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Resumo

O presente relatério resulta do estagio curricular realizado no ambito da
Licenciatura em Gestdo Comercial da Escola Superior de Gestao de Idanha-a-Nova
do Instituto Politécnico de Castelo Branco (IPCB), na empresa JPM Industry, em
Vale de Cambra, no departamento comercial. O estagio decorreu entre 23 de margo
e 12 de junho de 2026.

Durante este periodo, o estudante integrou-se nas atividades do departamento
comercial, com especial enfoque na andlise e apoio a estratégia comercial.
Contribuiu para os processos internos de planeamento, prestou suporte a equipa e
colaborou na construcio de instrumentos de apoio a decisao.

Como principais resultados, o estagio permitiu consolidar competéncias analiticas,
de estruturacdo de informacgédo e de apoio ao processo comercial, reforcando a
ligacdo entre os conhecimentos tedricos adquiridos na licenciatura e a sua
aplicagao pratica em contexto empresarial. Os entregaveis produzidos contribuiram
para aumentar a consisténcia, a eficiéncia e a fundamentacdo das decisdes e
atividades do departamento comercial.

Palavras-chave

Gestao Comercial, Analise de Mercado, Planeamento Estratégico, Instrumentos de
Apoio a Decisao, Competéncias 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.

Keywords

Commercial Management, Market Analysis, Strategic Planning, Decision Support
Tools, Technical Skills






iNDICE

INTRODUGAD ......cccueeieeriiiteeetesseresesteiessessssesssssesssnessssessssessssesessssssssessssessssessssesessessssesssssessasessssessn 1
1 FUNDAMENTAGAO TEORICA ......ooevtererrreeiieerisesisesssessssssssssssssssssssssssssssssssssssessssssasssessssssssessssnes 3
1.1 GESTAO COMERCIAL: CONCEITO, EVOLUGAO E RELEVANCIA ESTRATEGICA
1.2 MARKETING E VENDAS EM CONTEXTO B2B: ESPECIFICIDADES E DESAFIOS
13 PLANEAMENTO ESTRATEGICO E FERRAMENTAS DE ANALISE ..cnuierieeeeeniteeeeeseiieteeeeeeiereeeesesanreeeeeesnnneeeas
1.4 KAIZEN, PDCAE INDICADORES DE DESEMPENHO COMERCIAL.....ceuvverureerereeeeenseesreenseesseeseessseesssessseesseees 7
1.5 ANALISE DE MERCADO, SEGMENTACAO E BENCHMARKING. ... .uuuvururrrrreererererreerereeeeeeeeesesessssssssssssssssssssesees 7
1.6 INDUSTRIA 4.0, AUTOMACAO E INTRALOGISTICA .8
1.7 GESTAO DA INFORMAGAO E FERRAMENTAS DE APOIO A DECISAO ...c.uveiruieeieeniiienieesieenieesieeieesieeesseesaeees 10
1.8 FINANCIAMENTO EMPRESARIAL E AVALIAGCAO DE INVESTIMENTOS ...cevvvvvrrnneieeeeeerererrnrnnnieeeeeeeeseessssnnnnnnnns 12
1.9 COMUNICACAO E PROCESSO DE VENDA EM B2Bi.......uuuiiiiiiiiiiiiieieeeeeeeeeee e e e eeeesesescensnsnssnersseseeesesesaeens 13
1.10  DESENVOLVIMENTO DE COMPETENCIAS E APRENDIZAGEM EXPERIENCIAL. ....veevviereenerenreenieesieesveesseesanens 14
2 CARACTERIZAGAO DA ORGANIZAGAD.......cccueereeererireessaesssesssesssesssesssssssesssesssssssesssssssesssssssesssens 16
2.1 INFORMAGAO SOBRE O ESTAGIO
2.2 OBJETIVOS DO ESTAGIO ....eeeeeveeeieeeeieee e
2.3 APRESENTACAO DA ENTIDADE ACOLHEDORA
2.3.1 Historia e Evolugo da Organizagao ...........uecveeeeeuereeeieaesiiieeecieessieaeseessssesessssessssessnans 17
2.3.2 EStrutura OrganizZaCioNQl ..............ueeeueeeeeieeesiieeesieeeeieaestteeeeeeseesteaesseseessssessssasessseananes 18
2.3.3 MiSSAO, VISAO € VIOIOIES ...ttt e ettt a e e et e e e e e saraaa e e e 19
2.3.4 (0o [o[or(=TaF4s oo ToXe [o I AN a1, 1o [o o[-0 19
2.3.5 Caracterizacdo geral e estratégica dQ EMPreSQ .............cueeeeveeeecieeeesiieeeiieeesiieeeeciseeesnnns 21
3 ATIVIDADES DESENVOLVIDAS ......ciciituiiteiieitniieetiosieniiactssiesssnsssssesssnsssssosssnssssssssssnsssnssasssnssans 23
3.1 PREAMBULD. ...ceiuttteeeuteteetteesttee e ettt e s teee sttt essuteeessb e e e sbeeesamseeesaneeesabeeesnseesanseeeeaseeesnseesannnessareeennns
3.2 MAPEAMENTO EMPRESAS BENEFICIARIAS DE PROGRAMAS DE FINANCIAMENTO PUBLICO ....ccvvvereveeereeereennes
3.3 DIGITALIZAGAO DAS FERRAMENTAS DE APOIO AO KAIZEN SEMANAL .....eevvveereeteerreeieesireesieesreesinesseenes
3.4 ANALISE SETORIAL: PANIFICACAO, PASTELARIA INDUSTRIAL E REFEICOES PRE-COZINHADAS
3.5 LEVANTAMENTO E ESTRUTURAGAO DA BASE DE DADOS DE MATERIAIS DE MARKETING ..vevveereverereesenesveennns
3.6 MAPEAMENTO EVENTOS SETORIAIS EM ROBOTICA E INTRALOGISTICA PARA 2026 E 2027 ..cccovvevvveeeeeennennn.
3.7 DESENVOLVIMENTO FERRAMENTA DE ANALISE DE INVESTIMENTOS .....uvveeeuvereenureeenireeesreeessareessuneessnreeennns
3.8 DESENVOLVIMENTO DE UM DASHBOARD DE PIPELINE COMERCIAL....e.vveevveeveesseesseesseesnseesseessesssnessseenses
3.9 DESENVOLVIMENTO DE UMA CHECKLIST DE PRE-VENDA ...cc.ueeriiiniienieeniieeieesitesreesieesreesieesaneesinesseenes
3.10  APRESENTACAO INSTITUCIONAL DO TRABALHO DESENVOLVIDO ...cvvvruneiereeeeeererrsrnnnneseeeeeesessssssmneneesesseens
3.11  QUESTIONARIO DE SATISFAGAO DO CLIENTE ..uuvuvvvvrrrrerereeeeeeereeeeseeessesssesssssnssssssssssssessssesseeesesessesessnsanans
3.12  ANALISE SETORIAL: AUTOMOVEL, RETALHO, FARMACEUTICO E AGROALIMENTAR ....vveenverrureeeeenureenieesneeennns
4  APRECIAGCAO E DISCUSSAO DAS ATIVIDADES REALIZADAS .........c.cecvurereeerersserssnseseessesesessseesssssnes 47
4.1 INTEGRAGAO NA ORGANIZAGAO
4.2 RELAGOES PROFISSIONAIS.....eeveerureerurerreennns
4.3 RELACAO ENTRE TEORIA EPRATICA. .uvvvurerereeeieieteeeeeeeeeieteiesessesesssssssssssssesseseereresesseseesesesessssssssssssssssssnns 48
4.4 DESENVOLVIMENTO DE COMPETENCIAS ....vveeeeteeeauteeesseeessseeeessesessseessnseesssnsesssssessssseesssnsesssssesssssesenns 48
4.5 DESVIOS ENTRE O PLANEADO E O REALIZADO.....ceeuveeueesureenseesuseessresseessassssesssesssesssessssesssessseesssessseenses 49
4.6 AVALIAGAO GLOBAL DA EXPERIENCIA v.vvvevirieieieeeeeeeeeteeieiieesessissssssssssssseseeseessseseseeeeseesesesessssssssssssssssssens 49
5 CONCLUSAOD.......cotiuetrretrnetesetssetssetssssssseesse et ssestesessssessssestesestssssssssntssnssssssssssssssssssesessenes 51

REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS.......cccovteerueeiereereeessssesesseessssesessesessessssesssseessssesessessssessssesssssessssesenses 53



APENDICES......ueiiiuteieeereeeeeseeseseesssesesseessssesessesessesessesssseessssesassesessessssesessesssssesensesonsessnsessssesssssesns 56

ANEXOS

Xl



indice de figuras

Figura 1 - Modelo das Cinco Forgas Competitivas.........cccceeeeeeeeiiiiiiiiiiiiiiieeeee. 6
Figura 2 - Pilares da INdUStria 4.0 ... 9
Figura 3 - Logotipo JPM INAUSTIY .........ooiiiii e 17
Figura 4 - Localizagao JPM INAUSTIY........oooviiiiiiiiiiieeeee e 17
Figura 5 - RODO JPM INAUSEIY ....coooiiiiiiii e 20
Figura 6 - Dados institucionais da JPM INAUStry ...........cccoeiiiiiiiiiiie 21
Figura 7 - Ferramenta de Kaizen Semanal..............ccccooieeiiiii e, 26
Figura 8 - Excerto da base de dadosS..........cueeeeiiiiiiiiiiiiiiiee e 28
Figura 9 - Excerto do mapeamento de eventos ............cccceeeiiiiiieieiiiiiiee e 31
Figura 10 - Fluxo acumulado e ponto de payback ............cccocuveiiiiiiiiiiiiiinienn. 34
Figura 11 - Ferramenta de analise, folha de simulagdo anual........................... 35
Figura 12 - Dashboard da Pipeline Comercial............ccocoieiiiiniiiiiiiiieeee 37
Figura 13 - Dashboard da Pipeline Comercial, versdo movel..............ccccoee....... 38
Figura 14 - Checklist de Pré-Venda...........ccooveiiiiiiiiiiiiieee e 40
Figura 15 - Apresentacéo Institucional do Trabalho Desenvolvido.................... 42
Figura 16 - Questionario Satisfagcao do Cliente...........ccccoeveiiiiiei i 44

Xlil



Lista de tabelas
Tabela 1: Certificagdes JPM INAUSHIY..........coooiiieieee e,

XV



Lista de abreviaturas, siglas e acrénimos

AENOR — Asociacion Espariola de Normalizacion y Certificacion
AICEP — Agéncia para o Investimento e Comércio Externo de Portugal
APCER — Associagao Portuguesa de Certificagéo

B2B — Business-to-Business (Empresa para Empresa)

COTEC — Associacao Empresarial para a Inovagao

CRM — Customer Relationship Management (Gestdo de Relacionamento com
Clientes)

FEDER — Fundo Europeu de Desenvolvimento Regional

FSE — Fundo Social Europeu

I&D — Investigacao e Desenvolvimento

lloT — Industrial Internet of Things (Internet Industrial das Coisas)

ISO — International Organization for Standardization (Organizagao Internacional de
Normalizagao)

KPI — Key Performance Indicator (Indicador-Chave de Desempenho)

NP — Norma Portuguesa

OHSAS — Occupational Health and Safety Assessment Series

PDCA — Plan, Do, Check, Act (Planear, Executar, Verificar, Agir)

PESTEL — Political, Economic, Social, Technological, Environmental, Legal
PME — Pequenas e Médias Empresas

ROI — Return on Investment (Retorno sobre o Investimento)

SIFIDE — Sistema de Incentivos Fiscais a I&D Empresarial

SPIN — Situation, Problem, Implication, Need-Payoff

STP — Segmentacéo, Targeting e Posicionamento

XV



SWOT — Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats (Forgas, Fraquezas,
Oportunidades e Ameacas)

TIR — Taxa Interna de Rentabilidade

VAL — Valor Atual Liquido

XVI



Relatorio de Estagio Curricular

Introducao

O presente relatério surge no ambito da Unidade Curricular de Estagio, integrada
na Licenciatura em Gestao Comercial da Escola Superior de Gestao de Idanha-a-
Nova, do Instituto Politécnico de Castelo Branco. O estagio foi desenvolvido na
empresa JPM Industry.

Com uma duracao total de trés meses, a experiéncia decorreu entre 23 de margo
e 12 de junho de 2026. O documento tem como propdsito dar conta das principais
atividades desenvolvidas durante esse periodo na JPM Industry, em Vale de
Cambra, pelo estudante Vasco Gongalves dos Reis, no ambito do protocolo
estabelecido entre a instituicdo de ensino e a empresa acolhedora.

O estagio curricular representa uma oportunidade singular de colocar em pratica os
saberes construidos ao longo de trés anos de formagao académica. Permite uma
participagcdo ativa no funcionamento real de uma organizagdo, sujeita a
procedimentos e normas proprias.

Esta imersdo no mundo profissional favorece a aquisicdo de experiéncia,
encurtando o vinculo entre 0 enquadramento tedrico e a sua concretizagao pratica.
Acresce ainda o desenvolvimento de competéncias técnicas e comportamentais
relevantes para uma futura inser¢cdo no mercado de trabalho, nomeadamente no
dominio da Gestao Comercial.

Para além da dimenséo pratica, o estagio assume também uma fung¢ao formativa e
académica de relevo. Destacam-se a consolidagao dos conhecimentos adquiridos
ao longo da licenciatura, o estimulo de uma postura critica e reflexiva perante os
desafios do contexto organizacional, o aprimoramento da expressao escrita em
ambiente empresarial e o fortalecimento da capacidade analitica e de resolugao de
problemas.

Sao 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 preparagéo face as exigéncias do mercado.

Os objetivos do estagio visaram o desenvolvimento de competéncias técnicas e
transversais nas areas de analise de mercado e concorréncia, estruturacéo e
preparacdo de informacao relevante para o contexto comercial, e melhoria da
capacidade de apresentacdo e fundamentacdo de propostas. Paralelamente, as
atividades desenvolvidas centraram-se na pesquisa e sistematizacdo de
oportunidades de investimento e financiamento, bem como na criagao de suportes
para atividades de pré-venda e planeamento de iniciativas comerciais.
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Foram utilizadas ferramentas como o Microsoft Excel para organizagcdo e
tratamento de dados, o Word para producao de documentos e o Adobe lllustrator
para criacdo de conteudos 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 a plataforma
Supabase), mobilizadas como ferramentas de apoio a gestdo e visualizagao da
informagdo comercial. O trabalho integrou ainda o desenvolvimento de
instrumentos de apoio a decisdo e a sistematizacao de informagao de mercado para
suporte as atividades comerciais.

Ao longo do estagio, procurou-se refletir sobre um conjunto de questdes
orientadoras: de que forma € possivel transpor os fundamentos tedricos da Gestao
Comercial para situagcdes concretas e reais? Como se materializa, na pratica, a
gestdo comercial num contexto B2B industrial? Qual o papel da comunicagéo
escrita e da gestdo da informacdo na eficacia do servico comercial? Que
competéncias emergem do contacto com a equipa e da participagcdo nas dinamicas
reais de um departamento comercial?

Estas interrogacgdes funcionaram como fio condutor da reflex&o critica desenvolvida
ao longo de toda a experiéncia.

A estruturacdo do relatério segue as orientagdes e normas vigentes na Escola
Superior de Gestao de Idanha-a-Nova, do Instituto politécnico de Castelo Branco.

O primeiro capitulo é dedicado a fundamentacgao tedrica, através de uma revisao
da literatura sobre os principais paradigmas, modelos e ferramentas que sustentam
as atividades realizadas. Em seguida, o segundo capitulo apresenta os objetivos
do estagio e procede a caracterizagao da entidade de acolhimento, enquanto o
terceiro descreve as atividades concretizadas durante o periodo de estagio,
identificando os recursos mobilizados, os objetivos alcangados e as estratégias de
superacao adotadas. O relatério encerra com uma conclusdo, seguida das
referéncias bibliograficas e dos respetivos apéndices e anexos.
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1 Fundamentacao tedrica

1.1 Gestao Comercial: Conceito, Evolu¢cdao e Relevancia
Estratégica

Segundo Kotler e Keller (2016), a Gestdo Comercial constitui uma das areas mais
abrangentes e transversais da gestdo empresarial contemporénea. Integra o
conjunto de processos, estratégias e atividades orientadas para a criagao,
desenvolvimento e manutencao de relagbes comerciais com clientes, com o
objetivo de gerar valor sustentavel para a organizagao e para o mercado. Ainda
segundo 0s mesmos autores, a sua natureza multidisciplinar convoca contributos
de varias areas do conhecimento, designadamente o marketing, a estratégia
empresarial, a gestao de operagdes e o0 comportamento organizacional.

