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Resumo 

 
O presente relatório resulta do estágio curricular realizado no âmbito da 

Licenciatura em Gestão Comercial da Escola Superior de Gestão de Idanha-a-Nova 

do Instituto Politécnico de Castelo Branco (IPCB), na empresa JPM Industry, em 

Vale de Cambra, no departamento comercial. O estágio decorreu entre 23 de março 

e 12 de junho de 2026. 

 
Durante este período, o estudante integrou-se nas atividades do departamento 

comercial, com especial enfoque na análise e apoio à estratégia comercial. 

Contribuiu para os processos internos de planeamento, prestou suporte à equipa e 

colaborou na construção de instrumentos de apoio à decisão. 

 
Como principais resultados, o estágio permitiu consolidar competências analíticas, 

de estruturação de informação e de apoio ao processo comercial, reforçando a 

ligação entre os conhecimentos teóricos adquiridos na licenciatura e a sua 

aplicação prática em contexto empresarial. Os entregáveis produzidos contribuíram 

para aumentar a consistência, a eficiência e a fundamentação das decisões e 

atividades do departamento comercial. 
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Gestão Comercial, Análise de Mercado, Planeamento Estratégico, Instrumentos de 

Apoio à Decisão, Competências Técnicas 
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Abstract 

 
This report results from the curricular internship carried out within the scope of the 

Bachelor's Degree in Commercial Management at the School of Management of 

Idanha-a-Nova, of the Polytechnic Institute of Castelo Branco (IPCB), at the 

company JPM Industry, in Vale de Cambra, in the commercial department. The 

internship took place between 23 March and 12 June 2026. 

 
During this period, the student was integrated into the activities of the commercial 

department, with a particular focus on the analysis and support of the commercial 

strategy. The student contributed to internal planning processes, provided support 

to the team and collaborated in the development of decision-support tools. 

 
As main results, the internship allowed the consolidation of analytical skills, 

information structuring competences and commercial process support, reinforcing 

the connection between the theoretical knowledge acquired during the degree and 

its practical application in a business context. The deliverables produced contributed 

to increasing the consistency, efficiency and substantiation of the decisions and 

activities of the commercial department. 
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Relatório de Estágio Curricular 

 

 
Introdução 

O presente relatório surge no âmbito da Unidade Curricular de Estágio, integrada 

na Licenciatura em Gestão Comercial da Escola Superior de Gestão de Idanha-a-

Nova, do Instituto Politécnico de Castelo Branco. O estágio foi desenvolvido na 

empresa JPM Industry. 

 
Com uma duração total de três meses, a experiência decorreu entre 23 de março 

e 12 de junho de 2026. O documento tem como propósito dar conta das principais 

atividades desenvolvidas durante esse período na JPM Industry, em Vale de 

Cambra, pelo estudante Vasco Gonçalves dos Reis, no âmbito do protocolo 

estabelecido entre a instituição de ensino e a empresa acolhedora. 

 
O estágio curricular representa uma oportunidade singular de colocar em prática os 

saberes construídos ao longo de três anos de formação académica. Permite uma 

participação ativa no funcionamento real de uma organização, sujeita a 

procedimentos e normas próprias. 

 
Esta imersão no mundo profissional favorece a aquisição de experiência, 

encurtando o vínculo entre o enquadramento teórico e a sua concretização prática. 

Acresce ainda o desenvolvimento de competências técnicas e comportamentais 

relevantes para uma futura inserção no mercado de trabalho, nomeadamente no 

domínio da Gestão Comercial. 

 
Para além da dimensão prática, o estágio assume também uma função formativa e 

académica de relevo. Destacam-se a consolidação dos conhecimentos adquiridos 

ao longo da licenciatura, o estímulo de uma postura crítica e reflexiva perante os 

desafios do contexto organizacional, o aprimoramento da expressão escrita em 

ambiente empresarial e o fortalecimento da capacidade analítica e de resolução de 

problemas. 

 
São igualmente fomentadas qualidades como a autonomia, o sentido de 

responsabilidade, a iniciativa e a adaptabilidade, tidas como essenciais tanto para 

o crescimento pessoal como para a preparação face às exigências do mercado. 

 
Os objetivos do estágio visaram o desenvolvimento de competências técnicas e 

transversais nas áreas de análise de mercado e concorrência, estruturação e 

preparação de informação relevante para o contexto comercial, e melhoria da 

capacidade de apresentação e fundamentação de propostas. Paralelamente, as 

atividades desenvolvidas centraram-se na pesquisa e sistematização de 

oportunidades de investimento e financiamento, bem como na criação de suportes 

para atividades de pré-venda e planeamento de iniciativas comerciais. 
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Foram utilizadas ferramentas como o Microsoft Excel para organização e 

tratamento de dados, o Word para produção de documentos e o Adobe Illustrator 

para criação de conteúdos visuais. O desenvolvimento de um dos instrumentos 

exigiu ainda o recurso a tecnologias de desenvolvimento web (HTML, CSS e 

JavaScript) e a uma base de dados relacional (SQL, com recurso à plataforma 

Supabase), mobilizadas como ferramentas de apoio à gestão e visualização da 

informação comercial. O trabalho integrou ainda o desenvolvimento de 

instrumentos de apoio à decisão e a sistematização de informação de mercado para 

suporte às atividades comerciais. 

 
Ao longo do estágio, procurou-se refletir sobre um conjunto de questões 

orientadoras: de que forma é possível transpor os fundamentos teóricos da Gestão 

Comercial para situações concretas e reais? Como se materializa, na prática, a 

gestão comercial num contexto B2B industrial? Qual o papel da comunicação 

escrita e da gestão da informação na eficácia do serviço comercial? Que 

competências emergem do contacto com a equipa e da participação nas dinâmicas 

reais de um departamento comercial? 

 
Estas interrogações funcionaram como fio condutor da reflexão crítica desenvolvida 

ao longo de toda a experiência. 

 
A estruturação do relatório segue as orientações e normas vigentes na Escola 

Superior de Gestão de Idanha-a-Nova, do Instituto politécnico de Castelo Branco. 

 
O primeiro capítulo é dedicado à fundamentação teórica, através de uma revisão 

da literatura sobre os principais paradigmas, modelos e ferramentas que sustentam 

as atividades realizadas. Em seguida, o segundo capítulo apresenta os objetivos 

do estágio e procede à caracterização da entidade de acolhimento, enquanto o 

terceiro descreve as atividades concretizadas durante o período de estágio, 

identificando os recursos mobilizados, os objetivos alcançados e as estratégias de 

superação adotadas. O relatório encerra com uma conclusão, seguida das 

referências bibliográficas e dos respetivos apêndices e anexos. 
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1 Fundamentação teórica 

 
1.1 Gestão Comercial: Conceito, Evolução e Relevância 

Estratégica 

Segundo Kotler e Keller (2016), a Gestão Comercial constitui uma das áreas mais 

abrangentes e transversais da gestão empresarial contemporânea. Integra o 

conjunto de processos, estratégias e atividades orientadas para a criação, 

desenvolvimento e manutenção de relações comerciais com clientes, com o 

objetivo de gerar valor sustentável para a organização e para o mercado. Ainda 

segundo os mesmos autores, a sua natureza multidisciplinar convoca contributos 

de várias áreas do conhecimento, designadamente o marketing, a estratégia 

empresarial, a gestão de operações e o comportamento organizacional. 

 
Como argumentam Kotler e Keller (2016), a função comercial ultrapassa a 

dimensão transacional da simples venda de produtos ou serviços, englobando a 

análise sistemática do mercado, o planeamento estratégico de médio e longo prazo, 

a gestão ativa da carteira de clientes e a construção de propostas de valor 

diferenciadas e adaptadas a cada segmento. Esta visão alargada reflete, segundo 

os mesmos autores, a evolução do paradigma de vendas ao longo das últimas 

décadas: de uma abordagem centrada no produto e orientada para a transação, 

para uma perspetiva centrada no cliente e orientada para a criação de relações 

duradouras. Numa linha complementar, Lambin (2000) defende que a orientação 

para o mercado tornou-se um imperativo estratégico, sustentando que as empresas 

que desenvolvem capacidade de escuta e resposta às necessidades do mercado 

de forma mais eficaz do que os seus concorrentes alcançam vantagens 

competitivas sustentáveis e duradouras. 

 
No âmbito do estágio, esta perspetiva teve aplicação direta: a atividade comercial 

observada na JPM Industry assentou precisamente numa lógica de escuta do 

mercado, nomeadamente através da identificação de empresas com projetos de 

investimento em curso e do estudo aprofundado dos setores alvo para a empresa. 

 

1.2 Marketing e Vendas em Contexto B2B: Especificidades e 

Desafios 

O marketing B2B (Business-to-Business) distingue-se estruturalmente do 

marketing orientado ao consumidor final, operando num ambiente com dinâmicas 

e lógicas fundamentalmente distintas (Hutt & Speh, 2013). De acordo com os 

mesmos autores, os mercados industriais caracterizam-se por um conjunto de 

especificidades determinantes: os compradores são organizações, os processos 
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de decisão são tipicamente mais longos e envolvem múltiplos intervenientes, os 

volumes de compra são elevados e as relações comerciais tendem a ser 

duradouras, assentando em critérios de confiança, competência técnica e 

fiabilidade. Numa linha próxima, Hadjikhani e LaPlaca (2013) identificam como 

característica marcante destes mercados a natureza derivada da procura: a procura 

de equipamentos industriais depende diretamente da procura pelos produtos 

fabricados pelos clientes industriais, o que exige aos profissionais de vendas e 

marketing B2B um elevado conhecimento técnico e setorial. Outra especificidade 

relevante prende-se com o denominado "centro de compras": Hutt e Speh (2013) 

argumentam que, nos processos de aquisição industrial, a decisão raramente é 

tomada por um único indivíduo, intervindo utilizadores, influenciadores, decisores, 

aprovadores e compradores, com papéis e critérios de avaliação distintos. 

 
Como sublinham Hutt e Speh (2013), no setor industrial as soluções são 

frequentemente personalizadas, tecnicamente complexas e de elevado valor 

económico. Ainda segundo os mesmos autores, esta exigência técnica e financeira 

eleva o nível de risco percebido pelo cliente, tornando determinantes os fatores que 

reduzem a incerteza da decisão. Em consequência, a relação comercial assenta na 

competência técnica do vendedor, na capacidade de diagnóstico das necessidades 

do cliente e na credibilidade da empresa fornecedora. Neste contexto, Rackham 

(1988) analisou, no seu estudo seminal sobre a metodologia SPIN Selling, mais de 

35 000 visitas comerciais ao longo de doze anos, demonstrando empiricamente que 

os vendedores de elevado desempenho em contextos de venda complexa não se 

limitam a apresentar produtos, formulando antes perguntas estruturadas sobre a 

Situação, o Problema, as Implicações e a Necessidade-Benefício do cliente, 

conduzindo o interlocutor a reconhecer e verbalizar as suas próprias necessidades. 

 
A perspetiva relacional das trocas comerciais foi sistematizada por Dwyer et al. 

(1987), que argumentam que as relações entre comprador e vendedor evoluem ao 

longo do tempo, desde a simples consciência mútua até ao compromisso e à 

integração profunda. Este modelo dinâmico implica, segundo os mesmos autores, 

que a função comercial gira ativamente cada etapa do percurso relacional, sendo 

a construção de confiança, o cumprimento de compromissos e a criação de valor 

mútuo ao longo do tempo os pilares desta abordagem. Numa linha complementar, 

McDonald e Woodburn (2007) salientam que a gestão de contas estratégicas (Key 

Account Management) envolve a criação de momentos de contacto diferenciados, 

onde o cliente perceciona valor acrescentado além da transação comercial. 

 
A perspetiva relacional confere particular importância à satisfação do cliente 

enquanto fator determinante da continuidade e do aprofundamento da relação 

comercial. Kotler e Keller (2016) definem a satisfação como o resultado da 

comparação entre as expectativas do cliente e o desempenho percebido da solução 

ou serviço, sublinhando que clientes satisfeitos tendem a manter-se fiéis, a 

aumentar o volume de compras e a recomendar a empresa a terceiros. Neste 
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domínio, Reichheld (2003) propôs o Net Promoter Score (NPS) como métrica 

sintética da lealdade, assente na probabilidade de o cliente recomendar a empresa 

a um colega ou parceiro, argumentando que essa disposição para recomendar 

constitui um dos indicadores mais robustos do crescimento sustentável. A medição 

sistemática da satisfação, sobretudo em contextos B2B de relações duradouras, 

fornece à empresa informação estruturada para corrigir desvios, fortalecer a relação 

e fundamentar decisões de melhoria contínua. 

 
No âmbito do estágio, esta complexidade decisional foi um dos fatores 

considerados na construção dos argumentários comerciais individuais para cada 

empresa identificada na análise setorial, procurando-se antecipar quais os perfis de 

interlocutores prováveis em cada organização e quais os argumentos com maior 

aderência a cada um deles. Os princípios da venda consultiva orientaram a 

elaboração de dois instrumentos comerciais: um conjunto de análises individuais 

por empresa, descrevendo o perfil, os processos industriais e as áreas potenciais 

de aplicação de soluções de automação e uma checklist de qualificação e 

preparação para cada contacto comercial. 

 

1.3 Planeamento Estratégico e Ferramentas de Análise 
 

Segundo Lambin (2000), o planeamento estratégico comercial corresponde ao 

processo sistemático de definição dos objetivos de venda e de mercado de uma 

organização, incluindo as estratégias, recursos e ações necessárias para alcançar 

esses objetivos num determinado horizonte temporal. Ainda segundo o mesmo 

autor, este processo deve partir de uma análise rigorosa do ambiente externo e 

interno da empresa, importando identificar as oportunidades e ameaças do 

mercado, bem como os pontos fortes e fracos da organização, para definir um 

posicionamento competitivo coerente e uma trajetória estratégica sustentável. 

Numa linha complementar, Johnson et al. (2008) descrevem o planeamento 

estratégico como um processo de três fases sequenciais: a análise estratégica, 

onde se recolhe e interpreta informação sobre o ambiente interno e externo; a 

formulação estratégica, com a definição de objetivos, opções estratégicas e planos 

de ação; e a implementação e controlo, em que as ações são executadas e o 

desempenho é monitorizado face aos objetivos definidos. 

