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1 Enguadramento

A érea comercial e nomeadamente as vendas detém hoje em dia um papel fundamental nas empresas
e 0s bons profissionais desta area sdo altamente valorizados no mercado de trabalho. Este CESP foi
concebido para dar resposta as necessidades do mercado de trabalho, promovendo a empregabilidade
pela procura das competéncias que serdo ministradas. A formacdo deve ser entendida como o
processo global e permanente pelo qual os estudantes e os trabalhadores, através da aquisicao e
desenvolvimento de competéncias, se preparam para o exercicio de uma atividade profissional ou
para a melhoria do seu desempenho. Atendendo que ndo existe negdcio viavel sem sucesso na
atividade comercial, estimamos que pelo todas as empresas em média irdo necessitar de pelo menos
1/3 das competéncias que serdo ministradas no CESP de Gestdo Comercial e Forca de

Vendas. A presente oferta formativa pretende dar resposta as necessidades de especializacdo e
permanente atualizacdo profissional dos recursos humanos na perspetiva de aumentar a eficacia,
eficiéncia das vendas e da qualidade dos servigos prestados, promovendo a melhoria continua das
Forcas de Vendas, que geram a uma rabrica positiva da demonstracao de resultados, todas as outras

rubricas sdo suportadas pelo desempenho comercial.

2 Objetivos

O CESP em Gestdo Comercial e Forca de Vendas visa formar técnicos para efetuar, de forma
auténoma e/ou sob orientacdo, a gestdo das principais fungdes da area comercial e da gestdo das
forgas de vendas, nomeadamente, idealizar, promover e realizar vendas de produtos ou servi¢os no

mercado tradicional e digital, e implementar processos de gestéo de equipas.

2.1 Perfil de entrada

Ola candidato/a ao curso deve possuir os requisitos definidos na legislagdo cabo-verdiana, cumprindo
as condicdes de acesso ao CESP, isto é, ter o 12° ano do ensino secundario ou ainda formacéo

profissional de nivel 1V, na &rea econdémico-social.

2.2 Perfil de saida

Os Técnicos em Gestdo Comercial e Forga de Vendas podem desempenhar as seguintes fungdes:

3/17



&D Universidade Jean Piaget de Cabo Verde

Planear e operacionalizar o processo de recolha de informacdo necessaria a prospecao e ao
planeamento das atividades comerciais, de venda, entrega, pds-venda e cobranca;

Implementar os processos na area da gestdo comercial e de vendas (Forca de Vendas) como suporte
a tomada de deciséo;

Planear, organizar e controlar as operacdes fundamentais de uma forca de vendas, na elaboracédo de
orcamentos comerciais, relatorios de atividades comerciais e de planos de negécio;

Realizar o controlo interno e externo da atividade comercial, das operacdes de vendas e de gestdo
comercial;

Gerir o processo negocial, o fecho da venda e o p6s-venda.

Supervisionar a utilizacdo de instrumentos de prospecao, métodos e técnicas de pesquisa e selecdo
das fontes de informacao;

Gerir clientes e potenciais clientes, identificando as suas necessidades de forma a propor solucdes
adequadas;

Aplicar os principais conceitos das Normas Contabilisticas e de Relato Financeiro; as normas e
regulamentos que estruturam a atividade das empresas nos dominios contabilistico e fiscal.

Elaborar demonstragdes financeiras e relatorios de gestéo;

Desenvolver e implementar uma estratégia que permita antecipar os desvios nos objetivos das
atividades comerciais e mitigar o seu impacto nas demonstracdes financeiras e econémicas da
empresa.

Avaliar os produtos e servi¢os da empresa, segmentar os clientes e definir o posicionamento correto,
recolhendo a informagé&o sobre a concorréncia e o mercado, sugerindo melhoria continua na oferta de
forma a conquistar, satisfazer e fidelizar os clientes;

Elaborar e implementar um plano de marketing (online e tradicional) para a estratégia empresarial
tradicional e de comércio eletronico;

Desenvolver e implementar uma politica comercial, vendas e de marketing;

Gerir a rececdo e o tratamento de reclamac@es considerando a importancia estratégica do servico pos-
venda;

Os técnicos em Gestdo Comercial e Forca de Vendas podem desempenhar as atividades previstas no
seu perfil profissional em pequenas, médias e grandes empresas regionais, nacionais, multinacionais

e internacionais integrando os departamentos comerciais.
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2.3 Continuacéo de estudos

Os técnicos em Gestdo Comercial e Forca de Vendas terdo a possibilidade de continuar 0s seus
estudos, realizando o complemento de licenciatura mormente nos cursos de Economia e Gestéo;

Contabilidade e Financas e; Informatica de Gestéo.