Como argumentam Kotler e Keller (2016), a fungdo comercial ultrapassa a
dimensao transacional da simples venda de produtos ou servigos, englobando a
analise sistematica do mercado, o planeamento estratégico de médio e longo prazo,
a gestdo ativa da carteira de clientes e a construgdo de propostas de valor
diferenciadas e adaptadas a cada segmento. Esta visao alargada reflete, segundo
0s mesmos autores, a evolugdo do paradigma de vendas ao longo das ultimas
décadas: de uma abordagem centrada no produto e orientada para a transacgao,
para uma perspetiva centrada no cliente e orientada para a criagéo de relagdes
duradouras. Numa linha complementar, Lambin (2000) defende que a orientagéo
para o mercado tornou-se um imperativo estratégico, sustentando que as empresas
que desenvolvem capacidade de escuta e resposta as necessidades do mercado
de forma mais eficaz do que os seus concorrentes alcangam vantagens
competitivas sustentaveis e duradouras.

No ambito do estagio, esta perspetiva teve aplicagéo direta: a atividade comercial
observada na JPM Industry assentou precisamente numa légica de escuta do
mercado, nomeadamente através da identificagcdo 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 dinamicas
e légicas fundamentalmente distintas (Hutt & Speh, 2013). De acordo com os
mesmos autores, os mercados industriais caracterizam-se por um conjunto de
especificidades determinantes: os compradores sdo organizagoes, 0S processos
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de decisdo sao tipicamente mais longos e envolvem multiplos intervenientes, os
volumes de compra sao elevados e as relagdes comerciais tendem a ser
duradouras, assentando em critérios de confianga, competéncia técnica e
fiabilidade. Numa linha proxima, Hadjikhani e LaPlaca (2013) identificam como
caracteristica 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 aquisigao industrial, a decisdo raramente é
tomada por um unico individuo, intervindo utilizadores, influenciadores, decisores,
aprovadores e compradores, com papéis e critérios de avaliacao distintos.

Como sublinham Hutt e Speh (2013), no setor industrial as solugbes séao
frequentemente personalizadas, tecnicamente complexas e de elevado valor
economico. Ainda segundo os mesmos autores, esta exigéncia técnica e financeira
eleva o nivel de risco percebido pelo cliente, tornando determinantes os fatores que
reduzem a incerteza da decisdo. Em consequéncia, a relagdo comercial assenta na
competéncia técnica do vendedor, na capacidade de diagndstico 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 nao se
limitam a apresentar produtos, formulando antes perguntas estruturadas sobre a
Situacdo, o Problema, as Implicagcdes e a Necessidade-Beneficio do cliente,
conduzindo o interlocutor a reconhecer e verbalizar as suas proprias necessidades.

A perspetiva relacional das trocas comerciais foi sistematizada por Dwyer et al.
(1987), que argumentam que as relagdes entre comprador e vendedor evoluem ao
longo do tempo, desde a simples consciéncia mutua até ao compromisso e a
integracao profunda. Este modelo dindmico implica, segundo os mesmos autores,
que a fungdo comercial gira ativamente cada etapa do percurso relacional, sendo
a construcao de confianga, o cumprimento de compromissos e a criagao de valor
mutuo ao longo do tempo os pilares desta abordagem. Numa linha complementar,
McDonald e Woodburn (2007) salientam que a gestao de contas estratégicas (Key
Account Management) envolve a criagdo de momentos de contacto diferenciados,
onde o cliente perceciona valor acrescentado além da transagao comercial.

A perspetiva relacional confere particular importancia a satisfacdo do cliente
enquanto fator determinante da continuidade e do aprofundamento da relacdo
comercial. Kotler e Keller (2016) definem a satisfacdo como o resultado da
comparacgao entre as expectativas do cliente e o desempenho percebido da solugcao
ou servico, 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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dominio, Reichheld (2003) propés 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 disposicao para recomendar
constitui um dos indicadores mais robustos do crescimento sustentavel. A medi¢cao
sistematica da satisfacado, sobretudo em contextos B2B de relagbes duradouras,
fornece a empresa informacéao estruturada para corrigir desvios, fortalecer a relagéo
e fundamentar decisdes de melhoria continua.

No ambito do estagio, esta complexidade decisional foi um dos fatores
considerados na construgdo dos argumentarios comerciais individuais para cada
empresa identificada na analise setorial, procurando-se antecipar quais os perfis de
interlocutores provaveis em cada organizagao e quais 0os argumentos com maior
aderéncia a cada um deles. Os principios da venda consultiva orientaram a
elaboragao de dois instrumentos comerciais: um conjunto de analises individuais
por empresa, descrevendo o perfil, os processos industriais e as areas potenciais
de aplicacdo de solugbes de automagao e uma checklist de qualificacdo e
preparacao para cada contacto comercial.

1.3 Planeamento Estratégico e Ferramentas de Analise

Segundo Lambin (2000), o planeamento estratégico comercial corresponde ao
processo sistematico de definicdo dos objetivos de venda e de mercado de uma
organizacao, incluindo as estratégias, recursos e agdes necessarias para alcancgar
esses objetivos num determinado horizonte temporal. Ainda segundo o mesmo
autor, este processo deve partir de uma analise rigorosa do ambiente externo e
interno da empresa, importando identificar as oportunidades e ameagas do
mercado, bem como os pontos fortes e fracos da organizacdo, para definir um
posicionamento competitivo coerente e uma trajetoria estratégica sustentavel.
Numa linha complementar, Johnson et al. (2008) descrevem o planeamento
estratégico como um processo de trés fases sequenciais: a analise estratégica,
onde se recolhe e interpreta informagao sobre o ambiente interno e externo; a
formulagéo estratégica, com a definicdo de objetivos, opgdes estratégicas e planos
de acdo; e a implementagao e controlo, em que as ag¢des sao executadas e o
desempenho é monitorizado face aos objetivos definidos.

O planeamento estratégico recorre a um conjunto de ferramentas estruturadas para
apoiar a analise e a tomada de decisdo: 1) a analise SWOT (Strengths,
Weaknesses, Opportunities, Threats), que permite cruzar os fatores internos, forgas
e fraquezas, com os fatores externos, oportunidades e ameacgas; 2) a analise
PESTEL (Political, Economic, Social, Technological, Environmental, Legal), que
oferece  um enquadramento estruturado dos fatores macroeconémicos e
macrossociais que influenciam o desempenho comercial, sendo especialmente

5



Vasco Reis

relevante em empresas com presenga internacional, como a JPM Industry, com
atividade documentada na Europa, em Africa e no Oriente, conforme reportado pela
PRODUTECH (s.d.).

Porter (1980) complementa aquelas ferramentas com o modelo das cinco forgas
competitivas, identificando os determinantes estruturais da competitividade num
setor: a rivalidade entre concorrentes existentes, a ameacga de novos entrantes, o
poder negocial dos clientes e dos fornecedores e a ameaca de produtos substitutos.
A Figura 1 esquematiza este modelo, tal como proposto pelo autor.

Threat of
New Entrants

o

X

O

Competitive

Threat of
Rivalry bstitist

—

Bargaining Bargaining
Power of Power of
Suppliers Buyers:

Figura 1 - Modelo das Cinco Forgas Competitivas

Fonte: FIA Online (2026)

A partir desta analise, Porter (1985) propds trés estratégias competitivas genéricas:
lideranga pelo custo, diferenciacdo e foco. Segundo o autor, a estratégia de
diferenciagao consiste em oferecer produtos ou servigos percebidos como unicos e
superiores pelo cliente, justificando um prémio de precgo, a estratégia que melhor
se adequa ao posicionamento observado na JPM Industry, que, conforme reportado
pela prépria empresa (JPM Industry, 2024), desenvolve solugdes de engenharia de
ponta, robdtica movel e projetos chave-na-méo, integrando multiplas tecnologias
numa proposta de valor completa e diferenciada.

No ambito do estagio, este processo de trés fases foi observavel nas dinamicas do
departamento comercial da JPM Industry, nomeadamente através das reunides
semanais do Kaizen, que integravam, de forma ciclica, a analise do desempenho
passado, o planeamento da semana seguinte e o controlo da execugao das agdes
definidas. O quadro das cinco forgas revelou-se igualmente util na avaliagdo do
grau de atratividade dos setores da panificacdo industrial e das refeicdes pré-
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cozinhadas enquanto mercados-alvo, orientando a definicdo dos critérios de
selecao 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 continua
e incremental, foi sistematizado por Imai (1986). O autor descreve-o como uma
abordagem de gestdo orientada para a eliminagdo do desperdicio e para o
aperfeicoamento permanente dos processos, assentando, ainda segundo 0 mesmo
autor, no envolvimento ativo de todos os colaboradores da organizagéo. Articulado
com este conceito, o ciclo PDCA (Plan, Do, Check, Act) constitui o quadro
operacional através do qual a melhoria continua se concretiza. Deming (1986)
descreve-o como um ciclo de quatro fases: planear as agdes com base na analise
do desempenho, executa-las, verificar os resultados obtidos face ao planeado e
agir sobre os desvios identificados, reiniciando o ciclo.

Numa logica de monitorizagcdo do desempenho, Parmenter (2015) define os
indicadores-chave de desempenho (KPIs) como as métricas que refletem os fatores
criticos de sucesso de uma organizagao e permitem monitorizar o progresso em
direcao aos objetivos estratégicos. No contexto comercial, o autor identifica como
KPIs mais relevantes o numero de contactos e prospecodes realizados, a taxa de
conversao de oportunidades, o valor e a composi¢cao do funil de vendas, o tempo
médio do ciclo de venda e a receita gerada por conta ou segmento.

No ambito do estagio, estes trés quadros teoricos estiveram diretamente presentes
na segunda atividade desenvolvida: a digitalizagao e estruturagdo das ferramentas
de apoio as reunides semanais de Kaizen do departamento comercial. O trabalho
consistiu em transpor, para uma plataforma Excel interativa, os instrumentos de
planeamento e monitorizagdo da equipa, integrando a revisdo da semana anterior,
o planeamento da semana seguinte, a visualizacdo do funil de vendas, os KPls
comerciais e o acompanhamento dos projetos em curso, constituindo uma das
contribui¢des de maior impacto pratico do estagio para o departamento comercial
da JPM Industry.

1.5 Analise de Mercado, Segmentacao e Benchmarking

O processo de segmentacao, targeting e posicionamento (STP) constitui um dos
pilares fundamentais do planeamento estratégico de marketing e vendas. Kotler e
Keller (2016) descrevem as trés fases deste processo: a segmentagao consiste em
dividir o mercado total em grupos de clientes com caracteristicas, necessidades e
comportamentos homogéneos, o tfargeting implica a selecédo dos segmentos mais
atrativos e adequados a estratégia da empresa e o posicionamento, ainda segundo
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0s 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 segmentagcado mais relevantes a dimensao e o setor de atividade
dos clientes, a sua localizagdo geografica, o tipo e volume de utilizagdo dos
produtos ou servigos e os critérios de compra predominantes.

A montante deste processo de selegdo, Malhotra (2010) descreve a analise de
mercado como o estudo sistematico do comportamento dos clientes, a avaliagao
da concorréncia, a identificacdo de tendéncias setoriais emergentes e a
quantificacdo das oportunidades de negécio disponiveis. Do ponto de vista
metodoldgico, o autor distingue duas grandes categorias de fontes: as fontes
primarias, dados recolhidos especificamente para o efeito através de entrevistas,
inquéritos ou observacao direta e as fontes secundarias, dados ja existentes
provenientes de organismos publicos, associagdes setoriais, relatorios de
consultoras ou publicagdes especializadas. Como sublinha Porter (1980), a
estratégia de uma empresa so6 pode ser formulada de forma eficaz quando existe
uma compreensao profunda da estrutura competitiva do setor e do posicionamento
dos principais concorrentes.

Numa légica complementar de aprendizagem competitiva, Camp (1989) define o
benchmarking como o processo continuo de comparagao dos produtos, servicos,
processos e praticas de uma organizagdo 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
praticas identificadas, distinguindo-se trés modalidades: o benchmarking
competitivo, o funcional e o interno.

No ambito do estagio, esta logica integrada de segmentagéo, analise de mercado
e benchmarking foi diretamente aplicada na analise setorial dos mercados da
panificagao industrial e das refeigbes pré-cozinhadas. Os critérios de filtragem e
selegdo das empresas foram definidos com base nestes principios, identificando 56
organizagbes com maior potencial de retorno para uma abordagem comercial da
JPM Industry. O trabalho recorreu predominantemente a fontes secundarias,
designadamente portais de associagdes setoriais, revistas especializadas, LinkedIn
e motores de pesquisa 0 que culminou em analises 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 foruns
do setor da automacgéao e da intralogistica.

1.6 Industria 4.0, Automacao e Intralogistica

Para compreender o ambiente competitivo e comercial em que a JPM Industry
opera, importa contextualizar a sua atividade no quadro das transformacdes
8
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estruturais que o setor industrial atravessa globalmente. Schwab (2016) designa
por Industria 4.0, ou Quarta Revolugdo Industrial, a integracdo profunda de
tecnologias digitais avangadas nos processos de produgao, incluindo a inteligéncia
artificial, a Internet Industrial das Coisas (lloT), o Big Data, a computacdo em
nuvem, a robotica avangada e os sistemas ciberfisicos. A Figura 2 ilustra os
principais pilares tecnolégicos que sustentam este paradigma.

SP PP
- -

O o O
INTERNET DAS

COISAS

= @D
o

— o00o
R D

REALIDADE BIG DATA E
VIRTUAL (VR) ANALYTICS

INDUSTRIA
4.0 @%’

ARTIFICIAL E
APRENDIZADO
DE MAQUINA

REALIDADE
AUMENTADA (AR)

S F=o—
2> ’.
= &
MANUFATURA

ROBOTICA ADITIVA
AVANCADA (IMPRESSAO 3D)

Figura 2 - Pilares da Industria 4.0
Fonte: Levty (2026).

Numa perspetiva préxima, a SAP (s.d.) sustenta que a Industria 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
inteligéncia artificial e o Machine Learning a passarem a estar profundamente
integrados nos processos de produgdo. Esta transformacgéo, ainda segundo a
mesma fonte, tem implicacbes n&o apenas para os processos produtivos, mas
também para os modelos de negdcio, as relagdes com os clientes e as estratégias
comerciais das empresas do setor. Numa linha complementar, a Pyrotec
Automagao (2026) reporta que a robdtica industrial avanga com robés colaborativos
(cobots) mais seguros e faceis de programar, enquanto os robés méveis autbnomos
(AMRs) ganham espaco na logistica interna, aumentando a flexibilidade das plantas
industriais.
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A intralogistica, que engloba todos os processos de movimentagao,
armazenamento e gestdo de materiais no interior de uma unidade industrial ou
logistica, tornou-se neste contexto uma area de elevado potencial de crescimento
e inovagdo. Como sublinha Schwab (2016), a automacao industrial deixou de ser
apenas um recurso tecnoloégico para se tornar um elemento estratégico da
competitividade das empresas, traduzindo-se em previsibilidade, controlo e
capacidade de resposta as mudangas do mercado. Do ponto de vista comercial,
este contexto cria oportunidades relevantes: as empresas industriais enfrentam
pressao crescente para aumentar a eficiéncia operacional, reduzir custos laborais,
melhorar a seguranga no trabalho e responder com maior agilidade as variacdes
da procura. Estas necessidades traduzem-se em procura por solucbes de
automacgao, robdtica e intralogistica integradas, precisamente o dominio de
especializagdo da JPM Industry, que, conforme reportado pela COTEC Portugal
(s.d.), se afirmou como uma referéncia no mercado da intralogistica, desenvolvendo
o conceito de "fabrica de fabricas" através de solugdes chave-na-mao completas.

No ambito do estagio, este avango tecnoldgico foi um dos fatores que justificaram
a escolha dos setores analisados. A panificagdo industrial e a producao de
refeicbes pré-cozinhadas encontram-se num processo de crescente automacgao
dos seus processos produtivos, o que os torna mercados com potencial crescente
para as solugbes da JPM Industry. Foi neste contexto que as atividades de
prospecao e analise de mercado desenvolvidas durante o estagio 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 Gestao da Informacao e Ferramentas de Apoio a Decisao

Davenport e Prusak (1998) argumentam que a capacidade de uma organizagao
gerir eficientemente o seu conhecimento interno € um fator determinante para a sua
competitividade. Segundo os autores, esta gestdo implica transformar dados em
informacgao e informagdo em conhecimento aplicavel, condicionando diretamente a
qualidade das decisdes estratégicas e operacionais. Numa linha proxima, Payne e
Frow (2005) definem o CRM (Customer Relationship Management) como uma
abordagem estratégica orientada para a criagdo de valor para o acionista,
concretizada através do desenvolvimento de relagbes adequadas com clientes
chave e segmentos de clientes. Ainda segundo os mesmos autores, o CRM
combina o potencial das tecnologias de informagdo com as estratégias de
marketing relacional, permitindo centralizar e sistematizar toda a informacéao
relativa a clientes e oportunidades de negdcio, apoiar a gestdo do funil de vendas
e registar todas as interagbes. No contexto do estagio, esta perspetiva revelou-se
particularmente pertinente: o departamento comercial da JPM Industry n&o
dispunha de um sistema CRM formalmente implementado, e varias das
ferramentas desenvolvidas, designadamente a base de dados de prospecgao, o
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dashboard de pipeline comercial e o respetivo sistema de alertas de seguimento —
vieram precisamente replicar fungdes nucleares de um CRM, ao centralizarem a
informacgao de clientes, estruturarem a gestao do funil de vendas e sistematizarem
o registo das interagbes comerciais.