 
O planeamento estratégico recorre a um conjunto de ferramentas estruturadas para 

apoiar a análise e a tomada de decisão: 1) a análise SWOT (Strengths, 

Weaknesses, Opportunities, Threats), que permite cruzar os fatores internos, forças 

e fraquezas, com os fatores externos, oportunidades e ameaças; 2) a análise 

PESTEL (Political, Economic, Social, Technological, Environmental, Legal), que 

oferece um enquadramento estruturado dos fatores macroeconómicos e 

macrossociais que influenciam o desempenho comercial, sendo especialmente 
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relevante em empresas com presença internacional, como a JPM Industry, com 

atividade documentada na Europa, em África e no Oriente, conforme reportado pela 

PRODUTECH (s.d.). 

 
Porter (1980) complementa aquelas ferramentas com o modelo das cinco forças 

competitivas, identificando os determinantes estruturais da competitividade num 

setor: a rivalidade entre concorrentes existentes, a ameaça de novos entrantes, o 

poder negocial dos clientes e dos fornecedores e a ameaça de produtos substitutos. 

A Figura 1 esquematiza este modelo, tal como proposto pelo autor. 
 
 

 

 
Figura 1 - Modelo das Cinco Forças Competitivas 

 

Fonte: FIA Online (2026) 

 

A partir desta análise, Porter (1985) propôs três estratégias competitivas genéricas: 

liderança pelo custo, diferenciação e foco. Segundo o autor, a estratégia de 

diferenciação consiste em oferecer produtos ou serviços percebidos como únicos e 

superiores pelo cliente, justificando um prémio de preço, a estratégia que melhor 

se adequa ao posicionamento observado na JPM Industry, que, conforme reportado 

pela própria empresa (JPM Industry, 2024), desenvolve soluções de engenharia de 

ponta, robótica móvel e projetos chave-na-mão, integrando múltiplas tecnologias 

numa proposta de valor completa e diferenciada. 

 
No âmbito do estágio, este processo de três fases foi observável nas dinâmicas do 

departamento comercial da JPM Industry, nomeadamente através das reuniões 

semanais do Kaizen, que integravam, de forma cíclica, a análise do desempenho 

passado, o planeamento da semana seguinte e o controlo da execução das ações 

definidas. O quadro das cinco forças revelou-se igualmente útil na avaliação do 

grau de atratividade dos setores da panificação industrial e das refeições pré- 
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cozinhadas enquanto mercados-alvo, orientando a definição dos critérios de 

seleção das empresas a identificar. 

 

1.4 Kaizen, PDCA e Indicadores de Desempenho Comercial 

O conceito do Kaizen, palavra de origem japonesa que designa a melhoria contínua 

e incremental, foi sistematizado por Imai (1986). O autor descreve-o como uma 

abordagem de gestão orientada para a eliminação do desperdício e para o 

aperfeiçoamento permanente dos processos, assentando, ainda segundo o mesmo 

autor, no envolvimento ativo de todos os colaboradores da organização. Articulado 

com este conceito, o ciclo PDCA (Plan, Do, Check, Act) constitui o quadro 

operacional através do qual a melhoria contínua se concretiza. Deming (1986) 

descreve-o como um ciclo de quatro fases: planear as ações com base na análise 

do desempenho, executá-las, verificar os resultados obtidos face ao planeado e 

agir sobre os desvios identificados, reiniciando o ciclo. 

 
Numa lógica de monitorização do desempenho, Parmenter (2015) define os 

indicadores-chave de desempenho (KPIs) como as métricas que refletem os fatores 

críticos de sucesso de uma organização e permitem monitorizar o progresso em 

direção aos objetivos estratégicos. No contexto comercial, o autor identifica como 

KPIs mais relevantes o número de contactos e prospeções realizados, a taxa de 

conversão de oportunidades, o valor e a composição do funil de vendas, o tempo 

médio do ciclo de venda e a receita gerada por conta ou segmento. 

 
No âmbito do estágio, estes três quadros teóricos estiveram diretamente presentes 

na segunda atividade desenvolvida: a digitalização e estruturação das ferramentas 

de apoio às reuniões semanais de Kaizen do departamento comercial. O trabalho 

consistiu em transpor, para uma plataforma Excel interativa, os instrumentos de 

planeamento e monitorização da equipa, integrando a revisão da semana anterior, 

o planeamento da semana seguinte, a visualização do funil de vendas, os KPIs 

comerciais e o acompanhamento dos projetos em curso, constituindo uma das 

contribuições de maior impacto prático do estágio para o departamento comercial 

da JPM Industry. 

 

1.5 Análise de Mercado, Segmentação e Benchmarking 

O processo de segmentação, targeting e posicionamento (STP) constitui um dos 

pilares fundamentais do planeamento estratégico de marketing e vendas. Kotler e 

Keller (2016) descrevem as três fases deste processo: a segmentação consiste em 

dividir o mercado total em grupos de clientes com características, necessidades e 

comportamentos homogéneos, o targeting implica a seleção dos segmentos mais 

atrativos e adequados à estratégia da empresa e o posicionamento, ainda segundo 
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os mesmos autores, visa definir como a empresa pretende ser percebida pelo 

mercado-alvo. Aplicado aos mercados industriais, Hutt e Speh (2013) identificam 

como critérios de segmentação mais relevantes a dimensão e o setor de atividade 

dos clientes, a sua localização geográfica, o tipo e volume de utilização dos 

produtos ou serviços e os critérios de compra predominantes. 

 
A montante deste processo de seleção, Malhotra (2010) descreve a análise de 

mercado como o estudo sistemático do comportamento dos clientes, a avaliação 

da concorrência, a identificação de tendências setoriais emergentes e a 

quantificação das oportunidades de negócio disponíveis. Do ponto de vista 

metodológico, o autor distingue duas grandes categorias de fontes: as fontes 

primárias, dados recolhidos especificamente para o efeito através de entrevistas, 

inquéritos ou observação direta e as fontes secundárias, dados já existentes 

provenientes de organismos públicos, associações setoriais, relatórios de 

consultoras ou publicações especializadas. Como sublinha Porter (1980), a 

estratégia de uma empresa só pode ser formulada de forma eficaz quando existe 

uma compreensão profunda da estrutura competitiva do setor e do posicionamento 

dos principais concorrentes. 

 
Numa lógica complementar de aprendizagem competitiva, Camp (1989) define o 

benchmarking como o processo contínuo de comparação dos produtos, serviços, 

processos e práticas de uma organização com os melhores da classe (best-in-

class), sejam concorrentes diretos ou empresas de outros setores. O objetivo, 

segundo o autor, é identificar lacunas de desempenho e adotar as melhores 

práticas identificadas, distinguindo-se três modalidades: o benchmarking 

competitivo, o funcional e o interno. 

 
No âmbito do estágio, esta lógica integrada de segmentação, análise de mercado 

e benchmarking foi diretamente aplicada na análise setorial dos mercados da 

panificação industrial e das refeições pré-cozinhadas. Os critérios de filtragem e 

seleção das empresas foram definidos com base nestes princípios, identificando 56 

organizações com maior potencial de retorno para uma abordagem comercial da 

JPM Industry. O trabalho recorreu predominantemente a fontes secundárias, 

designadamente portais de associações setoriais, revistas especializadas, LinkedIn 

e motores de pesquisa o que culminou em análises individuais detalhadas e numa 

checklist de abordagem comercial. O benchmarking competitivo esteve igualmente 

presente, ao permitir compreender o posicionamento dos concorrentes da JPM 

Industry nos mercados estudados e avaliar a sua visibilidade nos principais fóruns 

do setor da automação e da intralogística. 

 

1.6 Indústria 4.0, Automação e Intralogística 

Para compreender o ambiente competitivo e comercial em que a JPM Industry 

opera, importa contextualizar a sua atividade no quadro das transformações 
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estruturais que o setor industrial atravessa globalmente. Schwab (2016) designa 

por Indústria 4.0, ou Quarta Revolução Industrial, a integração profunda de 

tecnologias digitais avançadas nos processos de produção, incluindo a inteligência 

artificial, a Internet Industrial das Coisas (IIoT), o Big Data, a computação em 

nuvem, a robótica avançada e os sistemas ciberfísicos. A Figura 2 ilustra os 

principais pilares tecnológicos que sustentam este paradigma. 

 
 
 

 

Figura 2 - Pilares da Indústria 4.0 

Fonte: Levty (2026). 
 

 

Numa perspetiva próxima, a SAP (s.d.) sustenta que a Indústria 4.0 reinventou o 

modo como as empresas projetam, fabricam e distribuem produtos, com 

tecnologias como a Internet Industrial das Coisas, a conectividade em nuvem, a 

inteligência artificial e o Machine Learning a passarem a estar profundamente 

integrados nos processos de produção. Esta transformação, ainda segundo a 

mesma fonte, tem implicações não apenas para os processos produtivos, mas 

também para os modelos de negócio, as relações com os clientes e as estratégias 

comerciais das empresas do setor. Numa linha complementar, a Pyrotec 

Automação (2026) reporta que a robótica industrial avança com robôs colaborativos 

(cobots) mais seguros e fáceis de programar, enquanto os robôs móveis autónomos 

(AMRs) ganham espaço na logística interna, aumentando a flexibilidade das plantas 

industriais. 
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A intralogística, que engloba todos os processos de movimentação, 

armazenamento e gestão de materiais no interior de uma unidade industrial ou 

logística, tornou-se neste contexto uma área de elevado potencial de crescimento 

e inovação. Como sublinha Schwab (2016), a automação industrial deixou de ser 

apenas um recurso tecnológico para se tornar um elemento estratégico da 

competitividade das empresas, traduzindo-se em previsibilidade, controlo e 

capacidade de resposta às mudanças do mercado. Do ponto de vista comercial, 

este contexto cria oportunidades relevantes: as empresas industriais enfrentam 

pressão crescente para aumentar a eficiência operacional, reduzir custos laborais, 

melhorar a segurança no trabalho e responder com maior agilidade às variações 

da procura. Estas necessidades traduzem-se em procura por soluções de 

automação, robótica e intralogística integradas, precisamente o domínio de 

especialização da JPM Industry, que, conforme reportado pela COTEC Portugal 

(s.d.), se afirmou como uma referência no mercado da intralogística, desenvolvendo 

o conceito de "fábrica de fábricas" através de soluções chave-na-mão completas. 

No âmbito do estágio, este avanço tecnológico foi um dos fatores que justificaram 

a escolha dos setores analisados. A panificação industrial e a produção de 

refeições pré-cozinhadas encontram-se num processo de crescente automação 

dos seus processos produtivos, o que os torna mercados com potencial crescente 

para as soluções da JPM Industry. Foi neste contexto que as atividades de 

prospeção e análise de mercado desenvolvidas durante o estágio se inseriram, com 

o objetivo de identificar empresas cujas necessidades operacionais se 

enquadravam na oferta da empresa, contribuindo para qualificar o pipeline 

comercial da equipa. 

 

1.7 Gestão da Informação e Ferramentas de Apoio à Decisão 

Davenport e Prusak (1998) argumentam que a capacidade de uma organização 

gerir eficientemente o seu conhecimento interno é um fator determinante para a sua 

competitividade. Segundo os autores, esta gestão implica transformar dados em 

informação e informação em conhecimento aplicável, condicionando diretamente a 

qualidade das decisões estratégicas e operacionais. Numa linha próxima, Payne e 

Frow (2005) definem o CRM (Customer Relationship Management) como uma 

abordagem estratégica orientada para a criação de valor para o acionista, 

concretizada através do desenvolvimento de relações adequadas com clientes 

chave e segmentos de clientes. Ainda segundo os mesmos autores, o CRM 

combina o potencial das tecnologias de informação com as estratégias de 

marketing relacional, permitindo centralizar e sistematizar toda a informação 

relativa a clientes e oportunidades de negócio, apoiar a gestão do funil de vendas 

e registar todas as interações. No contexto do estágio, esta perspetiva revelou-se 

particularmente pertinente: o departamento comercial da JPM Industry não 

dispunha de um sistema CRM formalmente implementado, e várias das 

ferramentas desenvolvidas, designadamente a base de dados de prospeção, o 
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dashboard de pipeline comercial e o respetivo sistema de alertas de seguimento — 

vieram precisamente replicar funções nucleares de um CRM, ao centralizarem a 

informação de clientes, estruturarem a gestão do funil de vendas e sistematizarem 

o registo das interações comerciais. 

 
A gestão do funil de vendas (sales pipeline) constitui um dos instrumentos centrais 

de apoio à decisão comercial. Jobber e Lancaster (2015) descrevem o pipeline 

como a representação estruturada das oportunidades de negócio ao longo das 

sucessivas etapas do processo de venda, desde a qualificação inicial até ao fecho, 

permitindo à equipa comercial monitorizar o estado de cada oportunidade, estimar 

a receita previsível através da sua ponderação pela probabilidade de fecho e 

identificar estrangulamentos no processo. A leitura sistemática do pipeline apoia, 

deste modo, quer a previsão de vendas quer a alocação do esforço comercial às 

oportunidades de maior potencial. 

 
Para tornar esta informação acionável, os departamentos comerciais recorrem 

crescentemente a dashboards, instrumentos de visualização que sintetizam num 

único ecrã os indicadores mais relevantes de desempenho. Few (2006) define 

dashboard como a apresentação visual da informação mais importante para atingir 

um ou mais objetivos, consolidada e organizada de modo a poder ser monitorizada 

num relance. Segundo o autor, um dashboard eficaz privilegia a clareza e a 

economia visual, traduzindo dados complexos em representações de leitura 

imediata, o que reduz o tempo de análise e melhora a qualidade e a rapidez das 

decisões. Aplicada ao contexto comercial, esta lógica permite transformar os dados 

dispersos do pipeline numa leitura integrada e em tempo real do estado das 

oportunidades, do desempenho de cada comercial e da previsão de receita. 

