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CIENCIA, TECNOLOGIA E ENSINO SUPERIOR

Direcao-Geral do Ensino Superior

Despacho n.° 6006/2020

Sumaério: Regista a criagdo do curso técnico superior profissional de Gestdo Comercial e Vendas
do Instituto Portugués de Administragao de Marketing do Porto.

Instruido e apreciado, nos termos do Decreto-Lei n.° 74/2006, de 24 de margo, na sua redagao
atual, o pedido de registo da criagdo do curso técnico superior profissional de Gestdo Comercial e
Vendas, a ministrar pelo Instituto Portugués de Administragdo de Marketing do Porto;

Ao abrigo do disposto no n.° 1 do artigo 40.°-T do Decreto-Lei n.° 74/2006, de 24 de margo,
na sua redagao atual, conjugado com o disposto na alinea g) do n.° 2 do Despacho n.° 4443/2020,
de 13 de abril:

Determino:

E registada, nos termos do anexo ao presente despacho, que dele faz parte integrante, a
criagao do curso técnico superior profissional de Gestdo Comercial e Vendas do Instituto Portugués
de Administragdo de Marketing do Porto.

28 de abril de 2020. — A Subdiretora-Geral do Ensino Superior, Angela Noiva Gongalves.

ANEXO

1 — Estabelecimento de ensino superior: Instituto Portugués de Administragdo de Marketing
do Porto.
2 — Curso técnico superior profissional:

T002 — Gestao Comercial e Vendas.

3 — Numero de registo:
R/Cr 59/2020.

4 — Area de educacgao e formacao:
341 — Comeércio.

5 — Perfil profissional:

5.1 — Descrigéo geral:

Gerir, planear, organizar e coordenar, de forma auténoma ou sob orientagéo e ou integragao
em equipa, as diferentes atividades que compdem a operagao de venda, contribuindo para o
desenvolvimento sustentavel da empresa e para a satisfagao e a fidelizagao dos clientes;

5.2 — Atividades principais:

a) Elaborar relatérios de atividades comerciais;

b) Gerir clientes, de forma a propor o produto adequado, aplicando técnicas de negociagao e
vendas adequadas;

c¢) Desenvolver, organizar e dinamizar os espacos de vendas;

d) Desenvolver e implementar uma estratégia de comércio eletronico;

e) Avaliar os produtos da empresa, caraterizar o tipo de clientes, recolher informagéo sobre a
concorréncia e o mercado e propor melhorias de forma a satisfazer e fidelizar os clientes;

f) Elaborar estratégias de servigo pds-venda e de apoio ao cliente e gerir a recegao e o trata-
mento de reclamacoes;

g) Realizar a prospecao de mercado, recorrendo a diversas fontes de informacgéo;

h) Organizar e gerir a forga de vendas.

6 — Referencial de competéncias:
6.1 — Conhecimentos:

a) Conhecimentos fundamentais de analise estatistica das vendas;
b) Conhecimentos fundamentais de marketing;
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¢) Conhecimentos fundamentais sobre a importancia das emocgdes e do funcionamento da
mente humana nos processos motivacionais e de decisao;

d) Conhecimento especializado sobre a utilizagédo das técnicas de comunicagao e da linguagem
nao verbal, bem como do significado desta no seu interlocutor;

e) Conhecimento profundo sobre técnicas de vendas e de negociagao;

f) Conhecimento especializado sobre o funcionamento das plataformas digitais e de gestéo
de redes sociais;

g) Conhecimentos fundamentais sobre lideranga;

h) Conhecimentos profundos sobre as ferramentas de gestdo de equipas comerciais e de
fixacdo de objetivos e indicadores;

i) Conhecimento fundamental sobre distribuigao, gestdo de stocks e aprovisionamento;

J) Conhecimentos especializados sobre desenvolvimento e langamento de produtos;

k) Conhecimentos fundamentais sobre fixagdo de precgos;

/) Conhecimentos especializados sobre vendas e pagamentos pela internet;

m) Conhecimentos especializados sobre merchandising e animacado do ponto de venda;

n) Conhecimentos fundamentais sobre a realizagéo de eventos, nomeadamente promocionais;

o) Conhecimento aprofundado sobre o processo de relacionamento e de gestao de reclamagdes;

p) Conhecimentos fundamentais sobre gestdo da informagéo.