A gestéo do funil de vendas (sales pipeline) constitui um dos instrumentos centrais
de apoio a decisdo comercial. Jobber e Lancaster (2015) descrevem o pipeline
como a representacédo estruturada das oportunidades de negdcio ao longo das
sucessivas etapas do processo de venda, desde a qualificacao inicial até ao fecho,
permitindo a equipa comercial monitorizar o estado de cada oportunidade, estimar
a receita previsivel através da sua ponderacdo pela probabilidade de fecho e
identificar estrangulamentos no processo. A leitura sistematica do pipeline apoia,
deste modo, quer a previsao de vendas quer a alocagao do esfor¢o comercial as
oportunidades de maior potencial.

Para tornar esta informacgdo acionavel, os departamentos comerciais recorrem
crescentemente a dashboards, instrumentos de visualizagdo que sintetizam num
unico ecra os indicadores mais relevantes de desempenho. Few (2006) define
dashboard como a apresentacgéo visual da informagéo 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 representacdes de leitura
imediata, o que reduz o tempo de analise e melhora a qualidade e a rapidez das
decisdes. Aplicada ao contexto comercial, esta l6gica 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 previsao 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 analise, comunicagido e pré-
venda. O Microsoft Excel, pela sua flexibilidade e capacidade de tratamento de
dados, continua a ser uma das mais utilizadas para a organizagdo de bases de
dados comerciais, constru¢cao de modelos de analise e calculo de métricas de
desempenho. O Microsoft Word € fundamental para a produgado de propostas
comerciais, relatoérios e analises, enquanto o Microsoft PowerPoint apoia a
construcdo de apresentagdes e materiais de pré-venda. Ferramentas de design
como o Adobe lllustrator ganham relevancia crescente na criagdo de materiais de
comunicacao visual.

Na mesma linha de Davenport e Prusak (1998), a crescente sofisticagdao das
necessidades de informacdo comercial tem levado os departamentos a
complementar as ferramentas de produtividade tradicionais com solucdes
desenvolvidas a medida. Instrumentos de visualizagao interativa e bases de dados
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relacionais, acessiveis através de tecnologias de desenvolvimento web, permitem
centralizar a informacao do pipeline comercial, automatizar o calculo de indicadores
e disponibilizar uma leitura partihada e em tempo real do estado das
oportunidades. Seguindo a légica da abordagem CRM descrita por Payne e Frow
(2005), estas solugdes, ainda que assentes em competéncias técnicas fora do
ambito tradicional da gestao comercial, constituem ferramentas de apoio a decisédo
na medida em que tornam a informagao comercial mais acessivel, fiavel e acionavel
pela equipa.

No ambito do estagio, esta dimensado foi central em varias atividades. O
departamento comercial da JPM Industry opera com volumes elevados de
informacdo, dados sobre clientes, prospects e concorrentes, tendéncias de
mercado, registos de interagdes e histdérico de negociagdes, propostas e
documentacdo técnica cuja organizagao e tratamento eficiente condicionam a
produtividade da equipa. Foi precisamente esta logica que sustentou trés das
atividades realizadas: a base de dados de empresas beneficiarias de
financiamento, a catalogagcédo dos materiais de marketing e o mapeamento de
eventos setoriais, todas alinhadas com os principios de centralizag¢ao, estruturacao
e acessibilidade da informacédo 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 0o Word e PowerPoint o suporte para a produgédo de documentagao
de andlise e materiais de comunicagéao.

1.8 Financiamento Empresarial e Avaliagao de Investimentos

Brealey, Myers e Allen (2017) salientam que as empresas industriais orientadas
para a inovacgao, para a internacionalizagdo e para o investimento em tecnologias
avancadas necessitam de aceder a instrumentos de financiamento que suportem
os custos associados ao desenvolvimento das suas solugdes. Ainda segundo os
mesmos autores, em setores como a automacgao industrial e a robética, onde os
ciclos de inovacao sao acelerados e os investimentos em 1&D e equipamento sao
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 as empresas integra um conjunto diversificado de instrumentos
publicos e privados. Ao nivel europeu, o Portugal 2030, Programa de Aplicagao do
Fundo Europeu de Desenvolvimento Regional (FEDER) e do Fundo Social Europeu
(FSE), constitui o principal quadro de apoio ao investimento produtivo, a inovagao
e a internacionalizagdo das empresas portuguesas para o periodo 2021-2030,
disponibilizando incentivos ao investimento em sistemas de producdo avangados,
a adogéao de tecnologias da Industria 4.0, ao desenvolvimento de projetos de 1&D e

a qualificagado dos recursos humanos. Ainda segundo a mesma fonte, a este nivel
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europeu somam-se os programas operacionais Norte 2030 e Centro 2030, de
ambito 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 ambito do Sistema de Incentivos Fiscais a 1&D Empresarial
(SIFIDE) e a apoios especificos para internacionalizacao geridos pela AICEP.

Numa légica complementar, e ja no plano da decisao de investimento, Brealey,
Myers e Allen (2017) definem o Retorno sobre o Investimento (ROI) como a relagéo
entre o beneficio liquido obtido e o capital investido, e o payback como o periodo
de tempo necessario para que os fluxos de caixa gerados pelo investimento
recuperem o capital inicialmente despendido. Para os autores, estes dois
indicadores estdo entre os mais utilizados para fundamentar decisbes de
investimento em equipamentos e solugdes de automacgao industrial. No processo
de venda de solugdes industriais de elevado valor acrescentado, a capacidade de
demonstrar ao cliente o retorno econémico do investimento que se propde €, assim,
um fator critico de diferenciacao e de persuasao comercial.

No ambito do estagio, esta dupla perspetiva, identificacdo de oportunidades de
financiamento para a empresa e instrumentos de fundamentacgao financeira para a
venda, sustentou duas atividades complementares. A primeira resultou numa base
de dados estruturada em Excel, contendo empresas beneficiarias dos programas
Norte 2030, Centro 2030 e Portugal 2030 com projetos de investimento em areas
de relevancia 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 calculo de ROl e
payback, com o objetivo de transformar um argumento técnico num argumento
financeiro, acessivel a linguagem dos decisores empresariais.

1.9 Comunicacao e Processo de Venda em B2B

Segundo Jobber e Lancaster (2015), a comunicagdo comercial eficaz assenta num
equilibrio entre a transmissdo de informacgao técnica relevante e a criagado de
empatia, confianca e credibilidade junto do interlocutor. Ainda segundo os mesmos
autores, no ambiente empresarial industrial identificam-se multiplos canais e
formatos: reunibes presenciais, visitas técnicas, correspondéncia eletronica,
propostas comerciais detalhadas, apresentacbes, materiais de pré-venda e
participacdo em feiras e eventos setoriais. A comunicacdo escrita assume neste
contexto uma relevancia particular: propostas, relatérios técnicos, e-mails de
acompanhamento e documentacdo de projeto veiculam simultaneamente
informacdo técnica e sinais de profissionalismo, sendo a sua qualidade
frequentemente interpretada pelos clientes como um indicador da qualidade dos
produtos e servigos da empresa.
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A par da comunicagédo escrita, a comunicagdo oral assume igual relevancia no
contexto comercial, designadamente em apresentagbes a clientes e a
interlocutores internos. Jobber e Lancaster (2015) sublinham que a eficacia de uma
apresentacao depende da adequagao da mensagem ao perfil e aos interesses da
audiéncia, da clareza e da sintese na transmissao da informacéao e da capacidade
de sustentar e defender de forma argumentada as propostas apresentadas,
competéncias particularmente exigidas quando a audiéncia integra decisores de
diferentes niveis hierarquicos.

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 varias etapas sequenciais: prospegao e qualificacao,
preparagao da abordagem, apresentacao da proposta de valor, gestao de objec¢des,
negociagao e fecho, e acompanhamento pés-venda. Os autores destacam ainda a
fase de pré-venda, onde se concentram atividades de pesquisa e qualificacdo do
cliente, analise de necessidades, elaboracdo de materiais de apoio e preparagao
de argumentarios técnicos e comerciais. Neste contexto, os case studies,
documentos que descrevem projetos realizados com sucesso, detalhando o
problema do cliente, a solugdo implementada e os resultados obtidos, constituem
um dos instrumentos mais eficazes de credibilizagado e argumentagcdo em contextos
B2B de elevada complexidade técnica. Os mesmos autores salientam ainda que as
feiras industriais permitem concentrar, num mesmo espacgo e num curto periodo de
tempo, um elevado numero de decisores e influenciadores de compra, constituindo
um canal privilegiado de prospeg¢ao, demonstragdo de solug¢des, reforgco de
visibilidade e desenvolvimento de contactos comerciais.

No ambito do estagio, esta perspetiva sobre o papel das feiras sustentou o
mapeamento sistematico de eventos setoriais de robdtica e intralogistica para 2026
e 2027, do qual resultou uma base de dados com 47 eventos, 28 europeus e 19
nacionais, complementada por um calendario visual. Este instrumento apoia a
equipa comercial na definicdo das presengas mais relevantes para os objetivos de
prospec¢do e posicionamento da JPM Industry. Ja a légica de construgdo de
materiais de pré-venda enquadra o levantamento e estruturagcado da base de dados
de materiais de marketing, orientado para dotar a equipa comercial de instrumentos
de credibilizacdo e argumentagao consistentes.

1.10 Desenvolvimento de Competéncias e Aprendizagem
Experiencial

A literatura distingue dois grandes grupos de competéncias: as competéncias
técnicas (hard skills), que incluem o dominio de ferramentas, metodologias e
conhecimentos especificos da area de atuagdo e as competéncias transversais
(soft skills), que englobam capacidades como a comunicagao interpessoal, o

trabalho em equipa, a adaptabilidade, a resolugdo de problemas e a gestdo do
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tempo. Spencer e Spencer (1993) definem competéncia como a caracteristica
subjacente de um individuo que esta causalmente relacionada com um
desempenho eficaz ou superior numa determinada fungao ou situagao profissional,
sublinhando, na perspetiva dos autores, que o desenvolvimento de competéncias
nao € um fim em si mesmo, mas um meio para alcancar 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 continuo de quatro etapas: experiéncia concreta,
observacao reflexiva, conceptualizagao abstrata e experimentagao ativa. Segundo
o autor, o estagiario que confronta situagdes reais de trabalho, reflete sobre elas,
interpreta-as a luz dos quadros tedricos adquiridos na formacéo e aplica esses
conhecimentos em novos contextos, desenvolve um tipo de aprendizagem
profunda e integrada, dificiimente alcangavel apenas em sala de aula.

No ambito do estagio, este ciclo de aprendizagem esteve presente em cada uma
das atividades desenvolvidas. A observacdo inicial do funcionamento do
departamento comercial deu origem a reflexdo sobre os instrumentos necessarios
ao seu apoio, a aplicacdo dos conhecimentos tedricos da licenciatura na conceg¢ao
desses instrumentos e, por fim, a sua experimentagao pratica em contexto real.

15



Vasco Reis

2 Caracterizacao da Organizacao

2.1 Informacgao sobre o Estagio

De acordo com o Regulamento dos Estagios Curriculares da Escola Superior de
Gestdo de ldanha-a-Nova, a finalidade da realizagdo do estagio consiste em
proporcionar o contacto aprofundado com o mercado de trabalho, visando a
insercao do estagiario na vida ativa através de atividades a concretizar no posto de
trabalho.

O estagio teve a duragao de trés meses, compreendido entre os dias 23 de margo
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 estagio foi o Engenheiro Guilherme Cardoso. O supervisor
académico foi o Professor Especialista Julio Paulo da Cruz Abrantes, da Unidade
Técnico-Cientifica de Ciéncias Empresariais da Escola Superior de Gestdo de
|ldanha-a-Nova.

2.2 Objetivos do Estagio

O estagio revelou-se uma oportunidade fundamental para proporcionar um
contacto aprofundado com a atividade profissional no ambito da Gestao Comercial,
promovendo a aprendizagem em contexto real e profissional.

Os objetivos definidos para o estagio foram: desenvolver competéncias praticas no
apoio a estratégia comercial de uma empresa industrial de referéncia, aplicar e
consolidar os conhecimentos adquiridos ao longo da licenciatura em situagdes
concretas e reais, desenvolver competéncias técnicas e transversais em contexto
laboral, nomeadamente a responsabilidade, o espirito critico, a capacidade de
trabalho autonomo e a gestao do tempo.

Foram ainda objetivos compreender o funcionamento de um departamento
comercial em contexto B2B industrial e adquirir experiéncia na utilizacdo de
ferramentas de apoio a atividade comercial, como o Microsoft Excel, o Microsoft
Word, o Microsoft PowerPoint e o Adobe lllustrator.

O relatoério de estagio tem por objetivo descrever, com o grau de detalhe adequado,
as atividades desempenhadas durante o periodo de estagio, os principais
contributos e as aprendizagens resultantes da sua realizagao, relacionando-as com
os conhecimentos tedricos e praticos adquiridos ao longo da formagéao académica.
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2.3 Apresentacao da Entidade Acolhedora

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

INDUSTRY

Figura 3 - Logotipo JPM Industry

Fonte: JPM Industry (2024).

2.3.1 Histoéria e Evolugao da Organizagao

A historia da JPM Industry comegou em 1994, em Vale de Cambra, com uma
missao clara: oferecer servigos de eletrificacdo e automacgao de exceléncia para
industrias 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 referéncia mundial no mercado da
intralogistica e da robética (JPM Industry, 2024). A empresa esta sediada na Zona
Industrial do Rossio, em Vale de Cambra, conforme se pode observar na Figura 4.
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Figura 4 - Localizagdo JPM Industry

Fonte: Google Maps (2026)
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A visdo 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, missdo e visdo ao longo do tempo (JPM
Industry, 2024).

A inovacgéo tornou-se um pilar central da estratégia da empresa, e foi precisamente
esta aposta que |he permitiu atingir o nivel de maturidade e dimensédo que
apresenta atualmente (JPM Industry, 2024).

A afirmagao da JPM Industry como referéncia no mercado da intralogistica deu
origem a um novo conceito de negdcio: a "fabrica de fabricas". Este modelo é
sustentado pelo Grupo JPM, que integra empresas individualizadas que, em
conjunto e com a integracao de terceiros, permitem oferecer solu¢des chave-na-
mao completas aos clientes (JPM Industry, 2024).

Ao longo das décadas seguintes, a empresa especializou-se na produgéo,
instalagdo, manutencao e reparagdo de equipamentos e unidades industriais,
expandindo progressivamente a sua area de atuagdo para os mercados da
automacéo industrial, intralogistica e robética (COTEC Portugal, s.d.).

Em 2024, a empresa celebrou 30 anos de histoéria, inovagao e consolidacdo da sua
posicao no mercado internacional (JPM Industry, 2024).

Atualmente, a JPM Industry conta com instalagcbes modernas e totalmente
equipadas em Vale de Cambra, com uma area total de aproximadamente 15 000
m?2. Dispde de capacidade instalada para cobrir integralmente a cadeia de
desenvolvimento e produgao das solugcdes 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 negocio que
correspondem as suas principais areas de especializagao: sistemas de conveyors,
robotica, robotica moével, maquinas personalizadas e projetos chave-na-méo (JPM
Industry, 2024).

A empresa oferece um ciclo de vida completo para as solucdes industriais, desde
a concegao e engenharia até a instalagdo, comissionamento, manutengao,
atualizacgoes, fornecimento de pecgas e servigos pds-venda, integrando todas estas
capacidades num unico projeto chave-na-mao (JPM Industry, 2024).

Cada unidade de negécio dispde de equipas especializadas de engenharia,
producao e comercializagao.

No ambito do estagio, desenvolvido no departamento comercial, foi possivel
observar que este departamento € responsavel pela gestdao de clientes, pela
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prospecao de novos mercados e pela conducido do processo comercial, desde a
identificacdo de oportunidades até ao acompanhamento pés-venda.

As reunides do departamento comercial decorrem regularmente e servem de
espaco para alinhamento de estratégias, definicdo de prioridades e discussao de
resultados, nomeadamente através das reunides semanais de Kaizen, com recurso
a ferramentas de monitorizacdo do desempenho e do funil de vendas (informacéao
recolhida durante o estagio).

2.3.3 Missao, Visao e Valores

A missdo da JPM Industry assenta no desenvolvimento de solu¢des 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 proposito de capacitar as industrias através
da automacéo, da robdtica e da engenharia avangada.

A visao estratégica da empresa centra-se em consolidar e expandir a sua posi¢cao
como referéncia mundial no mercado da intralogistica e da robdtica industrial,
apostando continuamente na inovagao tecnolégica e na criagéo de valor para os
clientes (JPM Industry, 2024).

Esta visdo é suportada por uma abordagem de inovagdo em trés dimensdes: na
proposta de valor, nas solugdes que desenvolve e nos seus processos de negdcio
(JPM Industry, 2024).

Os valores que orientam a atuagao da empresa incluem a dedicagao, a exigéncia,
o rigor, o respeito pelo cliente e a humildade. Estes valores s&o sintetizados num
principio que a empresa adota como filosofia comercial: "antes de fazer um cliente,
fazer um amigo” (JPM Industry, 2024).