2.4 Empregabilidade

O/A Técnico/a Superior Profissional em Gestdo Comercial e Forcas de Vendas tem por fungdes,
colaborar, de forma auténoma ou sob orientagdo, na dinamiza¢do de um departamento comercial,
com recurso a técnicas de organizacdo e argumentacdo numa negociacdo e venda e a tecnologias
informaéticas de apoio a gestdo, bem como colaborar ao nivel do relacionamento com clientes, para

garantir a sua satisfacao e fidelizacdo, e ao nivel da gestao da restante forca de vendas da organizacao.

3 Organizacéao

Este curso tem a duracdo de quatro semestres (120 ECTS), sendo no final é atribuido o Diploma de
CESP. A avaliacdo normalmente é realizada durante ou apds a conclusdo de cada modulo ou
seminario. No segundo semestre do Gltimo ano, o aluno optara pelo estagio profissional ou pelo

projeto final.
4 Plano curricular

4.1 Areas cientificas

As areas cientificas intervenientes neste curso sao:

= CCO - Ciéncias da Comunicacdo (3 disciplinas)
= DIR - Direito (1 disciplina)

= EST - Estagios ou MEM - Projeto (1 disciplina)
= FIL -Filosofia (1 disciplina)

= GES - Gestao (8 disciplinas)

= INF - Informética (2 disciplinas)

= SOC - Sociologia (1 disciplina)
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4.2 Estrutura curricular

4.2.1 Primeiro ano

Primeiro semestre

; Horas Horas de Carga
.Are'e'l Unidades curriculares H,O ras H,O ras de trabalho hordria  Créditos
cientifica tedricas praticas .
contacto auténomo total
DIR 075 | Nogbes Fundamentais do Direito 15 15 30 53 86 3
INF 055 | Comércio Digital 20 40 60 105 168 6
GES 756 Técnicas de Venda, PNL e Linguagem 30 60 90 158 248 7
Corporal
CCO | 001 | Técnicas de expressao oral e escrita 30 30 60 105 168 6
GES 752 | Introducdo a Contabilidade e Fiscalidade 30 45 75 131 206 7
125 190 315 552 876 29
Segundo semestre
; Horas Horas de Carga
cigt?f?ca Unidades curriculares t:é(;irs:s I:é?tir::s de trabalho horéria Créditos
P contacto  auténomo total
GES | 757 Direcdo de Vendas e Avaliacao de 15 45 60 105 168 6
Desempenho
CCO | 002 | Inglés 1 30 30 60 105 168 6
SoC 113 | Estudos de Opini&o e de Mercado 30 30 60 105 168 6
GES 758 | Gestdo de Talentos e das Organizac6es 30 30 60 105 168 6
Tecnologias de Informacéo e de
INF 756 | Comunicacdo aplicadas as Vendas 30 45 » 131 206 !
135 180 315 551 878 31
4.2.2 Segundo ano
Primeiro semestre
; Horas Horas Horas de Carga -
cigt?f?ca Unidades curriculares tedricas pTéOtirs:s de trapalho horéria Cz)esdn
contacto auténomo total
GES 759 | Gestdo Estratégica de Vendas 15 30 45 80 125 5
GES 755 | Gestdo de Equipas e Coaching 15 30 45 80 125 5
Gestdo do Tempo e Organizacéo do 45
GES | 760 | Trabalho 15 30 80 | 135
Técnicas de Negociagdo e de Mediagédo 60
cco | 072 | Social 30 30 105 | 168 | 6
FIL 017 | Etica e Deontologias Profissionais 10 20 30 53 85 3
GES 175 | Empreendedorismo e Criacdo de Negécios 30 30 60 105 168 6
105 170 285 503 796 30
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Segundo semestre

Area Unidades curriculares Horas Horas H?iiaas Tr(;rba; r?oe hCo?;?i?a Créditos
cientifica tedricas praticas contacto  auténomo total
EST | 750 | Estagio Profissional 0 300 300 450 753 30
MEM | 750 | Projeto 0 300 300 450 753 30

Obs: o estudante pode optar pelo estagio ou pelo projeto

4.3 Unidades curriculares

4.3.1 INFO55 - Comércio Digital

Objetivos e competéncias visadas
Estabelecer um primeiro contacto com o Comeércio Electrénico. Apresentar aplicacdes das redes
de computadores nos relacionamentos comerciais com empresas e entre empresas. Fornecer as

bases tecnoldgicas para o estudo do comércio electronico.