 
Operacionalmente, e como sublinham Jobber e Lancaster (2015), o departamento 

comercial moderno recorre a um conjunto diversificado de ferramentas de 

produtividade para suportar as suas atividades de análise, comunicação e pré-

venda. O Microsoft Excel, pela sua flexibilidade e capacidade de tratamento de 

dados, continua a ser uma das mais utilizadas para a organização de bases de 

dados comerciais, construção de modelos de análise e cálculo de métricas de 

desempenho. O Microsoft Word é fundamental para a produção de propostas 

comerciais, relatórios e análises, enquanto o Microsoft PowerPoint apoia a 

construção de apresentações e materiais de pré-venda. Ferramentas de design 

como o Adobe Illustrator ganham relevância crescente na criação de materiais de 

comunicação visual. 

 
Na mesma linha de Davenport e Prusak (1998), a crescente sofisticação das 

necessidades de informação comercial tem levado os departamentos a 

complementar as ferramentas de produtividade tradicionais com soluções 

desenvolvidas à medida. Instrumentos de visualização interativa e bases de dados 
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relacionais, acessíveis através de tecnologias de desenvolvimento web, permitem 

centralizar a informação do pipeline comercial, automatizar o cálculo de indicadores 

e disponibilizar uma leitura partilhada e em tempo real do estado das 

oportunidades. Seguindo a lógica da abordagem CRM descrita por Payne e Frow 

(2005), estas soluções, ainda que assentes em competências técnicas fora do 

âmbito tradicional da gestão comercial, constituem ferramentas de apoio à decisão 

na medida em que tornam a informação comercial mais acessível, fiável e acionável 

pela equipa. 

 
No âmbito do estágio, esta dimensão foi central em várias atividades. O 

departamento comercial da JPM Industry opera com volumes elevados de 

informação, dados sobre clientes, prospects e concorrentes, tendências de 

mercado, registos de interações e histórico de negociações, propostas e 

documentação técnica cuja organização e tratamento eficiente condicionam a 

produtividade da equipa. Foi precisamente esta lógica que sustentou três das 

atividades realizadas: a base de dados de empresas beneficiárias de 

financiamento, a catalogação dos materiais de marketing e o mapeamento de 

eventos setoriais, todas alinhadas com os princípios de centralização, estruturação 

e acessibilidade da informação que caracterizam os sistemas CRM. Todas estas 

ferramentas foram mobilizadas de forma intensiva e articulada nas diferentes 

atividades, sendo o Excel a ferramenta central na maioria das atividades 

desenvolvidas, e o Word e PowerPoint o suporte para a produção de documentação 

de análise e materiais de comunicação. 

 

1.8 Financiamento Empresarial e Avaliação de Investimentos 

Brealey, Myers e Allen (2017) salientam que as empresas industriais orientadas 

para a inovação, para a internacionalização e para o investimento em tecnologias 

avançadas necessitam de aceder a instrumentos de financiamento que suportem 

os custos associados ao desenvolvimento das suas soluções. Ainda segundo os 

mesmos autores, em setores como a automação industrial e a robótica, onde os 

ciclos de inovação são acelerados e os investimentos em I&D e equipamento são 

elevados, a capacidade de identificar e aceder a financiamento adequado pode ser 

determinante para a sustentabilidade e a competitividade. 

 
Conforme reportado pelo Portugal 2030 (s.d.), em Portugal, o ecossistema de 

financiamento às empresas integra um conjunto diversificado de instrumentos 

públicos e privados. Ao nível europeu, o Portugal 2030, Programa de Aplicação do 

Fundo Europeu de Desenvolvimento Regional (FEDER) e do Fundo Social Europeu 

(FSE), constitui o principal quadro de apoio ao investimento produtivo, à inovação 

e à internacionalização das empresas portuguesas para o período 2021-2030, 

disponibilizando incentivos ao investimento em sistemas de produção avançados, 

à adoção de tecnologias da Indústria 4.0, ao desenvolvimento de projetos de I&D e 

à qualificação dos recursos humanos. Ainda segundo a mesma fonte, a este nível 
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europeu somam-se os programas operacionais Norte 2030 e Centro 2030, de 

âmbito regional. Para além dos fundos europeus, as empresas podem aceder a 

linhas de crédito bonificadas do Banco de Fomento destinadas a PME inovadoras, 

a incentivos fiscais no âmbito do Sistema de Incentivos Fiscais à I&D Empresarial 

(SIFIDE) e a apoios específicos para internacionalização geridos pela AICEP. 

 
Numa lógica complementar, e já no plano da decisão de investimento, Brealey, 

Myers e Allen (2017) definem o Retorno sobre o Investimento (ROI) como a relação 

entre o benefício líquido obtido e o capital investido, e o payback como o período 

de tempo necessário para que os fluxos de caixa gerados pelo investimento 

recuperem o capital inicialmente despendido. Para os autores, estes dois 

indicadores estão entre os mais utilizados para fundamentar decisões de 

investimento em equipamentos e soluções de automação industrial. No processo 

de venda de soluções industriais de elevado valor acrescentado, a capacidade de 

demonstrar ao cliente o retorno económico do investimento que se propõe é, assim, 

um fator crítico de diferenciação e de persuasão comercial. 

 
No âmbito do estágio, esta dupla perspetiva, identificação de oportunidades de 

financiamento para a empresa e instrumentos de fundamentação financeira para a 

venda, sustentou duas atividades complementares. A primeira resultou numa base 

de dados estruturada em Excel, contendo empresas beneficiárias dos programas 

Norte 2030, Centro 2030 e Portugal 2030 com projetos de investimento em áreas 

de relevância estratégica para a JPM Industry, retendo apenas projetos com apoio 

igual ou superior a quinhentos mil euros. A segunda traduziu-se no 

desenvolvimento de uma ferramenta transversal em Excel para cálculo de ROI e 

payback, com o objetivo de transformar um argumento técnico num argumento 

financeiro, acessível à linguagem dos decisores empresariais. 

 

1.9 Comunicação e Processo de Venda em B2B 

Segundo Jobber e Lancaster (2015), a comunicação comercial eficaz assenta num 

equilíbrio entre a transmissão de informação técnica relevante e a criação de 

empatia, confiança e credibilidade junto do interlocutor. Ainda segundo os mesmos 

autores, no ambiente empresarial industrial identificam-se múltiplos canais e 

formatos: reuniões presenciais, visitas técnicas, correspondência eletrónica, 

propostas comerciais detalhadas, apresentações, materiais de pré-venda e 

participação em feiras e eventos setoriais. A comunicação escrita assume neste 

contexto uma relevância particular: propostas, relatórios técnicos, e-mails de 

acompanhamento e documentação de projeto veiculam simultaneamente 

informação técnica e sinais de profissionalismo, sendo a sua qualidade 

frequentemente interpretada pelos clientes como um indicador da qualidade dos 

produtos e serviços da empresa. 
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A par da comunicação escrita, a comunicação oral assume igual relevância no 

contexto comercial, designadamente em apresentações a clientes e a 

interlocutores internos. Jobber e Lancaster (2015) sublinham que a eficácia de uma 

apresentação depende da adequação da mensagem ao perfil e aos interesses da 

audiência, da clareza e da síntese na transmissão da informação e da capacidade 

de sustentar e defender de forma argumentada as propostas apresentadas, 

competências particularmente exigidas quando a audiência integra decisores de 

diferentes níveis hierárquicos. 

 
O processo de venda em contexto industrial é tipicamente mais longo, complexo e 

estruturado do que em mercados de consumo. De acordo com Jobber e Lancaster 

(2015), compreende várias etapas sequenciais: prospeção e qualificação, 

preparação da abordagem, apresentação da proposta de valor, gestão de objeções, 

negociação e fecho, e acompanhamento pós-venda. Os autores destacam ainda a 

fase de pré-venda, onde se concentram atividades de pesquisa e qualificação do 

cliente, análise de necessidades, elaboração de materiais de apoio e preparação 

de argumentários técnicos e comerciais. Neste contexto, os case studies, 

documentos que descrevem projetos realizados com sucesso, detalhando o 

problema do cliente, a solução implementada e os resultados obtidos, constituem 

um dos instrumentos mais eficazes de credibilização e argumentação em contextos 

B2B de elevada complexidade técnica. Os mesmos autores salientam ainda que as 

feiras industriais permitem concentrar, num mesmo espaço e num curto período de 

tempo, um elevado número de decisores e influenciadores de compra, constituindo 

um canal privilegiado de prospeção, demonstração de soluções, reforço de 

visibilidade e desenvolvimento de contactos comerciais. 

 
No âmbito do estágio, esta perspetiva sobre o papel das feiras sustentou o 

mapeamento sistemático de eventos setoriais de robótica e intralogística para 2026 

e 2027, do qual resultou uma base de dados com 47 eventos, 28 europeus e 19 

nacionais, complementada por um calendário visual. Este instrumento apoia a 

equipa comercial na definição das presenças mais relevantes para os objetivos de 

prospeção e posicionamento da JPM Industry. Já a lógica de construção de 

materiais de pré-venda enquadra o levantamento e estruturação da base de dados 

de materiais de marketing, orientado para dotar a equipa comercial de instrumentos 

de credibilização e argumentação consistentes. 

 

1.10  Desenvolvimento de Competências e Aprendizagem 
Experiencial 

A literatura distingue dois grandes grupos de competências: as competências 

técnicas (hard skills), que incluem o domínio de ferramentas, metodologias e 

conhecimentos específicos da área de atuação e as competências transversais 

(soft skills), que englobam capacidades como a comunicação interpessoal, o 

trabalho em equipa, a adaptabilidade, a resolução de problemas e a gestão do 
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tempo. Spencer e Spencer (1993) definem competência como a característica 

subjacente de um indivíduo que está causalmente relacionada com um 

desempenho eficaz ou superior numa determinada função ou situação profissional, 

sublinhando, na perspetiva dos autores, que o desenvolvimento de competências 

não é um fim em si mesmo, mas um meio para alcançar resultados profissionais 

superiores. 

 
Numa perspetiva mais ampla sobre o processo de aprendizagem, Kolb (1984) 

desenvolveu o modelo da aprendizagem experiencial, segundo o qual a 

aprendizagem resulta de um ciclo contínuo de quatro etapas: experiência concreta, 

observação reflexiva, conceptualização abstrata e experimentação ativa. Segundo 

o autor, o estagiário que confronta situações reais de trabalho, reflete sobre elas, 

interpreta-as à luz dos quadros teóricos adquiridos na formação e aplica esses 

conhecimentos em novos contextos, desenvolve um tipo de aprendizagem 

profunda e integrada, dificilmente alcançável apenas em sala de aula. 

 
No âmbito do estágio, este ciclo de aprendizagem esteve presente em cada uma 

das atividades desenvolvidas. A observação inicial do funcionamento do 

departamento comercial deu origem à reflexão sobre os instrumentos necessários 

ao seu apoio, à aplicação dos conhecimentos teóricos da licenciatura na conceção 

desses instrumentos e, por fim, à sua experimentação prática em contexto real. 
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2 Caracterização da Organização 

 
2.1 Informação sobre o Estágio 

De acordo com o Regulamento dos Estágios Curriculares da Escola Superior de 

Gestão de Idanha-a-Nova, a finalidade da realização do estágio consiste em 

proporcionar o contacto aprofundado com o mercado de trabalho, visando a 

inserção do estagiário na vida ativa através de atividades a concretizar no posto de 

trabalho. 

O estágio teve a duração de três meses, compreendido entre os dias 23 de março 

de 2026 e 12 de junho de 2026. Foi realizado na empresa JPM Industry, situada na 

Zona Industrial do Rossio, em Vale de Cambra. 

O orientador do estágio foi o Engenheiro Guilherme Cardoso. O supervisor 

académico foi o Professor Especialista Júlio Paulo da Cruz Abrantes, da Unidade 

Técnico-Científica de Ciências Empresariais da Escola Superior de Gestão de 

Idanha-a-Nova. 

 

2.2 Objetivos do Estágio 

O estágio revelou-se uma oportunidade fundamental para proporcionar um 

contacto aprofundado com a atividade profissional no âmbito da Gestão Comercial, 

promovendo a aprendizagem em contexto real e profissional. 

Os objetivos definidos para o estágio foram: desenvolver competências práticas no 

apoio à estratégia comercial de uma empresa industrial de referência, aplicar e 

consolidar os conhecimentos adquiridos ao longo da licenciatura em situações 

concretas e reais, desenvolver competências técnicas e transversais em contexto 

laboral, nomeadamente a responsabilidade, o espírito crítico, a capacidade de 

trabalho autónomo e a gestão do tempo. 

Foram ainda objetivos compreender o funcionamento de um departamento 

comercial em contexto B2B industrial e adquirir experiência na utilização de 

ferramentas de apoio à atividade comercial, como o Microsoft Excel, o Microsoft 

Word, o Microsoft PowerPoint e o Adobe Illustrator. 

O relatório de estágio tem por objetivo descrever, com o grau de detalhe adequado, 

as atividades desempenhadas durante o período de estágio, os principais 

contributos e as aprendizagens resultantes da sua realização, relacionando-as com 

os conhecimentos teóricos e práticos adquiridos ao longo da formação académica. 
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2.3 Apresentação da Entidade Acolhedora 

A Figura 3 apresenta o logotipo da JPM Industry, que sintetiza a identidade visual 

da empresa. 

 

 

Figura 3 - Logotipo JPM Industry 

Fonte: JPM Industry (2024). 

 

2.3.1 História e Evolução da Organização 

A história da JPM Industry começou em 1994, em Vale de Cambra, com uma 

missão clara: oferecer serviços de eletrificação e automação de excelência para 

indústrias e parceiros (JPM Industry, 2024). 

Este foi o ponto de partida de uma jornada que rapidamente evoluiu para algo muito 

maior, transformando a empresa numa referência mundial no mercado da 

intralogística e da robótica (JPM Industry, 2024). A empresa está sediada na Zona 

Industrial do Rossio, em Vale de Cambra, conforme se pode observar na Figura 4. 

 

 
Figura 4 - Localização JPM Industry 

Fonte: Google Maps (2026) 
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A visão do fundador, José Paulo Martins, foi determinante neste percurso. O 

objetivo inicial era criar uma empresa capaz de se reinventar e expandir 

continuamente as suas atividades, missão e visão ao longo do tempo (JPM 

Industry, 2024). 

A inovação tornou-se um pilar central da estratégia da empresa, e foi precisamente 

esta aposta que lhe permitiu atingir o nível de maturidade e dimensão que 

apresenta atualmente (JPM Industry, 2024). 

