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RESUMO

O presente relatorio de estagio descreve as funcbes desenvolvidas pelo estagiario, bem
como os conteudos aprendidos durante o estagio e as metodologias de trabalho aplicadas,
em contexto real de trabalho, na empresa Accional - Publicidade e Comunicacéo Visual,

Lda., localizada na ilha de Sdo Miguel, nos Agores.

O estagio foi realizado no ambito do Programa Estagiar L, promovido pelo Governo
Regional dos Acgores, tendo inicio no dia 1 de outubro de 2021, com a duracéo efetiva de

dezoito meses.

A atividade desempenhada focalizou-se na politica de comunicacdo integrada de
marketing, mais concretamente na utilizacdo de ferramentas de marketing digital, para
potenciar a comunicacao das empresas e das marcas, que sdo clientes da Accional. Essas
acOes incluiram a dinamizacéo de campanhas na web, redes sociais e dispositivos moveis,
com o0 objetivo de comunicar valor ao cliente e de criar relacionamentos duradouros e

persuasivos.

Apds um breve enquadramento tedrico sobre 0 marketing e a comunicacao digital, o
relatorio apresenta uma descricdo da empresa e da sua historia. De seguida, expde as
atividades realizadas no estagio, as oportunidades de aprendizagem e de interacdo em
equipa. Ainda, ¢é feita uma andlise critica a empresa e ao departamento web, sendo
propostas algumas sugestdes de melhoria. Finaliza com uma reflexdo sistematica e critica
sobre a aprendizagem e as competéncias adquiridas nesta experiéncia de contacto direto

com os profissionais da area da comunicagao digital.

Palavras-chave: Comunicacdo; Criacdo de conteudo; Marketing digital; Presenca
digital; Redes sociais.



ABSTRACT

This internship report describes the functions performed by the intern, as well as the
content learned during the internship and the work methodologies applied, in a real work
context, at the company Accional - Publicidade e Comunicacdo Visual, Lda., located on

the island of Sdo Miguel, in the Azores.

The internship was carried out within the scope of the Estagiar L Program, promoted
by the Regional Government of the Azores, starting on October 1, 2021, with an effective

duration of eighteen months.

The activity carried out focused on the integrated marketing communication policy,
more specifically on the use of digital marketing tools, to enhance the communication of
companies and brands, which are Accional’s clients. These actions included the
promotion of campaigns online, social networks, and mobile devices, with the aim of

communicating value to the customer and creating lasting and persuasive relationships.

After a brief theoretical framework on marketing and digital communication, the
report presents a description of the company and its history. It then explains the activities
carried out during the internship, the opportunities for learning and team interaction.
Furthermore, a critical analysis of the company and the web department is carried out,
and some suggestions for improvement are proposed. It ends with a systematic and critical
reflection on the learning and skills acquired in this experience of direct contact with

professionals in the field of digital communication.

Keywords: Communication; Content creation; Digital marketing; Online presence;

Social media.



DEDICATORIA

Ao meu avo, que, onde quer que esteja, deve estar extremamente orgulhoso do meu

percurso.



AGRADECIMENTOS

Este relatorio representa o culminar de um processo que encerra um ciclo de estudos e
tem grande importancia na minha realizagdo académica e pessoal. Nao poderia deixar de
agradecer a todos aqueles que me acompanharam ao longo deste percurso e contribuiram

para a sua concretizagao.

Gostaria de comecar por agradecer a Prof.2 Doutora Ana Isabel Damido de Serpa
Arruda Moniz, minha orientadora, por todo o estimulo, empenho e aconselhamento na

producdo deste relatorio de estagio.

Agradeco a Universidade dos Agores por me ter dado a oportunidade de crescer como
homem e como profissional, pois permitiu-me que pudesse aprender mais sobre a area
que me fascina, disponibilizando todas as ferramentas necessarias para isso. A minha
gratiddo para com os professores que tiveram um papel fundamental na minha vida de

estudante.

Quero agradecer a Accional, uma prestigiada empresa de publicidade, impressao e
comunicacdo visual dos Acores, em especial, a geréncia, por me ter acolhido durante o

periodo de estégio.

O meu apreco e gratiddo ao Jodo Tiago Arruda, meu tutor do mestrado na empresa e
coordenador de estagio. Um grande obrigado pela forma como me auxiliou e acompanhou
e por toda a confianga depositada em mim, apesar de ainda ser inexperiente no mercado
de trabalho.