Esta orientacdo relacional reflete uma cultura organizacional centrada na
construgéo de relagdes de longo prazo com os clientes, baseadas na confianga e
na criacao de valor mutuo.

2.3.4 Caracterizacao da Atividade

A JPM Industry desenvolve a sua atividade principal no dominio da automacéao
industrial e da metalomecénica. Especializa-se no desenvolvimento e
implementagdo de equipamentos industriais, solugdes de engenharia e projetos
industriais integrados (COTEC Portugal, s.d.).

A empresa atua nos mercados da industria alimentar, farmacéutica, quimica e de

intralogistica, desenvolvendo solugbes e equipamentos para a otimizagdo dos

processos industriais e intralogisticos dos seus clientes (COTEC Portugal, s.d.).
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E também um parceiro de referéncia no desenvolvimento completo de projetos
industriais, desde a definicao do programa base até ao desenho e implementagao
de unidades industriais completas (COTEC Portugal, s.d.).

A Figura 5 ilustra um exemplo das solugdes robdticas desenvolvidas pela JPM
Industry, demonstrando a sofisticagdo tecnoldgica dos produtos que a empresa
desenvolve.
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Figura 5 - Rob6 JPM Industry

Fonte: JPM Industry (2024).

A oferta da JPM Industry cobre todo o ciclo de vida das solugdes industriais, desde
a concecado e engenharia até a instalagdo, comissionamento, manutencao e
fornecimento de pecgas. Esta abrangéncia distingue-a no mercado como parceiro
de longo prazo e ndo apenas como fornecedor transacional (JPM Industry, 2024).

A empresa integra todas estas capacidades em projetos chave-na-mao,
combinando diversas tecnologias e integracdes de terceiros numa proposta de
valor unica e completa (JPM Industry, 2024).

No que respeita a sua presenga geografica, a JPM Industry apresenta um volume
de exportagcdes médio acima dos 60% e esta presente nos cinco continentes, nos
varios segmentos de atuacdo da empresa (COTEC Portugal, s.d.). Esta dimensao
internacional coloca-a numa posi¢ao de destaque no panorama industrial portugués
e europeu.
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2.3.5 Caracterizagao geral e estratégica da empresa

A JPM Industry é classificada como uma média empresa, contando com cerca de
180 colaboradores e um volume de negdcios na ordem dos 20 milhdes de euros.
Estes indicadores posicionam-na como uma referéncia no setor da automacéao
industrial e intralogistica a nivel nacional e internacional (JPM Industry, 2024).

A Figura 6 sintetiza os principais dados institucionais da empresa.

ESTABELECIDA EM

1994
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ATIVIDADES EM

+50

GEOGRAFIAS

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 referéncia. Aposta numa proposta de valor assente na
diferenciagao tecnoldgica, na personalizacao das solugcdes e na cobertura completa
do ciclo de vida dos projetos que desenvolve (JPM Industry, 2024).

Esta abordagem integrada, que vai desde a concegcdo e engenharia até a
manutencao e assisténcia pds-venda, € o principal fator diferenciador da empresa
face a concorréncia.

A estratégia de crescimento da JPM Industry assenta em trés vetores principais: a
inovacao continua em robdtica e automacgao avangada, a expansao para novos
segmentos de mercado e geografias, e o reforgo das parcerias com clientes
estratégicos de dimenséo internacional (JPM Industry, 2024).

Em termos de reconhecimentos e certificacdes, a empresa detém um conjunto
relevante que atesta o seu compromisso com a qualidade e a exceléncia
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operacional. A JPM Industry é associada da COTEC Portugal e foi distinguida com
o Estatuto de PME Exceléncia 2015 (COTEC Portugal, s.d.).

Detém ainda certificagdes APCER nas normas ISO 9001 (Gestdo da Qualidade),
ISO 14001 (Gestao Ambiental), OHSAS 18001/NP 4397 (Gestao de Segurancga e
Saude no Trabalho) e NP 4427 (Gestdo de Recursos Humanos), bem como a
certificagdo AENOR ISO 9001 para o mercado espanhol (JPM Industry, 2024).

Este conjunto de certificagdes confere a empresa credibilidade e capacidade de
resposta as exigéncias dos mercados internacionais mais exigentes.

A Tabela 1 sistematiza as certificagoes.

Certificagao Entidade Ambito

1SO 9001 APCER Gestao da Qualidade

1SO 14001 APCER | Gestao Ambiental

OHSAS 18001 / NP 4397 APCER | Gestao de Seguranga e Saude no Trabalho
NP 4427 APCER Gestao de Recursos Humanos

1SO 9001 AENOR | Gestao da Qualidade — Espanha

Tabela 1: Certificagdes JPM Industry

Fonte: Elaboragéo Propria
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3 Atividades Desenvolvidas

3.1 Preambulo

O presente capitulo descreve o conjunto de atividades desenvolvidas ao longo do
periodo de estagio na JPM Industry, realizado entre 23 de margo e 12 de junho de
2026. Todas as atividades foram concretizadas no ambito do departamento
comercial da empresa, sob a orientagdo do Engenheiro Guilherme Cardoso.

O fio condutor de todo o estagio foi o apoio a estratégia comercial e a producao de
instrumentos de suporte a decisdo e a prospecao de mercado. As atividades
distribuiram-se por diferentes areas de intervencéo, proporcionando um contacto
direto com os processos, ferramentas e dinamicas reais de uma organizacao
industrial de referéncia.

Na area de analise de mercado, foram realizados, pelo estagiario, 0 mapeamento
de empresas beneficiarias de programas de financiamento publico e a analise
setorial dos mercados da panificacdo e pastelaria industrial e das refeicdes pré-
cozinhadas. Ja na area de instrumentos de apoio a gestdo comercial, procedeu-se
a digitalizagao das ferramentas de apoio ao Kaizen semanal, ao desenvolvimento
de uma ferramenta transversal de calculo de ROI e payback em Microsoft Excel e
a concecao de um dashboard de pipeline comercial. No dominio da comunicagao
e suporte ao processo de venda, foram concretizados o levantamento e
estruturagdo da base de dados de materiais de marketing, a elaboragdo de uma
checklist de pré-venda e, por iniciativa prépria, o desenvolvimento de um
questionario de satisfacdo do cliente. Por fim, no que respeita ao planeamento
estratégico e a prospecao, foi desenvolvido o mapeamento de eventos setoriais em
robotica e intralogistica para 2026 e 2027.

3.2 Mapeamento Empresas Beneficiarias de Programas de
Financiamento Publico

A primeira atividade desenvolvida pelo estagiario partiu de uma légica comercial
direta: os programas de financiamento publico, Norte 2030, Centro 2030 e Portugal
2030, disponibilizam listas publicas de todos os projetos aprovados. Uma PME que
tenha recebido apoio financeiro significativo para investir em automacéo industrial,
robodtica ou intralogistica €, por definigdo, um potencial cliente qualificado para as
solugdes da JPM Industry. O objetivo definido para o estagiario foi precisamente
transformar essa informacao dispersa numa lista utilizavel pela equipa comercial.
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O ponto de partida foi 0 acesso, pelo estagiario, as bases de dados publicas das
trés autoridades de gestdo, que contém milhares de registos, entidades
beneficiarias, montantes financiados, tipologias de investimento e datas de
aprovacgao. A primeira etapa, consistiu na importacdo e consolidacédo de toda essa
informagao num ficheiro Excel unico, o que exigiu um trabalho prévio de limpeza e
uniformizagao dos dados.

Ap0ds a consolidagao, o estagiario aplicou dois critérios de filtragem em simulténeo.
O primeiro foi tematico: foram retidos apenas os projetos com descrigdo associada
a automacéo industrial, robdtica, intralogistica, sistemas de produgdo avangados
ou digitalizagcdo de processos no ambito da Industria 4.0. O segundo foi financeiro:
apenas projetos com apoio publico igual ou superior a quinhentos mil euros.
Investimentos desta escala tém maior probabilidade de envolver aquisi¢gdo de
equipamentos e solugdes 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 inviavel, pelo que o estagiario construiu uma légica
de filtros combinados no Excel, cruzando palavras-chave associadas as areas
tematicas com o critério de montante. Esta abordagem reduziu significativamente o
tempo de processamento sem comprometer a qualidade da selecéao.

Para cada empresa que cumpriu os filtros, o estagiario realizou uma pesquisa
adicional de caracterizagao: setor de atividade, dimenséo, localizagao e perfil de
investimento. Este enriquecimento da informacao 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 estagiario
e disponibilizada ao departamento comercial, utilizada como ponto de partida para
varios contactos comerciais subsequentes. O facto de o entregavel ter tido
continuidade pratica confirmou a sua utilidade para o trabalho diario do
departamento.

Em termos de enquadramento tedrico, esta atividade articula-se com a seccéo 1.8,
sobre instrumentos de financiamento publico em Portugal e na Europa, e com a
seccao 1.5, relativa as metodologias de analise de mercado com base em fontes
secundarias, tal como descrito por Malhotra (2010). A ldgica de prospegao
qualificada reflete também os principios da venda consultiva em contexto B2B
descritos por Rackham (1988), nomeadamente a importéncia de chegar ao primeiro
contacto com informacédo sélida sobre o interlocutor e as suas necessidades
provaveis.

3.3 Digitalizagao das Ferramentas de Apoio ao Kaizen Semanal

O departamento comercial da JPM Industry realiza semanalmente uma reuniao de

Kaizen, metodologia de melhoria continua com raizes nos principios Lean. Nestas

reunides sao 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
dimensdes centrais de cada reunido sao 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 estagiario consistiu em transpor os suportes de registo
destas reunides, até entdo geridos em formatos com limitagdes de usabilidade, para
um formato digital estruturado em Microsoft Excel, tornando-os mais acessiveis,
mais visiveis e mais eficazes para toda a equipa.

O trabalho teve inicio com uma fase de levantamento e observagao das reunides
de Kaizen, que se revelou indispensavel antes de qualquer decisdo de concecao.
Acompanhando o funcionamento real das reunides foi possivel perceber quais os
elementos que integravam cada dimens&o, o balan¢co da semana anterior, a
planificacdo da seguinte, a visao sobre o funil, os KPIs e 0 acompanhamento de
projetos, e de que forma estes poderiam ser traduzidos de forma clara e funcional
em Excel. Esta fase de compreensao prévia foi determinante para o resultado final.

Com base nesse levantamento, foram desenvolvidas folhas de calculo interativas
que integraram as diferentes componentes do Kaizen numa estrutura coerente.
Recorreu-se a formulas automaticas de calculo para o apuramento de métricas
comerciais, a graficos dindmicos para a visualizagdo da evolugdo do funil de
vendas, dos KPIs e da dashboards de acompanhamento do desempenho. A
preocupagao com a usabilidade guiou todas as opc¢des de formatagao: 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 versdes intermédias ao orientador e a equipa, recolhidas
sugestbes de melhoria e ajustada a estrutura antes da entrega final. Esta
abordagem permitiu equilibrar a profundidade analitica exigida com a simplicidade
de utilizagdo necessaria para garantir a adocao efetiva do instrumento, um
equilibrio que constituiu, alias, a principal dificuldade da atividade. Um ficheiro
demasiado complexo corre o risco de nao ser adotado enquanto um ficheiro simples
em excesso perde utilidade analitica.

O resultado foi um ficheiro Excel estruturado e funcional, elaborado pelo estagiario,
que passou a integrar o suporte das reunides semanais de Kaizen, substituindo os
instrumentos anteriores e agregando todas as dimensbes de analise num unico
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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Proposta 1 Visita 1 Lead1 Projeto 1 engenharia 1 Logistica 1 1

Proposta 2 Visita 2 Lead 2 Projeto 2 engenharia 2 Logistica 2 2

Proposta 3 visita 3 Lead 3 Projeto 3 engenharia 3 Logistica 3 3

Proposta 4 Visita 4 Lead 4 Projeto 4 engenharia 4 Logistica 4 a

Figura 7 - Ferramenta de Kaizen Semanal

Fonte: Elaboragao propria

A digitalizacdo destas ferramentas contribuiu para aumentar a eficiéncia das
reunioes, facilitar o registo e a consulta histérica de informacédo e tornar mais
objetiva a analise do desempenho comercial. O facto de a ferramenta continuar em
utilizacao €, talvez, o indicador mais claro do seu impacto pratico.

Em termos de enquadramento tedrico, esta atividade articula-se diretamente com
a seccao 1.4, sobre Kaizen, PDCA e indicadores de desempenho comercial. A
concecao da ferramenta aplicou os conceitos de melhoria continua descritos por
Imai (1986), o ciclo PDCA formalizado por Deming (1986) e a légica dos KPIs
sistematizada por Parmenter (2015). A atividade relaciona-se ainda com a secgao
1.7, sobre ferramentas de produtividade comercial, na medida em que materializa
o papel do Excel como instrumento central de organizagdo e monitorizagdo do
desempenho em departamentos comerciais industriais. Em termos de formacéao
académica, foram mobilizados conhecimentos das unidades curriculares de Gestao
da Forga de Vendas e de Sistemas de Informacéo para a Gestao.

As varias componentes da ferramenta: folha de presencas, funil comercial, KPIs e
ciclo PDCA, encontram-se disponiveis no Apéndice |

3.4 Analise Setorial: Panificagao, Pastelaria Industrial e Refei¢goes
Pré-Cozinhadas

A terceira atividade do estagiario partiu de uma observagéo sobre o contexto de
mercado: os setores da panificagdo e pastelaria industrial e da alimentagao pré-
cozinhada encontram-se em processo de crescente automacdo dos seus
processos produtivos. O objetivo consistiu em identificar, de forma sistematica, as
empresas nacionais e internacionais presentes nesses mercados com perfil
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adequado a uma abordagem comercial, produzindo instrumentos que permitissem
a equipa iniciar esses contactos de forma qualificada e fundamentada.

A pesquisa foi conduzida com recurso a multiplas fontes: LinkedIn, associacbes
setoriais nacionais e internacionais, revistas especializadas da industria
agroalimentar e pesquisa online direcionada. Uma decisdo metodoldgica relevante
foi ndo limitar a analise as empresas de maior visibilidade. Empresas de média
dimensao com processos produtivos industrializados e espago para automatizar
representam, frequentemente, oportunidades comerciais mais acessiveis do que
grandes grupos.

Para fazer face a heterogeneidade e fragmentacao das fontes disponiveis, adotou-
se uma metodologia de pesquisa em camadas. A primeira camada identificou os
operadores de maior visibilidade através de associacbes setoriais e plataformas
agregadoras. As camadas seguintes aprofundaram a pesquisa em fontes
secundarias para alcangcar empresas de menor presenca online, mas com perfil
igualmente adequado. Esta abordagem estruturada permitiu compensar a
dispersao da informacao e assegurar uma cobertura representativa do universo em
estudo.

No total, foram identificadas e registadas 56 empresas, maioritariamente nacionais,
avaliadas segundo trés critérios principais: dimenséo, grau de industrializagado dos
processos e natureza da atividade produtiva. O registo e organizacdo desta
informacéo foram realizados em Microsoft Excel, com campos de caracterizacao
que incluem o setor e subsetor de atividade, a localizagado das unidades produtivas
e o0 estado do processo de contacto.

Para além da base de dados, foram elaboradas, em Microsoft Word, analises
individuais detalhadas para cada empresa identificada. Cada analise descreve o
perfil da empresa, os seus processos industriais, as areas onde a automacgao
poderia ser aplicada e a forma como a JPM Industry poderia posicionar a sua oferta.
Este trabalho complementar ndo estava incluido na defini¢ao inicial da tarefa, tendo
surgido por iniciativa prépria e da constatagdo 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: confirmacéo do interlocutor
adequado, identificacdo das necessidades provaveis e argumentos comerciais
mais relevantes para cada perfil. A iniciativa de produzir estas duas componentes
adicionais foi reconhecida positivamente pelo orientador.
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O resultado final foi um conjunto de trés entregaveis complementares: a base de
dados com as 56 empresas caracterizadas, as analises 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 refei¢cdes
pré-cozinhadas, onde se podem observar os campos de caracterizagao e o sistema
de classificagcdo por estado do processo de contacto.

Andlise empresas efei¢oes prontas

Nome da Empresa Subsector Localizagdo Web-site Ponto de situagdo

Fabricagdo de refeigoes e
pratos pré-cozinhados
(refrigerados, congelados e
ambiente)

Nordigal — Industria
de Transformagéo | Industria Alimentar
Alimentar, S.A.

Seixal (Zona
Industrial do Casal | hitps:/nordigal.pt/ |
do Marco), Portugal

Samora Correia
(Benavente),
Portugal (e
instalagbes em
Espanha)

Comifrio — Produtos Fabricagéo de refeigdes e Vila Nova de hitp:/A e
5 P tp://www.comifrio.c
Pré-Cozinhados, Indistria Alimentar pratos pré-cozinhados Famalicéo (Seide,

Fabricagéo de refeigoes e
pratos pré-cozinhados

https://dunanyfoods

Dunany Foods, S.A. | Industria Alimentar com/

SA. ultracongelados Séio Paio), Portugal o/

Eurofrozen — A { gal) e

Indstria e Comércio
de Produtos
Alimentares, S.A. congexics

Fabricagdo de refeigdes e |outras 5 unidades do

Industria Aimentar |  pratos pré-cozinhados Audens Group | 125/ e“"_:;“’ze" co

(principaimente s
Espanha)

Figura 8 - Excerto da base de dados

Fonte: Elaboragao proépria

Em conjunto, estes instrumentos permitem a equipa comercial iniciar contactos com
informacgao sodlida sobre cada potencial cliente e com uma proposta de valor ja
delineada, aumentando a consisténcia e a probabilidade de sucesso das
abordagens.

