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CIENCIA, TECNOLOGIA E ENSINO SUPERIOR

Direcao-Geral do Ensino Superior

Aviso n.° 18190/2023

Sumario: Regista a criagao do curso técnico superior profissional de Gestédo de Vendas e Marketing
do ISLA — Instituto Politécnico de Gestao e Tecnologia — Escola Superior de Gestéao.

Torna-se publico, nos termos do n.° 2 do artigo 40.°-T do Decreto-Lei n.° 74/2006, de 24 de
margo, na sua redagao atual, que, por despacho de 8 de agosto de 2022, da a data Diretora-Geral
do Ensino Superior, Prof.2 Doutora Maria da Conceigdo Bento, proferido ao abrigo do n.° 1 do
artigo 40.°-T do Decreto-Lei n.° 74/2006, de 24 de margo, na sua redagao atual, foi registada, nos
termos do anexo ao presente aviso, que dele faz parte integrante, a criagdo do curso técnico supe-
rior profissional de Gestado de Vendas e Marketing, a ministrar pela Escola Superior de Gestao do
ISLA — Instituto Politécnico de Gestédo e Tecnologia.

5 de setembro de 2023. — O Diretor-Geral, Joaquim Mourato.

ANEXO
1 — Estabelecimento de ensino superior:

ISLA — Instituto Politécnico de Gestédo e Tecnologia — Escola Superior de Gestéo.

2 — Curso técnico superior profissional:

T068 — Gestao de Vendas e Marketing.

3 — Numero de registo:

R/Cr 61/2022.

4 — Area de educagao e formacao:

341 — Comércio.

5 — Perfil profissional:
5.1 — Descrigao geral:

Gerir 0 processo de tomada de decisao e a operacionalizagdo da estratégia comercial e de
marketing das empresas, em qualquer setor de atividade (comércio, industria ou servigos). Desen-
volver oportunidades de mercado, através da aplicagéo de técnicas de vendas, negociagao, gestao
e fidelizacao de clientes.

5.2 — Atividades principais:

a) Elaborar e executar o planeamento de marketing e comunicagao para clientes atuais e
potenciais;

b) Definir estratégias orientadas para a concretizagdo da venda, adaptada as novas tendéncias
comerciais e de marketing;

c¢) Analisar e definir do posicionamento e principais critérios de segmentacdo dos mercados
concorrenciais;

d) Proporcionar uma visao global das vendas no contexto atual, através do dominio de métodos
e técnicas que facilitam a real tomada de decisoes;
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e) Implementar estratégias de atuagao para gerir de forma eficaz a carteira de clientes para
potenciar negdcio presente e futuro;

f) Desenvolver capacidades de andlise de mercado, através de técnicas muito direcionadas
para cada setor, criando estratégias de pesquisa a concorréncia;

g) Monitorizar e gerir o impacto das reclamacgdes nas relagbes comerciais;

h) Implementar estratégias de acompanhamento do cliente num servigo pos-venda, como
potencial de fidelizacao;

i) Gerir as vendas de forma eficiente e eficaz;

J) Elaborar e implementar planos de vendas que permitam uma orientagao mais direcionada
para o cliente;

k) Planear e gerir o tempo de prospecgao de clientes para uma maior efetividade na venda;

) Planear e gerir os sistemas de informagédo adequados ao bom funcionamento da equipa
comercial e dos seus objetivos;

m) Desenvolver técnicas e praticas de negociagdo, permitindo a colocagdo no mercado, de
consultores de vendas especializados, dedicados e preparados para as exigéncias dos mercados
atuais.

6 — Referencial de competéncias:
6.1 — Conhecimentos:

a) Conhecimentos abrangentes de lingua portuguesa;

b) Conhecimentos abrangentes sobre a teoria da gestao e organizagao de empresas;

c¢) Conhecimentos abrangentes sobre teorias e técnicas de comunicagéo;

d) Conhecimentos abrangentes de ferramentas e sistemas informaticos na 6tica do utilizador;

e) Conhecimentos abrangentes sobre comportamento do consumidor;

f) Conhecimentos abrangentes de legislagdo comercial,

g) Conhecimentos abrangentes de métodos de previséo, sobre vendas e outros indicadores,
estudo de mercado e comportamento do consumidor;

h) Conhecimentos abrangentes da cadeia logistica empresarial;

i) Conhecimentos abrangentes de tratamento e analise de dados relevantes para o crescimento
da empresa;

J) Conhecimento abrangente sobre a teoria do marketing e seus instrumentos;

k) Conhecimentos especializados sobre técnicas e ferramentas para a gestao dos processos
comerciais;

/) Conhecimentos especializados sobre técnicas, ferramentas e processo para a gestao do
relacionamento com o cliente;

m) Conhecimentos abrangentes de lingua inglesa e vocabulario associado a fungao comercial;

n) Conhecimentos abrangentes sobre o clima, cultura e comportamento organizacional.