Sinopse

Nesta disciplina da-se a conhecer as principais tecnologias utilizadas na implementacao de sistemas
de comércio electronico, nomeadamente no dominio das redes de computadores, redes publicas
de telecomunicacdes e servigos basicos e avancados de comunicagdes. O aluno fica com a capacidade
de avaliar a utilizacdo das diferentes tecnologias na implementacdo de sistemas de comeércio
electronico. Sdo também realcadas as actuais limitacGes da tecnologia e as suas implicagcdes no
comércio electronico. E finamente trabalhada a capacidade de avaliar a relevancia e utilidade de

tecnologias emergentes.

4.3.2 FILO17 - Etica e Deontologia Profissional

Objectivos e competéncias visadas

Os formandos deverdo ser capazes: De identificar os principios éticos e critérios morais que inspiram
os deveres e direitos da profissdo; De interligar os conceitos relacionados com a ética e deontologia,
a comunicacgdo organizacional, e; Compreender a importancia do tema na atualidade e no contexto

nacional e internacional.

Sinopse
Etica, Deontologia e Direito. Deontologia dos profissionais de vendas. Perspectiva empresarial da

conduta profissional. Promocao de cddigos de conduta. Problematicas deontoldgicas da actualidade.
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4.3.3 GES757 - Direcao de Vendas e Avaliacdo de Desempenho

Objetivos e competéncias visadas
Os formandos deverdo ser capazes: Identificar as competéncias de avaliacdo do desempenho para a
eficacia da motivacdo e da relacdo de lideranca com colaboradores e equipas de trabalho, €;

Desenvolver sistemas de incentivos e beneficios equilibrados.

Sinopse

Direcdo de Vendas; Organizacdo do trabalho de equipa; Comunicar eficazmente com a equipa;
Gestdo orientada para os resultados e para as pessoas; Técnicas de motivacdo e dinamizacdo da
equipa; Gestdo de conflitos; Orientacdo da equipa para a mudanca; Lideranca. Lideranca de equipas:
fendmenos e dindmicas préprias, desafios e problemas especificos; Diferentes preferéncias pessoais
e 0 seu impacto em funcgdes de lideranca; Diferentes estilos de Lideranca; Competéncias necessarias
a coordenacdo de equipas; Estratégias de mobilizacdo da equipa para um desempenho de exceléncia;
Gestao de situacdes problematicas na equipa Sistemas de avaliacdo de desempenho; Trabalho em
equipa — implicacdes e especificidades; Exceléncia no trabalho em equipa; Diferengas interpessoais
e 0 seu impacto no trabalho em equipa; Mobilizacéo de recursos pessoais em funcdo da equipa; Como

ultrapassar impasses e obstaculos no trabalho em equipa.

4.3.4 EST750 - Estagio profissional

Objetivos e competéncias visadas

Confrontar o saber tedrico adquirido durante o curso com a realidade profissional concreta no
contexto cabo-verdiano ou internacional. Possibilitar ao aluno conhecer o meio profissional, as
vantagens, limites e dificuldades da futura profisséo. Estabelecer uma plataforma de contacto entre a
Universidade e 0 meio empresarial e institucional envolvente. Facilitar a entrada no mundo laboral.
Sensibilizar o aluno sobre o papel do relacionamento interpessoal no mundo de trabalho: relacGes

entre colegas, hierarquias da organizacdao, tratamento com o publico externo, etc.