A afirmação da JPM Industry como referência no mercado da intralogística deu 

origem a um novo conceito de negócio: a "fábrica de fábricas". Este modelo é 

sustentado pelo Grupo JPM, que integra empresas individualizadas que, em 

conjunto e com a integração de terceiros, permitem oferecer soluções chave-na-

mão completas aos clientes (JPM Industry, 2024). 

Ao longo das décadas seguintes, a empresa especializou-se na produção, 

instalação, manutenção e reparação de equipamentos e unidades industriais, 

expandindo progressivamente a sua área de atuação para os mercados da 

automação industrial, intralogística e robótica (COTEC Portugal, s.d.). 

Em 2024, a empresa celebrou 30 anos de história, inovação e consolidação da sua 

posição no mercado internacional (JPM Industry, 2024). 

Atualmente, a JPM Industry conta com instalações modernas e totalmente 

equipadas em Vale de Cambra, com uma área total de aproximadamente 15 000 

m². Dispõe de capacidade instalada para cobrir integralmente a cadeia de 

desenvolvimento e produção das soluções que oferece aos seus clientes (COTEC 

Portugal, s.d.). 

 

2.3.2 Estrutura Organizacional 

A JPM Industry organiza-se em torno de diferentes unidades de negócio que 

correspondem às suas principais áreas de especialização: sistemas de conveyors, 

robótica, robótica móvel, máquinas personalizadas e projetos chave-na-mão (JPM 

Industry, 2024). 

A empresa oferece um ciclo de vida completo para as soluções industriais, desde 

a conceção e engenharia até à instalação, comissionamento, manutenção, 

atualizações, fornecimento de peças e serviços pós-venda, integrando todas estas 

capacidades num único projeto chave-na-mão (JPM Industry, 2024). 

Cada unidade de negócio dispõe de equipas especializadas de engenharia, 

produção e comercialização. 

No âmbito do estágio, desenvolvido no departamento comercial, foi possível 

observar que este departamento é responsável pela gestão de clientes, pela 
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prospeção de novos mercados e pela condução do processo comercial, desde a 

identificação de oportunidades até ao acompanhamento pós-venda. 

As reuniões do departamento comercial decorrem regularmente e servem de 

espaço para alinhamento de estratégias, definição de prioridades e discussão de 

resultados, nomeadamente através das reuniões semanais de Kaizen, com recurso 

a ferramentas de monitorização do desempenho e do funil de vendas (informação 

recolhida durante o estágio). 

 

2.3.3 Missão, Visão e Valores 

A missão da JPM Industry assenta no desenvolvimento de soluções industriais 

inovadoras que transformem e otimizem os processos dos seus clientes, com rigor, 

qualidade e compromisso. A empresa define-se pelo lema Empowering Industries 

(JPM Industry, 2024), que traduz o seu propósito de capacitar as indústrias através 

da automação, da robótica e da engenharia avançada. 

A visão estratégica da empresa centra-se em consolidar e expandir a sua posição 

como referência mundial no mercado da intralogística e da robótica industrial, 

apostando continuamente na inovação tecnológica e na criação de valor para os 

clientes (JPM Industry, 2024). 

Esta visão é suportada por uma abordagem de inovação em três dimensões: na 

proposta de valor, nas soluções que desenvolve e nos seus processos de negócio 

(JPM Industry, 2024). 

Os valores que orientam a atuação da empresa incluem a dedicação, a exigência, 

o rigor, o respeito pelo cliente e a humildade. Estes valores são sintetizados num 

princípio que a empresa adota como filosofia comercial: "antes de fazer um cliente, 

fazer um amigo" (JPM Industry, 2024). 

Esta orientação relacional reflete uma cultura organizacional centrada na 

construção de relações de longo prazo com os clientes, baseadas na confiança e 

na criação de valor mútuo. 

 

2.3.4 Caracterização da Atividade 

A JPM Industry desenvolve a sua atividade principal no domínio da automação 

industrial e da metalomecânica. Especializa-se no desenvolvimento e 

implementação de equipamentos industriais, soluções de engenharia e projetos 

industriais integrados (COTEC Portugal, s.d.). 

A empresa atua nos mercados da indústria alimentar, farmacêutica, química e de 

intralogística, desenvolvendo soluções e equipamentos para a otimização dos 

processos industriais e intralogísticos dos seus clientes (COTEC Portugal, s.d.). 
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É também um parceiro de referência no desenvolvimento completo de projetos 

industriais, desde a definição do programa base até ao desenho e implementação 

de unidades industriais completas (COTEC Portugal, s.d.). 

A Figura 5 ilustra um exemplo das soluções robóticas desenvolvidas pela JPM 

Industry, demonstrando a sofisticação tecnológica dos produtos que a empresa 

desenvolve. 

 
 

 

Figura 5 - Robô JPM Industry 

Fonte: JPM Industry (2024). 

A oferta da JPM Industry cobre todo o ciclo de vida das soluções industriais, desde 

a conceção e engenharia até à instalação, comissionamento, manutenção e 

fornecimento de peças. Esta abrangência distingue-a no mercado como parceiro 

de longo prazo e não apenas como fornecedor transacional (JPM Industry, 2024). 

A empresa integra todas estas capacidades em projetos chave-na-mão, 

combinando diversas tecnologias e integrações de terceiros numa proposta de 

valor única e completa (JPM Industry, 2024). 

No que respeita à sua presença geográfica, a JPM Industry apresenta um volume 

de exportações médio acima dos 60% e está presente nos cinco continentes, nos 

vários segmentos de atuação da empresa (COTEC Portugal, s.d.). Esta dimensão 

internacional coloca-a numa posição de destaque no panorama industrial português 

e europeu. 
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2.3.5 Caracterização geral e estratégica da empresa 

A JPM Industry é classificada como uma média empresa, contando com cerca de 

180 colaboradores e um volume de negócios na ordem dos 20 milhões de euros. 

Estes indicadores posicionam-na como uma referência no setor da automação 

industrial e intralogística a nível nacional e internacional (JPM Industry, 2024). 

A Figura 6 sintetiza os principais dados institucionais da empresa. 

 

Figura 6 - Dados institucionais da JPM Industry 

Fonte: JPM Industry (2024). 

Do ponto de vista estratégico, a empresa posiciona-se no mercado como um 

parceiro industrial de referência. Aposta numa proposta de valor assente na 

diferenciação tecnológica, na personalização das soluções e na cobertura completa 

do ciclo de vida dos projetos que desenvolve (JPM Industry, 2024). 

Esta abordagem integrada, que vai desde a conceção e engenharia até à 

manutenção e assistência pós-venda, é o principal fator diferenciador da empresa 

face à concorrência. 

A estratégia de crescimento da JPM Industry assenta em três vetores principais: a 

inovação contínua em robótica e automação avançada, a expansão para novos 

segmentos de mercado e geografias, e o reforço das parcerias com clientes 

estratégicos de dimensão internacional (JPM Industry, 2024). 

Em termos de reconhecimentos e certificações, a empresa detém um conjunto 

relevante que atesta o seu compromisso com a qualidade e a excelência 
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operacional. A JPM Industry é associada da COTEC Portugal e foi distinguida com 

o Estatuto de PME Excelência 2015 (COTEC Portugal, s.d.). 

Detém ainda certificações APCER nas normas ISO 9001 (Gestão da Qualidade), 

ISO 14001 (Gestão Ambiental), OHSAS 18001/NP 4397 (Gestão de Segurança e 

Saúde no Trabalho) e NP 4427 (Gestão de Recursos Humanos), bem como a 

certificação AENOR ISO 9001 para o mercado espanhol (JPM Industry, 2024). 

Este conjunto de certificações confere à empresa credibilidade e capacidade de 

resposta às exigências dos mercados internacionais mais exigentes. 

A Tabela 1 sistematiza as certificações. 

 

 

 
Tabela 1: Certificações JPM Industry 

Fonte: Elaboração Própria 
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3 Atividades Desenvolvidas 

 
3.1 Preâmbulo 

O presente capítulo descreve o conjunto de atividades desenvolvidas ao longo do 

período de estágio na JPM Industry, realizado entre 23 de março e 12 de junho de 

2026. Todas as atividades foram concretizadas no âmbito do departamento 

comercial da empresa, sob a orientação do Engenheiro Guilherme Cardoso. 

O fio condutor de todo o estágio foi o apoio à estratégia comercial e a produção de 

instrumentos de suporte à decisão e à prospeção de mercado. As atividades 

distribuíram-se por diferentes áreas de intervenção, proporcionando um contacto 

direto com os processos, ferramentas e dinâmicas reais de uma organização 

industrial de referência. 

 

 
Na área de análise de mercado, foram realizados, pelo estagiário, o mapeamento 

de empresas beneficiárias de programas de financiamento público e a análise 

setorial dos mercados da panificação e pastelaria industrial e das refeições pré-

cozinhadas. Já na área de instrumentos de apoio à gestão comercial, procedeu-se 

à digitalização das ferramentas de apoio ao Kaizen semanal, ao desenvolvimento 

de uma ferramenta transversal de cálculo de ROI e payback em Microsoft Excel e 

à conceção de um dashboard de pipeline comercial. No domínio da comunicação 

e suporte ao processo de venda, foram concretizados o levantamento e 

estruturação da base de dados de materiais de marketing, a elaboração de uma 

checklist de pré-venda e, por iniciativa própria, o desenvolvimento de um 

questionário de satisfação do cliente. Por fim, no que respeita ao planeamento 

estratégico e à prospeção, foi desenvolvido o mapeamento de eventos setoriais em 

robótica e intralogística para 2026 e 2027. 

 

3.2 Mapeamento Empresas Beneficiárias de Programas de 

Financiamento Público 

A primeira atividade desenvolvida pelo estagiário partiu de uma lógica comercial 
direta: os programas de financiamento público, Norte 2030, Centro 2030 e Portugal 
2030, disponibilizam listas públicas de todos os projetos aprovados. Uma PME que 
tenha recebido apoio financeiro significativo para investir em automação industrial, 
robótica ou intralogística é, por definição, um potencial cliente qualificado para as 
soluções da JPM Industry. O objetivo definido para o estagiário foi precisamente 
transformar essa informação dispersa numa lista utilizável pela equipa comercial. 
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O ponto de partida foi o acesso, pelo estagiário, às bases de dados públicas das 
três autoridades de gestão, que contêm milhares de registos, entidades 
beneficiárias, montantes financiados, tipologias de investimento e datas de 
aprovação. A primeira etapa, consistiu na importação e consolidação de toda essa 
informação num ficheiro Excel único, o que exigiu um trabalho prévio de limpeza e 
uniformização dos dados. 

 
Após a consolidação, o estagiário aplicou dois critérios de filtragem em simultâneo. 
O primeiro foi temático: foram retidos apenas os projetos com descrição associada 
a automação industrial, robótica, intralogística, sistemas de produção avançados 
ou digitalização de processos no âmbito da Indústria 4.0. O segundo foi financeiro: 
apenas projetos com apoio público igual ou superior a quinhentos mil euros. 
Investimentos desta escala têm maior probabilidade de envolver aquisição de 
equipamentos e soluções industriais de valor acrescentado, que é precisamente o 
que a JPM Industry comercializa. 

 
A principal dificuldade residiu no volume de dados a tratar. Analisar milhares de 
registos individualmente seria inviável, pelo que o estagiário construiu uma lógica 
de filtros combinados no Excel, cruzando palavras-chave associadas às áreas 
temáticas com o critério de montante. Esta abordagem reduziu significativamente o 
tempo de processamento sem comprometer a qualidade da seleção. 

 
Para cada empresa que cumpriu os filtros, o estagiário realizou uma pesquisa 
adicional de caracterização: setor de atividade, dimensão, localização e perfil de 
investimento. Este enriquecimento da informação revelou-se essencial, uma vez 
que uma lista de empresas sem contexto tem utilidade limitada para uma equipa 
comercial. Com o contexto, cada entrada na base de dados passa a constituir um 
ponto de partida para uma abordagem fundamentada e direcionada. 

 
O resultado foi uma base de dados estruturada em Excel, elaborada pelo estagiário 
e disponibilizada ao departamento comercial, utilizada como ponto de partida para 
vários contactos comerciais subsequentes. O facto de o entregável ter tido 
continuidade prática confirmou a sua utilidade para o trabalho diário do 
departamento. 

 
Em termos de enquadramento teórico, esta atividade articula-se com a secção 1.8, 
sobre instrumentos de financiamento público em Portugal e na Europa, e com a 
secção 1.5, relativa às metodologias de análise de mercado com base em fontes 
secundárias, tal como descrito por Malhotra (2010). A lógica de prospeção 
qualificada reflete também os princípios da venda consultiva em contexto B2B 
descritos por Rackham (1988), nomeadamente a importância de chegar ao primeiro 
contacto com informação sólida sobre o interlocutor e as suas necessidades 
prováveis. 

 

3.3 Digitalização das Ferramentas de Apoio ao Kaizen Semanal 
 

O departamento comercial da JPM Industry realiza semanalmente uma reunião de 

Kaizen, metodologia de melhoria contínua com raízes nos princípios Lean. Nestas 

reuniões são revistos os resultados da semana anterior, planeadas as prioridades 
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da semana em curso e monitorizado o desempenho comercial da equipa. As quatro 

dimensões centrais de cada reunião são os indicadores-chave de desempenho 

(KPIs), o estado do funil de vendas, o plano PDCA e o acompanhamento dos 

projetos em curso. 

 
A segunda atividade do estagiário consistiu em transpor os suportes de registo 

destas reuniões, até então geridos em formatos com limitações de usabilidade, para 

um formato digital estruturado em Microsoft Excel, tornando-os mais acessíveis, 

mais visíveis e mais eficazes para toda a equipa. 

 
O trabalho teve início com uma fase de levantamento e observação das reuniões 

de Kaizen, que se revelou indispensável antes de qualquer decisão de conceção. 

Acompanhando o funcionamento real das reuniões foi possível perceber quais os 

elementos que integravam cada dimensão, o balanço da semana anterior, a 

planificação da seguinte, a visão sobre o funil, os KPIs e o acompanhamento de 

projetos, e de que forma estes poderiam ser traduzidos de forma clara e funcional 

em Excel. Esta fase de compreensão prévia foi determinante para o resultado final. 