6.2 — Aptiddes:

a) Preparar e organizar a venda;

b) Analisar, organizar, avaliar e acompanhar a prospegao;

c¢) Analisar as plataformas digitais, para potenciar a relagdo com os clientes;

d) Dinamizar a informacgao nas redes sociais;

e) Aplicar de forma continua e estruturada, as técnicas de venda e de negociagao junto dos
clientes;

f) Avaliar o cliente para determinar a melhor forma de desenvolver o processo pdés-venda;

g) Analisar dados financeiros para melhor gestdo da sua zona de responsabilidade;

h) Preparar a metodologia de fixagdo do prego para melhor entendimento do mesmo;

i) Analisar os fundamentos do funcionamento da distribuicdo, gestdo de stocks e aprovisio-
namento;

f) Aplicar as tecnologias de informacao para um desempenho mais eficaz na sua atividade
profissional;

k) ldentificar e aplicar as técnicas de lideranga e processos de motivagao para dirigir uma
equipa de vendas;

/) Identificar e aplicar ferramentas e processos para uma correta definicdo do orgamento anual
€ objetivos de desempenho associados;

m) Aplicar as técnicas de gestao de reclamacdes para que estas sejam uma oportunidade de
reforco da relagao com os clientes;

n) Analisar as agdes determinadas no plano de Marketing;

o) ldentificar e selecionar os mercados-alvo, de acordo com as necessidades e caracteristicas
especificas dos clientes;

p) Utilizar as novas tecnologias nas atividades de gestdo comercial;

q) Aplicar a legislagdo comercial em vigor aplicavel ao contexto da empresa.

6.3 — Atitudes:

a) Adaptar a linguagem as caracteristicas dos interlocutores;

b) Demonstrar autonomia na tomada de decisao;

c) Demonstrar capacidade de lideranga;

d) Adaptar as prioridades em fungéo dos objetivos da organizagao;

e) Demonstrar flexibilidade para se adaptar a situagdes e contextos volateis e disponibilidade
para a inovagéo e a aprendizagem continua;

f) Demonstrar capacidade de persuasao e de estabelecer relagbes estaveis com clientes;
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g) Demonstrar responsabilidade e sentido ético na utilizagao de técnicas de vendas, indo ao
encontro as necessidades da organizagao e dos clientes;

h) Demonstrar capacidade para a utilizagdo de plataformas fisicas e digitais;

i) Demonstrar capacidade de iniciativa e responsabilidade na resolugado de problemas, nas
acgdes junto do mercado e nos resultados;

J) Assumir um perfil empreendedor.

7 — Areas relevantes para o ingresso no curso:
Duas das seguintes:

Matematica (area disciplinar do ensino secundario);

Portugués (area disciplinar do ensino secundario);

Economia (area disciplinar do ensino secundario);

Comeércio (area disciplinar do ensino profissional);

Administragéo (area disciplinar do ensino profissional);

Marketing (area disciplinar do ensino profissional);

Tecnologias da Informagédo e Comunicagao (area disciplinar do ensino profissional).

8 — Ano letivo em que pode ser iniciada a ministragao do curso: 2020-2021.
9 — Localidades, instalagdes e nimero maximo de alunos:

Numero maximo Numero maximo
Localidade Instalagdes para cada admisséo | de alunos inscritos
de novos alunos em simultaneo
Porto................... Rua Manuel Pinto de Azevedo. ................. 30 60
10 — Estrutura curricular:
Area de educagéo e formagao Créditos (:/; ggé:j(?ttils
341 — COMEICIO. . . . vttt 86 71,67 %
342 — Marketing e publicidade . . ...... ... ... 1 9,17 %
311 — PsSicologia . . . ..o 8 6,67 %
462 — Estatistica. . ....... ... 6 5,00 %
482 — Informatica na 6tica do utilizador .. .......... ... ... L 5 4,17 %
380 — Direito . . . .o 4 3,33 %
Total .. ... 120 100 %
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11 — Plano de estudos:

. Das quais Horas
Unidade curricular Area de educagao e formagao ggrfr:)‘;z;ir:s Ano curricular Duragéo de l:gr:?:cto dEZ;uﬁcﬁgo Czilgrt?asbgtl)t:? con':;s::gem de trabalho Créditos
ao estagio otais