Sinopse

Aplicacdo e verificagdo dos conhecimentos cientificos no exercicio da profissdo dentro das
organizacdes do sector. Desenvolvimento do sentido da responsabilidade profissional do aluno
através das tarefas confiadas. Aperfeicoamento das competéncias técnicas adquiridas na

Universidade. Preparacgdo para entrada no mundo laboral.
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4.3.5 SOC113 - Estudos de Opinidao e de Mercado

Objetivos e competéncias visadas

A disciplina visa fornecer aos alunos conhecimento aprofundados no dominio das técnicas de
elaboracdo e conducdo de sondagens, com recurso aos instrumentos técnico-cientificos
disponibilizados pela Estatistica. Ao termo desta unidade cientifica terdo sido criadas competéncias
para a escolha pertinente da sondagem como método de investigacdo e para o tratamento dos dados

recolhidos nesta especificidade metodoldgica.

Sinopse
De uma forma especifica, a disciplina versara, de entre outros, 0s seguintes topicos: as diversas
formas de sondagem; técnicas de sondagem; o desenho de uma sondagem; a realizacéo de sondagens:

colecta, tratamento e interpretacdo dos dados da sondagem;

4.3.6 GES755 - Gestao de Equipas e Coaching

Objetivos e competéncias visadas

Visa dotar os discentes de capacidade para identificar os fatores motivacionais chave no desempenho
da equipa de vendas; conhecer estratégias e técnicas para liderar e motivar eficazmente pessoas e
equipas de trabalho com percursos diferenciados; gerir eficazmente equipas de trabalho utilizando as

ferramentas do Coaching.

Sinopse
Conceitos e fungdes do Gestor de Equipas; Caracterizacdo dos tipos de mercados; processos/modelos
de vendas; perfil do vendedor; treino e desenvolvimento de equipas de vendas (coaching de equipas);

motivacao da equipa de vendas.

4.3.7 GES758 - Gestao de Talentos e das Organizacdes

Objetivos e competéncias visadas
Os formandos deverdo ser capazes: De identificar fatores de talento nos recursos humanos, e; De

desenvolver programas de identificacdo, captacao e retencéo de talentos.

Sinopse
Nocoes de talento e impacto para a organizagdo. Demografia e os interesses das gerac6es. Programas

de promocéo e captacdo de talentos.Rentecao de talentos.
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4.3.8 GES760 - Gestao do Tempo e Organizacao do Trabalho

Objetivos e competéncias visadas
Os formandos devem ser capazes: De aplicar técnicas de gestdo do tempo no ambito, e; De aplicar 0s
principios de organizacdo do trabalho individuais e em equipa, e; De elaborar um plano de agdo

pessoal.

Sinopse
Noc0es essenciais de gestdo do tempo. Planeamento e técnicas de gestdo do tempo. Nocdes e técnicas

de organizagéo do trabalho.

4.3.9 GES759 - Gestao Estratégica de Vendas

Objetivos e competéncias visadas

No final desta unidade curricular os alunos deverdo ser capazes: De identificar os conceitos e
ferramentas mais relevantes da gestdo estratégica de vendas. De ter uma visdo integrada de clientes,
gestdo de processos, equipas e avaliacdo de resultados. De analisar quantitativa e qualitativamente a
gestdo comercial, potenciando a tomada de decisédo mais eficaz. Desenhar a rede de vendas mais
adequada a oferta produto/mercado; Identificar os fatores motivacionais chave no desempenho da
equipa de vendas alinhadas com a estratégia comercial, Desenvolver sistemas de incentivos e
beneficios equilibrados; Obter melhor desempenho da sua equipa comercial; Definir planos

comerciais ambiciosos, mas exequiveis.

Sinopse

Direcdo Estratégica de Vendas:Estratégia Empresarial e Gestdo Estratégica; Alinhamento das
estratégias de vendas com os objetivos corporativos; Metodologias e Modelos Estratégicos; Gestao
da Forca de Vendas: ligacdes com a estratégia da organizacdo; Desenvolvimento de métricas que
permitam acompanhar a performance das vendas; Planeamento de Vendas; Gestdo da Forga de
Vendas; Gestdo estratégica de grandes contas; Gestdo do Pipeline; Integracdo de vendas e marketing;
Estratégias para vender Mais e Melhor. Gestdo Da Equipa De Vendas E Lideranca: Modelos de
vendas ajustados ao mercado (tradicional e online); Perfil atual dos comerciais no contexto atual das
organizacfes modernas (Sec. XXI) e do mercado; Ligacdo dos objetivos e dos resultados a gestdo da

equipa de vendas; Aplicar estratégias de comunicacdo e animacdo da equipa; Gestdo do territorio;
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Liderar com Inteligéncia Emocional; Gestdo de equipas e sua dindmica; As boas praticas de gestao

de equipas; Implementacao dos conceitos em contexto de team building.