 
Com base nesse levantamento, foram desenvolvidas folhas de cálculo interativas 

que integraram as diferentes componentes do Kaizen numa estrutura coerente. 

Recorreu-se a fórmulas automáticas de cálculo para o apuramento de métricas 

comerciais, a gráficos dinâmicos para a visualização da evolução do funil de 

vendas, dos KPIs e da dashboards de acompanhamento do desempenho. A 

preocupação com a usabilidade guiou todas as opções de formatação: o objetivo 

era um ficheiro que qualquer membro da equipa conseguisse utilizar de forma 

intuitiva, independentemente do seu grau de familiaridade com a ferramenta. 

 
Foram apresentadas versões intermédias ao orientador e à equipa, recolhidas 

sugestões de melhoria e ajustada a estrutura antes da entrega final. Esta 

abordagem permitiu equilibrar a profundidade analítica exigida com a simplicidade 

de utilização necessária para garantir a adoção efetiva do instrumento, um 

equilíbrio que constituiu, aliás, a principal dificuldade da atividade. Um ficheiro 

demasiado complexo corre o risco de não ser adotado enquanto um ficheiro simples 

em excesso perde utilidade analítica. 

 
O resultado foi um ficheiro Excel estruturado e funcional, elaborado pelo estagiário, 

que passou a integrar o suporte das reuniões semanais de Kaizen, substituindo os 

instrumentos anteriores e agregando todas as dimensões de análise num único 

ambiente de trabalho. 

 
A Figura 7 apresenta uma vista parcial da ferramenta, onde se pode observar o 

plano de trabalho semanal por colaborador e os indicadores visuais de progresso 

individual. 
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Figura 7 - Ferramenta de Kaizen Semanal 

Fonte: Elaboração própria 

A digitalização destas ferramentas contribuiu para aumentar a eficiência das 

reuniões, facilitar o registo e a consulta histórica de informação e tornar mais 

objetiva a análise do desempenho comercial. O facto de a ferramenta continuar em 

utilização é, talvez, o indicador mais claro do seu impacto prático. 

 
Em termos de enquadramento teórico, esta atividade articula-se diretamente com 

a secção 1.4, sobre Kaizen, PDCA e indicadores de desempenho comercial. A 

conceção da ferramenta aplicou os conceitos de melhoria contínua descritos por 

Imai (1986), o ciclo PDCA formalizado por Deming (1986) e a lógica dos KPIs 

sistematizada por Parmenter (2015). A atividade relaciona-se ainda com a secção 

1.7, sobre ferramentas de produtividade comercial, na medida em que materializa 

o papel do Excel como instrumento central de organização e monitorização do 

desempenho em departamentos comerciais industriais. Em termos de formação 

académica, foram mobilizados conhecimentos das unidades curriculares de Gestão 

da Força de Vendas e de Sistemas de Informação para a Gestão. 

 
As várias componentes da ferramenta: folha de presenças, funil comercial, KPIs e 

ciclo PDCA, encontram-se disponíveis no Apêndice I 

 

3.4 Análise Setorial: Panificação, Pastelaria Industrial e Refeições 

Pré-Cozinhadas 

A terceira atividade do estagiário partiu de uma observação sobre o contexto de 

mercado: os setores da panificação e pastelaria industrial e da alimentação pré-

cozinhada encontram-se em processo de crescente automação dos seus 

processos produtivos. O objetivo consistiu em identificar, de forma sistemática, as 

empresas nacionais e internacionais presentes nesses mercados com perfil 
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adequado a uma abordagem comercial, produzindo instrumentos que permitissem 

à equipa iniciar esses contactos de forma qualificada e fundamentada. 

A pesquisa foi conduzida com recurso a múltiplas fontes: LinkedIn, associações 

setoriais nacionais e internacionais, revistas especializadas da indústria 

agroalimentar e pesquisa online direcionada. Uma decisão metodológica relevante 

foi não limitar a análise às empresas de maior visibilidade. Empresas de média 

dimensão com processos produtivos industrializados e espaço para automatizar 

representam, frequentemente, oportunidades comerciais mais acessíveis do que 

grandes grupos. 

 
Para fazer face à heterogeneidade e fragmentação das fontes disponíveis, adotou-

se uma metodologia de pesquisa em camadas. A primeira camada identificou os 

operadores de maior visibilidade através de associações setoriais e plataformas 

agregadoras. As camadas seguintes aprofundaram a pesquisa em fontes 

secundárias para alcançar empresas de menor presença online, mas com perfil 

igualmente adequado. Esta abordagem estruturada permitiu compensar a 

dispersão da informação e assegurar uma cobertura representativa do universo em 

estudo. 

 
No total, foram identificadas e registadas 56 empresas, maioritariamente nacionais, 

avaliadas segundo três critérios principais: dimensão, grau de industrialização dos 

processos e natureza da atividade produtiva. O registo e organização desta 

informação foram realizados em Microsoft Excel, com campos de caracterização 

que incluem o setor e subsetor de atividade, a localização das unidades produtivas 

e o estado do processo de contacto. 

 
Para além da base de dados, foram elaboradas, em Microsoft Word, análises 

individuais detalhadas para cada empresa identificada. Cada análise descreve o 

perfil da empresa, os seus processos industriais, as áreas onde a automação 

poderia ser aplicada e a forma como a JPM Industry poderia posicionar a sua oferta. 

Este trabalho complementar não estava incluído na definição inicial da tarefa, tendo 

surgido por iniciativa própria e da constatação de que uma lista de empresas sem 

contexto tem utilidade limitada para uma equipa comercial. Com o contexto, cada 

entrada passa a constituir um ponto de partida real para uma abordagem 

direcionada. 

 
Foi ainda desenvolvida uma checklist de abordagem comercial, que sistematiza os 

pontos a validar antes de contactar cada empresa: confirmação do interlocutor 

adequado, identificação das necessidades prováveis e argumentos comerciais 

mais relevantes para cada perfil. A iniciativa de produzir estas duas componentes 

adicionais foi reconhecida positivamente pelo orientador. 

 
27 



Vasco Reis 
 

 

 
O resultado final foi um conjunto de três entregáveis complementares: a base de 

dados com as 56 empresas caracterizadas, as análises individuais por empresa 

com o posicionamento proposto para a JPM Industry, e a checklist de abordagem 

comercial. 

 
A Figura 8 ilustra um excerto da base de dados produzida para o setor das refeições 

pré-cozinhadas, onde se podem observar os campos de caracterização e o sistema 

de classificação por estado do processo de contacto. 
 
 

 

 
Figura 8 - Excerto da base de dados 

Fonte: Elaboração própria 

Em conjunto, estes instrumentos permitem à equipa comercial iniciar contactos com 

informação sólida sobre cada potencial cliente e com uma proposta de valor já 

delineada, aumentando a consistência e a probabilidade de sucesso das 

abordagens. 

 
O enquadramento teórico desta atividade distribui-se por várias secções do 

Capítulo 1. A secção 1.5, sobre análise de mercado e benchmarking competitivo, 

sustenta a metodologia adotada na identificação e caracterização das empresas, 

tal como descrita por Malhotra (2010) e Camp (1989). A secção 1.5, sobre 

segmentação, targeting e posicionamento, orientou os critérios de seleção das 

empresas com perfil mais adequado, em linha com os princípios descritos por Kotler 

e Keller (2016) e Hutt e Speh (2013) para o contexto B2B industrial. A secção 1.2, 

sobre venda consultiva, enquadra diretamente a elaboração das análises 

individuais e da checklist: a lógica subjacente a estes instrumentos reflete os 

princípios do SPIN Selling descritos por Rackham (1988), nomeadamente a 

importância da preparação prévia e do diagnóstico estruturado das necessidades 

do cliente antes do primeiro contacto. 
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As bases de dados completas dos dois setores, bem como a capa e o índice do 

documento de análise setorial elaborado, encontram-se disponíveis no Apêndice II. 

 

3.5 Levantamento e Estruturação da Base de Dados de Materiais 

de Marketing 

A quarta atividade elaborada pelo estagiário respondeu a um problema prático 

identificado no departamento: os materiais de marketing existentes, imagens 

institucionais, fotografias de projetos e equipamentos, vídeos de demonstração, 

catálogos, fichas técnicas e brochuras comerciais, estavam distribuídos por 

diferentes localizações no sistema da empresa, sem uma lógica uniforme de 

nomenclatura ou classificação. Encontrar um material específico rapidamente era 

difícil, e havia risco real de serem utilizadas versões desatualizadas em contexto 

comercial. O objetivo foi resolver este problema através da construção de um 

repositório centralizado e estruturado em Microsoft Excel. 

 
Antes de registar qualquer material, foi definida uma classificação assente em 

critérios claros de tipologia, tema e utilização. Esta decisão de estabelecer a 

estrutura antes do levantamento foi determinante para a qualidade do resultado 

final: sem uma classificação prévia, o registo de centenas de materiais em sessões 

distintas tende a gerar inconsistências que comprometem a utilidade da base de 

dados. Funcionou também como guia durante o levantamento, tornando o processo 

mais sistemático e menos sujeito a interpretações divergentes. 

 
O levantamento implicou a navegação pelo sistema de ficheiros da empresa para 

identificar, de forma exaustiva, todos os materiais disponíveis. Para cada material 

encontrado, foram registados atributos como a designação, a tipologia, o tema ou 

produto associado, a língua, a data de criação ou última atualização e a localização 

em sistema. A ferramenta utilizada foi o Microsoft Excel, com recurso a 

funcionalidades de formatação condicional, validação de dados e filtragem 

dinâmica, que permitiram criar uma estrutura simultaneamente funcional e intuitiva 

para os utilizadores finais. 

 
A principal dificuldade esteve precisamente na dispersão e heterogeneidade inicial 

dos materiais. Sem um critério uniforme de nomenclatura pré-existente, o 

levantamento exigiu um esforço adicional de interpretação e organização. A 

classificação definida previamente foi, neste contexto, a solução que permitiu 

contornar a inconsistência das fontes e garantir a coerência do registo ao longo de 

todo o processo. 

 
O resultado foi uma base de dados completa e funcional que passou a constituir o 

repositório central dos ativos de comunicação do departamento comercial. A 
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centralização num único ficheiro estruturado reduziu o tempo de pesquisa de 

materiais, diminuiu o risco de utilização de versões desatualizadas e facilitou a 

integração de novos colaboradores. A estrutura de classificação adotada é ainda 

reutilizável para os materiais que venham a ser produzidos no futuro, o que confere 

ao entregável uma utilidade que se estende para além do período de estágio. 

 
Em termos de enquadramento teórico, esta atividade articula-se diretamente com 

a secção 1.7 do Capítulo 1, sobre a informação como recurso estratégico. A lógica 

de centralização, estruturação e acessibilidade que caracteriza a base de dados 

desenvolvida reflete os princípios descritos por Davenport e Prusak (1998), 

segundo os quais o valor da informação depende em grande medida da facilidade 

com que pode ser acedida e utilizada. A atividade relaciona-se igualmente com a 

secção 1.7, sobre ferramentas de produtividade comercial, na medida em que a 

base de dados construída constitui um instrumento de apoio direto às atividades de 

pré-venda e de comunicação com clientes. Em termos de formação académica, 

foram mobilizados conhecimentos de gestão, de marketing e de sistemas de 

informação adquiridos ao longo da licenciatura. 

 

3.6 Mapeamento Eventos Setoriais em Robótica e Intralogística 

para 2026 e 2027 

A quinta atividade respondeu a uma lacuna identificada no planeamento do 

departamento: não existia um mapeamento consolidado dos eventos setoriais 

relevantes para os anos seguintes, o que impedia a equipa comercial de antecipar 

decisões sobre presenças e investimentos em feiras e conferências. Feiras, 

encontros técnicos e conferências especializadas são oportunidades estratégicas 

para a prospeção de novos clientes, o reforço da visibilidade da marca, o 

acompanhamento das tendências do setor e a manutenção de relações com 

parceiros e clientes existentes. O objetivo foi colmatar essa lacuna, produzindo um 

instrumento de planeamento estruturado para 2026 e 2027. 

 
A pesquisa foi conduzida em múltiplas fontes: portais especializados em automação 

e robótica, sites de associações setoriais nacionais e europeias, plataformas 

agregadoras de eventos internacionais e LinkedIn. Desde o início, optou-se por 

distinguir duas categorias de eventos com propósitos distintos: feiras e exposições 

industriais de grande escala, orientadas para prospeção massiva e visibilidade, e 

conferências técnicas e encontros setoriais especializados, mais adequados para 

networking de alto nível e acompanhamento de tendências. Esta distinção permitiu 

que o entregável final fosse útil para diferentes objetivos comerciais, e não apenas 

para um tipo de participação. 
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Para cada evento identificado foram registados a designação, a localização, a data, 

o perfil de participantes e público-alvo, as áreas temáticas cobertas e uma avaliação 

da relevância estratégica para a JPM Industry. 

 
A principal dificuldade esteve na fiabilidade variável das fontes consultadas. 

Algumas plataformas apresentavam datas preliminares, outras não refletiam 

eventos cancelados ou reagendados. Para garantir a qualidade da informação 

registada, foi adotada uma estratégia de validação cruzada: cada evento foi 

confirmado em pelo menos duas fontes independentes, com atenção prioritária ao 

site oficial do organizador. Este procedimento acrescentou tempo ao processo, mas 

foi determinante para a credibilidade do entregável final. 

 
O resultado foi uma base de dados em Excel com 47 eventos, 28 no espaço 

europeu fora de Portugal e 19 em território nacional, complementada por um 

calendário visual que permite uma leitura cronológica e intuitiva de toda a agenda 

setorial para os dois anos. 

 
A Figura 9 apresenta um excerto do mapeamento de eventos europeus, onde se 

pode observar a estrutura de informação registada para cada evento, incluindo 

datas, perfil de participantes e a prioridade estratégica atribuída para a JPM 

Industry. 

 

 
Figura 9 - Excerto do mapeamento de eventos 
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Fonte: Elaboração própria 

 

A consolidação desta informação num único documento estruturado reduz o 

esforço de pesquisa por parte da equipa, assegura que nenhum evento relevante 

passa despercebido no planeamento anual e facilita a coordenação com outras 

áreas da empresa, nomeadamente o marketing e a comunicação. 