O enquadramento tedrico desta atividade distribui-se por varias secgdes do
Capitulo 1. A seccgao 1.5, sobre analise de mercado e benchmarking competitivo,
sustenta a metodologia adotada na identificagdo e caracterizagdo das empresas,
tal como descrita por Malhotra (2010) e Camp (1989). A seccao 1.5, sobre
segmentacgéao, targeting e posicionamento, orientou os critérios de selegao das
empresas com perfil mais adequado, em linha com os principios descritos por Kotler
e Keller (2016) e Hutt e Speh (2013) para o contexto B2B industrial. A secg¢ao 1.2,
sobre venda consultiva, enquadra diretamente a elaboragdo das analises
individuais e da checklist: a légica subjacente a estes instrumentos reflete os
principios do SPIN Selling descritos por Rackham (1988), nomeadamente a
importancia da preparagao prévia e do diagnéstico 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 indice do
documento de analise setorial elaborado, encontram-se disponiveis no Apéndice II.

3.5 Levantamento e Estruturacao da Base de Dados de Materiais
de Marketing

A quarta atividade elaborada pelo estagiario respondeu a um problema pratico
identificado no departamento: os materiais de marketing existentes, imagens
institucionais, fotografias de projetos e equipamentos, videos de demonstracao,
catalogos, fichas técnicas e brochuras comerciais, estavam distribuidos por
diferentes localizagdes no sistema da empresa, sem uma logica uniforme de
nomenclatura ou classificagdo. Encontrar um material especifico rapidamente era
dificil, e havia risco real de serem utilizadas versdes desatualizadas em contexto
comercial. O objetivo foi resolver este problema através da construgcdo de um
repositério centralizado e estruturado em Microsoft Excel.

Antes de registar qualquer material, foi definida uma classificagdo assente em
critérios claros de tipologia, tema e utilizagdo. Esta decisdo de estabelecer a
estrutura antes do levantamento foi determinante para a qualidade do resultado
final: sem uma classificagéo prévia, o registo de centenas de materiais em sessdes
distintas tende a gerar inconsisténcias que comprometem a utilidade da base de
dados. Funcionou também como guia durante o levantamento, tornando o processo
mais sistematico e menos sujeito a interpretagcdes divergentes.

O levantamento implicou a navegacéao pelo sistema de ficheiros da empresa para
identificar, de forma exaustiva, todos os materiais disponiveis. Para cada material
encontrado, foram registados atributos como a designacgao, a tipologia, o tema ou
produto associado, a lingua, a data de criagao ou ultima atualizagéo e a localizagéo
em sistema. A ferramenta utilizada foi o Microsoft Excel, com recurso a
funcionalidades de formatagdo condicional, validacdo de dados e filtragem
dindmica, que permitiram criar uma estrutura simultaneamente funcional e intuitiva
para os utilizadores finais.

A principal dificuldade esteve precisamente na disperséo e heterogeneidade inicial
dos materiais. Sem um critério uniforme de nomenclatura pré-existente, o
levantamento exigiu um esforgo adicional de interpretagcdo e organizagédo. A
classificagdo definida previamente foi, neste contexto, a solugdo que permitiu
contornar a inconsisténcia das fontes e garantir a coeréncia do registo ao longo de
todo o processo.

O resultado foi uma base de dados completa e funcional que passou a constituir o
repositério central dos ativos de comunicagcdo do departamento comercial. A
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centralizacdo num unico ficheiro estruturado reduziu o tempo de pesquisa de
materiais, diminuiu o risco de utilizacdo de versbes desatualizadas e facilitou a
integracdo de novos colaboradores. A estrutura de classificagdo adotada é ainda
reutilizavel para os materiais que venham a ser produzidos no futuro, o que confere
ao entregavel uma utilidade que se estende para além do periodo de estagio.

Em termos de enquadramento tedrico, esta atividade articula-se diretamente com
a secgao 1.7 do Capitulo 1, sobre a informagao como recurso estratégico. A légica
de centralizagao, estruturacao e acessibilidade que caracteriza a base de dados
desenvolvida reflete os principios descritos por Davenport e Prusak (1998),
segundo os quais o valor da informagdo depende em grande medida da facilidade
com que pode ser acedida e utilizada. A atividade relaciona-se igualmente com a
seccao 1.7, sobre ferramentas de produtividade comercial, na medida em que a
base de dados construida constitui um instrumento de apoio direto as atividades de
pré-venda e de comunicagcdo com clientes. Em termos de formacado académica,
foram mobilizados conhecimentos de gestdo, de marketing e de sistemas de
informacgao adquiridos ao longo da licenciatura.

3.6 Mapeamento Eventos Setoriais em Robética e Intralogistica
para 2026 e 2027

A quinta atividade respondeu a uma lacuna identificada no planeamento do
departamento: ndo existia um mapeamento consolidado dos eventos setoriais
relevantes para os anos seguintes, o que impedia a equipa comercial de antecipar
decisdes sobre presencas e investimentos em feiras e conferéncias. Feiras,
encontros técnicos e conferéncias especializadas sao oportunidades estratégicas
para a prospecao de novos clientes, o reforco da visibilidade da marca, o
acompanhamento das tendéncias do setor e a manutengdo de relagbes 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 multiplas fontes: portais especializados em automacgao
e robdtica, sites de associagdes setoriais nacionais e europeias, plataformas
agregadoras de eventos internacionais e LinkedIn. Desde o inicio, optou-se por
distinguir duas categorias de eventos com propositos distintos: feiras e exposi¢des
industriais de grande escala, orientadas para prospe¢ao massiva e visibilidade, e
conferéncias técnicas e encontros setoriais especializados, mais adequados para
networking de alto nivel e acompanhamento de tendéncias. Esta distingdo permitiu
que o entregavel final fosse util para diferentes objetivos comerciais, e ndo apenas
para um tipo de participagao.
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Para cada evento identificado foram registados a designacgao, a localizagdo, a data,
o perfil de participantes e publico-alvo, as areas tematicas cobertas e uma avaliagao
da relevancia estratégica para a JPM Industry.

A principal dificuldade esteve na fiabilidade variavel das fontes consultadas.
Algumas plataformas apresentavam datas preliminares, outras nao refletiam
eventos cancelados ou reagendados. Para garantir a qualidade da informacéao
registada, foi adotada uma estratégia de validagdo cruzada: cada evento foi
confirmado em pelo menos duas fontes independentes, com atencgao prioritaria ao
site oficial do organizador. Este procedimento acrescentou tempo ao processo, mas
foi determinante para a credibilidade do entregavel final.

O resultado foi uma base de dados em Excel com 47 eventos, 28 no espaco
europeu fora de Portugal e 19 em territério nacional, complementada por um
calendario visual que permite uma leitura cronoldgica 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 informacao registada para cada evento, incluindo
datas, perfil de participantes e a prioridade estratégica atribuida para a JPM
Industry.

CALENDARIO PORTUGAL 2026 — INTRALOGISTICA - ROBOTICA - INDUSTRIA 4.0

Fev Mar Abr Mai Jun Jul Ago

Conferéncia Intralogistica 2026

Cargo Freight Portugal Summit 2026

Empack e Logistics & Automation Porto 2026

Tech-Automate Solutions Day 2026

SCM Conference 2026

360 Tech Industry Porto 2026

expoMECANICA 2026

Portugal Smart Cities Summit 2026

EXPOPROCESSOS

LogiPack - Feira Internacional de
Embalagem e Logistica 2026

14.0 EXPO — Exposalio 2026

360 Tech Industry Lisboa 2026

ExpoALIMENTA 2026

Figura 9 - Excerto do mapeamento de eventos
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Fonte: Elaboragao prépria

A consolidagdo desta informagdo num unico documento estruturado reduz o
esforgo de pesquisa por parte da equipa, assegura que nenhum evento relevante
passa despercebido no planeamento anual e facilita a coordenagédo com outras
areas da empresa, nomeadamente o marketing e a comunicagao.

Em termos de enquadramento tedrico, esta atividade articula-se com a secgéo 1.5,
sobre benchmarking competitivo, na medida em que o mapeamento dos eventos
permite igualmente avaliar a visibilidade dos concorrentes nos principais féruns do
setor e identificar oportunidades de posicionamento para a JPM Industry.
Relaciona-se também com a secgéo 1.2, sobre marketing relacional em contexto
B2B: como descrito por Jobber e Lancaster (2015), os eventos industriais
constituem um canal privilegiado de prospecédo, demonstracdo de solugdes e
desenvolvimento de contactos em mercados de elevada especializagdo técnica.
Em termos de formagdo académica, foram mobilizados conhecimentos de
estratégia e planeamento comercial.

O mapeamento completo dos eventos europeus e nacionais, bem como o0s
respetivos calendarios visuais, encontra-se disponivel no Apéndice lll.

3.7 Desenvolvimento Ferramenta de Analise de Investimentos

A sexta atividade foi, do ponto de vista técnico, a mais exigente do estagio. O
objetivo foi desenvolver uma ferramenta em Microsoft Excel que permitisse ao
departamento comercial calcular automaticamente os principais indicadores de
viabilidade econdémica de projetos de investimento. A utilidade comercial desta
ferramenta é direta: em contexto de venda de solug¢des de automacéo industrial, €
frequente que os clientes exijam a demonstracao quantificada do retorno esperado
antes de aprovar um investimento. Dispor de um instrumento de calculo robusto e
de facil utilizacdo fortalece a argumentacdo comercial e profissionaliza a
abordagem ao cliente.

O ambito inicial previa o calculo do Return on Investment (ROI) e do periodo de
recuperacao do investimento (payback). Por iniciativa propria, foi decidido alargar
esse ambito com a inclusédo da Taxa Interna de Rentabilidade (TIR) e do Valor Atual
Liquido (VAL), nas versbdes anual e mensal, bem como elementos graficos para
facilitar a interpretagdo dos resultados. O raciocinio subjacente foi simples: uma
ferramenta de apoio a decisdo 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 criagado liquida 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
calculo em Excel e uma apresentagcdo de suporte em PowerPoint destinada a
facilitar a adogao da ferramenta pela equipa.

A ferramenta foi estruturada em quatro folhas com fungdes 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 logica com granularidade mensal até 60 meses, incluindo a converséo
automatica da taxa de desconto anual para o equivalente mensal. A folha Legenda
apresenta um glossario dos indicadores, os critérios de decisdo adotados e o
cbdigo de cores utilizado. A folha Formulas sistematiza, em linguagem matematica,
todas as expressdes implementadas, uma opg¢ao de transparéncia que permite a
qualquer utilizador verificar o funcionamento interno da ferramenta e adaptar
pressupostos quando necessario.

Do ponto de vista técnico, os principais desafios foram dois. O primeiro foi a
concegao de uma estrutura dindmica capaz de se adaptar a horizontes temporais
variaveis sem necessidade de reescrever férmulas a cada nova simulagao,
resolvido através do uso articulado das funcdes deslocamento, corresp e indice. O
segundo foi o calculo do payback fracionado: em vez de devolver apenas o niumero
inteiro do periodo, a ferramenta calcula por interpolacdo linear a fracdo exata do
periodo em que ocorre a recuperacao do capital, um nivel de precisao relevante em
contexto de argumentagcdo comercial. Foi ainda necessario tomar decisdes
metodoldgicas sobre a articulagdo entre os quatro indicadores em situagdes de
eventual conflito, tendo-se optado por privilegiar o VAL como critério dominante, em
conformidade com a literatura, decisao que ficou explicitamente registada na folha
Legenda.

Foi adicionalmente concebido um sistema de codificagdo visual que distingue
células de input editaveis, formulas 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 evolugéo do fluxo acumulado ao longo do horizonte do projeto
e identifica o ponto exato de payback, neste caso aos 3,29 anos.

Fluxo Acumulado / Ponto de Payback

Como ler este grafico:

80000 -
@ zona positiva
60000 55 000
40000 4 O investimento foi recuperado. A partir
daqui, o projeto gera lucro.
20000 4
0 +
-20000 - Ponto de Payback
-40000 - Ocorre entre o0 Ano 3 e 0 Ano 4. Mais
precisamente, ao fim de 3,29 anos.
-60000 -
-80000 -
@ Zona negativa
-100000 -
O projeto ainda ndo recuperou o
-120000 investimento. Cada ano que passa, a divida

Ano 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5 diminui.

Figura 10 - Fluxo acumulado e ponto de payback

Fonte: Elaboragao propria

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 grafico
comparativo.
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JPM INDUSTRY — Simulagdao ANUAL
Fluxos de caixa anuais até 10 anos

PRESSUPOSTOS

Investimento Inicial (€) €100 000 "

Horizonte (anos) s

Taxa de Desconto (%) 8,0%"

FLUXOS DE CAIXA POR ANO

Ano 0 Ano 1

Fluxo de Caixa (€) ~€ 100 000 €25 000 €30 000 €35000 € 35000 €30 000
Fluxo Atualizado (€) -€ 100 000 €23 148 €25720 €27784 €25726 €20417
Fluxo Acumulado (€) -€ 100 000 -€ 75 000 -€ 45 000 -€ 10 000 € 25 000 €55 000

INDICADORES DE VIABILIDADE

| indicador | Valor __ ____ Critelo | Decisio |
ROI (Return on Investment) 55,0% Retomo % > 0 = ganho v Aceitar
Payback (anos) 3,29 anos  Quanto menor, melhor v Recupera

TIR (Taxa Interna de Rentabilidade) 16,0% TIR > Taxa Desconto = vidvel v Aceitar

VAL (Valor Atual Liquido) €22796 VAL > 0 = cria valor v Aceitar

Células AZUIS com fundo amarelo = inputs editaveis. Células PRETAS = férmulas (né

Fluxos de Caixa por Ano — Nominal vs Atualizado

€ 60000

€40 000

€20000 I I I I I
€ _¢20000 0 Anol Ano2 Ano3 Ano4 | Ano5 Ano6 Ano7 Ano8 Ano9 Anol0
3 -€ 40 000

-€ 60 000
-€ 80 000
-€ 100 000

-€ 120000
Ano

= Fluxo de Caixa (€) Fluxo Atualizado (€)

Figura 11 - Ferramenta de andlise, folha de simulag&o anual.

Fonte: Elaboragao prépria

A apresentacao de suporte em PowerPoint, com identidade visual alinhada a da
JPM Industry, esta estruturada em dez slides que percorrem progressivamente os
pressupostos, os fluxos, o ponto de payback e os indicadores de viabilidade nas
duas simulagdes. O seu propdsito foi assegurar a apropriagdo da ferramenta por
parte da equipa e promover uma leitura uniforme dos indicadores por todos os
utilizadores.

Em termos de enquadramento tedrico, esta atividade articula-se diretamente com
a secgcao 1.8 do Capitulo 1, sobre financiamento empresarial e avaliagdo de
investimentos. Os quatro indicadores implementados correspondem aos
instrumentos fundamentais de analise de viabilidade descritos por Brealey, Myers
e Allen (2017). Em termos de formagdo académica, a atividade mobilizou
conhecimentos das unidades curriculares de Inovagcao e Empreendedorismo,
Contabilidade de Gestao e Orgamental e Sistemas de Informagéo para a Gestao,
constituindo um dos exercicios mais completos de articulacdo entre conhecimento
tedrico e implementacao pratica realizados ao longo do estagio.
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A ferramenta de calculo e a apresentagdo de suporte elaborada para a sua
divulgacao encontram-se disponiveis no Apéndice IV

3.8 Desenvolvimento de um Dashboard de Pipeline Comercial

A sétima atividade desenvolvida durante o estagio surgiu por iniciativa propria, da
observacao continua das dindmicas das reunides semanais de Kaizen e da reflexao
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 ja a sua funcdo de suporte as reunides semanais, identificou-se a
oportunidade de desenvolver um instrumento complementar especificamente
vocacionado para a gestao do pipeline comercial, com uma interface mais intuitiva
e visualmente mais dinamica.

O objetivo foi conceber um dashboard interativo que permitisse centralizar a
informacgao relativa a cada oportunidade comercial, calcular automaticamente os
principais indicadores de gestao, sinalizar oportunidades em risco por auséncia de
seguimento e apresentar tudo em formato grafico e interativo, dotando o
departamento comercial de uma leitura imediata do estado global do pipeline, do
desempenho individual de cada comercial e da distribuicdo das oportunidades
pelas varias 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 trés folhas dedicadas ao
registo das oportunidades, a sintese de indicadores globais e as instrugdes de
utilizacdo. Cada oportunidade era caracterizada por dezasseis atributos e incluia
um sistema automatico de alerta de seguimento com trés niveis de prioridade,
normal, atengéo e urgente, calculado em fungao dos dias decorridos desde o ultimo
contacto com o cliente.