4.3.10 GES175 — Empreendedorismo e Criacdo de Negdcios

Objetivos e competéncias visadas

Os estudantes devem ser capazes de criar e gerir o seu préprio negécio, compreender as diferentes
teorias de gestdo de negdcios, definir estratégia de negdcio e saber utilizar as principais ferramentas
de trabalho de equipa para o sucesso do negdcio. Dominar algumas competéncias e capacidades

empreendedoras.

Sinopse

Processo empreendedor. As caracteristicas do perfil Empreendedor. Os desafios do empreendedor.
Técnicas de desenvolvimento e gestdo de negocios. Fases e desafios de criacdo de negdcios. Projectos
e ciclos de projectos. Plano de marketing, de recursos humanos, de investimentos,
economico/financeiros, de tesouraria e analise financeira. Avaliacdo de resultados. Compreender e
sistematizar as diferentes teorias de gestdo de negdcios. Caracterizar um negocio como um sistema
aberto, dindmico e competitivo. Elaboracdo de planos de negdcios. Criacdo de empresas de base

industrial e tecnol6gico e os mecanismos e estruturas de acolhimento.

4.3.11 CCO002 - Inglés 1

Objetivos e competéncias visadas
Os formandos deverdo ser capazes: utilizar e entender o vocabulario técnico e especifico da area

comercial na lingua inglesa, nas diversas situacdes profissionais do diaa-dia.

Sinopse

Vocabulario especifico e técnico da area comercial - Linguagem para gestdo de equipas - Treino
auditivo para lideranca efetiva de reunides comerciais. — Familiarizacdo com as variantes nacionais
(britanica, americana, australiana, sul-africana) mais importantes do inglés, ao nivel da pronuncia e
de particularidades vocabulares, bem como familiarizacdo basica com registos formal, "common

core" e informal da expressdo em lingua inglesa.
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4.3.12 GES752 — Introducao a Contabilidade e Fiscalidade

Objetivos e competéncias visadas

Os formandos deverdo ser capazes: De identificar e correlacionar os principais conceitos de
contabilidade e fiscalidade com a realidade dos profissionais de vendas; De analisar documentos
financeiros e orcamentos de vendas, e; De identificar os principais impostos e 0s respetivos impactos

nas vendas da empresa.

Sinopse
NocoOes de Contabilidade Geral e de Gestdo; Introducdo ao SNCRF e as NRF - Demonstracoes
Financeiras; Orcamentos de Vendas ; Noc¢Oes de Fiscalidade: impostos sobre o consumo e impostos

sobre o rendimento.

4.3.13 CCOO072 - Técnicas de Negociacéo e de Mediacdo Social

Objetivos e competéncias visadas

Saber avaliar as situacdes de conflito ou de divergéncia de interesses. Adquirir dominio de técnicas
de negociagdo como forma de resolucdo de conflitos na organizacdo e na sociedade.. Ter a capacidade
para ponderar a negociacdo e a mediacdo como formas particulares da persuasdo. Saber analisar e
avaliar os perigos relacionados com a crise e o conflito dentro das organizagdes modernas. Dominar

a ferramenta argumentativa para negociacao.

Sinopse

Gestdo da crise e do conflito numa organizacdo e na sociedade. Papel de relagBes contratuais na
sociedade democrética. Preparacdo e Etapas dos processos de negociacéo e de mediacdo. Ferramentas
do negociador. Praxis institucional e outros campos de atuacdo da mediagéo social. Papel da retdrica

e da eristica nas relagdes sociais.

4.3.14 DIR075 — Nogdes Fundamentais do Direito

Objetivos e competéncias visadas

Ap0s a conclusdo deste modulo, os formandos devem ser capazes: De identificar e compreender a
legislacdo nacional sobre direito comercial e da empresa; De identificar e compreender a legislacao
nacional e internacional sobre realizacdo de contratos; De identificar e compreender a legislacao

nacional e internacional sobre ecommerce, e; De analisar e realizar um contrato comercial.

12/17



&D Universidade Jean Piaget de Cabo Verde

Sinopse
Nocoes de Direito Comercial; Legislacdo aplicavel a contratos nacionais e internacionais; Legislacdo

aplicavel a e-commerce.

