade de expansao e a relevancia das suas
solugdes no mercado global. Esta presenca internacional demostra a
competitividade da empresa e a procura crescente por solugdes industriais
personalizadas.

Com 40 anos de experiéncia no setor, a Tiegeibérica consolidou a sua
posigao no mercado através do desenvolvimento de equipamentos inovadores,
adaptados as necessidades especificas de cada cliente. A sua vantagem
competitiva assenta na capacidade de representar “solucbes a medida do
cliente, desenvolvidas, concebidas e implementadas pela Tiegeibérica”, o que
reforca o seu posicionamento como fornecedora de solugdes técnicas completas
e personalizadas.

O mercado da empresa abrange diversos setores industriais que necessitam
de instalag¢des de pintura, galvanoplastia, tratamento de poluentes e sistemas de
transportes aéreo, areas que constituem as principais linhas de produtos
apresentadas no website. A combinagcdo entre experiéncia, especializagao
técnica e presenca internacional permite a Tiegeibérica manter uma posi¢ao
solida e competitiva tanto no mercado nacional como nos mercados externos.

A localizagao da Tiegeibérica em sequeira Braga, € apresentada na figura 2,
permitindo visualizar a sua implantagédo geografica e a proximidade as principais
vias industriais que suportam a atividade da empresa.

Froteo

Figura 2 - Localizagdo da empresa

Fonte: Google Maps

A comunicagao da Tiegeibérica carateriza-se por uma abordagem objetiva,
técnica e orientada para o cliente, refletindo a natureza industrial e especializada
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da empresa. No website oficial, a empresa destaca a sua presencga nas principais
redes sociais — Instagram, Facebook, LinkedIn— utilizadas para reforgcar a sua
identidade institucional e divulgar e divulgar informagao relevante sobre a sua
atividade.

No que concerne aos projetos, a Tiegeibérica apresenta no website uma
seccgao dedicada a “Trabalhos Recentes”, onde evidencia as principais areas em
que atua:

e Instalagdes de Pintura,

e Instalagdes para Galvanoplastia,
e Tratamento dos Poluentes,

e Transportadores Aéreos.

Estes projetos ilustram a capacidade da empresa em desenvolver solugdes
industriais completas, desde a concecéo até a instalagao, alinhando-se com a
sua especializagao na “concec¢ao, producgao e instalacdo de equipamentos para
tratamento de superficies”. A empresa destaca ainda que o seu processo de
fabrico utiliza “tecnologias simples”, resultando em solugbes “inovadoras e
unicas”, o que refor¢a a sua identidade técnica e diferenciadora.

A comunicacado com os clientes € marcada por clareza e acompanhamento
personalizado, sustentada pela capacidade de apresentar “uma solucdo a
medida do cliente, desenvolvida, concebida e implementada pela Tiege”. Esta
abordagem evidencia uma relagdo proxima e colaborativa com clientes
industriais, tanto no mercado nacional como nos diversos mercados
internacionais onde a empresa atua.

Assim, a Tiegeibérica combina uma comunicacao digital simples mas eficaz
com a apresentacdo de projetos técnicos que demostram a sua experiéncia,
especializagao e capacidade de adaptacao as necessidades especificas de cada
cliente.
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4. Atividades desenvolvidas

41.

No inicio do periodo de estagio na Tiegeibérica, foi definido um plano de
atividades com o objetivo de proporcionar uma experiéncia pratica, abrangente
e alinhada com as necessidades reais da empresa e com os conteudos
adquiridos ao longo da Licenciatura em Gestdo Comercial. Este plano foi
estruturado de forma a permitir o desenvolvimento progressivo de competéncias
técnicas e comportamento na area comercial, logistica e estratégica, garantindo
uma visdao completa do funcionamento da empresa e dos seus processos
internos.

O Plano e o Cronograma do Estagio Curricular (Anexo 1) foram estabelecidos
em conjunto pela estagiaria (Nadina Nkakata), com a supervisora (Professora
Doutora Sara Brito Filipe) e a orientadora da entidade acolhedora (Senhora
Dulce Gomes, Tiegeibérica). Este documento definiu quatro fases de trabalhos
— Auditoria Comercial e Produto, Inteligéncia Comercial e Prospecéo,
Operagdes e Logistica, e Fidelizagédo e Estratégia Comercial — Permitindo uma
organizagao clara das atividades a desenvolver ao longo das 480 Horas de
estagio.

Ao longo do estagio, foram disponibilizados documentos internos, como
catalogos técnicos e materiais institucionais, que permitiram compreender
melhor os produtos e servigos da empresa. As atividades foram realizadas de
forma continua e contrataram-se essencialmente na area comercial, prospegao
de mercado, organizagdo de informacéo e apoio a elaboragcdo de propostas
comerciais, seguindo o plano e o cronograma definido.

Analise do Portefolio e Mercado

A primeira atividade desenvolvida durante o estagio consistiu na analise do
portefélio de produtos da Tiegeibérica e na compreensao do mercado onde a
empresa atua. Esta tarefa foi essencial para adquirir uma vis&o inicial sobre o
tipo de solugdes industriais produzidas pela empresa e para compreender o seu
posicionamento no setor do tratamento de superficies metalicas. Embora nao
tenha sido realizada uma apresentacdo formal da equipa nem fornecida
documentagdo detalhada sobre precos, foram disponibilizados catalogos
técnicos e materiais institucionais que permitiram conhecer as caracteristicas
essenciais dos equipamentos.

A analise do portefélio envolveu a leitura e interpretacdo dos catalogos
existentes, onde se encontram descritas as principais solu¢des desenvolvidas
pela empresa, nomeadamente instalacbes de pintura, instalacbes de
galvanoplastia, sistemas de tratamento de poluentes e transportadores aéreos.
Esta etapa exigiu atengcédo aos detalhes técnicos e capacidade de compreender
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a utilidade de cada equipamento no contexto industrial, aplicando conhecimento
adquiridos em “Gestao de Produto e Precgos”, sobretudo no que diz respeito
identificacdo de atributos diferenciadores e propostas de valor.

Paralelamente, foi realizada uma pesquisa sobre o mercado do tratamento
de superficies metalicas, com o objetivo de identificar os setores industriais que
mais recorrem a este tipo de solugdes. Através da consulta de websites
institucionais, diretérios industriais e publicacdes do setor, foi possivel perceber
que a Tiegeibérica atua em areas como metalomecanica, automovel,
aeronautica, naval e produgdo de componentes metalicos. Esta pesquisa exigiu
a aplicagao de conceitos estudados em “Fundamentos de Marketing” e Estudo
de Mercado”, nomeadamente no que se refere a analises de segmentos,
necessidades dos clientes e tendéncias de procura.

A analise do mercado incluiu ainda a identificacdo de concorrentes nacionais
e internacionais, permitindo observar diferentes abordagens tecnoldgicas, niveis
de especializacao e tipos de solugdes oferecidas. Embora esta analise tenha
sido realizada de forma autéonoma, sem acesso a dados internos de
benchmarking, contribuiu para uma visao mais ampla sobre o setor e sobre os
desafios enfrentados pelas empresas que operam nestes segmentos industriais.
Esta etapa reforgou também a importdncia da recolha e organizacdo de
informacdo, competéncia da recolha e organizacdgo de informacao,
competéncias trabalhadas na unidade curricular de “Tratamento e Analise de
Dados”.