6.2 — Aptidodes:

a) Analisar informagao em lingua portuguesa e lingua inglesa;

b) Aplicar formas de comunicag&o no contacto com o cliente, usando as diversas ferramentas
disponiveis (telefone, e-mail, etc.);

¢) Dinamizar os recursos humanos, aplicando os principios de gestdo e motivagao de equipas;

d) Produzir relatérios técnicos em lingua portuguesa e inglesa;

e) Preparar e implementar estratégias de comunicagao as diferentes formas e para diferentes
publicos;

f) Reconhecer e adaptar formas de comunicar com clientes e potenciais clientes;

g) Aplicar as tecnologias e ferramentas de informag&o como suporte a gestdo e decisao
empresarial;

h) Controlar a gestao do tempo como forma de otimizar o trabalho e as relagdes interpessoais;

i) Apoiar no desenvolvimento e implementagao de estratégias de marketing e vendas para
diferentes mercados e segmentos;
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J) Dinamizar os processos de gestéo inerentes ao comércio tradicional e eletrénico, articulando
diferentes perfis profissionais;

k) Preparar e organizar os processos de compra e a venda nacional e internacional (comércio
internacional);

/) Identificar os recursos necessarios, elaborar, controlar e medir os resultados do esfor¢o da
funcdo comercial;

m) Analisar e tratar informacgéo relevante, para a elaboragéo de relatérios de estudos de mercado;

n) Gerir e estruturar a carteira de produtos de uma empresa, otimizando recursos e gerindo
sinergias;

0) Gerir comportamentos e abordagens associadas aos processos de reclamacgao de clientes;

p) Aplicar técnicas de negociagdo em processos de compra e venda;

q) Aplicar metodologias e técnicas para a analise de dados;

r) Estruturar os processos comerciais com base nos normativos legais associados a cada
atividade;

s) Aplicar as técnicas para gestéo e controlo de stocks e cadeias de fornecimento;

t) Aplicar técnicas para analise da dinamica do meio envolvente e afeta¢des as atividades das
organizagdes.

6.3 — Atitudes:

a) Demonstrar capacidade de planificagao e organizagéo;

b) Demonstrar capacidade de relacionamento interpessoal com interlocutores diferenciados;

¢) Demonstrar principios e praticas de autonomia, rigor, sentido de responsabilidade e com-
portamento ético;

d) Demonstrar a capacidade de lidar com contrariedades;

e) Demonstrar espirito e capacidade de trabalho em equipa;

f) Demonstrar capacidades de gestdo estratégica empresarial (quadro conceptual);

g) Demonstrar capacidade de polivaléncia e espirito de iniciativa;

h) Demonstrar capacidade de adaptagao a evolugao dos procedimentos e das tecnologias do
mercado;

/) Demonstrar capacidade de tomada de deciséo;

J) Demonstrar iniciativa para o seu desenvolvimento pessoal (proatividade no desenvolvimento
de competéncias);

k) Demonstrar criatividade e pensamento critico.

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

Economia;
Geografia;
Matematica;
Portugués.

8 — Ano letivo em que pode ser iniciada a ministragdo do curso:

2022-2023.

9 — Localidades, instalagbes e numero maximo de alunos:

Numero maximo Numero maximo
Localidade Instalagdes para cada admisséo | de alunos inscritos
de novos alunos em simultaneo

VilaNovade Gaia............... VilaNovadeGaia....................... 20 40




Didrio da Republica, 2.2 série PARTE C

N.° 184 21 de setembro de 2023 Pag. 103

10 — Estrutura curricular:

; - - . % do total

Area de educacéo e formagéo Créditos d/e g:)é doitgs
341 — COMAICIO. . . .ttt 54 45,00 %
345 — Gestdo e administraglio . . ... ... 24 20,00 %
342 — Marketing e publicidade .. ...... ... ... . 12 10,00 %
223 —Lingua eliteraturamaterna. . . .. ... ... 6 5,00 %
482 — Informatica na dtica do utilizador . ........... ... .. . . 6 5,00 %
222 — Linguas e literaturas estrangeiras. . . .. ... . i 6 5,00 %
380 — DHreitO . . . oo 6 5,00 %
462 — Estatistica. . . ... ..o 6 5,00 %

Total........ ... 120 100 %
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11 — Plano de estudos: & o
TN
3.
. Das quais Horas o
Unidade curricular Area de educagao e formagao Componente de formagéo | Ano curricular Duragéo de l:g;?:cto dEZZI?cuaa;;o %l:rt?:br:r;is corrae;g:;]:em de trabglho Créditos %
ao estagio totais )
™ @ ®) “) ®) Q) ™ ®) 8.1) (9)=(6)+(8) (10) %
=\
Inglés Técnico . .............. ... ... 222 — Linguas e literaturas estran- | Geral e cientifica...| 1.°Ano |Semestral. ... 60 0 90 0 150 6 (=
geiras. o
Técnicas de Expressao Oral e Escrita. . . . .. 223 — Lingua e literatura materna | Geral e cientifica...| 1.°Ano |Semestral. ... 60 0 90 0 150 6 o
Comportamento e Comunicagao Organizacional | 345 — Gestao e administragdo . . .| Técnica.......... 1°Ano |Semestral. ... 60 45 90 0 150 6 N
Direito Comercial e do Consumo . ......... 380 —Direito. . ............... Técnica.......... 1°Ano |Semestral. ... 60 45 90 0 150 6 u:“
Estatistica Aplicada a Gestédo. ............ 462 — Estatistica.............. Técnica.......... 1.°Ano |Semestral. ... 60 45 90 0 150 6 o
Ferramentas para a Analise de Dados. . . . .. 482 — Informatica na otica do uti- | Técnica.......... 1°Ano |Semestral. ... 60 45 90 0 150 6 o
lizador.
Gestéo da Forgade Vendas. ............. 341 — Comeércio. . ............. Técnica.......... 1.°Ano |Semestral. . .. 60 45 90 0 150 6 N
Gestao das Organizagdes ............... 345 — Gestdo e administragdo ... | Técnica.......... 1.°Ano |Semestral. ... 60 45 90 0 150 6 =
Marketing e Publicidade . . ............... 342 — Marketing e publicidade . .. | Técnica.......... 1.°Ano |Semestral. ... 60 45 90 0 150 6 o
Técnicas e Praticas de Vendas e Negociagao | 341 — Comércio. . ............. Técnica.......... 1°Ano |Semestral. ... 60 45 90 0 150 6 ®
Comunicagdo e ApoioaVenda ........... 341 — Comércio. . ............. Técnica.......... 2°Ano |Semestral.. .. 60 45 90 0 150 6 %
Distribuicdo e Logistica ................. 345 — Gest&o e administragéo ... | Técnica.......... 2°Ano |Semestral.... 60 45 90 0 150 6 T
Estudos de Mercado. . .................. 342 — Marketing e publicidade . . .| Técnica.......... 2°Ano |Semestral.. .. 60 45 90 0 150 6 3
Pés-venda e Gestdo das Reclamagdes. . . . . 341 — Comércio. . ............. Técnica.......... 2°Ano |Semestral.... 60 45 90 0 150 6 g
Sistemas de Informagao para Gestéo . .. ... 345 — Gestao e administragao .. .| Técnica.......... 2°Ano |Semestral.. .. 60 45 90 0 150 6 o
Estagio. ... 341 — Comércio. . . ............ Em contexto de tra-| 2.°Ano |Semestral. ... 150 0 600 600 750 30 %
balho.
Total.............. 1050 585 1950 600 3000 120 §
w
Na coluna (2) indica-se a area de educagao e formagao de acordo com a Portaria n.° 256/2005, de 16 de margo.
Na coluna (3) indica-se a componente de formag&o de acordo com o constante no artigo 40.°-J do Decreto-Lei n.° 74/2006, de 24 de margo, na redacao dada pelo Decreto-Lei n.° 63/2016, de 13
de setembro.
Na coluna (6) indicam-se as horas de contacto, de acordo com a defini¢do 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 aplicagao de acordo com o disposto no artigo 40.>-N 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 (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 acumulagao 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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