Q] @ ®) @ ) ©6) @ ®) ®.1) (9)=(6)+(8) (109

Analise e Tratamento de Dados. . . . .. 462 — Estatistica. ................ Geral e cientifica| 1.°Ano |Semestral. .. 60 102 162 6
Direito Comercial ................. 380 —Direito . ... Geral e cientifica| 1.°Ano | Semestral. .. 30 78 108 4
PsicologiadaVenda............... 311 —Psicologia . . ............... Geral e cientifica| 1.°Ano | Semestral. .. 30 78 108 4
Técnicas de Comunicagdo. ......... 311 —Psicologia . ................ Geral e cientifica| 1.°Ano | Semestral. . . 30 78 108 4
Estudos de Mercado. . ............. 342 — Marketing e publicidade . . . ... Técnica....... 1.°Ano |Semestral. .. 45 30 90 135 5
Gestdodeleads ................. 341 — Comércio. . ................ Técnica. ...... 1°Ano |Semestral. .. 45 30 90 135 5
Gestédo de Marketing .............. 342 — Marketing e publicidade . . . ... Técnica. ...... 1.°Ano |Semestral. .. 60 45 102 162 6
Introdugéo as Vendas. ............. 341 — Comércio. . ................ Técnica. ...... 1°Ano |Semestral. .. 45 30 90 135 5
Sistemas de Informagdo. ........... 482 — Informatica na 6tica do utilizador | Técnica. . .. ... 1.°Ano |Semestral. .. 45 30 90 135 5
Técnicasde Vendas. .............. 341 — Comércio. . ................ Técnica. . ... .. 1°Ano |Semestral. .. 60 45 102 162 6
Venda Omnicanal. ................ 341 — Comércio. . ................ Técnica. ...... 1°Ano |Semestral. .. 45 30 90 135 5
Vendas em Canal Digital ........... 341 — Comércio. . ...........o.... Técnica. ...... 1°Ano |Semestral. .. 45 30 90 135 5
Comércio Internacional. . ........... 341 — Comércio. . ................ Técnica. ...... 2°Ano |Semestral... 45 30 90 135 5
Dire¢do Comercial ................ 341 — Comércio. . ................ Técnica. . ... .. 2°Ano |Semestral... 45 40 90 135 5
Gestéo de Equipas de Vendas. . . . ... 341 — COmércio. . ................ Técnica. ...... 2°Ano |Semestral... 45 30 90 135 5
Projeto ........ ... ...l 341 — Comércio. . ..., Técnica. ...... 2°Ano |Semestral. .. 60 60 210 270 10
Promogdes e Merchandising . ... .... 341 — COmércio. . ................ Técnica. ...... 2°Ano |Semestral. .. 45 30 90 135 5
Estagio.......... ...l 341 — Comércio. . ..., Em contexto de | 2.°Ano |Semestral. .. 770 770 770 30

trabalho.
Total ........... 780 460 2420 770 3200 120

Na coluna (2) indica-se a area de educagao e formagéo de acordo com a Portaria n.° 256/2005, de 16 de margo.

Na coluna (3) indica-se a componente de formagao de acordo com o constante no artigo 40.°-J do Decreto-Lei n.° 74/2006, de 24 de margo, na redagéo dada pelo Decreto-Lei n.° 63/2016, de
13 de setembro.

Na coluna (6) indicam-se as horas de contacto, de acordo com a definicdo constante do Decreto-Lei n.° 42/2005, de 22 de fevereiro, alterado pelo Decreto-Lei n.° 107/2008, de 25 de junho.

Na coluna (7) indicam-se as horas de aplicagdo de acordo com o disposto no artigo 40.°-N do Decreto-Lei n.° 74/2006, de 24 de margo, na redagao dada pelo Decreto-Lei n.° 63/2016, de 13 de
setembro.

Na coluna (8) indicam-se as outras horas de trabalho de acordo com o constante no artigo 5.° do Decreto-Lei n.° 42/2005, de 22 de fevereiro, alterado pelo Decreto-Lei n.° 107/2008, de 25 de junho.

Na coluna (8.1) indica-se o nimero de horas dedicadas ao estagio.

Na coluna (9) indicam-se as horas de trabalho totais de acordo com o constante no artigo 5.° do Decreto-Lei n.° 42/2005, de 22 de fevereiro, alterado pelo Decreto-Lei n.° 107/2008, de 25 de junho.

Na coluna (10) indicam-se os créditos segundo o European Credit Transfer and Accumulation System (sistema europeu de transferéncia e acumulagéo de créditos), fixados de acordo com o disposto
no Decreto-Lei n.° 42/2005, de 22 de fevereiro, alterado pelo Decreto-Lei n.° 107/2008, de 25 de junho.
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