Esta atividade foi particularmente relevante para o desenvolvimento das
tarefas seguintes, uma vez que permitiu consolidar conhecimentos sobre os
produtos da empresa e sobre o mercado onde se inserem, facilitando a
prospecao comercial e a comunicagao com potenciais clientes.

As figuras 3 e 4 ilustram excertos do catalogo técnico da Tiegeibérica,
contendo informacdes essenciais sobre as solugdes industriais oferecidas pela
empresa, utilizadas no processo de analise do portefélio e apoio as atividades
comerciais.
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Solucdes

Instalacao de pré-
tratamento e pintura

r

po

Empresa:
cliente:
Or¢amento N°:
Data:

Fornecedor: Tiegeibérica — solugdes industria

Figura 3 - Capa do Catalogo Técnico da Tiegeibérica

Fonte: Documentagao interna da Tiegeibérica / Elaboragdo prépria.
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4.2.

TIEGE

SISTEMA DE TRANSPORTE AEREO

Fungao: Movimentar as pegas ao longo da instalagao.
Componentes:

» Transportador tipo 47/80

» Capacidade: 300 kg por bastidor
» Carris retos

» Curvas R750

» Entroncamentos simples e triplos
» Estrutura de apoio reforgada

Zonas:
» Carga/descarga
» Cabine

» Forno

» Pulmdes de acumulagio

Figura 4 - Sistema de Transporte Aéreo da Tiegeibérica

Fonte: Documentacao interna da Tiegeibérica / Elaboragéo prépria

As Figuras 3 e 4 ilustram excertos do catalogo técnico da Tiegeibérica, que
reune informagdes essenciais sobre as solugdes industriais desenvolvidas pela
empresa. Estes documentos foram utilizados durante a analise do portefélio,
permitindo compreender a estrutura das propostas comerciais, as caracteristicas
dos equipamentos e o funcionamento dos sistemas apresentados aos clientes
no ambito das atividades comerciais.

Gestao e Atualizacao da Base de Dados Comercial (CRM)

A gestdo e atualizagdo de base de dados comercial constituiu uma das
atividades mais frequentes e estruturante ao longo do estagio, assumindo um
papel central na organizacao da informacao necessaria para o funcionamento
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diario da area comercial da Tiegeibérica. Esta tarefa consistiu essencialmente no
tratamento, verificacédo e insercao de dados no sistema utilizados pela empresa,
garantindo que toda a informacgao relativa a clientes, contactos e potenciais
oportunidades de negdcio se mantivesse atualizada, coerente e acessivel.

A base de dados comercial € um instrumento fundamental para qualquer
empresa que desenvolva atividade na area industrial, uma vez que permite
acompanhar o histdrico de interagdes com clientes, identificar oportunidades de
prospecao e assegurar a continuidade dos processos comerciais. Assim, grande
parte do trabalho realizado envolveu a revisao de registos existentes, a corregao
de dados incompletos ou desatualizados e a insercdo de novos contactos
provenientes de pesquisas e prospecao. Esta etapa exigiu um elevado nivel de
atencdo ao detalhe, rigor e organizagdo, competéncias frequentemente
trabalhadas na unidade curricular de “Sistemas de Informacdo para Gestao”,
sobretudo no que diz respeito a fiabilidade e estruturacéo da informacao.

Para além da simples atualizagao de dados, foi também necessario proceder
a categorizagao das empresas de acordo com critérios relevantes para atividade
comercial, como o setor industrial, a localizagdo geografica ou o tipo de
equipamento potencialmente aplicavel. Esta classificacdo permitiu otimizar
pesquisas futuras e facilitou a segmentagao de clientes, contribuindo para uma
abordagem comercial mais direcionada. Esta parte do trabalho relacionou-se
diretamente com conteudos estudados em “Tratamento e Analise de Dados”,
nomeadamente no que se refere a organizagao e sistematizagao de informacao
para a tomada de decisao.

A gestdo da base de dados resolveu-se igualmente importante para a
preparacao de tarefas posteriores, como a prospec¢ao comercial € o envio de
documentagdo a potencias clientes. A existéncia de um CRM organizado e
atualizado permitiu compreender a importancia da informacéao estruturada para
0 acompanhamento de leads, follow-ups e registos de interagdes, reforgando a
relevancia dos processos administrativos no suporte a atividade comercial. Esta
atividade também exigiu a aplicagdo de principios abordados em Marketing
Relacional”, uma vez que a qualidade da informagdo registada influencia
diretamente a capacidade da empresa em manter um contacto consistente e
profissional com os seus clientes.

Ao longo do estagio, esta tarefa foi realizada de forma continua,
acompanhando a entrada de novos contactos e a necessidade de manter os
registos sempre atualizados. A experiéncia permitiu perceber que a gestao da
base de dados nao é apenas uma fungao administrativa, mas sim um elemento
estratégico que sustenta todo o processo comercial, garantindo que a empresa
dispbe de informagéo organizada, atual e util para a tomada de decisoes.

A figura 5 apresenta o modelo da base de dados comercial desenvolvido
durante o estagio, contendo a estrutura utilizada para organizar informacéao
sobre empresas, contactos, setores industriais e necessidades identificadas.
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Este modelo serviu como base para o registo e acompanhamento dos leads
durante processo de prospecao.

S6 de leitura-Guarde uma copia para editar. Guardar uma copia Dispensal
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Figura 5 - Modelo da Base de Dados Comercial (CRM)

Fonte: Elaboragéo propria
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4.2.1. Prospecao Comercial Nacional e Internacional

A prospecgado comercial constitui uma das atividades centrais do estagio,
assumindo um papel determinante no apoio ao crescimento da Tiegeibérica e na
identificacdo de potenciais clientes nos mercados nacional e internacional. Esta
tarefa foi realizada de forma continua e sistematica, exigindo pesquisa, analise
e organizagao de informacédo relevante sobre empresas que pudessem
necessitar dos equipamentos industriais produzidos pela empresa. A prospegao
permitiu compreender melhor o funcionamento do mercado, bem como as
caracteristicas dos setores que recorrem a solugdes de pintura, galvanoplastia,
transporte aéreo e tratamento de poluentes.

O processo iniciou-se com a pesquisa de empresa através de plataformas
digitais, diretorios industriais, redes profissionais e websites institucionais. Esta
etapa envolveu a recolha de dados essenciais, como nome da empresa,
localizac&o, area de atividade, contacto e possiveis necessidades relacionadas
com os equipamentos da Tiegeibérica. A identificacdo de setores estratégicos —
como metalomecénica e produgdo de componentes metalicos — exigiu a
aplicacdo de conhecimentos adquiridos em “Fundamentos de Marketing”,
nomeadamente no que diz respeito a segmentagdo de mercado e a identificagcao
de perfis de clientes.