A segunda componente foi a interface grafica, desenvolvida em HTML, CSS e
JavaScript, que apresentava a informacao do ficheiro Excel em formato visual e
interativo. A interface integra indicadores globais do pipeline, distribuicdo das
oportunidades por estado e por comercial, previsdo ponderada de receita,
sinalizacdo dos seguimentos urgentes e funil comercial agregado, com
mecanismos de filtragem por comercial, por etapa e por nivel de alerta.

A principal dificuldade situou-se no desenvolvimento desta interface. Os
conhecimentos de Excel foram adquiridos na unidade curricular de Sistemas de
Informacao para a Gestdo e mostraram-se suficientes para a estrutura analitica
pretendida. J& o desenvolvimento em HTML, CSS e JavaScript, bem como a
integracdo da biblioteca de geragdo de graficos, exigiu aprendizagem
complementar fora do ambito da licenciatura, sustentada por um curso online de
data analytics e por documentagéao técnica especializada.

36



Relatorio de Estagio Curricular

A Figura 12 apresenta uma vista da interface do dashboard, onde se pode observar
a organizacgao visual dos indicadores e a estrutura interativa de leitura do pipeline
comercial.

Visdo Geral
€2595000 €1167500 7 €4765000

| |
€ 2 595 000 € 1 167 560 € 4 765 000

Figura 12 - Dashboard da Pipeline Comercial

Fonte: Elaboragéo propria

Ao longo das semanas seguintes, a ferramenta foi objeto de varias iteragoes,
incorporando melhorias de usabilidade e funcionalidade, incluindo a adaptagao da
interface para dispositivos moveis, tornando o acompanhamento do pipeline
acessivel a partir do smartphone.
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Visao Geral

Toda a
equipa

EVOLUCAO FACE A
~ DLUCAC £ ul Ver |

histérico Guardar

snapshot

€ 2 595

€ 1 167 508
A M

GANHOS

Figura 13 - Dashboard da Pipeline Comercial,
versao movel

Fonte: Elaboracgao propria

Em paralelo, a base de dados em Excel foi substituida por uma base SQL alojada
na plataforma Supabase, permitindo a introducdo e edicdo de oportunidades
diretamente na interface web, com persisténcia imediata dos dados e leitura
partilhada por todos os utilizadores. Esta evolugéo exigiu aprendizagem adicional
em bases de dados relacionais e integracao de servigos externos via JavaScript,
mobilizada a partir do mesmo curso online ja referido.

ApoOs estas atualizagdes, a ferramenta foi apresentada a administracdo da
empresa, que reconheceu o seu potencial para utilizacdo em ambiente de producao
e colocou o estagiario em contacto com o departamento de informatica para avaliar
a sua implementacgao efetiva na organizagao. Esta evolugéo, de uma proposta de
iniciativa prépria até uma ferramenta em processo de adogao formal pela empresa,
constitui o resultado mais expressivo do estagio e o indicador mais claro do impacto
pratico do trabalho desenvolvido.

Em termos de enquadramento tedrico, esta atividade articula-se com varias
secgdes do Capitulo 1. A secgao 1.4, sobre Kaizen, PDCA e indicadores de
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desempenho comercial, sustenta a definicdo dos indicadores integrados no
dashboard, em linha com a sistematizacdo de Parmenter (2015). A secgao 1.7,
sobre gestdo da informacao e ferramentas de apoio a decisédo, enquadra a légica
de centralizacio e estruturacédo da informacao, em conformidade com os principios
de Davenport e Prusak (1998) e com a abordagem CRM de Payne e Frow (2005).
A mesma secgao sustenta ainda a concec¢ao do instrumento enquanto ferramenta
de gestdo do funil de vendas e de visualizagdo do desempenho, mobilizando a
l6gica de pipeline descrita por Jobber e Lancaster (2015) e os principios de
concegao de dashboards propostos por Few (2006). Em termos de formacgéao
académica, foram mobilizados conhecimentos de Sistemas de Informacgao para a
Gestao, complementados por formagao extracurricular em desenvolvimento web e
integracédo com bases de dados relacionais.

As componentes do dashboard encontram-se disponiveis no Apéndice V.

3.9 Desenvolvimento de uma Checklist de Pré-Venda

A oitava atividade desenvolvida durante o estagio foi proposta pelo orientador da
empresa e consistiu na concecao de uma checklist de pré-venda destinada a apoiar
a equipa comercial na preparagao estruturada de qualquer contacto, reunidao ou
envio de proposta a clientes. Ao contrario da checklist especifica para o setor da
panificagao industrial descrita na atividade 3.4, este novo instrumento foi pensado
como uma ferramenta transversal, aplicavel 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 principios da metodologia BANT (Budget, Authority,
Need, Timing), amplamente reconhecida na literatura de qualificacdo de
oportunidades comerciais.

O documento foi organizado em seis secgdes complementares. A primeira é
dedicada a identificacdo da oportunidade e regista os dados administrativos do
cliente, do contacto principal e da fonte do lead. A segunda concentra-se na
qualificacdo da oportunidade, articulada em torno dos quatro critérios BANT e
complementada pela analise da concorréncia e por um sistema de avaliagao por
nivel de prioridade. A terceira reune os dados do projeto ou proposta,
designadamente o produto, o valor estimado, o &mbito, a data prevista de entrega,
o estado da oportunidade e a probabilidade de fecho. A quarta secgao contém a
checklist operacional propriamente dita, com doze itens de verificacdo a confirmar
antes do envio da proposta. A quinta € destinada a avaliacao final e a definicao da
préxima ag¢ao, com indicacdo do responsavel, da data e do nivel de prioridade. A
sexta e ultima secgao fica reservada a observacdes e notas adicionais.
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O documento foi elaborado em formato PDF, otimizado para impressao e
preenchimento manual antes de cada interagdo comercial, opgdo pensada para
garantir a sua utilizagdo rapida e consistente em qualquer contexto,
designadamente em deslocag¢des ou em reunides fora das instalagbes da empresa.

A Figura 14 apresenta uma vista da checklist desenvolvida, onde se podem
observar a estrutura de qualificagdo da oportunidade segundo os critérios BANT e
a organizagao visual do documento.

JPM INDUSTRY CHECKLIST DE PRE-VENDA

Documento de uso interno a preencher pelo Comercial antes de qualquer reunido ou envio de proposta

1. IDENTIFICAGAO DA OPORTUNIDADE

Data

Cliente | Empresa

Contacto Principal

Telefone

Fonte do Lead

2. QUALIFICAGAO DA OPORTUNIDADE

Pergunta guia Resposta | Detalhe Avaliagiio

Qual o orgamento Alto | oo |

disponivel? Médio E
Baixo

Quem toma a deciséo U T w—|
final de compra? Médio
Baixo

Qual o problema / VT w—|
necessidade a resolver? Médio
Baixo

Qual o prazo previsto U s—|
para a decisdo? Médio
Baixo

Existem outros U R — |
fornecedores em anélise? Médio
Quais? Baixo

3. DADOS DO PROJETO /| PROPOSTA

Valor Estimado (€)

Produto / Servigo a
propor

Ambito do Projeto

Data Prevista de
Entrega

Probabilidade de
Fecho (%)

Estado da
Oportunidade

Figura 14 - Checklist de Pré-Venda
Fonte: Elaboragao propria
O resultado final foi um instrumento operacional pronto a integrar a rotina de
preparagao comercial do departamento, contribuindo para uniformizar o nivel de

profundidade da preparacgao prévia entre os diferentes membros da equipa e para
assegurar que cada abordagem comercial é precedida de uma qualificacao
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estruturada da oportunidade. A sua articulagdo com os restantes instrumentos
desenvolvidos durante o estagio, designadamente a base de dados de empresas,
as analises individuais por empresa e o dashboard de pipeline comercial, configura
um conjunto coerente de ferramentas de apoio as varias fases do ciclo comercial,
da identificacao inicial a qualificagao e fecho da oportunidade.

Em termos de enquadramento tedrico, esta atividade articula-se diretamente com
a secgao 1.2 do Capitulo 1, sobre venda consultiva em contexto industrial. A l6gica
subjacente a checklist reflete os principios da metodologia SPIN Selling
sistematizados por Rackham (1988), nomeadamente a importancia da preparagao
prévia, do diagndstico estruturado das necessidades do cliente e da identificagdo
dos pain points antes do primeiro contacto formal. A atividade articula-se
igualmente com a secgao 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 formagao
académica, foram mobilizados conhecimentos das unidades curriculares de
Fundamentos de Marketing e de Estudos de Mercado, no dominio da qualificagéo
de oportunidades, da segmentacao de clientes e da analise da concorréncia.

O documento integral da checklist encontra-se disponivel no Apéndice VI

3.10 Apresentacgao Institucional do Trabalho Desenvolvido

A nona atividade desenvolvida durante o estagio teve uma natureza distinta das
anteriores e consistiu na apresentacao institucional do trabalho realizado a um
conjunto alargado de interlocutores da JPM Industry. A iniciativa foi proposta pelo
Eng.° Guilherme Cardoso, em articulagdo com a Dra. Fatima Jorge, dos Recursos
Humanos, e teve como propdosito dar a conhecer, junto da empresa, 0 percurso
desenvolvido ao longo do estagio, o impacto das atividades realizadas e os
préximos passos previstos até ao termo do mesmo.

A apresentacao decorreu em formato presencial no dia 15 de maio de 2026, com
uma duragao de quinze minutos, complementada por uma sesséo de perguntas e
respostas. Estiveram presentes sete pessoas, incluindo representantes da
administragao, dos Recursos Humanos e da equipa do departamento comercial,
configurando assim uma audiéncia multidisciplinar e transversal a organizacéo.

O suporte visual foi elaborado em Microsoft PowerPoint, com identidade grafica
alinhada a da JPM Industry, e organizado num conjunto reduzido de cinco slides.
O conteudo abrangeu trés blocos principais: as atividades ja concluidas e os
respetivos contributos para o departamento comercial, o trabalho em curso a data

da apresentagao e as novas propostas trazidas para discussao.
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A Figura 15 apresenta a capa da apresentagao utilizada na sessao, com identidade
visual alinhada a da JPM Industry.

Projeto
(o []

Estagio Curricular

Vasco Reis

Vale de Cambra, Portugal

Figura 15 - Apresentagao Institucional do Trabalho Desenvolvido
Fonte: Elaboragao propria

A sessao de perguntas e respostas que se seguiu a apresentagédo constituiu um
momento particularmente formativo. Permitiu confrontar diretamente o trabalho
realizado com o olhar critico dos varios intervenientes, esclarecer aspetos
especificos das ferramentas desenvolvidas e debater a pertinéncia das propostas
apresentadas. Esta interacéo reforgou a ideia de que o estagio néo foi entendido
apenas como um periodo de formagao individual, mas também como uma
oportunidade de contribuir efetivamente para a organizagao.

A realizacao desta atividade representou, do ponto de vista do desenvolvimento de
competéncias, um dos momentos mais exigentes e enriquecedores do estagio. A
preparagao da apresentagao obrigou a uma sintese rigorosa de quase dois meses
de trabalho num formato curto e visualmente eficaz, e a sua execugéo perante uma
audiéncia diversificada constituiu um exercicio pratico de comunicagédo executiva,
de adaptagcdo da mensagem ao publico e de defesa argumentada das decisdes
tomadas ao longo do estagio.

Em termos de enquadramento tedrico, esta atividade articula-se diretamente com
a secgao 1.9 do Capitulo 1, sobre comunicagao como vetor da relagdo comercial,
uma vez que mobilizou os principios de adequagdo da mensagem ao interlocutor
descritos por Jobber e Lancaster (2015), designadamente no que respeita a
comunicacao oral e a defesa argumentada das propostas perante audiéncias com
decisores de diferentes niveis hierarquicos. Articula-se igualmente com a secg¢ao
1.10, sobre desenvolvimento de competéncias em contexto organizacional, na
medida em que envolveu de forma simultdnea competéncias técnicas, de sintese
e de organizacgao da informacao, e competéncias transversais, designadamente a
comunicacado oral, a gestdo da presséo e a interagdo com diferentes niveis
hierarquicos da organizacdo. Em termos de formagdo académica, foram
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mobilizados conhecimentos das unidades curriculares de Técnicas de
Comunicagéao e de Marketing Relacional.

3.11Questionario de Satisfagao do Cliente

A décima atividade desenvolvida durante o estagio surgiu por iniciativa propria do
estagiario, da observacgao de que o ciclo comercial do departamento carecia de um
instrumento estruturado para a fase pds-venda. O objetivo consistiu em conceber
um questionario padronizado de avaliagdo da satisfagao do cliente, destinado a ser
disponibilizado apds a conclusédo de cada projeto.

O trabalho foi desenvolvido em Microsoft Forms e assentou em trés decisdes
metodoldgicas: a opgao pela lingua inglesa, justificada pelo perfil internacional de
clientes da JPM Industry (COTEC Portugal, s.d.); a brevidade, com tempo de
resposta inferior a dois minutos, condicdo essencial em contexto B2B; e a
combinacdo de diferentes tipos de pergunta, articulando avaliagdo global,
dimensbes especificas, identificagdo de pontos fortes e recolha de sugestdes
qualitativas.

O questionario ficou estruturado em seis perguntas, cobrindo a avaliagdo global da
experiéncia numa escala de Likert de cinco pontos, a avaliagédo detalhada de quatro
dimensbes especificas (qualidade da solugdo, cumprimento de prazos,
comunicacdo da equipa e suporte pébs-instalagdo), a probabilidade de
recomendacado medida numa escala de cinco estrelas, a identificagdo dos aspetos
mais valorizados da parceria em formato de selecdo multipla, e duas perguntas
abertas para sugestdes de melhoria e identificagcdo da empresa respondente. A
distribuicéo foi concebida através de um cdédigo 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 concegao das perguntas, equilibrando a recolha
de informacéao util com a clareza necessaria para uma resposta rapida. A opcao
pelo Microsoft Forms deveu-se a integracdo com o ecossistema Microsoft ja
utilizado pelo departamento e a exportacdo automatica das respostas para
Microsoft Excel, onde poderao ser analisadas individualmente ou consolidadas em
métricas agregadas.

Embora o questionario ainda nao tenha sido enviado a clientes a data de
elaboragao deste relatério, encontra-se operacional e pronto a ser utilizado nos
proximos projetos, dotando o departamento comercial de um mecanismo regular
de feedback estruturado e fechando o ciclo entre a venda e a renovagao ou
expansao da relacdao com cada cliente.
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A Figura 16 apresenta uma vista parcial do questionario, a versao integral encontra-
se reproduzida no Apéndice VII.

JPM IndustryCustomer Satisfaction

Thank you for partnering with JPM Industry. This short survey takes less than 2 minutes and helps us continuously improve our service. Your feedback is greatly
appreciated.

Quando submeter este formulario, este ndo ira recolher automaticamente os seus dados, como o nome e o enderego de e-mail, a menos que o fornega

por si proprio.

* Obrigatdrio

1. How would you rate your overall experience with JPM Industry on this project?
*

() Very Poor
) Poor

() Fair

() Good

(_) Very good

Figura 16 - Questionario Satisfagdo do Cliente

Fonte: Elaboragéo propria

Em termos de enquadramento tedrico, esta atividade articula-se com trés secgdes
do Capitulo 1. A seccao 1.4 sustenta a l6gica do instrumento, que materializa a fase
Check do ciclo PDCA descrito por Deming (1986), aplicada a relagdo com clientes.
A seccdo 1.2 enquadra a atividade no marketing relacional B2B, em que Dwyer,
Schurr e Oh (1987) salientam a necessidade de instrumentos continuos de
avaliacao da experiéncia percebida. Esta mesma seccédo fundamenta a concegao
do questionario enquanto instrumento de medicdo da satisfacdo e da lealdade do
cliente, mobilizando a nocéo de satisfacdo como comparacéo entre expectativas e
desempenho percebido (Kotler e Keller, 2016) e a logica da recomendacgao
enquanto indicador de lealdade, sistematizada por Reichheld (2003) no conceito de
Net Promoter Score. Por fim, a sec¢do 1.9 posiciona o questionario na fase de
acompanhamento pos-venda, descrita por Jobber e Lancaster (2015) como
determinante para o sucesso comercial em mercados industriais. Em termos de
formagao académica, foram mobilizados conhecimentos das unidades curriculares
de Estudos de Mercado e de Fundamentos de Marketing.
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3.12 Analise Setorial: Automovel, Retalho, Farmacéutico e
Agroalimentar

A décima primeira e ultima atividade desenvolvida pelo estagiario consistiu na
replicacédo e expansao da metodologia de analise setorial aplicada na atividade 3.4,
agora estendida a quatro novos mercados: automdével, retalho, farmacéutico e
agroalimentar. O objetivo manteve-se idéntico: identificar empresas com perfil
adequado a uma abordagem comercial por parte da JPM Industry e produzir
instrumentos que permitissem a equipa iniciar esses contactos de forma qualificada
e fundamentada.