4.3.15 CCOO001 - Técnicas de expressao oral e escrita

Objetivos e competéncias visadas

A disciplina de comunicagdo escrita, visa fomentar nos alunos a capacidade de desenvolvimento
permanente da competéncia textual-discursiva, objectivando a leitura, compreensdo, interpretacao e
producdo de textos de forma critica, analitica e reflexiva. A disciplina também pretende correlacionar
as conceituacdes teoricas e interligando-as a pratica de situacdes de divulgacdo de pesquisas

académicas.

Sinopse

Comunicacdo Oral e Escrita; NocGes de linguagem oral e escrita/Historico; Especificidades da
linguagem académica; Importancia da expressdo oral e escrita; Elementos facilitadores e
perturbadores da comunicacdo oral; Processos comunicativos: leitura, interpretacdo e producdo
textual; Estratégias de leitura; Aspectos cognitivos da compreensdo de textos; Coesdo e coeréncia
textual; Redaccdo de documentos oficia e textos técnicos e cientificos; resumo, resenha e relatérios;

Utilizagdo da norma padrdo na elaboracdo e exposicao de trabalhos.

4.3.16 GES756 - Técnicas de Venda, Programacao Neuro Linguistica e Linguagem

Corporal

Objetivos e competéncias visadas

No final desta unidade curricular os alunos estaréo aptos a: ldentificar os instrumentos privilegiados
para atingir objectivos de vendas; Conduzir de forma eficaz um negociacdo; Desenvolver as
capacidades pessoais de negociacdo; Definir o cenario a atingir (objectivos, argumentos e solucées);
Saber dar e receber informacéo, colocar questdes, argumentar, persuadir e tratar as objeccdes; Saber
Concluir, reformulando o acordo ou 0 compromisso assumido pelo cliente; Reforcar a sua

capacidade de se afirmar face a pressoes tacticas de interlocutores e a armadilhas de negociacéo.
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Sinopse

Técnicas de Negociacdo: Visdo da Organizacdo; Missdo da Organizacdo; Processo de planeamento
estratégico a. Porque é Estratégico... ; Conceito de mediacdo, conciliacdo e negociacdo; O que é
negociacao; conhecer o outro lado; Conhecer a propria oferta; Fases da negociacdo: Antes da
negociacdo; Durante a negociacdo; Apos a negociacao. Tacticas de negociacdo; As competéncias do
negociador; Tipos de estratégia de negociacdo; Estilos de negociacdo; O que fazer com um
negociador... : Presuncoso; Ansioso; fatalista; que condiciona a nossa a auto-disciplina e controlo
emocional. Onde se quer chegar... O Vendedor do Século XXI: Etapas do Processo de Venda a.
Vendas no passado; Vendas no presente : As trés grandes fases do processo de venda. 93% da
comunicacgdo é ... Técnicas de PNL no Processo de Venda: O que é PNL; Tipos de sistemas de
desenvolvimento; Como Interpretar a expressao facial de de um Cliente; Tipos de expressoes:
Auditivas; Visuais; Cinestésicas. Como Interpretar a linguagem corporal. Acesso dominante:
Autoconfianca; Atitude geral/ Neutra; Desafio. Controle do processo de venda: Equilibro;
Necessidade Latente ou Dor Latente ; Dor; Visdo de Solucdo. O que é um beneficio. O que é uma
objeccdo. Rapport. Formulacdo de objectivos. Perguntas-chave. Trabalho com crencgas. Sistemas

representacionais . Como dinamizar as vendas através das Redes Sociais.

4.3.17 INF756 - Tecnologias de Informacao e de Comunicacao aplicadas as Vendas

Objetivos e competéncias visadas
Conhecer os diferentes tipos de aplicacdes para gestdo de vendas. ldentificar os beneficios e
vantagens competitivas utilizando as TIC. ldentificar como as TIC podem contribuir para a

estratégica ao negocio. Utilizar as diversas aplicacdes para as vendas

Sinopse
Customer Relationship Management (conceitos, aplicacdo, carateristicas e vantagens); Enterprise
Resource Planing (conceitos, aplicacdo, caracteristicas, vantagens), Comparacao entre as diversas

aplicacdes para gestdo, Balanced Scorecard, métricas para uma melhor gestdo de vendas.