Apds a recolha da informacgado, procedeu-se a analise da compatibilidade
entre as necessidades das empresas e as solugdes oferecidas pela Tiegeibérica.
Esta etapa foi particularmente importante para garantir que o contacto comercial
fosse direcionado e relevante, evitando abordagem generalista. A capacidade de
avaliar o potencial de cada empresa relacionou-se diretamente com conteudos
estudados em “Comportamento do consumidor’, uma vez que exigiu
compreender motivagdes, necessidades e caracteristica especifica de cada
segmento industrial.

A prospecéo inclui também a organizagédo dos contactos recolhidos na base
de dados comerciais, garantindo que toda a informagao estivesse devidamente
registada e categorizada. Esta tarefa reforcou a importancia da estruturacéo da
informacao para o acompanhamento de leads e follow-ups, aplicando principios
abordados em “sistemas de Informacéao para a Gestao”. A atualizagcéo constante
do CRM permitiu manter um registo claro das empresas contactadas, das
oportunidades identificadas e das acdes a desenvolver posteriormente.

Embora o estagio ndo tenha incluido contacto direto com clientes, a
prospecao comercial permitiu compreender a importancia desta etapa no
processo de vendas, uma vez que constitui o ponto de partida para a criagcédo de
oportunidade de negdcio. A pesquisa realizada contribui para ampliar a base de
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potenciais clientes da empresa e forneceu suporte as atividades comerciais
desenvolvidas internamente.

Esta atividade exigiu autonomia, capacidade de analise e organizagao,
permitindo desenvolver competéncias essenciais para a area comercial,
nomeadamente a identificacdo de oportunidades, a recolha estruturada de
informagéo e a compreensao do mercado industrial.

A figura 6 apresenta um excerto da base de dados comercial preenchida
durante o processo de prospecao nacional e internacional. Este registo inclui
empresas identificadas como potenciais clientes, bem como informagdes
relevantes para o acompanhamento comercial, como setor de atividade,
contactos, estado do lead e proximas agdes.

f( Insira texto ou férmula aqui

4 A B c

1 Empresa Pais Cidade

2 Beetsteel Portugal Fafe

3 MwT Portugal Braga

4 Actimeca Portugal  Setuabal

5 METALOTEC Angola Bengo

6 OFelizAngola Angola Catete

7 ). Soares Correia Portugal Vila Nova de Gaia
8 Eiffage Métal Franga  Vélizy-Villacoublay
9 BaudinChateauneuf  Franga Chateauneuf-sur-Loire
10 Groupe ADF Franca Vitrolles

11 Congo Equipment RDC Lubumbashi

12 Metalfisa Brasil Minas gerais

13 Metalicas Somonte  Espanha  Gijon

14 DAGAL Group Angola  Luanda

15 Angoltec Angola Luanda

16 Mota-Engil Mogambiq Maputo

17 |Metasa Brasil Marau - RS

18  Gonvarri Asturias Espanha Asturias

19 Horta Coslada Espanha Madrid

20 Talleres Zitron Espanha Gijon

21

22

23

24 Herculano Portugal Esmoriz

25 Ferpinta Portugal Oliveira de Azeméis
26 Jasolndustrial Cranes Espanha Idiazabal

27 Comansa Espanha Pamploma

28 Mecalac Fanca Annecy
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S

Insira texto ou férmula aqui

4 G H I J

1  Potencial(A/B/C) Tamanho da Empresa  Processos Relevantes Equipamentos atuais Necessidades Identificadas

2 |IA Média empresa Corte, soldadura, montagem, pintura Nao especificado Cabines de pintura, pistolas, extrag
3 A Média empresa Corte, soldadura, montagem, pintura Cabine basica de pintura (estimado), pistolas manuais Cabine nova, pistolas automaticas))
4 A Média /grande empresa Corte, soldadura, montagem, fabrico industrial, pintura Cabine basica (provavel), pistolas manuais Cabine pressurizada, extracao, filtri
5 A Média empresa Pistolas manuais e automaticas

6 A Sistema de extragao e filtragem, Pi:
Z A Grande empresa corte, di a a Nao especificado publicamente Extragao, filtragem, modernizagao
8 A Grande empresa Corte, soldadura, montagem, pintura industrial Cabines industriais (estimado) Modernizacao da pintura, extracao,
9 A Grande empresa Corte, soldadura, montagem, pintura Cabine bésica + pistolas manuais (estimado) Cabine pressurizada, pistolas autol
10 A Grande empresa Fabrico, montagem, pintura industrial Pistolas manuais e cabine bésica (estimado) Automagéo da pintura, extragao
1 A Grande empresa a pintura industrial Cabine basica (estimado), pistolas manuais Cabine pressurizada, extragao, filtr
12 A Média empresa Corte, soldadura, pintura Pistolas manuais Cabine pressurizada + extragao

13 A Média empresa Corte, soldadura, montagem, pintura industrial Cabine antiga (estimado) Cabine pressurizada + extragao

14 A Grande empresa fabrico E Pistolas manuais, cabine simples (inferido) Cabine pressurizada, extragao, filtr]
15 [ A Grande empresa Corte, soldadura, fabrico, pintura, metalizacao Cabine basica, pistolas manuais Cabine pressurizada, extragao induj
16 A Grande empresa Corte, soldadura, montagem Pistolas manuais Cabine de pintura industrial

17- |lA Grande empresa Corte, solda, pintura Cabine antiga Cabine pressurizada + extra¢ao

18 A Grande empresa Corte, soldadura, fabrico industrial, pintura abine antiga (estimado), pistolas manuais Cabine pressurizada, extracao, pis!
19 Média/Grande empresa Corte, soldadura, fabrico, pintura Cabine antiga (estimado) Cabine pressurizada + pistolas auti
20 A Grande empresa Fabrico industrial, soldadura, pintura Cabine antiga Cabine pressurizada + filtragem
21

22
23

24 A Gande empresa Corte, soldadura, montagem, pintura Cabine antiga (estimado) Cabine pressurizada + extragio
25 A Grande empresa Fabrico, pintura Cabine antiga Modernizagdo completa
26 A Grande empresa Corte, soldadura, montagem, pintura Cabine antiga Cabine pressurizada + extragao

5 Folhal

fx enviaremail

4 K L M N o

1  Necessidades Identificadas Nome do contacto Fungao Telefone Email

2 Cabines de pintura, pistolas, extragao Geral n (351)930407637  geral@beetsteel.pt

3  Cabine nova, pistolas automaticas, sistema de extragao Geral / Departamento Técnico Responsavel de Produgao (351)253213138

4 Cabine pressurizada, extracao, filtros, pistolas automaticas Departamento de producao Responsavel de Produgao (351)265247531

5 Pistolas manuais e automaticas (244)939565203

6  Sistema de extragao e filtragem, Pistolas manuais e automaticas info@ofelizangola.com (244)933686816

7 Extragao, filtragem, modernizacao de pintura Geral Departamento Comercial (351)229 865 700 rescorreia.pt

8  Modernizagao da pintura, extracao, filtragem Geral Departamento Técnico 33134658989 contact@eiffage.com

9  Cabine pressurizada, pistolas automaticas Geral Departamento de Producao 33(0)238463846 co @baudin.fr

10  Automagdo da pintura, extragcao Geral Departamento Industrial 33(0)44277 4850 contact@groupeadf.col

11  Cabine pressurizada, extracao, filtragem, pistolas autométicas Geral Departamento Técnico 243(0)825003150 contact@congo-equipment.com