A escolha destes quatro setores partiu de uma caracteristica estrutural comum:
trata-se de mercados com processos produtivos industrializaveis ou ja parcialmente
automatizados, com pressao crescente para ganhos de eficiéncia operacional e
potencial significativo para a adogao de solugbes de robdtica e intralogistica. O
setor automovel é historicamente um dos maiores consumidores de automacao
industrial; o retalho enfrenta uma transformacédo acelerada nos seus centros
logisticos; o farmacéutico opera sob exigentes normas de rastreabilidade e precisdo
e 0 agroalimentar partiiha com os setores ja analisados a tendéncia para a
industrializagcdo 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, distribuidas pelos quatro
setores, e registadas numa base de dados em Microsoft Excel com campos de
caracterizacao equivalentes aos da atividade anterior. Para cada uma destas 64
empresas foi ainda elaborada, em Microsoft Word, uma analise individual
detalhada, descrevendo o perfil da empresa, os seus processos industriais, as
areas onde a automacao poderia ser aplicada e a forma como a JPM Industry
poderia posicionar a sua oferta. A decisao de produzir analises individuais para a
totalidade das empresas, e ndao apenas para as de maior interesse imediato,
garantiu a equipa um relatério completo de informacao qualificada, pronto a ser
utilizado em qualquer momento.

A principal dificuldade situou-se no volume de trabalho de pesquisa e redacao
envolvido, dado o numero alargado de empresas e a profundidade exigida em cada
analise individual. A consisténcia metodologica com a atividade 3.4 mitigou parte
deste esforgco, mas a sistematizacdo de 64 analises constituiu, ainda assim, um
exercicio exigente de organizagdo do tempo e de manutencdo da qualidade ao
longo de todo o trabalho.

O resultado final foi um conjunto de dois entregaveis complementares: a base de
dados consolidada com as 64 empresas distribuidas pelos quatro setores e o
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conjunto integrado das analises individuais. Em conjunto com os instrumentos
produzidos na atividade 3.4, o departamento comercial passa a dispor de uma base
de prospecao qualificada que cobre seis setores industriais distintos, num total de
120 empresas caracterizadas, constituindo um dos contributos de maior amplitude
e densidade do estagio.

Em termos de enquadramento tedrico, esta atividade articula-se com as mesmas
secgbes do Capitulo 1 ja referidas na atividade 3.4, designadamente no que
respeita a analise de mercado e benchmarking competitivo (Malhotra, 2010; Camp,
1989), a segmentacao, targeting e posicionamento em contexto B2B industrial
(Kotler e Keller, 2016; Hutt e Speh, 2013), e a légica de preparagao prévia e
diagnostico estruturado subjacente a elaboragcdo das analises individuais
(Rackham, 1988). Em termos de formagdo 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 Apreciacao e Discussao das Atividades Realizadas

O presente capitulo apresenta uma reflexao critica sobre a experiéncia de estagio
desenvolvida na JPM Industry, no periodo compreendido entre 23 de margo e 12
de junho de 2026. A analise contempla o processo de integragdo na organizagéo,
as relagdes profissionais estabelecidas, a articulagao entre a formagao académica
e a pratica profissional, o desenvolvimento de competéncias, os desvios entre o
planeado e o realizado e uma avaliagéo global da experiéncia formativa.

4.1 Integragao na organizacao

A integracédo decorreu de forma progressiva e sem dificuldades assinalaveis. O
acolhimento inicial, conduzido pelo orientador Engenheiro Guilherme Cardoso,
incluiu uma apresentagao a organizagao, ao departamento comercial e aos colegas
com quem o trabalho diario seria desenvolvido.

A proximidade fisica com a equipa comercial facilitou a observacédo das dinamicas
de trabalho e a participagdo nas rotinas do departamento, em particular nas
reunides semanais de Kaizen. Ao longo das primeiras semanas, o0 grau de
autonomia foi aumentando a medida que se aprofundava o conhecimento da
empresa e dos seus mercados, traduzindo-se na atribuicdo gradual de tarefas de
maior complexidade.

No balancgo, a integragao foi bem-sucedida e criou as condi¢gées necessarias para
uma rapida operacionaliza¢ao das atividades previstas.

4.2 Relagoes profissionais

A relagdo com o orientador foi o eixo central de toda a experiéncia. O
acompanhamento proximo, as orientagdes fornecidas nos momentos-chave e a
confianga depositada nas iniciativas propostas foram determinantes para o
desenrolar do estagio.

O convivio diario com a restante equipa comercial permitiu observar de perto a
forma como profissionais experientes abordam clientes, gerem objecbes e
preparam visitas técnicas. A apresentacdo do dashboard ao departamento de
informatica e analise alargou o ambito dos contactos estabelecidos e gerou
feedback técnico particularmente valioso, que conduziu a evolucéo da ferramenta
para uma solugao mais robusta.
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As relagdes profissionais estabelecidas caracterizaram-se pela cordialidade e pelo
respeito mutuo, contribuindo de forma significativa para o sucesso global do
estagio.

4.3 Relagao entre teoria e pratica

O estagio confirmou algo que a licenciatura apenas deixa antever: a teoria e a
pratica ndo se contradizem, mas também n&o se sobrepdem perfeitamente. Existe
uma distancia entre ambas que s6 o contacto com uma organizagao real permite
perceber.

Os conceitos estudados na licenciatura revelaram-se pertinentes e aplicaveis. O
modelo SPIN Selling de Rackham (1988) orientou a construcdo das analises
individuais por empresa, o ciclo PDCA de Deming (1986) era visivel nas reunides
semanais de Kaizen e os critérios de segmentacao de Kotler e Keller (2016)
guiaram a metodologia de selegdo das empresas nas analises setoriais.

O estagio tornou igualmente visiveis os limites desta correspondéncia. A realidade
comercial € mais iterativa, mais ambigua e mais dependente de fatores relacionais
do que os manuais conseguem capturar. A decisdo de compra num contexto B2B
industrial envolve dindmicas de confianga e de contexto organizacional que nenhum
modelo reduz a uma checklist. Esta constatacdo nio invalida a teoria, define com
mais precisdo a sua fungdo: ndo 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 decisao de desenvolver uma
interface em HTML, CSS e JavaScript e depois migrar para SQL em Supabase,
respondeu a uma necessidade real para a qual ndo havia resposta académica
direta. Foi necessario aprender de forma autbnoma para dar resposta a um
problema concreto. Esta experiéncia ilustra o que Kolb (1984) descreve como
aprendizagem experiencial: ndo a aplicagdo mecéanica de conhecimentos
adquiridos, mas a capacidade de identificar lacunas e colmata-las em contexto real.

4.4 Desenvolvimento de competéncias

O desenvolvimento de competéncias ao longo do estagio ndo seguiu um plano
linear. Algumas foram consolidadas de forma expectavel, outras emergiram de
necessidades nao antecipadas.

No plano técnico, o Excel foi a ferramenta mais intensamente utilizada, com uma
progresséao crescente de complexidade, desde a organizagédo de bases de dados
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até a construcdo de modelos de analise financeira com calculo automatico de RO,
payback, TIR e VAL. A aprendizagem mais inesperada e formativa ocorreu no
desenvolvimento do dashboard: a necessidade de construir uma interface interativa
levou a aprendizagem auténoma de HTML, CSS, JavaScript, SQL e Supabase. O
processo de aprender, implementar, receber feedback técnico e iterar foi,
provavelmente, a experiéncia de desenvolvimento mais valiosa do estagio e a mais
dificil de replicar em contexto académico.

No plano da comunicacio, a apresentacao institucional do trabalho desenvolvido
foi 0 momento mais exigente. Condensar dois meses de trabalho em cinco slides e
quinze minutos, perante uma audiéncia que incluia elementos da administracao,
exigiu um esforgo de sintese e clareza diferente do que a produgédo de documentos
longos treina.

A autonomia foi a dimensao que mais evoluiu ao longo do tempo. Varias atividades
resultaram de iniciativa propria do estagiario, o que implica um tipo de
responsabilidade diferente: é necessario justificar a pertinéncia da iniciativa, gerir o
tempo sem orientagao e assumir o resultado integralmente.

4.5 Desvios entre o planeado e o realizado

O plano inicial sofreu alteragdes relevantes em ambos os sentidos. Duas atividades
previstas ndo foram realizadas: a producdo de case studies em formato de
apresentacao e o projeto-piloto TechDay @ JPM.

Em contrapartida, foram desenvolvidas trés atividades nao previstas: o dashboard
de pipeline comercial, o questionario de satisfagcdo do cliente e a expansao das
analises setoriais a quatro novos mercados. Todas resultaram de iniciativa propria
do estagiario, da observacao 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 estagio, que abriu espago a identificacdo de oportunidades de
contribuicdo ndo antecipadas no plano inicial. No balango global, traduziram-se
num enriquecimento do conteudo do estagio.

4.6 Avaliagao global da experiéncia
O estagio na JPM Industry foi, acima de tudo, uma experiéncia de confronto

produtivo, entre o que se sabia e 0 que se descobriu, entre 0 que os modelos
descrevem e o que a realidade exige.
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No plano técnico, o dominio avangado de Excel e a introdu¢do ao desenvolvimento
web e a bases de dados relacionais constituem competéncias que nao estavam
previstas e que resultaram diretamente das exigéncias do trabalho. Mais do que as
ferramentas em si, o que ficou foi o método: identificar uma solugao insuficiente,
aprender o que falta para a melhorar e entregar algo genuinamente util.

No plano humano, o convivio com uma equipa experiente e exigente transmitiu,
uma cultura profissional que s6 existe em contexto real. A forma como os
comerciais da JPM Industry preparam uma visita, gerem uma objegdo ou
comunicam com um cliente é uma aprendizagem que nenhum manual consegue
substituir.

Do ponto de vista do percurso futuro, o estagio funcionou como um momento de
clarificagéo. O contacto com o trabalho com dados em contexto real, a construgao
de ferramentas analiticas, a integragdo de bases de dados, a apresentagao de
resultados perante audiéncias técnicas, confirmou a intengdo de prosseguir os
estudos num mestrado em Ciéncias de Dados. Nao se trata de uma decisdo tomada
em abstrato: foi a experiéncia 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 Conclusao

O presente relatério descreve o estagio curricular realizado na JPM Industry, em
Vale de Cambra, entre 23 de margo e 12 de junho de 2026, no ambito da
Licenciatura em Gestdo Comercial da Escola Superior de Gestao de Idanha-a-Nova
do Instituto Politécnico de Castelo Branco. O estagio teve como objetivos centrais
desenvolver competéncias praticas no apoio a estratégia comercial de uma
empresa industrial de referéncia, aplicar os conhecimentos adquiridos em situacoes
reais e adquirir experiéncia no funcionamento de um departamento comercial em
contexto B2B industrial.

Ao longo de trés meses foram desenvolvidas onze atividades, todas com
entregaveis finalizados e disponibilizados ao departamento comercial. As analises
setoriais resultaram numa base de prospec¢do qualificada com 120 empresas
caracterizadas em seis setores industriais. A digitalizacdo das ferramentas de
Kaizen produziu um instrumento integrado nas rotinas do departamento. A
ferramenta de analise de viabilidade de investimentos, com calculo automatico de
ROI, payback, TIR e VAL, foi o projeto de maior exigéncia técnica dentro do plano
previsto.

O dashboard de pipeline comercial merece referéncia separada por ter sido
inteiramente uma iniciativa propria do estagiario. Surgiu da observagdo das
dindmicas do departamento, foi desenvolvido sem ter sido solicitado e evoluiu de
uma interface em HTML/CSS/JavaScript até uma solu¢ao com base de dados SQL
em Supabase, na sequéncia do feedback do departamento de informatica da
empresa. Este projeto representa, melhor do que qualquer outro, 0 que o estagio
significou: identificar uma necessidade, aprender o que falta para Ihe responder e
entregar algo que a empresa decidiu levar adiante, encaminhando-o para o
departamento de informatica, onde se encontrava em processo de implementagao
no final do estagio.

No plano das competéncias, o estagio consolidou o dominio avangado de Excel e
introduziu competéncias em desenvolvimento web e bases de dados relacionais
que nao estavam cobertas pela formacdo académica. A competéncia mais
relevante adquirida ndo é técnica, mas sim a capacidade de aprender de forma
autonoma em contexto profissional real, sem orientagao direta.

A articulacao entre a formagao académica e a pratica foi uma das dimensdes mais
enriquecedoras da experiéncia. Os modelos tedricos revelaram-se pertinentes e
aplicaveis, mas o estagio tornou igualmente visivel a distancia entre a forma como
a teoria apresenta os processos e a forma como funcionam na realidade. Esta
constatacao nao diminui o valor da formacgao académica, define com maior preciséo
0 que sO a experiéncia 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 intengdo de prosseguir os estudos num mestrado em
Ciéncias de Dados. O facto de algumas das ferramentas desenvolvidas terem
permanecido em utilizacdo no departamento e de o dashboard de pipeline
comercial ter sido adotado para implementagao nos sistemas internos da empresa
€, simultaneamente, o indicador mais objetivo do impacto do trabalho realizado e a
confirmacéo de que a direcao escolhida faz sentido.
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APENDICES

Apéndice | — Ferramenta de Apoio ao Kaizen Semanal

O presente apéndice apresenta as varias 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 dimensao especifica do processo de melhoria
continua: o registo de presengas e as normas operacionais da reuniao, o funil
comercial, os indicadores-chave de desempenho (KPIs) e o ciclo PDCA.
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VALOR DE
PROPOSTAS
ATIVAS
ACUMULADO

VALOR DE
PROPOSTAS FATURACAO YTD
ADJUDICADO

VALOR DE ENCOMENDAS

VD'’s Contract Manufacturing ACUMULADO
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Apéndice Il - Analise Setorial: Panificacdo e Pastelaria Industrial e Refeicbes Pré-

Cozinhadas

O presente apéndice apresenta, na sua versao integral, as bases de dados
produzidas no ambito da andlise setorial dos dois mercados estudados: a
panificacdo e pastelaria industrial e as refeicdes pré-cozinhadas. Para cada
empresa identificada, foram registados o setor e subsetor de atividade, a
localizagdo das unidades produtivas, o local institucional, o nivel de interesse
comercial atribuido e o estado do processo de contacto. Apresentam-se ainda a
capa e o indice do documento de analise setorial elaborado, que sistematiza, em
formato detalhado, a caracterizagdo individual de cada uma das empresas
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Nome da Empresa

Sector

Anaélise de empresas que fabricam refeicoes prontas

Subsector

Localizagdo Web-site Contacto Owner Ponto de situagdo
Nordigal — Indistria de Fabricagao de refeigdes e pratos|Seixal (Zona Industrial
Transformagao Indistria pré-cozi (refrig do Casal do Marco),
Alimentar, SA. congelados e ambiente) Portugal
Samora Correia
3 Fabricagao de e pratos| (B¢ Portugal
Dunany Foods, S.AA. | Indistria Alimentar B ok RS
Espanha)
Vila Nova de
Comifrio — Produtos Inddstria All Fabricag#o de refeigdes e pratos Famalic3o (Seide, S50
Pré-Cozinhados, SA. pré.
. a0 Paio), Portugal
Eurofrozen — IndUstria :‘“m‘: (.MWZ
e Comércio de Inddstria Alimentar Fabricag#o de refeigdes e pratos Audans O
Produtos Alimentares, pré-cozinhados congelados (principaiments
SA
Espanha)
Granollers, Roales del
Pan, Balsareny, Parets,
A Fabricag8o de snacks e pratos
Audens Food Inddstria Alimentar Espanha) e Aimada
7 pré-cazinhados congelados | ¢ (Pm: e
Eurofrozen)
Platos Tr;:clondu. Inddstria Al Fabricagao de pratos B )
Fabricagao e comercializagdo | Ribatejo (Portugal —
Findus Indistria de pr via ardo) e outras
congelados unidades europeias
Earp - E
e ol [ O Fabricagdo de refeigdes pré- |  Ponta Delgada
Prontes, Lda. cazinhadas e takeaway (Agores), Portugal
A Fabricagéo de sopas e refeices
Sopas&Menus Industria Alimentar ( g ) Porto, Portugal
CARINA-Produtos | |~ Febricaghode refelgles epratos| (o 7oy
Alimentares, Lda. ( jos) Industrial), Portugal
swseﬂmu Sebnospsi de protios
Indistria Ali ali g epré- Seixal, Portugal
de Alimentos, Lda. AR
(marca QUIMBALAR)
PROSILAR ~ Produtos % Fabricagao de produtos pré- Barcelos (Pévoa da
Alimeniares,de. || TSHIMAlmentar | 0 ados Wracongeiados || Pousa), Poriugel
Congelados 2 Transformagao de peixe, Sangalhos (Anadia),
MOREIRA ACCRES S marisco e produtos congelados Portugal
Bo de Debd Indistria Alimentar o '°‘°‘°. 8 preios W [ Esawes (Basowions.
Espanha (Villafranca,
Carretine (Grupo 1AN) | icisiria Alimentar || oo (2= Vigeials & refarcies : Ic"'"md: ;“""
etc.)
Grupo Palacios " Charcutaria, omeletes e pizzas | Albelda de Iregua (La
Afihentacian IndUstria Alimentar preparadas Rioja)
Espanha (Poligono
La Perla Food Innova, Indastria Alimentar Fabricagao de produtos pré- m.'(“ '
SL cozinhados e tapas Torrecilla)
Fabricagao de pratos Vérias unidades na
Marie Surgess Industria Al o epr Vendée e outras
ke paramicroondas | regides de Franca |
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Apéndice Il - Mapeamento de Eventos Setoriais em Robdtica e Intralogistica

O presente apéndice apresenta a versao integral do mapeamento de eventos
setoriais em robdtica, intralogistica e Industria 4.0 para o periodo 2026-2027. O
trabalho encontra-se organizado em quatro componentes complementares: o
mapeamento detalhado dos eventos europeus, o respetivo calendario visual, o
mapeamento dos eventos nacionais e o calendario visual da agenda portuguesa.