 
Em termos de enquadramento teórico, esta atividade articula-se com a secção 1.5, 

sobre benchmarking competitivo, na medida em que o mapeamento dos eventos 

permite igualmente avaliar a visibilidade dos concorrentes nos principais fóruns do 

setor e identificar oportunidades de posicionamento para a JPM Industry. 

Relaciona-se também com a secção 1.2, sobre marketing relacional em contexto 

B2B: como descrito por Jobber e Lancaster (2015), os eventos industriais 

constituem um canal privilegiado de prospeção, demonstração de soluções e 

desenvolvimento de contactos em mercados de elevada especialização técnica. 

Em termos de formação académica, foram mobilizados conhecimentos de 

estratégia e planeamento comercial. 

 
O mapeamento completo dos eventos europeus e nacionais, bem como os 

respetivos calendários visuais, encontra-se disponível no Apêndice III. 

 

3.7 Desenvolvimento Ferramenta de Análise de Investimentos 
 

A sexta atividade foi, do ponto de vista técnico, a mais exigente do estágio. O 

objetivo foi desenvolver uma ferramenta em Microsoft Excel que permitisse ao 

departamento comercial calcular automaticamente os principais indicadores de 

viabilidade económica de projetos de investimento. A utilidade comercial desta 

ferramenta é direta: em contexto de venda de soluções de automação industrial, é 

frequente que os clientes exijam a demonstração quantificada do retorno esperado 

antes de aprovar um investimento. Dispor de um instrumento de cálculo robusto e 

de fácil utilização fortalece a argumentação comercial e profissionaliza a 

abordagem ao cliente. 

 
O âmbito inicial previa o cálculo do Return on Investment (ROI) e do período de 

recuperação do investimento (payback). Por iniciativa própria, foi decidido alargar 

esse âmbito com a inclusão da Taxa Interna de Rentabilidade (TIR) e do Valor Atual 

Líquido (VAL), nas versões anual e mensal, bem como elementos gráficos para 

facilitar a interpretação dos resultados. O raciocínio subjacente foi simples: uma 

ferramenta de apoio à decisão de investimento ganha substancialmente em 

credibilidade quando inclui o conjunto completo de indicadores utilizados na 

literatura financeira, onde o VAL é reconhecido como o critério dominante por 

traduzir, em valor presente, a criação líquida de valor proporcionada pelo projeto 

(Brealey, Myers e Allen, 2017). 
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O trabalho organizou-se em duas componentes complementares: a ferramenta de 

cálculo em Excel e uma apresentação de suporte em PowerPoint destinada a 

facilitar a adoção da ferramenta pela equipa. 

 
A ferramenta foi estruturada em quatro folhas com funções distintas. A folha Anual 

permite simular projetos com horizontes até dez anos, calculando automaticamente 

os fluxos de caixa atualizados e acumulados e os quatro indicadores de viabilidade 

a partir dos pressupostos introduzidos pelo utilizador. A folha Mensal replica a 

mesma lógica com granularidade mensal até 60 meses, incluindo a conversão 

automática da taxa de desconto anual para o equivalente mensal. A folha Legenda 

apresenta um glossário dos indicadores, os critérios de decisão adotados e o 

código de cores utilizado. A folha Fórmulas sistematiza, em linguagem matemática, 

todas as expressões implementadas, uma opção de transparência que permite a 

qualquer utilizador verificar o funcionamento interno da ferramenta e adaptar 

pressupostos quando necessário. 

 
Do ponto de vista técnico, os principais desafios foram dois. O primeiro foi a 

conceção de uma estrutura dinâmica capaz de se adaptar a horizontes temporais 

variáveis sem necessidade de reescrever fórmulas a cada nova simulação, 

resolvido através do uso articulado das funções deslocamento, corresp e índice. O 

segundo foi o cálculo do payback fracionado: em vez de devolver apenas o número 

inteiro do período, a ferramenta calcula por interpolação linear a fração exata do 

período em que ocorre a recuperação do capital, um nível de precisão relevante em 

contexto de argumentação comercial. Foi ainda necessário tomar decisões 

metodológicas sobre a articulação entre os quatro indicadores em situações de 

eventual conflito, tendo-se optado por privilegiar o VAL como critério dominante, em 

conformidade com a literatura, decisão que ficou explicitamente registada na folha 

Legenda. 

 
Foi adicionalmente concebido um sistema de codificação visual que distingue 

células de input editáveis, fórmulas calculadas automaticamente e linhas de 

resultado, tornando a ferramenta intuitiva para utilizadores com diferentes graus de 

familiaridade com o Excel. 
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A Figura 10 ilustra a evolução do fluxo acumulado ao longo do horizonte do projeto 

e identifica o ponto exato de payback, neste caso aos 3,29 anos. 
 

 

 
Figura 10 - Fluxo acumulado e ponto de payback 

Fonte: Elaboração própria 

 

A Figura 11 apresenta a vista integrada da folha Anual, onde se podem observar 

os pressupostos do projeto, os fluxos de caixa nominais e atualizados, o respetivo 

acumulado, os quatro indicadores calculados automaticamente e o gráfico 

comparativo. 
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Figura 11 - Ferramenta de análise, folha de simulação anual. 

Fonte: Elaboração própria 

 

A apresentação de suporte em PowerPoint, com identidade visual alinhada à da 

JPM Industry, está estruturada em dez slides que percorrem progressivamente os 

pressupostos, os fluxos, o ponto de payback e os indicadores de viabilidade nas 

duas simulações. O seu propósito foi assegurar a apropriação da ferramenta por 

parte da equipa e promover uma leitura uniforme dos indicadores por todos os 

utilizadores. 

 
Em termos de enquadramento teórico, esta atividade articula-se diretamente com 

a secção 1.8 do Capítulo 1, sobre financiamento empresarial e avaliação de 

investimentos. Os quatro indicadores implementados correspondem aos 

instrumentos fundamentais de análise de viabilidade descritos por Brealey, Myers 

e Allen (2017). Em termos de formação académica, a atividade mobilizou 

conhecimentos das unidades curriculares de Inovação e Empreendedorismo, 

Contabilidade de Gestão e Orçamental e Sistemas de Informação para a Gestão, 

constituindo um dos exercícios mais completos de articulação entre conhecimento 

teórico e implementação prática realizados ao longo do estágio. 
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A ferramenta de cálculo e a apresentação de suporte elaborada para a sua 

divulgação encontram-se disponíveis no Apêndice IV 

 

3.8 Desenvolvimento de um Dashboard de Pipeline Comercial 

A sétima atividade desenvolvida durante o estágio surgiu por iniciativa própria, da 

observação contínua das dinâmicas das reuniões semanais de Kaizen e da reflexão 

sobre formas de tornar mais imediata a leitura do estado das oportunidades 

comerciais ativas. Apesar de a ferramenta de Kaizen, descrita na atividade 3.3, 

cumprir já a sua função de suporte às reuniões semanais, identificou-se a 

oportunidade de desenvolver um instrumento complementar especificamente 

vocacionado para a gestão do pipeline comercial, com uma interface mais intuitiva 

e visualmente mais dinâmica. 

 
O objetivo foi conceber um dashboard interativo que permitisse centralizar a 

informação relativa a cada oportunidade comercial, calcular automaticamente os 

principais indicadores de gestão, sinalizar oportunidades em risco por ausência de 

seguimento e apresentar tudo em formato gráfico e interativo, dotando o 

departamento comercial de uma leitura imediata do estado global do pipeline, do 

desempenho individual de cada comercial e da distribuição das oportunidades 

pelas várias fases do ciclo de venda. 

 
O trabalho organizou-se, numa primeira fase, em duas componentes integradas. A 

primeira foi uma base de dados em Microsoft Excel, com três folhas dedicadas ao 

registo das oportunidades, à síntese de indicadores globais e às instruções de 

utilização. Cada oportunidade era caracterizada por dezasseis atributos e incluía 

um sistema automático de alerta de seguimento com três níveis de prioridade, 

normal, atenção e urgente, calculado em função dos dias decorridos desde o último 

contacto com o cliente. 

 
A segunda componente foi a interface gráfica, desenvolvida em HTML, CSS e 

JavaScript, que apresentava a informação do ficheiro Excel em formato visual e 

interativo. A interface integra indicadores globais do pipeline, distribuição das 

oportunidades por estado e por comercial, previsão ponderada de receita, 

sinalização dos seguimentos urgentes e funil comercial agregado, com 

mecanismos de filtragem por comercial, por etapa e por nível de alerta. 

 
A principal dificuldade situou-se no desenvolvimento desta interface. Os 

conhecimentos de Excel foram adquiridos na unidade curricular de Sistemas de 

Informação para a Gestão e mostraram-se suficientes para a estrutura analítica 

pretendida. Já o desenvolvimento em HTML, CSS e JavaScript, bem como a 

integração da biblioteca de geração de gráficos, exigiu aprendizagem 

complementar fora do âmbito da licenciatura, sustentada por um curso online de 

data analytics e por documentação técnica especializada. 
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A Figura 12 apresenta uma vista da interface do dashboard, onde se pode observar 

a organização visual dos indicadores e a estrutura interativa de leitura do pipeline 

comercial. 

 

 
Figura 12 - Dashboard da Pipeline Comercial 

Fonte: Elaboração própria 

 

 

Ao longo das semanas seguintes, a ferramenta foi objeto de várias iterações, 

incorporando melhorias de usabilidade e funcionalidade, incluindo a adaptação da 

interface para dispositivos móveis, tornando o acompanhamento do pipeline 

acessível a partir do smartphone. 
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Figura 13 - Dashboard da Pipeline Comercial, 
versão móvel 

Fonte: Elaboração própria 

 

Em paralelo, a base de dados em Excel foi substituída por uma base SQL alojada 

na plataforma Supabase, permitindo a introdução e edição de oportunidades 

diretamente na interface web, com persistência imediata dos dados e leitura 

partilhada por todos os utilizadores. Esta evolução exigiu aprendizagem adicional 

em bases de dados relacionais e integração de serviços externos via JavaScript, 

mobilizada a partir do mesmo curso online já referido. 

 
Após estas atualizações, a ferramenta foi apresentada à administração da 

empresa, que reconheceu o seu potencial para utilização em ambiente de produção 

e colocou o estagiário em contacto com o departamento de informática para avaliar 

a sua implementação efetiva na organização. Esta evolução, de uma proposta de 

iniciativa própria até uma ferramenta em processo de adoção formal pela empresa, 

constitui o resultado mais expressivo do estágio e o indicador mais claro do impacto 

prático do trabalho desenvolvido. 

 
Em termos de enquadramento teórico, esta atividade articula-se com várias 

secções do Capítulo 1. A secção 1.4, sobre Kaizen, PDCA e indicadores de 
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desempenho comercial, sustenta a definição dos indicadores integrados no 

dashboard, em linha com a sistematização de Parmenter (2015). A secção 1.7, 

sobre gestão da informação e ferramentas de apoio à decisão, enquadra a lógica 

de centralização e estruturação da informação, em conformidade com os princípios 

de Davenport e Prusak (1998) e com a abordagem CRM de Payne e Frow (2005). 

A mesma secção sustenta ainda a conceção do instrumento enquanto ferramenta 

de gestão do funil de vendas e de visualização do desempenho, mobilizando a 

lógica de pipeline descrita por Jobber e Lancaster (2015) e os princípios de 

conceção de dashboards propostos por Few (2006). Em termos de formação 

académica, foram mobilizados conhecimentos de Sistemas de Informação para a 

Gestão, complementados por formação extracurricular em desenvolvimento web e 

integração com bases de dados relacionais. 

 
As componentes do dashboard encontram-se disponíveis no Apêndice V. 

 

3.9 Desenvolvimento de uma Checklist de Pré-Venda 

A oitava atividade desenvolvida durante o estágio foi proposta pelo orientador da 

empresa e consistiu na conceção de uma checklist de pré-venda destinada a apoiar 

a equipa comercial na preparação estruturada de qualquer contacto, reunião ou 

envio de proposta a clientes. Ao contrário da checklist específica para o setor da 

panificação industrial descrita na atividade 3.4, este novo instrumento foi pensado 

como uma ferramenta transversal, aplicável a qualquer oportunidade comercial, 

independentemente do setor de atividade do cliente. 

 
A checklist foi estruturada de raiz, sem recurso a modelos preexistentes, embora a 

sua arquitetura interna reflita os princípios da metodologia BANT (Budget, Authority, 

Need, Timing), amplamente reconhecida na literatura de qualificação de 

oportunidades comerciais. 

 
O documento foi organizado em seis secções complementares. A primeira é 

dedicada à identificação da oportunidade e regista os dados administrativos do 

cliente, do contacto principal e da fonte do lead. A segunda concentra-se na 

qualificação da oportunidade, articulada em torno dos quatro critérios BANT e 

complementada pela análise da concorrência e por um sistema de avaliação por 

nível de prioridade. A terceira reúne os dados do projeto ou proposta, 

designadamente o produto, o valor estimado, o âmbito, a data prevista de entrega, 

o estado da oportunidade e a probabilidade de fecho. A quarta secção contém a 

checklist operacional propriamente dita, com doze itens de verificação a confirmar 

antes do envio da proposta. A quinta é destinada à avaliação final e à definição da 

próxima ação, com indicação do responsável, da data e do nível de prioridade. A 

sexta e última secção fica reservada a observações e notas adicionais. 
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O documento foi elaborado em formato PDF, otimizado para impressão e 

preenchimento manual antes de cada interação comercial, opção pensada para 

garantir a sua utilização rápida e consistente em qualquer contexto, 

designadamente em deslocações ou em reuniões fora das instalações da empresa. 

 
A Figura 14 apresenta uma vista da checklist desenvolvida, onde se podem 

observar a estrutura de qualificação da oportunidade segundo os critérios BANT e 

a organização visual do documento. 

 

 
 

 
Figura 14 - Checklist de Pré-Venda 

Fonte: Elaboração própria 

O resultado final foi um instrumento operacional pronto a integrar a rotina de 

preparação comercial do departamento, contribuindo para uniformizar o nível de 

profundidade da preparação prévia entre os diferentes membros da equipa e para 

assegurar que cada abordagem comercial é precedida de uma qualificação 
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estruturada da oportunidade. A sua articulação com os restantes instrumentos 

desenvolvidos durante o estágio, designadamente a base de dados de empresas, 

as análises individuais por empresa e o dashboard de pipeline comercial, configura 

um conjunto coerente de ferramentas de apoio às várias fases do ciclo comercial, 

da identificação inicial à qualificação e fecho da oportunidade. 