12  Cabine pressurizada + extragao Geral Produgao 55(31) 30579000 contato@metalfisa.com.br

13  Cabine pressurizada + extragao Geral Produgao (34) 985 303 758 info@metalicassomonte.com

14 Cabine pressurizada, extragao, filtragem Geral Departamento Técnico (244)923709826  info@dagalgroup.com

15 Cabine pressurizada, extragao industrial Geral Engenharia / Produgao (244)923310997  geral@angoltec.co.ao

16  Cabine de pintura industrial (258) 21 350 500 geral@mota-engil.co.mz

17  Cabine pressurizada + extragao (55) (11) 5538-1470 contato@metasa.com.br

18  Cabine pressurizada, extragao, pistolas automaticas Geral Departamento Técnico administracion@gonvarri.com

19  Cabine pressurizada + pistolas automaticas (34) 918865970
20  Cabine pressurizada + filtragem Geral Departamento Técnico (34)985168132  zitron@zitron.com
21
22
23
24 Cabine pressurizada + extragao Geral 351256 661 900 herculano@ferpina.pt.
25  Modernizagao completa 351 256 411 400 info@ferpinta.pt
26  Cabine pressurizada + extragao Geral Engenharia (34) 943 805 200 asoindustrial.com
27  Linha completa de pintura Engenharia (34)948 333533 info@coman:
28 | Cabine pressurizada + pistolas automaticas Departamento de Producado / Eng(33) 4 50 64 0163

& Folhal SOMA
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fx  Insiratexto ou formula aqui G
4 P Q R S T U \

1  LinkedIn Estadodo lead Data do dltimo contacto CanalUsado Préxima agao Data da préxima agao Notas internas

2 por contactar Forte potencial para solugoes completas de pintura

3 por contactar envial email de apresentagao forte potencial para modernizagao da pintura

4 Forte potencial; empresa com fabrico de estruturas grandes e necessidadg
5

6

Z por contactar enviar email de apresentacao Empresa grande, forte potencial para solugdes completas de pintura

8 por contactar Enviar email de apresenta¢ao Empresa grande com forte potencial para solugdes completas

9 por contactar Enviar email de apresentacao Forte potencial para modernizac¢ao da pintura

10 por contactar Enviar email de apresentagéo Potencial elevado para soluges completas

1 por contactar Enviar email de apresentagao Cliente perfeito — maquinaria pesada exige pintura industrial

12 por contactar Enviar email de apresentacao Necessidade clara de modernizacao

13 por contactar Enviar email Empresa sélida com necessidade clara de modernizagao

14 por contactar Enviar email Atua em setores exigentes (petréleo, gas, energia)

15 por contactar Enviar email Forte presenga no setor petrolifero

16 por contactar Enviar email Grupo internacional — forte potencial /
17 por contactar Enviar email Excelente lead

18 por contactar Enviar email Empresa grande com forte potencial de modernizagao da pintura

19 por contactar Empresa com necessidade clara de modernizagio

20 por contactar Excelente lead industrial pesado

21

22

23

24 por contactar Enviar email Empresa grande, forte potencial

25 por contactar Enviar email Empresa grande com forte potencial

26 por contactar enviar email Cliente forte — grande volume de producao

27 por contactar enviar email Excelente potencial

2 | por contactar enviar email Forte potencial

o Folhal SoMA 0

Figura 6 - Base de Dados Comercial Preenchida

Fonte: Elaboragéo Proépria.

4.2.2. Estratégia de Abordagem Comercial

A criacao de guides de contacto e modelos de e-mail fez parte das atividades
de apoio a prospec¢ao comercial, permitindo estruturar a comunicacao inicial com
potenciais clientes. Esta tarefa consistiu na elaboracdo de mensagens claras,
profissionais e adaptadas ao setor industrial, garantindo que abordagem fosse
objetiva e alinhada com as necessidades identificadas durante a pesquisa de
mercado.

Com base nos principios de comunicagcao comercial estudados em “Técnicas
de comunicagao” e “Marketing Relacional”’, foram desenvolvidos texto padréo
para contacto inicial, follow-up e apresentacao institucional. Estes guides
facilitaram a uniformizacédo das interacbes comerciais e contribuiram para uma
abordagem mais eficiente e consistente, especialmente no contacto com
empresas internacionais.

A elaboragcdo destes materiais permitiu compreender a importancia da
comunicacao estratégica no processo de vendas, reforcando a competéncias
essenciais, nomeadamente a clareza, a sintese e a adequagao da mensagem
ao perfil do cliente.

Foram elaborados quatro modelos de e-mail: um e-mail geral de primeiro
contacto, um e-mail de follow-up em caso de auséncia de resposta, um e-mail
para clientes que demonstraram interesse e um e-mail final quando nao existe
retorno apds varias tentativas. (A figura 7) apresenta um exemplo do e-mail
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padrao criado para o primeiro contacto com potenciais clientes, utilizado como
base de abordagem comercial inicial no processo de prospegao. Escolheu-se
este por ser o mais representativo da estratégia de abordagem comercial.

Estimados(as)
A Tiegeibérica gostaria de apresentar os seus servigos e verificar a possibilidade de

colaborar com a (Nome da empresa) em futuras necessidades relacionadas com
engenharia industrial, manutenc¢éo, automacéo e solugdes técnicas.

Desenvolvemos projetos personalizados e adaptados as necessidades de cada cliente,
incluindo instalagéo,modernizag@o e otimiza¢do de equipamentos e processos industriais.

Caso seja do vosso interesse, podemos enviar mais informagdes ou agendar uma breve
apresentacao.
Com os melhores cumprimentos,

Tiegeibérica — Solugdes Industriais

Figura 7- Modelo de E-mail de Primeiro Contacto Comercial Utilizado na Estratégia de Abordagem

Fonte: Elaboracéo propria.

4.3. Elaboracao de Proposta Comercial e Orgcamentos.

A elaboracao de propostas comerciais e orgamentos foi uma das atividades
mais relevantes do estagio, uma vez que representa uma etapa fundamental no
processo de venda de equipamento industriais. Esta tarefa exigiu rigor, atencao
ao detalhe e compreensao das necessidades especificas de cada cliente, uma
vez que as propostas funcionam como documentos formais que apresentam as
solucdes da empresa, os valores associados e as condi¢gdes de fornecimento.
Embora néo tenha sido responsavel pela definigdo dos precos, a estagiaria
participou no apoio a preparagdo das propostas, garantindo que toda a
informacgao estivesse corretamente estruturada e apresentada.

O processo iniciava-se com a rececao das informagbes fornecidas pela
orientadora da entidade acolhedora, que indicava o tipo de equipamento
solicitado, as caracteristicas técnicas relevantes e os elementos que deveriam
constar na proposta. A partir destes dados, procedia a organizagdo do
documento, o prazo estimado de entrega e condigOes gerais. Esta etapa exigiu
a aplicacdo de conhecimento adquiridos em “Técnicas de Comunicacao”,
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sobretudo no que diz respeito a clareza e objetividade na apresentagdo da
informacéo.