4.3.18 MEM750 - Projeto

Objetivos e competéncias visadas
Permitir ao aluno integrar os conhecimentos adquiridos ao longo do curso com a realizacdo de um

projeto no contexto profissional. O aluno devera desenvolver o seu espirito critico e de sintese
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posicionando o projeto num quadro geral. Demonstrar a capacidade do aluno em realizar um trabalho
original.
Sinopse
Aplicacdo dos conhecimentos tedricos a um corpus de exemplos reais. Utilizacdo das metodologias

cientificas. O aluno devera apresentar uma visdo critica do seu trabalho.

4.3.19 EST750 - Estagio profissional

Obijetivos e competéncias visadas

Confrontar o saber tedrico adquirido durante o curso com a realidade profissional concreta no
contexto cabo-verdiano ou internacional. Possibilitar ao aluno conhecer o meio profissional, as
vantagens, limites e dificuldades da futura profisséo. Estabelecer uma plataforma de contacto entre a
Universidade e 0 meio empresarial e institucional envolvente. Facilitar a entrada no mundo laboral.
Sensibilizar o aluno sobre o papel do relacionamento interpessoal no mundo de trabalho: relacdes

entre colegas, hierarquias da organizacao, tratamento com o publico externo, etc.

Sinopse

Aplicacdo e verificacdo dos conhecimentos cientificos no exercicio da profissdo dentro das
organizacdes do sector. Desenvolvimento do sentido da responsabilidade profissional do aluno
através das tarefas confiadas. Aperfeicoamento das competéncias técnicas adquiridas na

Universidade. Preparacdo para entrada no mundo laboral.

5 Corpo docente

A UniPiaget dispde de um corpo docente formado e qualificado com anos de experiéncia na area de

ensino, investigacao e actuacdo na area empresarial.
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Docentes a serem afetos ao curso

Campus da Praia
e Maria Serafina Alves - Doutora em Gestédo
e |saias da Rosa — Doutor em Educacdo e Desenvolvimento
e Wilodzimierz Josef. Szymaniak - Doutor em Linguistica Aplicada

e Antonio José Medina Baptista — Doutor em Economia Aplicada
e Carla Indira Semedo Bangura — Doutora em Antropologia Social
e Joanita Cristina Rodrigues — Doutora em Educacéo

e Arlinda Dias Rodrigues — Mestre em Gestdo de Empresas

e Minarvino Furtado — Mestre em Financas (Coordenador do curso)

e Osvaldo Varela— Mestre em Sociologia

e Emilia Monteiro Tavares — Mestre em Bibliotecas Digitais para o Ensino
e José Mario Correia - Mestre em gestdo do Ensino Superior

e Adilson Almeida - Mestre em Matematica Aplicada

e Maria Teresa Cardoso - Licenciada em Ensino de Portugués e Inglés

e Marco Paulo Silva- Licenciado em Direito

Polo do Mindelo
e Maria Serafina Alves - Doutora em Gestéo
e |saias da Rosa — Doutor em Educacdo e Desenvolvimento
e WIlodzimierz Josef. Szymaniak - Doutor em Linguistica Aplicada

e Antdnio José Medina Baptista — Doutor em Economia Aplicada
e Carla Indira Semedo Bangura — Doutora em Antropologia Social
e Joanita Cristina Rodrigues — Doutora em Educacéo

¢ Avrlinda Dias Rodrigues — Mestre em Gestdo de Empresas

e Minarvino Furtado — Mestre em Financas Economia (Coordenador do curso)
e Osvaldo Varela — Mestre em Sociologia

e Emilia Monteiro Tavares — Mestre em Bibliotecas Digitais para o Ensino

e José Mario Correia - Mestre em gestdo do Ensino Superior
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e Adilson Almeida - Mestre em Matematica Aplicada

e Maria Teresa Cardoso - Licenciada em Ensino de Portugués e Inglés

e Marco Paulo Silva- Licenciado em Direito

e Ana Paula Rodrigues - Licenciada em Economia e Gestdo (Coordenadora Adjunta do
Pélo do Mindelo)

6 Infra-estruturas

A Universidade Jean Piaget possui excelentes instalacfes fisicas e, nesta area especifica destaca-se,
por apresentar laboratorios especificos devidamente equipados, demonstrando étimas condicfes para

0 processo de ensino-aprendizagem, principalmente na vertente — “saber fazer”.
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