 
Em termos de enquadramento teórico, esta atividade articula-se diretamente com 

a secção 1.2 do Capítulo 1, sobre venda consultiva em contexto industrial. A lógica 

subjacente à checklist reflete os princípios da metodologia SPIN Selling 

sistematizados por Rackham (1988), nomeadamente a importância da preparação 

prévia, do diagnóstico estruturado das necessidades do cliente e da identificação 

dos pain points antes do primeiro contacto formal. A atividade articula-se 

igualmente com a secção 1.9, sobre o processo de venda em contexto industrial, 

na medida em que operacionaliza a fase de pré-venda descrita por Jobber e 

Lancaster (2015) como uma das mais determinantes para o sucesso da venda em 

contextos B2B de elevada complexidade técnica. Em termos de formação 

académica, foram mobilizados conhecimentos das unidades curriculares de 

Fundamentos de Marketing e de Estudos de Mercado, no domínio da qualificação 

de oportunidades, da segmentação de clientes e da análise da concorrência. 

 
O documento integral da checklist encontra-se disponível no Apêndice VI 

 

3.10 Apresentação Institucional do Trabalho Desenvolvido 

A nona atividade desenvolvida durante o estágio teve uma natureza distinta das 

anteriores e consistiu na apresentação institucional do trabalho realizado a um 

conjunto alargado de interlocutores da JPM Industry. A iniciativa foi proposta pelo 

Eng.º Guilherme Cardoso, em articulação com a Dra. Fátima Jorge, dos Recursos 

Humanos, e teve como propósito dar a conhecer, junto da empresa, o percurso 

desenvolvido ao longo do estágio, o impacto das atividades realizadas e os 

próximos passos previstos até ao termo do mesmo. 

 
A apresentação decorreu em formato presencial no dia 15 de maio de 2026, com 

uma duração de quinze minutos, complementada por uma sessão de perguntas e 

respostas. Estiveram presentes sete pessoas, incluindo representantes da 

administração, dos Recursos Humanos e da equipa do departamento comercial, 

configurando assim uma audiência multidisciplinar e transversal à organização. 

 
O suporte visual foi elaborado em Microsoft PowerPoint, com identidade gráfica 

alinhada à da JPM Industry, e organizado num conjunto reduzido de cinco slides. 

O conteúdo abrangeu três blocos principais: as atividades já concluídas e os 

respetivos contributos para o departamento comercial, o trabalho em curso à data 

da apresentação e as novas propostas trazidas para discussão. 
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A Figura 15 apresenta a capa da apresentação utilizada na sessão, com identidade 

visual alinhada à da JPM Industry. 
 

 
Figura 15 - Apresentação Institucional do Trabalho Desenvolvido 

Fonte: Elaboração própria 

A sessão de perguntas e respostas que se seguiu à apresentação constituiu um 
momento particularmente formativo. Permitiu confrontar diretamente o trabalho 
realizado com o olhar crítico dos vários intervenientes, esclarecer aspetos 
específicos das ferramentas desenvolvidas e debater a pertinência das propostas 
apresentadas. Esta interação reforçou a ideia de que o estágio não foi entendido 
apenas como um período de formação individual, mas também como uma 
oportunidade de contribuir efetivamente para a organização. 

 
A realização desta atividade representou, do ponto de vista do desenvolvimento de 
competências, um dos momentos mais exigentes e enriquecedores do estágio. A 
preparação da apresentação obrigou a uma síntese rigorosa de quase dois meses 
de trabalho num formato curto e visualmente eficaz, e a sua execução perante uma 
audiência diversificada constituiu um exercício prático de comunicação executiva, 
de adaptação da mensagem ao público e de defesa argumentada das decisões 
tomadas ao longo do estágio. 

 
Em termos de enquadramento teórico, esta atividade articula-se diretamente com 
a secção 1.9 do Capítulo 1, sobre comunicação como vetor da relação comercial, 
uma vez que mobilizou os princípios de adequação da mensagem ao interlocutor 
descritos por Jobber e Lancaster (2015), designadamente no que respeita à 
comunicação oral e à defesa argumentada das propostas perante audiências com 
decisores de diferentes níveis hierárquicos. Articula-se igualmente com a secção 
1.10, sobre desenvolvimento de competências em contexto organizacional, na 
medida em que envolveu de forma simultânea competências técnicas, de síntese 
e de organização da informação, e competências transversais, designadamente a 
comunicação oral, a gestão da pressão e a interação com diferentes níveis 
hierárquicos da organização. Em termos de formação académica, foram 
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mobilizados conhecimentos das unidades curriculares de Técnicas de 
Comunicação e de Marketing Relacional. 

 

3.11 Questionário de Satisfação do Cliente 

A décima atividade desenvolvida durante o estágio surgiu por iniciativa própria do 

estagiário, da observação de que o ciclo comercial do departamento carecia de um 

instrumento estruturado para a fase pós-venda. O objetivo consistiu em conceber 

um questionário padronizado de avaliação da satisfação do cliente, destinado a ser 

disponibilizado após a conclusão de cada projeto. 

 
O trabalho foi desenvolvido em Microsoft Forms e assentou em três decisões 

metodológicas: a opção pela língua inglesa, justificada pelo perfil internacional de 

clientes da JPM Industry (COTEC Portugal, s.d.); a brevidade, com tempo de 

resposta inferior a dois minutos, condição essencial em contexto B2B; e a 

combinação de diferentes tipos de pergunta, articulando avaliação global, 

dimensões específicas, identificação de pontos fortes e recolha de sugestões 

qualitativas. 

 
O questionário ficou estruturado em seis perguntas, cobrindo a avaliação global da 

experiência numa escala de Likert de cinco pontos, a avaliação detalhada de quatro 

dimensões específicas (qualidade da solução, cumprimento de prazos, 

comunicação da equipa e suporte pós-instalação), a probabilidade de 

recomendação medida numa escala de cinco estrelas, a identificação dos aspetos 

mais valorizados da parceria em formato de seleção múltipla, e duas perguntas 

abertas para sugestões de melhoria e identificação da empresa respondente. A 

distribuição foi concebida através de um código QR a entregar fisicamente no final 

de cada projeto, materializando o pedido de feedback num momento de elevado 

envolvimento do cliente com a empresa. 

 
A principal dificuldade situou-se na conceção das perguntas, equilibrando a recolha 

de informação útil com a clareza necessária para uma resposta rápida. A opção 

pelo Microsoft Forms deveu-se à integração com o ecossistema Microsoft já 

utilizado pelo departamento e à exportação automática das respostas para 

Microsoft Excel, onde poderão ser analisadas individualmente ou consolidadas em 

métricas agregadas. 

 
Embora o questionário ainda não tenha sido enviado a clientes à data de 

elaboração deste relatório, encontra-se operacional e pronto a ser utilizado nos 

próximos projetos, dotando o departamento comercial de um mecanismo regular 

de feedback estruturado e fechando o ciclo entre a venda e a renovação ou 

expansão da relação com cada cliente. 
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A Figura 16 apresenta uma vista parcial do questionário, a versão integral encontra-

se reproduzida no Apêndice VII. 

 
 

 

 
Figura 16 - Questionário Satisfação do Cliente 

Fonte: Elaboração própria 

Em termos de enquadramento teórico, esta atividade articula-se com três secções 

do Capítulo 1. A secção 1.4 sustenta a lógica do instrumento, que materializa a fase 

Check do ciclo PDCA descrito por Deming (1986), aplicada à relação com clientes. 

A secção 1.2 enquadra a atividade no marketing relacional B2B, em que Dwyer, 

Schurr e Oh (1987) salientam a necessidade de instrumentos contínuos de 

avaliação da experiência percebida. Esta mesma secção fundamenta a conceção 

do questionário enquanto instrumento de medição da satisfação e da lealdade do 

cliente, mobilizando a noção de satisfação como comparação entre expectativas e 

desempenho percebido (Kotler e Keller, 2016) e a lógica da recomendação 

enquanto indicador de lealdade, sistematizada por Reichheld (2003) no conceito de 

Net Promoter Score. Por fim, a secção 1.9 posiciona o questionário na fase de 

acompanhamento pós-venda, descrita por Jobber e Lancaster (2015) como 

determinante para o sucesso comercial em mercados industriais. Em termos de 

formação académica, foram mobilizados conhecimentos das unidades curriculares 

de Estudos de Mercado e de Fundamentos de Marketing. 
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3.12  Análise Setorial: Automóvel, Retalho, Farmacêutico e 

Agroalimentar 

A décima primeira e última atividade desenvolvida pelo estagiário consistiu na 

replicação e expansão da metodologia de análise setorial aplicada na atividade 3.4, 

agora estendida a quatro novos mercados: automóvel, retalho, farmacêutico e 

agroalimentar. O objetivo manteve-se idêntico: identificar empresas com perfil 

adequado a uma abordagem comercial por parte da JPM Industry e produzir 

instrumentos que permitissem à equipa iniciar esses contactos de forma qualificada 

e fundamentada. 

 
A escolha destes quatro setores partiu de uma característica estrutural comum: 

trata-se de mercados com processos produtivos industrializáveis ou já parcialmente 

automatizados, com pressão crescente para ganhos de eficiência operacional e 

potencial significativo para a adoção de soluções de robótica e intralogística. O 

setor automóvel é historicamente um dos maiores consumidores de automação 

industrial; o retalho enfrenta uma transformação acelerada nos seus centros 

logísticos; o farmacêutico opera sob exigentes normas de rastreabilidade e precisão 

e o agroalimentar partilha com os setores já analisados a tendência para a 

industrialização dos seus processos. 

 
Os critérios de filtragem e a metodologia de pesquisa em camadas foram os 

mesmos definidos na atividade 3.4, o que permitiu acelerar significativamente o 

trabalho. No total, foram identificadas 64 empresas, distribuídas pelos quatro 

setores, e registadas numa base de dados em Microsoft Excel com campos de 

caracterização equivalentes aos da atividade anterior. Para cada uma destas 64 

empresas foi ainda elaborada, em Microsoft Word, uma análise individual 

detalhada, descrevendo o perfil da empresa, os seus processos industriais, as 

áreas onde a automação poderia ser aplicada e a forma como a JPM Industry 

poderia posicionar a sua oferta. A decisão de produzir análises individuais para a 

totalidade das empresas, e não apenas para as de maior interesse imediato, 

garantiu à equipa um relatório completo de informação qualificada, pronto a ser 

utilizado em qualquer momento. 

 
A principal dificuldade situou-se no volume de trabalho de pesquisa e redação 

envolvido, dado o número alargado de empresas e a profundidade exigida em cada 

análise individual. A consistência metodológica com a atividade 3.4 mitigou parte 

deste esforço, mas a sistematização de 64 análises constituiu, ainda assim, um 

exercício exigente de organização do tempo e de manutenção da qualidade ao 

longo de todo o trabalho. 

 
O resultado final foi um conjunto de dois entregáveis complementares: a base de 

dados consolidada com as 64 empresas distribuídas pelos quatro setores e o 
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conjunto integrado das análises individuais. Em conjunto com os instrumentos 

produzidos na atividade 3.4, o departamento comercial passa a dispor de uma base 

de prospeção qualificada que cobre seis setores industriais distintos, num total de 

120 empresas caracterizadas, constituindo um dos contributos de maior amplitude 

e densidade do estágio. 

 
Em termos de enquadramento teórico, esta atividade articula-se com as mesmas 

secções do Capítulo 1 já referidas na atividade 3.4, designadamente no que 

respeita à análise de mercado e benchmarking competitivo (Malhotra, 2010; Camp, 

1989), à segmentação, targeting e posicionamento em contexto B2B industrial 

(Kotler e Keller, 2016; Hutt e Speh, 2013), e à lógica de preparação prévia e 

diagnóstico estruturado subjacente à elaboração das análises individuais 

(Rackham, 1988). Em termos de formação académica, foram mobilizados os 

mesmos conhecimentos das unidades curriculares referidas na atividade 3.4, 

designadamente Estudos de Mercado e Fundamentos de Marketing. 
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4 Apreciação e Discussão das Atividades Realizadas 

O presente capítulo apresenta uma reflexão crítica sobre a experiência de estágio 

desenvolvida na JPM Industry, no período compreendido entre 23 de março e 12 

de junho de 2026. A análise contempla o processo de integração na organização, 

as relações profissionais estabelecidas, a articulação entre a formação académica 

e a prática profissional, o desenvolvimento de competências, os desvios entre o 

planeado e o realizado e uma avaliação global da experiência formativa. 

 

4.1 Integração na organização 
 

A integração decorreu de forma progressiva e sem dificuldades assinaláveis. O 

acolhimento inicial, conduzido pelo orientador Engenheiro Guilherme Cardoso, 

incluiu uma apresentação à organização, ao departamento comercial e aos colegas 

com quem o trabalho diário seria desenvolvido. 

 
A proximidade física com a equipa comercial facilitou a observação das dinâmicas 

de trabalho e a participação nas rotinas do departamento, em particular nas 

reuniões semanais de Kaizen. Ao longo das primeiras semanas, o grau de 

autonomia foi aumentando à medida que se aprofundava o conhecimento da 

empresa e dos seus mercados, traduzindo-se na atribuição gradual de tarefas de 

maior complexidade. 

 
No balanço, a integração foi bem-sucedida e criou as condições necessárias para 

uma rápida operacionalização das atividades previstas. 

 

4.2 Relações profissionais 
 

A relação com o orientador foi o eixo central de toda a experiência. O 

acompanhamento próximo, as orientações fornecidas nos momentos-chave e a 

confiança depositada nas iniciativas propostas foram determinantes para o 

desenrolar do estágio. 

 
O convívio diário com a restante equipa comercial permitiu observar de perto a 

forma como profissionais experientes abordam clientes, gerem objeções e 

preparam visitas técnicas. A apresentação do dashboard ao departamento de 

informática e análise alargou o âmbito dos contactos estabelecidos e gerou 

feedback técnico particularmente valioso, que conduziu à evolução da ferramenta 

para uma solução mais robusta. 
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As relações profissionais estabelecidas caracterizaram-se pela cordialidade e pelo 

respeito mútuo, contribuindo de forma significativa para o sucesso global do 

estágio. 