Uma parte importante desta atividade envolveu também a inclusdo dos
Incoterms, quando aplicavel, especialmente em propostas destinadas a
mercados internacionais. A utilizagdo dos Incoterms permitiu definir
responsabilidade entre vendedor e comprador, homeadamente no que diz
respeito ao transporte, seguro, e entrega de mercadoria. Esta componente
relacionou-se diretamente com conteudos estudados em “Marketing e Comércio
Internacional”’, uma vez que exigiu compreender os diferentes termos e a sua
aplicagao pratica no contexto das exportagdes.

Para além da estruturacdo do documento, foi igualmente necessario garantir
a uniformidade visual e a coeréncia das propostas, respeitando o formato
utilizado pela empresa. Esta tarefa contribuiu para reforcar a importancia da
apresentacao profissional dos documentos comerciais, uma vez que estes
representam a imagem da empresa perante o cliente. A revisao final incluia a
verificacdo de dados técnicos, a corregcado de eventuais lapsos e a confirmacéao
de que todas as informagdes estavam alinhadas com as orientag¢des fornecidas.

A participacdo neste processo permitiu compreender a complexidade
associada a elaboragao de propostas industriais, que exigem preciséo técnica,
organizacdo e capacidade de interpretar necessidades especifica de cada
cliente. Esta atividade contribuiu para o desenvolvimento de competéncias
essenciais na area comercial, nomeadamente a atencdo ao detalhe, a
comunicacao escrita e a compreensao dos processos formais associados a
negociagao (Figura 8).
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TIEGE - ORCAMENTO COMERCIAL

Proposta n®:

Morada:

Telefone:

E-mail:

DADOS DO CLIENTE

Empresa:

Contacto:

Pais:

Data: /

PRODUTO

Miquina:

Modelo:

Quantidade: unidade(s)
Prego unitario: €

Total miquina: €
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TRANSPORTE E SEGURO
Origem: Braga, Portugal

Destino:

Transporte: €
Seguro: incluido / ndo incluido
INCOTERM (Condicao de Entrega)

Incoterm:

Condig¢oes Comerciais

Produgio + Expedigio:

(Ex.: 5-6 semanas)
Validade da proposta: dias ﬁf

Condicdes de pagamento:

OBSERVACOES
0 Documentacdo CE incluida
0 Manual técnico fornecido
0 Ficha técnica incluida
0 Instalagdo: incluida / ndo incluida

0 Outros:

Figura 8 - Modelo de Proposta Comercial Orgamental

Fonte: Elaboragéo Proépria

4.3.1. Apoio a logistica e Gestao de transitarios

O apoio a logistica e a gestao de transitarios constituiu uma das atividades
mais praticas e operacionais desenvolvidas durante o estagio, permitindo
compreender as etapas associadas ao envio de equipamentos industriais e a
coordenacao dos diferentes intervenientes no processo. Embora nao tivesse
autonomia para tomar decisdes logisticas, a estagiaria participou no
acompanhamento e organizagao das informagdes necessarias para garantir que
os envios decorriam de forma correta e dentro dos prazos definidos.
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Uma parte importante desta atividade consistiu na recolha e organizacéao dos
dados necessarios para solicitar cotagdes de transporte, incluindo dimensoes,
pesos, volumes e destinos final dos equipamentos. Estes elementos eram
posteriormente enviados aos transitarios para obtencdo de propostas de
transportes, permitindo comparar prazos, valores e condi¢des. Esta tarefa exigiu
atencdo ao detalhe e aplicagdo de conhecimento adquiridos em “Logistica e
distribuicao”, nomeadamente no que diz respeito a importancia da precisao dos
dados para evitar custos adicionais ou atrasos no processo.

Para além da recolha de informacdo, a estagiaria apoiou também a
preparagao da documentagido necessaria para o envio dos equipamentos, como
lista de volumes moradas de entrega e contactos dos responsaveis pela rececgao.
Em alguns casos, foi necessario confirmar com cliente detalhes especificos
sobre o local de descarga ou restricdes de acesso, garantindo que o transitario
recebia todas as informagdes relevantes. Esta etapa reforgou a importancia da
comunicacao clara e eficaz entre empresa, cliente e transportador, competéncias
trabalhadas em “Técnicas de Comunicagao”.

O acompanhamento dos prazos de producdo e expedigao foi igualmente
relevante, uma vez que permitia alinhar o transporte com a disponibilidade dos
equipamentos. Esta coordenagcdo e a capacidade de gerir informagao
proveniente de diferentes areas da empresa, contribuindo para o
desenvolvimento de competéncias relacionadas com a gestdo de processos
internos. Sempre que necessario, atualizava a orientadora sobre o estado das
cotacdes, prazos de recolha e eventuais alteragdes comunicadas pelos
transitarios.

Esta atividade permitiu compreender a importancia da logistica no contexto
industrial, especialmente no fornecimento de equipamentos de grande dimensao
e elevado valor. O contacto com transitarios, a preparacao de informacgao técnica
e a necessidade de garantir precisdo em todos os detalhes contribuiram para o
desenvolvimento de competéncia essenciais na area comercial e operacional. O
apoio a logistica revelou-se, assim, uma etapa fundamental para assegurar que
o processo de fornecimento decorria de forma eficiente, segura e alinhada com
as expectativas do cliente (Figura 9).
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Exmo.(a) Sr.(a)

Venho por este meio solicitar uma cotagdo para o transporte de uma maquina
industrial, conforme os dados abaixo indicados:

Origem: Braga Portugal

Destino:

Dimensdo:

Peso:

Tipo de carga:

Embalamento:

Urgéncia:

Agradeg¢o que a proposta inclua:
Valor Total do transporte

Prazo estimado de entrega
Indicagdo se o seguro esta incluido
Condi¢des gerais aplicaveis

Fico a aguardar a vossa proposta.

com os Melhores cumprimentos

Figura 9 - Comunicacéo Transitario

Fonte: Elaboragéo Prépria

4.4. Desenvolvimento do Plano Estratégico Final

O desenvolvimento do plano estratégico final constituiu a ultima etapa do
estagio e teve como objetivo consolidar todas as aprendizagens adquiridas ao
longo dos meses anteriores, transformando-as num conjunto de recomendacgdes
praticas para a Tiegeibérica. Esta fase permitiu integrar conhecimentos das
areas comercial, operacional e de marketing, resultando num documento
orientando para a melhoria dos processos internos e para o reforgo da presenca
comercial.

A elaboragao deste plano baseou-se na analise das atividades realizadas
durante o estagio, nomeadamente a prospecado comercial, a organizagao do
CRM, a elaboracao de catalogos técnicos, apoio a logistica e a preparacao de

33



Nadina Marquinha Nkakata

propostas comerciais. A partir desta experiéncia, foram identificados pontos
fortes, fragilidades e oportunidades de melhoria, aplicando metodologias
estudadas em “Planeamento Estratégico Comercial” e “Fundamentos de
Marketing”.

Entre as recomendagdes desenvolvidas, destacaram-se propostas
relacionadas com a estruturacéo do processo comercial, incluindo a necessidade
de uniformizar a recolha de dados dos clientes, melhorar a organizagdo do CRM
e criar modelos de comunicagdo mais consistentes para contactos iniciais e
follow-ups. Estas sugestdes surgiram da observacado direta das dificuldades
encontradas na gestao de informagao e da importancia de garantir maior fluidez
entre as etapas de prospecéo, qualificagao e envio de propostas.