1 APEARENTO DE EVENTOS — INTRALOGISTICA - ROBOMCA- NOCSTRIAA. | Eirops 24252005
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Logistics & Automation Dortmund
0%

LogiMAT 2026

IntraLogisteX 2026

SITL 2026

Hannover Messe/ CeMAT 2026

BVL Supply Chain CX 2026

Tech-Automate Solutions Day 2026

Elmia Automation 2026

SPS ltalia 2026

TOC Europe 2026

Advanced Factories 2026 — Expo &
Industry 40 Congress

Intralogistica Poland Expo + Robotics

Warsaw

All About Automation Hamburg 2026

LogiChain Expo 2026

MOTEK 2026

SP§ — Smart Production Solutions
0%

Empack + Logistics & Automation
Madrid 2026

Logistics & Automation Zurique 2027

All About Automation
Friedrichshafen 2027

LogiMAT 2027

XPONENTIAL Europe 2027

IntralogisteX 2027

SITL 2027

Hannover Messe 2027

Transport logistic 2027

Automatica 2027

Logistics Summit + Mobile Robotics

CALENDARIO DE EVENTOS 2028 — INTRALOGISTICA - ROBOTICA - INDUSTRIA 4.0

" Calendério europa n
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CALENDARIO PORTUGAL 2026 — INTRALOGISTICA - ROBOTICA - INDUSTRIA 40

Jan Fev Mar Abr i Ago

Conferéneia Intralogistica 2006

Cargo Freight Portugal Summit 2026

Empack e Logitis & Automation Porto 2006

Tech-Automate Solutions Day 2026

SCM Conference 2026

360 Tech Industry Porto 2026

expoMECANICA 2%

Portugal Smart Cities Summit 2006

EXPOPROCESS0S

LogiPack~ Feiralntemasiona de Embalagem e
Logistica 2026

W0 EXPO— Exposalio 2026

360 Tech Industry Lisboa 2026

ExpoALIMENTA 2026

CALENDARIO PORTUGAL 2027 — INTRALOGISTICA - ROBOTICA - INDUSTRIA 40

Jan Fev Mar Abr Mai Jun Ago

Empack  Logistcs & Automation Porto 2027

360 Tech Industry Porto 027

0 EXPO Exposalio 2027

360 Tech industry Lisboa 2027

CALENDARIO PORTUGAL 2028 — INTRALOGISTICA - ROBOTICA - INDUSTRIA 40
Jan Fev Mar Abr Mai Jun Jul

17 Calendario Portugal +
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Apéndice IV - Ferramenta de Analise de Viabilidade de Investimentos

O presente apéndice apresenta a ferramenta de analise de viabilidade de
investimentos desenvolvida em Microsoft Excel. A ferramenta permite, num unico
ficheiro, simular a viabilidade econdmica de projetos de investimento e devolver, de
forma automatica, os quatro indicadores fundamentais utilizados na analise
financeira: o Retorno sobre o Investimento (ROI), o periodo de recuperagéo do
investimento (payback), a Taxa Interna de Rentabilidade (TIR) e o Valor Atual
Liquido (VAL), nas suas versdes anual e mensal. A apresentacao que a acompanha
encontra-se organizada em dez slides que percorrem, de forma progressiva, 0s
pressupostos do projeto, os fluxos de caixa nominais e atualizados, o ponto de
payback, os indicadores de viabilidade nas duas simulagdes e as orientagdes para
a decisao final.

JPM INDUSTRY — Simulagéo ANUAL

Fluxos de caixa anuais até 10 anos

PRESSUPOSTOS

nvestimento Inicial (€) €100000"
{orizonte (anos) 5
axa de Desconto (%) 80%
FLUXOS DE CAIXA POR ANO
Periodo Ano 0 Ano { Ano2 Ano3 Ano 4 Ano § Ano 6 Ano 7 Ano 8 Ano 9 l
luxo de Caixa (€) 100000 €25 000 €30000 €35000  €35000  €30000 . . .
“luxo Atualizado (€) 100 000 €23148 €570 €784 €BTH €047 . . .
“luxo Acumulado (€) -£100 000 £75000 £45000  €10000  €25000  €55000  €55000  €55000  €55000  €55000
INDICADORES DE VIABILIDADE

Indicador Valor Crtério Decisdo
{01 (Retum on Investment) 550%  Refomo %> 0= ganho v Aceitar
Yayback (anos) 329anos  Quanto menor, melhor v Recupera
R (Taxa Intema de .

TIR > Taxa Desconto = viéve!
Retaiidace) Loz iLisand
1AL (Valor Atual Liquido) €279  VAL>0=criavalor v Aceitar
28kas AZUIS com fundo amarelo = npuls ediavels. Células PRETAS = rmulas (ndo alerar
Fluxos de Caixa por Ano — Nominal vs Atualizado Fluxo de Caixa Acumulado — Visualizacdo do Payback
€60000
€000

= nhhhl

0 Aol Aw2 Aw3 Awd A5 Am6 Aol A8 A3 Awld
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JPM INDUSTRY — Simulagao MENSAL

Fluxos de caixa mensais até 60 meses (5 anos)

PRESSUPOSTOS
Investimento Inicial (€) €50 000
Horizonte (meses) 12\
Taxa de Desconto Anual (%) 8,0%
Taxa de Desconto Mensal (%) 0,6‘%?_
FLUXOS DE CAIXA POR MES

Periodo [ T Més 1 | Més 2 Més3 | Més4 | Més5
Fluxo de Caixa (€) -€50 000 | €2200 €2200 €2400 €2500 €2600
Fluxo Atualizado (€) -€ 50 000 | €2186 €2172 €2354 €2437 €2518
Fluxo Acumulado (€) -€ 50 000 | -€ 47 800 -€ 45 600 -€43 200 €40 700 -€38 100

INDICADORES DE VIABILIDADE

Indicador [ Valor Critério Decisdo
ROI (Return on Investment) -358% Retomo % >0 = ganho X Rejeitar
Payback (meses) Néo recupera | Quanto menor, melhor X Nao recupera
TIR Mensal -5,9% |Rentabilidade por més -

TIR Mensal anualizada — comparar

TIR Anualizada B [ e A i X Rejeitar
VAL (Valor Atual Liquido) €19277  |VAL > 0 = cria valor X Rejeitar

Células AZUIS com fundo amarelo = inputs editéveis. Células PRETAS = férmulas (ndo alterar)

Fluxos de Caixa por Més — Nominal vs Atualizado
€10000

Més1 Més2 Més3 Mésé Més5 Més6 Més7 Més8 Més9 Més10 Mésll  Més12
-€10000 T

-€20000

-€30000

Euros (€)

-€40000

-€50000 —

-€ 60000

Més

® Fluxo de|Caixa (€) = Fluxo Atualizado (€)

68



Relatorio de Estagio Curricular

Apéndice V - Dashboard da Pipeline Comercial

O presente apéndice apresenta o Dashboard de Pipeline Comercial desenvolvido
por iniciativa propria, instrumento integrado de apoio a gestdo das oportunidades
comerciais ativas do departamento. A ferramenta articula duas componentes
complementares: uma base de dados estruturada em Microsoft Excel, organizada
em trés folhas (registo das oportunidades, resumo agregado e instrugcdes de
utilizagcao), e uma interface grafica desenvolvida em HTML, CSS e JavaScript, que
Ié diretamente o ficheiro Excel produzido e apresenta a informacdo em formato
visual e interativo. O conjunto integra indicadores globais do pipeline, distribuicéo
das oportunidades por estado e por comercial, previsdo ponderada de receita,
sinalizagdo visual do funil comercial agregado e mecanismos de filtragem por
comercial, etapa do pipeline e nivel de alerta.

Pipeline

Epsilon Saude SA € 18 560

Epsilon Saude SA € 18 506

Eta Seguros R € 22 660

Eta Seguros R € 22 668

Beta Construcdes SA € 28 068

Beta Construcdes SA o € 28 606

Zeta Retalho t t € 34 006

Zeta Retalho € 34 006

lota Hotelaria Lda za € 41 806

lota Hotelaria Lda € 41 668

Alpha Tech Lda € 45 600

Alpha Tech Lda € 45 806

Gamma Logistica € 62 606

Gamma Logistica € 62 609

Kappa Banca SA € 76 000

Kappa Banca SA € 76 060

Delta Energia Lda agao D € 89 686
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Por Comercial

&

€ 68 000 44 208 90 8 € 234 060
Zota Retato Alpha Tech Lda
Zeta Retalho Beta Construdes SA i
lota Hotelaria Lda
Kappa Banca SA . Eta Seguros

Alpha Tech Lda
Gamma Logistica Theta Manufatura

Beta Construcdes SA
Delta Energia Lda £ta Seguros

Gamma Logistica Theta Manufatura

Delta Energia Lda

Nova Entrada

1* Abordagem

JPM Pipeline

SQL Editor &) Fatch Pipelines Lotest First

Fetch Pipelines Latest First

pipeline

otch Pi ost Fi
Fetch Pipelines Latest First Primary Database postgres Run

comercial cliente produto sector probabilidade estado data_entrada data_fecho  ultime_contac notas
Kappa Banc e e Banca 0 s 2 05-16
Alpha T cam Tecnologia

Beta Consi A ria P . Construcio 28060

Transformagdo O
Formacio Lideranca Sadde

Retatho 4060 0.6 s 2 2 'Propost
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O presente apéndice apresenta a checklist de pré-venda desenvolvida em formato
PDF, destinada a apoiar a equipa comercial na preparagao estruturada de qualquer
contacto, reunido ou envio de proposta. O documento foi estruturado de raiz em
torno dos principios da metodologia BANT (Budget, Authority, Need, Timing) e
organiza-se em seis secgdes complementares: identificacdo da oportunidade,
qualificagdo da oportunidade, dados do projeto ou proposta, checklist operacional
com doze itens de verificacdo, avaliagao final e definicdo da préxima acao, e
observagodes adicionais. Foi desenhado para impressao e preenchimento manual
antes de cada interacdo comercial, op¢do pensada para garantir uma utilizagdo
rapida e consistente em qualquer contexto, designadamente em deslocagdes ou
em reunides fora das instalagdes da empresa

JPM INDUSTRY CHECKLIST DE PRE-VENDA

Documento de uso interno a preencher pelo Comercial antes de qualquer reunido ou envio de proposta

1. IDENTIFICAGAO DA OPORTUNIDADE

Comercial
Responsavel

Data

Sector de
Atividade

Cliente / Empresa

Cargo | Fungéio

Contacto Principal

Telefone Email

Fonte do Lead N° de Referéncia

2. QUALIFICAGAO DA OPORTUNIDADE

Critério Pergunta guia Resposta / Detalhe Avaliacéio
Orgamento Qual o orgamento Alto 1
disponivel? Médio [

Baixo
Decisor Quem toma a decisio Alto —l
final de compra? Médio E

Baixo
Necessidade Qual o problema / Alto — |
necessidade a resolver? Médio [T

Baixo
Qual o prazo previsto Alto —
para a decisdo? Médio [
Baixo [
Concorréncia Existem outros Alto —
fornecedores em analise? Médio _:
Quais? Baixo |

3. DADOS DO PROJETO /| PROPOSTA

Valor Estimado (€)

Produto /| Servigo a
propor

Ambito do Projeto

Data Prevista de

Entrega

Probabilidade de
Fecho (%)

Estado da
Oportunidade
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4. CHECKLIST — ITENS A VERIFICAR ANTES DA PROPOSTA

Item a verificar Orientagéo
a Reunido de levantamento realizada com o cliente Minimo 1 reuniéo presencial ou por videochamada
O Necessidades e dores do cliente identificadas Documentar os principais pain points
O Decisor de compra identificado e envolvido Garantir que o decisor final esta a par
a Orgamento disponivel confirmado Budget aprovado ou em aprova¢io
O Prazo de decisao definido Data limite para resposta do cliente
O Concorréncia mapeada Identificar quem mais estd a ser consultado
| Produto / Servigo adequado as necessidades Validado internamente com a equipa técnica
O Proposta elaborada e revista internamente Aprovacgdo do responsdvel antes de enviar
(] Proposta enviada ao cliente Confirmar rece¢&o por email
[] | Follow-up agendado apés envio da proposta Maximo 3 dias liteis apds envio
O Objecdes do cliente identificadas e tratadas Documentar e preparar respostas
[1 | Condigbes comerciais alinhadas (prego, prazo, pagamento) | Validado com gestéo se necessario

5. AVALIAGAO FINAL E PROXIMOS PASSOS

Préxima Agdo a Tomar Data da Pré6xima

Acéo

Responsével pela Nivel de
Acgéo Prioridade

Recomendacdo do Aprovagdo do
Comercial Gestor

Assinatura do Comercial Aprovagdo do Gestor

6. OBSERVAGOES | NOTAS ADICIONAIS
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Apéndice VII — O presente apéndice apresenta o questionario de satisfacdo do
cliente desenvolvido em Microsoft Forms, na sua versao integral. O instrumento
esta redigido em lingua 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.

JPM Industry Customer Satisfaction

Thank you for partnering with JPM Industry. This short survey takes less than 2 minutes and helps us continuously improve our
service. Your feedback is greatly appreciated

* Obrigatéria

1. How would you rate your overall experience with JPM Industry on this project? *
) Very Poor
) Poor
) Fair
) Good

) Very good

2. Please rate each of the following dimensions *

(1 = Poor = 5 = Excellent)

Quality of the
solution )
delivered

Adherence to
deadlines and C.)
commitments

Team
communication
and
professionalism

Post-installation R . e -
support and ) Q)
follow-up .

3. How likely are you to recommend JPM Industry to a partner or colleague? *

Pl & S o o Gl
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4. What would you highlight as the strongest aspect of our partnership? *

[:J Technical quality of the solution

G Team professionalism and availability

D Adherence to deadlines and commitments
[j Value for money

[:] Post-project support and follow-up

5. Is there anything we could have done better? Any suggestions for improvement?

6. Which company do you represent? *

JPM IndustryCustomer Satisfacti
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ANEXOS

Anexo | — Plano de Estagio

Politécnico
4 Castelo Branco

Escola Superior de Gestio

PLANO E CRONOGRAMA DE ESTAGIO CURRICULAR

GESTAO COMERCIAL
| — IDENTIFICACAO DO ESTAGIARIO
Nome: Vasco Gongalves dos Reis
Il - ESTAGIO
Entidade Acolhedora: JPM Industry
Contactos da Entidade ) .
Guilherme.Cardoso@jpm.pt
Acolhedora:
Orientador: Guilherme Antoénio de Bessa Barbedo Cardoso
Supervisor: Jalio Abrantes
Data de Inicio: 23/03/2026
Data de Conclusao: 12/06/2026
Mod.ESGIN.TC.12.01 Paginalde5
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Cronograma das atividades a desenvolver:

Atividades a desenvolver

(adicionar colunas/linhas, se necessario)

2026

Margo

Abril | Maio

Junho

Analisar programas compete (Portugal2030;
Norte2030; Centro2030) sobre o crescimento e
competitividade de PME, com objetivo de abordar as
empresas selecionadas

Digitalizagao de ferramentas como: Funil de
vendas,Kpi’s, Planos PDCA

Andlise de empresas - Subsector Panificagao
Industrial/ Comida pré — feita

Criacao de Case Studies com base em projetos
executados em Powerpoint.

Criacao de um projeto-piloto TechDay @ JPM com
demonstracao de agenda, tema, convidados,
organizacao, logistica e investimento

Mapeamento de todos os eventos relevantes no
sector da Intralogistica e Robética em 2026 e 2027.

Criagao de uma ferramenta transversal em Excel
para calculo de ROI/Payback

Criagao de uma ferramenta de checklist para Pré-
Venda a ser preenchido pelo Comercial

Inventario de materiais de marketing e colocacao

em ficheiro Excel,

Idanha-a-Nova, 10 de Abril de 2026

O Estagiario O Supervisor

(o rllk\

Mod ESGIN.TC.12.01
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Anexo |l — Parecer de Admissibilidade a Provas Publicas

Politécnico
4) Castelo Branco

Escola Superior de Gestdo

PARECER DE ADMISSIBILIDADE A PROVAS PUBLICAS

Apods leitura e andlise do Relatério Final de Estagio e do estagiario

’

xConcordo

Com a sua admissibilidade a provas plblicas para efeitos de avaliacdo final.

I~ Nao concordo

Com a sua admissibilidade a provas publicas para efeitos de avaliagdo final.

Porque:

Idanha-a-Nova, d@_de p ] [’bﬂ/ de

O Supervisor

'\rf"’u Lo QHQ.D 0"3(

Mod.ESGIN.TC.17.01 Pdginalde1l
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