 
 

 

4.3 Relação entre teoria e prática 

 
O estágio confirmou algo que a licenciatura apenas deixa antever: a teoria e a 

prática não se contradizem, mas também não se sobrepõem perfeitamente. Existe 

uma distância entre ambas que só o contacto com uma organização real permite 

perceber. 

 
Os conceitos estudados na licenciatura revelaram-se pertinentes e aplicáveis. O 

modelo SPIN Selling de Rackham (1988) orientou a construção das análises 

individuais por empresa, o ciclo PDCA de Deming (1986) era visível nas reuniões 

semanais de Kaizen e os critérios de segmentação de Kotler e Keller (2016) 

guiaram a metodologia de seleção das empresas nas análises setoriais. 

 
O estágio tornou igualmente visíveis os limites desta correspondência. A realidade 

comercial é mais iterativa, mais ambígua e mais dependente de fatores relacionais 

do que os manuais conseguem capturar. A decisão de compra num contexto B2B 

industrial envolve dinâmicas de confiança e de contexto organizacional que nenhum 

modelo reduz a uma checklist. Esta constatação não invalida a teoria, define com 

mais precisão a sua função: não prescrever comportamentos, mas oferecer um 

quadro que organiza a leitura da realidade. 

 
O caso mais ilustrativo foi o dashboard de pipeline comercial. A licenciatura 

forneceu as bases para a estrutura em Excel, mas a decisão de desenvolver uma 

interface em HTML, CSS e JavaScript e depois migrar para SQL em Supabase, 

respondeu a uma necessidade real para a qual não havia resposta académica 

direta. Foi necessário aprender de forma autónoma para dar resposta a um 

problema concreto. Esta experiência ilustra o que Kolb (1984) descreve como 

aprendizagem experiencial: não a aplicação mecânica de conhecimentos 

adquiridos, mas a capacidade de identificar lacunas e colmatá-las em contexto real. 

 

4.4 Desenvolvimento de competências 
 

O desenvolvimento de competências ao longo do estágio não seguiu um plano 

linear. Algumas foram consolidadas de forma expectável, outras emergiram de 

necessidades não antecipadas. 

 
No plano técnico, o Excel foi a ferramenta mais intensamente utilizada, com uma 

progressão crescente de complexidade, desde a organização de bases de dados 
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até à construção de modelos de análise financeira com cálculo automático de ROI, 

payback, TIR e VAL. A aprendizagem mais inesperada e formativa ocorreu no 

desenvolvimento do dashboard: a necessidade de construir uma interface interativa 

levou à aprendizagem autónoma de HTML, CSS, JavaScript, SQL e Supabase. O 

processo de aprender, implementar, receber feedback técnico e iterar foi, 

provavelmente, a experiência de desenvolvimento mais valiosa do estágio e a mais 

difícil de replicar em contexto académico. 

 
No plano da comunicação, a apresentação institucional do trabalho desenvolvido 

foi o momento mais exigente. Condensar dois meses de trabalho em cinco slides e 

quinze minutos, perante uma audiência que incluía elementos da administração, 

exigiu um esforço de síntese e clareza diferente do que a produção de documentos 

longos treina. 

 
A autonomia foi a dimensão que mais evoluiu ao longo do tempo. Várias atividades 

resultaram de iniciativa própria do estagiário, o que implica um tipo de 

responsabilidade diferente: é necessário justificar a pertinência da iniciativa, gerir o 

tempo sem orientação e assumir o resultado integralmente. 

 

4.5 Desvios entre o planeado e o realizado 
 

O plano inicial sofreu alterações relevantes em ambos os sentidos. Duas atividades 

previstas não foram realizadas: a produção de case studies em formato de 

apresentação e o projeto-piloto TechDay @ JPM. 

 
Em contrapartida, foram desenvolvidas três atividades não previstas: o dashboard 

de pipeline comercial, o questionário de satisfação do cliente e a expansão das 

análises setoriais a quatro novos mercados. Todas resultaram de iniciativa própria 

do estagiário, da observação direta das necessidades do departamento, e foram 

acolhidas positivamente pela equipa e pelo orientador. 

 
Os desvios explicam-se sobretudo pelo aumento progressivo do grau de autonomia 

ao longo do estágio, que abriu espaço à identificação de oportunidades de 

contribuição não antecipadas no plano inicial. No balanço global, traduziram-se 

num enriquecimento do conteúdo do estágio. 

 

4.6 Avaliação global da experiência 

 
O estágio na JPM Industry foi, acima de tudo, uma experiência de confronto 

produtivo, entre o que se sabia e o que se descobriu, entre o que os modelos 

descrevem e o que a realidade exige. 
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No plano técnico, o domínio avançado de Excel e a introdução ao desenvolvimento 

web e a bases de dados relacionais constituem competências que não estavam 

previstas e que resultaram diretamente das exigências do trabalho. Mais do que as 

ferramentas em si, o que ficou foi o método: identificar uma solução insuficiente, 

aprender o que falta para a melhorar e entregar algo genuinamente útil. 

 
No plano humano, o convívio com uma equipa experiente e exigente transmitiu, 

uma cultura profissional que só existe em contexto real. A forma como os 

comerciais da JPM Industry preparam uma visita, gerem uma objeção ou 

comunicam com um cliente é uma aprendizagem que nenhum manual consegue 

substituir. 

 
Do ponto de vista do percurso futuro, o estágio funcionou como um momento de 

clarificação. O contacto com o trabalho com dados em contexto real, a construção 

de ferramentas analíticas, a integração de bases de dados, a apresentação de 

resultados perante audiências técnicas, confirmou a intenção de prosseguir os 

estudos num mestrado em Ciências de Dados. Não se trata de uma decisão tomada 

em abstrato: foi a experiência de construir algo com dados, receber feedback 

técnico qualificado sobre esse trabalho e constatar que é esse o tipo de problema 

que genuinamente motiva, que tornou essa escolha clara. 
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5 Conclusão 

O presente relatório descreve o estágio curricular realizado na JPM Industry, em 

Vale de Cambra, entre 23 de março e 12 de junho de 2026, no âmbito da 

Licenciatura em Gestão Comercial da Escola Superior de Gestão de Idanha-a-Nova 

do Instituto Politécnico de Castelo Branco. O estágio teve como objetivos centrais 

desenvolver competências práticas no apoio à estratégia comercial de uma 

empresa industrial de referência, aplicar os conhecimentos adquiridos em situações 

reais e adquirir experiência no funcionamento de um departamento comercial em 

contexto B2B industrial. 

 
Ao longo de três meses foram desenvolvidas onze atividades, todas com 

entregáveis finalizados e disponibilizados ao departamento comercial. As análises 

setoriais resultaram numa base de prospeção qualificada com 120 empresas 

caracterizadas em seis setores industriais. A digitalização das ferramentas de 

Kaizen produziu um instrumento integrado nas rotinas do departamento. A 

ferramenta de análise de viabilidade de investimentos, com cálculo automático de 

ROI, payback, TIR e VAL, foi o projeto de maior exigência técnica dentro do plano 

previsto. 

 
O dashboard de pipeline comercial merece referência separada por ter sido 

inteiramente uma iniciativa própria do estagiário. Surgiu da observação das 

dinâmicas do departamento, foi desenvolvido sem ter sido solicitado e evoluiu de 

uma interface em HTML/CSS/JavaScript até uma solução com base de dados SQL 

em Supabase, na sequência do feedback do departamento de informática da 

empresa. Este projeto representa, melhor do que qualquer outro, o que o estágio 

significou: identificar uma necessidade, aprender o que falta para lhe responder e 

entregar algo que a empresa decidiu levar adiante, encaminhando-o para o 

departamento de informática, onde se encontrava em processo de implementação 

no final do estágio. 

 
No plano das competências, o estágio consolidou o domínio avançado de Excel e 

introduziu competências em desenvolvimento web e bases de dados relacionais 

que não estavam cobertas pela formação académica. A competência mais 

relevante adquirida não é técnica, mas sim a capacidade de aprender de forma 

autónoma em contexto profissional real, sem orientação direta. 

 
A articulação entre a formação académica e a prática foi uma das dimensões mais 

enriquecedoras da experiência. Os modelos teóricos revelaram-se pertinentes e 

aplicáveis, mas o estágio tornou igualmente visível a distância entre a forma como 

a teoria apresenta os processos e a forma como funcionam na realidade. Esta 

constatação não diminui o valor da formação académica, define com maior precisão 

o que só a experiência profissional pode ensinar. 
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Do ponto de vista do percurso futuro, o contacto com o trabalho com dados em 

contexto real confirmou a intenção de prosseguir os estudos num mestrado em 

Ciências de Dados. O facto de algumas das ferramentas desenvolvidas terem 

permanecido em utilização no departamento e de o dashboard de pipeline 

comercial ter sido adotado para implementação nos sistemas internos da empresa 

é, simultaneamente, o indicador mais objetivo do impacto do trabalho realizado e a 

confirmação de que a direção escolhida faz sentido. 
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APÊNDICES 

 
Apêndice I – Ferramenta de Apoio ao Kaizen Semanal 

 
O presente apêndice apresenta as várias componentes que integram a ferramenta 

de apoio ao Kaizen semanal, desenvolvida em Microsoft Excel para o departamento 

comercial da JPM Industry. A ferramenta encontra-se organizada em diferentes 

folhas, cada uma dedicada a uma dimensão específica do processo de melhoria 

contínua: o registo de presenças e as normas operacionais da reunião, o funil 

comercial, os indicadores-chave de desempenho (KPIs) e o ciclo PDCA. 

 

 
 
 
 
 
 

 
56 



Relatório de Estágio Curricular 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
57 



Vasco Reis 
 

 
 

 

 

 
58 



Relatório de Estágio Curricular 

 

 
 

 

Apêndice II - Análise Setorial: Panificação e Pastelaria Industrial e Refeições Pré-

Cozinhadas 

 
O presente apêndice apresenta, na sua versão integral, as bases de dados 

produzidas no âmbito da análise setorial dos dois mercados estudados: a 

panificação e pastelaria industrial e as refeições pré-cozinhadas. Para cada 

empresa identificada, foram registados o setor e subsetor de atividade, a 

localização das unidades produtivas, o local institucional, o nível de interesse 

comercial atribuído e o estado do processo de contacto. Apresentam-se ainda a 

capa e o índice do documento de análise setorial elaborado, que sistematiza, em 

formato detalhado, a caracterização individual de cada uma das empresas 

identificadas. 
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Apêndice III – Mapeamento de Eventos Setoriais em Robótica e Intralogística 

 
O presente apêndice apresenta a versão integral do mapeamento de eventos 

setoriais em robótica, intralogística e Indústria 4.0 para o período 2026-2027. O 

trabalho encontra-se organizado em quatro componentes complementares: o 

mapeamento detalhado dos eventos europeus, o respetivo calendário visual, o 

mapeamento dos eventos nacionais e o calendário visual da agenda portuguesa. 
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Apêndice IV - Ferramenta de Análise de Viabilidade de Investimentos 

 
O presente apêndice apresenta a ferramenta de análise de viabilidade de 

investimentos desenvolvida em Microsoft Excel. A ferramenta permite, num único 

ficheiro, simular a viabilidade económica de projetos de investimento e devolver, de 

forma automática, os quatro indicadores fundamentais utilizados na análise 

financeira: o Retorno sobre o Investimento (ROI), o período de recuperação do 

investimento (payback), a Taxa Interna de Rentabilidade (TIR) e o Valor Atual 

Líquido (VAL), nas suas versões anual e mensal. A apresentação que a acompanha 

encontra-se organizada em dez slides que percorrem, de forma progressiva, os 

pressupostos do projeto, os fluxos de caixa nominais e atualizados, o ponto de 

payback, os indicadores de viabilidade nas duas simulações e as orientações para 

a decisão final. 
 

 

67 



Vasco Reis 
 

 
 
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

68 



Relatório de Estágio Curricular 

 

 

 
Apêndice V - Dashboard da Pipeline Comercial 

 
O presente apêndice apresenta o Dashboard de Pipeline Comercial desenvolvido 

por iniciativa própria, instrumento integrado de apoio à gestão das oportunidades 

comerciais ativas do departamento. A ferramenta articula duas componentes 

complementares: uma base de dados estruturada em Microsoft Excel, organizada 

em três folhas (registo das oportunidades, resumo agregado e instruções de 

utilização), e uma interface gráfica desenvolvida em HTML, CSS e JavaScript, que 

lê diretamente o ficheiro Excel produzido e apresenta a informação em formato 

visual e interativo. O conjunto integra indicadores globais do pipeline, distribuição 

das oportunidades por estado e por comercial, previsão ponderada de receita, 

sinalização visual do funil comercial agregado e mecanismos de filtragem por 

comercial, etapa do pipeline e nível de alerta. 
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O presente apêndice apresenta a checklist de pré-venda desenvolvida em formato 

PDF, destinada a apoiar a equipa comercial na preparação estruturada de qualquer 

contacto, reunião ou envio de proposta. O documento foi estruturado de raiz em 

torno dos princípios da metodologia BANT (Budget, Authority, Need, Timing) e 

organiza-se em seis secções complementares: identificação da oportunidade, 

qualificação da oportunidade, dados do projeto ou proposta, checklist operacional 

com doze itens de verificação, avaliação final e definição da próxima ação, e 

observações adicionais. Foi desenhado para impressão e preenchimento manual 

antes de cada interação comercial, opção pensada para garantir uma utilização 

rápida e consistente em qualquer contexto, designadamente em deslocações ou 

em reuniões fora das instalações da empresa 
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Apêndice VII – O presente apêndice apresenta o questionário de satisfação do 

cliente desenvolvido em Microsoft Forms, na sua versão integral. O instrumento 

está redigido em língua inglesa, tendo em conta o perfil internacional da carteira de 

clientes da JPM Industry, e organiza-se em seis perguntas que articulam diferentes 

formatos de resposta. 
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ANEXOS 

Anexo I – Plano de Estágio 
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Anexo II – Parecer de Admissibilidade a Provas Públicas 
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