Outra area abordada no plano foi a melhoria da comunicacéao institucional,
com foco na atualizagdo dos catalogos técnicos, na criagdo de materiais mais
claros e visualmente consistentes e na definigdo de uma linha grafica uniforme
para documentos comerciais. Esta recomendagao resultou da experiéncia
adquirida na produgdo dos oito catalogos técnicos, onde se verificou a
necessidade de padronizar conteudos e reforgar a identidade visual da empresa.

O plano inclui ainda sugestdes relacionadas com a otimizagao dos processos
logisticos, nomeadamente a criacdo de um procedimento interno para recolha
de dados técnicos antes de solicitar cotagcdes de transporte, garantindo maior
pratica diaria de apoio a logistica e da identificagao de etapas que poderiam ser
simplificadas.

Por fim, o documento apresentou oportunidades de melhoria na gestao de
leads e acompanhamento pds-venda, reforcando a importancia de manter um
contacto estruturado com clientes potenciais e atuais, aplicando conceitos de
“Marketing Relacional” e “Sistema de Informacdo para a Gestdao”. A
implementagao destas praticas contribuiria para aumentar a taxa de converséao
e fortalecer o relacionamento com o mercado.

O desenvolvimento do Plano Estratégico Final permitiu consolidar
competéncias analiticas, organizacionais e comerciais, transformando a
experiéncia pratica do estagio num conjunto de propostas concretas e aplicaveis.
Esta etapa representou uma sintese do percurso realizado e constituiu um
contributo real para a melhoria continua da Tiegeibérica,(Figura 10).
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Feiras recomendadas
EMAF
Data: (1 a 4/06/2027)
Local: Exponor-feira internacional do Porto
Setor: Maquinas-ferramenta, automagao e controlo metalomecénica etc...
Relevancia: Maior feira industrial de Portugal; ideal para expor maquinas e
fazer networking.

Saldo de Metalomecanica

Data:11 a 13/11/2026

Local: Exposaldo - Batalha

Setor: Metalomecanica, maquinas e ferramentas

Relevancia: Alinhado com a core da Tiege; Pablico técnico e comprador.

BIEMH

Data:6 e 10/03/2028

Local: Bilbao exhibition centre - Espanha

Setor: Maquinas-ferramenta, Metalomecanica, automagdo aplicada a produgao
Relevancia: Uma das maiores feiras industriais da Europa; excelentes para
expansio internacional.

MetalMadrid

Data: 4 e 5/11/2026

Local: Pavilhoes da IFEMA - Madrid

Setor: Industria, inovagdo industrial, metalomecanica ...

Relevancia: Feira orientada para negécios B2B no mercado Espanhol

Pollutec

Data:12 a 15/10/2026

Local: Eurexpo Lyon - Franca

Setor: Tratamento da Agua, processo de reciclagem, Energia, meio ambiente.
Relevancia:E a montra de referéncia internacional para a transig&o ecolégica e
energética. O evento funciona como uma plataforma estratégica B2B de liga¢do
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Marketing Digital

LinkedIn (principal canal B2B)
O LinkedIn € a plataforma mais importante para empresas industriais.

e Funcdo: aumentar visibilidade profissional

e O que publicar: maquinas, entregas, projetos, visitas a clientes, feiras

e Beneficio: atrai empresas, engenheiros, compradores e decisores técnicos
e Porqué é essencial: ¢ o canal onde o setor industrial esta mais ativo

SEO (Otimiza¢do para Motores de Busca)

e Fungio: melhorar o posicionamento da empresa no Google

e Como ajuda: quando alguém procura “maquinas industriais”,
“maquinas-ferramenta”, “equipamentos industriais”, a TIEGE aparece
mais facilmente

e Beneficio: aumenta visitas ao site ¢ pedidos de orgamento

YouTube / Videos Técnicos

e Fung¢do: mostrar maquinas em funcionamento

e Como ajuda: demonstra confianga e profissionalismo

e Beneficio: videos aumentam muito a probabilidade de contacto
Ideal para: demonstragdes, entregas, testes, explicagdes técnicas

WhatsApp Business
e Funcio: contacto rapido com clientes
e Como ajuda: envio de fotos, videos, catalogos
e Beneficio: comunicacdo direta e rapida com empresas industriais

Google My Business

Ajuda a empresa a aparecer nas pesquisas locais.
e Fungio: mostrar localizagdo, contactos ¢ fotos
e O que atualizar: descri¢do, horario, imagens de maquinas e instalagdes
e Beneficio: aumenta a credibilidade e facilita contacto rapido

Porqué ¢ essencial: aparece no Google Maps e nas pesquisas “maquinas
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Relatério de Recomendagodes

Foi elaborado um plano de Agdo com recomendagdes para apoiar a
expansao comercial da Tiegeibérica.

As propostas incluem:
-> Reforgar o pés-venda: Garantindo acompanhamento apés a entrega
das maquinas.

=> Aplicar o plano de promogao: Utilizando feiras, diretérios industriais e
marketing digital.

-> Melhorar a presenca digital: Através do website, LinkedIn e
contetidos técnicos.

-> Organizar a base de dados comercial: Segmentando contactos e
registrando historico.

Estas ag¢des permitem fortalecer a presenca da Tiegeibérica no mercado
industrial e apoiar o seu crescimento continuo.

4.5. Gestao de Comunicacao Digital e Criagcao de Conteudos para
Redes Sociais

Durante o estagio, a estagiaria teve também a oportunidade de apoiar a
comunicacgao digital da Tiegeibérica, contribuindo para o reforgo da empresa nas
redes sociais, em particular no Instagram. Esta atividade permitiu aplicar
competéncias de comunicacdo, marketing digital e criacdo de conteudos,
complementando o trabalho desenvolvido nas areas comercial e técnica.

A comunicacdo digital € um elemento essencial do marketing, permitindo
empresas reforgar a sua presencga online e comunicar de forma direta com o
publico (Kotler & Keller, 2016). A criagao de conteudos deve ser clara, objetiva e
alinhada com a identidade da marca, principios trabalhados em “Técnicas de

Figura 10 - Plano Estratégico Final

Fonte: Elaboragéo Proépria
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Comunicacgao” e “Fundamentos de Marketing”. Nas redes sociais, a consisténcia
visual contribui para fortalecer o relacionamento com clientes, em linha com os
conceitos de “Marketing Relacional”.

A principal responsabilidade consistiu na criagdo de publicacbes para o
Instagram da empresa, incluido a selegao de imagens, a elaboragéo de legendas
e adaptacgdo do conteudo ao tom institucional da marca. O objetivo era comunicar
de forma clara, profissional e visualmente consistente as solu¢des industriais
fornecidas pela Tiegeibérica, destacando equipamentos, processos e projetos
relevantes. Esta tarefa exigiu a capacidade de transformar informagéao técnicas
em mensagens acessiveis e apelativas, aplicando conhecimentos adquiridos em
“Técnicas de Comunicagao”.

As publicagdes desenvolvidas abordaram temas como instalagdes de pintura,
equipamentos industriais, processos de tratamento de superficies e
caracteristicas técnicas de maquinas especificas. Para garantir coeréncia visual,
procurou-se manter uma linha grafica uniforme, recorrendo a imagens de alta
qualidade e a descricdo objetivas, alinhadas com identidade institucional da
empresa. Esta abordagem contribuiu para reforcar a credibilidade da marca e
melhorar a clareza da comunicagdo com clientes e potenciais parceiros.

A criagao destes conteudos revelou-se particularmente relevante para o apoio
a area comercial, uma vez que as publicagbes funcionam como extensido da
apresentacao institucional da empresa, facilitando a prospecao e o contacto com
novos clientes. Além disso, permitiram divulgar o portefolio de forma dinamica e
acessivel, reforgando a presenca digital da Tiegeibérica num mercado cada vez
mais competitivo.

Esta atividade contribuiu para o desenvolvimento de competéncias
relacionadas com gestao de redes sociais, comunicacgao institucional e criagao
de conteudos visuais, complementando a experiéncia adquirida nas restantes
areas do estagio. A participagdo na comunicagao digital permitiu compreender a
importancia de uma presencga online consistente e alinhada com a estratégia
comercial da empresa.

As Figuras 11,12,13 apresentam alguns dos conteudos desenvolvidos para o
instagram da Tiegeibérica durante o estagio, ilustrando comunicagéo digital .
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Neste Dia do Trabalhador,
celebremos a dedicagao, a
perseveranga e as conquistas
daqueles que fazem a diferenca
com seu trabalho.

07 0E S0 NDONTRNBATHD

TIEGE

4 165 - Ver estatisticas Promover publicagio

OsQ @ ¢ W
e\ Gostos: alfama_rosa e outras pessoas

tiegeiberica Hoje celebramos aqueles que constroem, transformam e fazem a diferenca todos os
dias
A Tiege reconhece e valoriza o compromisso de cada profissional que move o nosso setor.

#tiege #tiegeibérica #industria #industry #equipamentosindustriais menos

1 de maic

Figura 11 - Publicagéo criada para o instagram da Tiegeibérica

Fonte: Elaboracao propria
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4 243 Ver estatisticas Promover publicagdo

®:Q v v W

‘ﬁ Gostos: j_carlosrodrigues_p e outras pessoas

tiegeiberica As nossas instalagdes tém como garantia a eficiéncia, o controlo e o bom desempenho.

Instalagdes Industriais:

Instalagdes de tratamento e pintura a pé e/ou pintura liquida;
Transportadores aéreos;

Instalagdes para galvanoplastia;

Estagdes de tratamento de dguas residuais;

Pontes rolantes;

Desmineralizadores de agua;

Sistemas de exaustao e extragdo de gases e po.

Compromisso:
Qualidade, Rigor e Consisténcia.

#tiege #tiegeibérica #industria #industry #equipamentosindustriais menos

22 de mai

Figura 12 - Publicagéo criada para o instagram da Tiegeibérica

Fonte — Elaboragéo prépria
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4 161- Ver estatisticas Promover publicagao

®-Q v 9 W

e‘ Gostos: alfama_rosa e outras pessoas

tiegeiberica Equipamentos que transformam processos em resultados.

Este sistema (Cabine de pintura) foi desenvolvido para otimizar a produgao, melhorar o acabamento
e garantir maior eficiéncia.

Na Tiegeibérica, selecionamos e integramos solugdes industriais que respondem as exigéncias do
mercado e aumentam a produtividade dos nossos clientes.

#tieqge #tiegeiberica #industrv #industrial #eauipamentosindustriais menos

Figura 13 - Publicacéo criada para o Instagram da Tiegeiberica

Fonte: Elaboragao proépria

5. Apreciagao Critica do Estagio

O Estagio curricular na Tiegeibérica constituiu uma experiéncia altamente
enriquecedora e alinhada com os objetivos definidos no Plano de Estagio. Todas
as atividades previstas foram integralmente realizadas, incluindo a analise do
portefélio, a elaboragdo de catalogos técnicos, a organizagcdo do CRM, a
prospecgao comercial, a preparagao de proposta, o apoio a logistica, a criagéo de
conteudos digitais e o desenvolvimento do plano estratégico final. Esta
correspondéncia entre o planeado e o0 executado demostra a coeréncia do
estagio e a sua relevancia para a formagao da estagiaria. Além disso, permitiu-
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Ihe obter uma visdo global e integrada do funcionamento da area comercial no
contexto industrial.

Durante o estagio, a analise de portefélio revelou-se essencial para
compreender o posicionamento dos produtos da Tiegeibérica no mercado. Tal
como referem Kotler e Keller (2016), esta analise permite identificar atributos
diferenciadores e definir estratégias comerciais mais eficazes. No setor industrial
B2B, compreender o portefélio € determinante, uma vez que as decisbes de
compra sao técnicas e baseadas em critérios como fiabilidade e adequacgao as
necessidades do cliente (Hutt e Speh, 2013). Na pratica, esta abordagem
permitiu a estagiaria interpretar os catalogos técnicos da empresa, reconhecer
os pontos fortes das solugdes industriais e compreender melhor a oferta
comercial da Tiegeibérica.

Um dos aspetos mais positivos foi o acompanhamento proximo da
Orientadora, que esteve sempre disponivel para esclarecer duvidas, validar
tarefas e orientar o desenvolvimento das atividades. Apesar de ter sido dada
autonomia progressiva, a estagiaria contou sempre com apoio sempre que
necessario, o que |lhe permitiu realizar o trabalho com seguranga e rigor. A
validacado frequente das tarefas — incluindo e-mails, catalogos, propostas e
comunicagdes — contribuiu para o desenvolvimento profissional da estagiaria e
para a melhoria continua da qualidade do trabalho produzido. Este
acompanhamento constante foi determinante para consolidar boas praticas de
comunicagao, organizagao e apresentagao profissional.

A realizacao dos e-mails comerciais e institucionais, sempre acompanhados
pela orientadora, foi particularmente importante para desenvolver competéncias
de comunicacgao profissional. Este processo permitiu a estagiaria compreender
a importancia da clareza, da formalidade e da precisdo na comunicagao com
clientes e parceiros, reforcando competéncias essenciais para a area comercial.
A estagiaria aprendeu também a adaptar o tom e a estrutura das mensagens ao
contexto e ao destinatario, o que aumentou a sua confianga na comunicacao
escrita.

Outro ponto muito positivo foi a oportunidade de produzir oito catalogos
técnicos completos, uma responsabilidade lhe permitiu aplicar conhecimentos de
comunicagao, marketing e analise técnica. A confianga depositada no trabalho
da estagiaria demostrou que o seu contributo tinha impacto real na empresa, o
que ainda reforgou a sua motivacao e sentido de responsabilidade. Esta tarefa
permitiu-lhe ainda desenvolver autonomia, atengédo ao detalhe e capacidade de
interpretar informagao técnica de forma acessivel e profissional.

Embora o Estagio tenha sido globalmente muito positivo, existiram desafios
naturais, como necessidade de adaptacéo rapida a terminologia técnica e aos
processos industriais. No entanto, estes desafios foram ultrapassados com o
apoio da orientadora e com a experiéncia pratica adquirida ao longo das
semanas. A aprendizagem foi continua e progressiva, permitindo a estagiaria
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desenvolver competéncias que dificilmente seriam alcangadas apenas em
contexto académico. A adaptacao inicial exigiu esfor¢o, mas contribuiu
significativamente para o seu crescimento pessoal e profissional.

De forma geral, o estagio foi extremamente bem-sucedido, ndo sé pela
realizagdo integral do Plano de Estagio, mas também pela qualidade do
acompanhamento, pela diversidade das tarefas e pela relevancia das
competéncias adquiridas. Esta experiéncia permitiu a estagiaria compreender o
funcionamento de uma empresa industrial e reforgar a sua preparagao para o
mercado de trabalho e consolidar conhecimentos, maturidade profissional e
confianga nas suas capacidades.

6.Conclusao

O estagio curricular realizado na Tiegeibérica representou uma etapa
fundamental no percurso académico da estagiaria, permitindo-lhe consolidar
conhecimentos tedricos, desenvolver competéncias praticas e compreender de
forma aprofundada o funcionamento de uma empresa industrial. A experiéncia
foi marcada pela realizacao integral das atividades previstas no plano de Estagio,
0 que demonstra a coeréncia entre os objetivos definidos e o trabalho
efetivamente desenvolvido.

Ao longo do estagio, a estagiaria teve oportunidade de desempenhar fungdes
diversificadas, desde a analise do portefdlio e do mercado, a elaboragao de
catalogos técnicos, organizacdo do CRM, prospecédo comercial, preparagao de
propostas, apoio a logistica e criagdo de conteudos digitais. Cada uma destas
atividades contribuiu para o desenvolvimento de competéncias essenciais, como
comunicacgao profissional, organizag¢ao, analise técnica, gestao de informacao e
autonomia.

O acompanhamento préximo da Orientadora foi determinante para o sucesso
do estagio. A validagao continua das tarefas, o apoio na elaboragao de e-mails
e comunicacgdes institucionais, bem como o esclarecimento de duvidas técnicas,
permitiram a estagiaria evoluir com seguranga e rigor. Este acompanhamento
garantiu que todas as atividades eram realizadas de acordo com os padrdes da
empresa, reforcando a qualidade do trabalho desenvolvido.

A experiéncia permitiu ainda a estagiaria compreender a importancia da
integracédo entre areas técnicas, comerciais e comunicacionais, especialmente
num setor industrial onde a precisao dos dados, a clareza da informacao e a
consisténcia da comunicacdo sao fundamentais. A elaboragcdo dos catalogos
técnicos, por exemplo, reforcou a necessidade de transformar informacéao
complexa em conteudos acessiveis, enquanto a prospecao comercial evidenciou
a importancia da comunicagao objetiva e orientada para o cliente.
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De forma global, o estagio superou as expectativas da estagiaria
proporcionando-lhe uma aprendizagem solida, pratica e alinhada com exigéncias
do mercado de trabalho. As competéncias adquiridas, os desafios ultrapassados
e o contacto direto com a realidade empresarial contribuiram significativamente
para o meu crescimento pessoal e profissional. A Tiegeibérica ofereceu-lhe um
contexto de aprendizagem real e dinamico, que acrescentou valor ao seu
percurso académico e lhe permitiu construir bases soélidas para o futuro.

O estagio representou, assim uma etapa marcante na sua formacao,
reforcando a motivacado da estagiaria para continuar a desenvolver-se na area
comercial e de gestao, e preparando-a para enfrentar com confianga os desafios
do mercado de trabalho.
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Webgrafia

Tiegeibérica — Website Institucional htips://www.tiegeiberica.pt

Google Maps — Localizagao da empresa htips://www.google.com/maps

Google Scholar — Pesquisa de autores citados https://scholar.google.com

Google Books — Consulta de livros citados hitps://books.google.com

B — ON — Biblioteca do conhecimento online https://www.b-on.pt

RCAAP — Repositorio Cientifico de Acesso Aberto de Portugal https://www.rcaap.pt

AICEP — Portugal Exporta ( Setores Industriais) https://www.portugalexporta.pt

Instagram - Tiegeibérica (publicagbes criadas)
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Anexo 1

Escola Superior de Gestao

Politécnico
4 Castelo Branco

PLANO E CRONOGRAMA DE ESTAGIO CURRICULAR

1 - IDENTIFICAGAO DO ESTAGIARIO

Nome: Nadina Marquinha Nkakata
Il - ESTAGIO
Entidade Acolhedora: Tiegeibérica, Lda
Contactos da Entidade Rua de Pomar de Marvila, Pav. 18, Sequeira —
Acolhedora: Braga, 4705-929 Email: geral@tiegeiberica.com
Orientador: Dulce Gomes
Supervisor:
Data de Inicio: 23 de Margo de 2026
Data de Conclus@o: 12 de Junho de 2026

Breve histdrico da Entidade Acolhedora:

A Tiegeibérica é uma empresa portuguesa dedicada a conce¢do e instalagdo de

equipamentos para tratamento de superficies. Resultou da separagdo das atividades

Mod.ESGIN.TC.12.01 Paginalde3
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concebidas internamente.

da empresa-made e destaca-se por desenvolver solugdes personalizadas, totalmente

Atividades a desenvolver em Estdgio:

externos.

A estagidria serd responsdvel pelo apoio a dinamizagdo comercial da Tiege, atuando

na identificagdo de oportunidades de negdcio tanto em Portugal como em mercados

Cronograma das atividades a desenvolver:

Atividades a desenvolver

(adicionar colunas/linhas, se necessario)

Auditoria comercial, estudo do portfdlio e

benchmarking

Atualizagdo de catélogos, tabelas de pregos,

apresentagdes e redes sociais

Identificagdo de leads nacionais e internacionais

Implementacao e organiza¢gdo do CRM + criagdo de

guides e modelos de contacto

Elaboragdo de orgamentos com Incoterms e

documentagdo de exportagao X

Anadlise de normas técnicas, certificagdes e gestdo de X

transitarios/logistica

Pds-venda, plano de promogdo e relatério final de

recomendacgdes X
Idanha-a-Nova, dd de de

Mod.ESGIN.TC.12.01
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O Estagiario

Nadina

O Supervisor

Num. de identificago: 10822570
Data: 2026,04.13 16:10:17+01'00°

O Orientador

Assinado por: Dulce Cristiana da Costa Gomes
Num. de Identificacao: 10498311
Data: 2026.04.13 15:55:21+01'00

Mod.ESGIN.TC.12.01
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Anexo 2

< Politécnico
4 Castelo Branco
q

Escola Superior de Gestao

PARECER DE ADMISSIBILIDADE A PROVAS PUBLICAS
LICENCIATURA EM GESTAO COMERCIAL

Ap6s leitura e analise do Relatério Final de Estagio do estagiario Nadina
Marquinha Nkakata,

¥ Concordo

Com a sua admissibilidade a provas pablicas para efeitos de avaliacao final.

[~ Né&o concordo

Com a sua admissibilidade a provas piblicas para efeitos de avaliagao final.

Porque:

Idanha-a-Nova, 10 de julho de 2026

O Supervisor
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