Agradeco, ainda, a todos os meus colegas de trabalho pela partilha de conhecimentos,
especialmente a equipa do departamento web, a qual tenho muito orgulho em pertencer.

Por fim, gostaria de agradecer aos meus pais, familia, namorada, colegas e amigos,
por me terem apoiado incondicionalmente ao longo deste percurso. Sem eles, nunca teria

sido possivel alcancar este patamar.

“Tudo o que um sonho precisa para ser realizado é alguém que acredite que ele possa

ser realizado.” (Roberto Shinyashiki)

Serei eternamente grato a todos vés.



INDICE

RESUMO ..ttt ettt sttt e be e s be e s he e sate st e st e e be e bt e sbeesatesateeateenteas i
ABSTRACT ettt sttt et b e e s bt e s bt e sat e et e et e e bt e shtesatesabe e be e be e bt e naeas ii
DEDICATORIA ..ottt s sa ettt sansnans iii
AGRADECIMENTOS . ...ttt sttt st s h e et sbe et s bt st et bt ebesbesate b iv
INDICE ..ottt a et e st s e st ae st e sananens v
CAPITULO | - INTRODUGAO ......oovveeeeeeeeeseeseseeeseeees s eeessseses s ssss e sessssssse s 1
CAPITULO Il - ENQUADRAMENTO TEORICO .....oovieveeeceeeeeeee e 3
2.1 Evolucdo do conceito de marketing e aparecimento do marketing digital .................. 3
2.2 Canais do marketing digital ............cocviririnierieie e 5
2.3 Marketing de conte(do e gestao das redes SOCIAS..........cvrerreriereeieeeesesesesiesieeeeeeeas 6
CAPITULO Il - CARATERIZACAO DA EMPRESA E SUA HISTORIA........ccccoueunee. 9
3.1 Accional — Publicidade e Comunicagao Visual, Lda. ........cccccevveirinenieneneneneneeeee, 9
BL2 HISTONTA ..ttt b ettt b e bbbttt sttt 10
BLB IMIISSAOD ...ttt ettt 12
BB VISED ..ttt bbb h bbbttt 12
BB VAIOTES......ee bbb ettt bt e et eae 13
3.6 Logistica organizacional e ferramentas de COMUNICAGAO...........ccceceevererrerierieriereeeennas 14
3.6.1 Estrutura 0rganizacional............c.ccceeeecieieeeeii et 14
3.6.2 Localizag80 das iNSLAlAGOES .........cceververierieieieiirieriesie et 16
3.6.3 Horario de funcionamento da EMPIreSaA........ccccceevveireeeerienieeiiesieeeesieseeeesreeeeneans 16
3.6.4 Ferramentas de COMUNICACAOD EXTEINA.......ccuevvireeriereieierieseete e eeesseseeee e eeeeneenns 17
3.6.5 Comunicacao interna e gestdo de processos € doCUMENtOS ........ccecvvveervereeeeenenn. 17
CAPITULO IV — DESCRICAO DO ESTAGIO ..o seee s 19
4.1 Apresentacdo do Plano de StAGIO .......ccevervevieieieeeeee ettt 19
4.1.2 Duracao, local € NOrario do eStAgI0.........ccveeeeririrereree et 20

4.2 Experiéncia de uma semana em cada departamento...........ccceecveveireeciesieereesieeeenenns 20
4.2.1 Departamento COMEICIAL......c.cccveeerireeiereeee ettt e e esaeae e 21
4.2.2 Departamento de iMPIESSAO ......cccvevuirieriereeeerieseese e seesie st eseeseeeseessesseessesreessensens 21
4.2.3 Departamento de MONTAQGENS........cccuieeeriereeeerieseese e eeesie e eee e eseessesreesesreesneneens 22
4.2.4 Departamento de DFINAES .......ooeeierieeeeee ettt s 23
4.2.5 Departamento web e departamento fiNaNCeIro .........ccevvveererieceneicee e 23

4.3 Catalogos OULIEL...........ocviieeeecececeee ettt st st a e e e eneas 24
4.3.1 Catalogo OULIEt de tEXLEIS ....ecevveeriiriieieeeeeee et 24

4.3.2 Catalogo outlet de Brindes ..........cocecvevieieieieeeecee e 25



Vi

4.3.3 Catalogo outlet de brindes: Video promocional............ccceceeveviviirenisienenieseeeenen 26

4.4 Cartaz “TOP 10 de Brindes de 20217 ..........cccccoeiiiiiiiiiiiieeiie e 26
4.5 Pesquisa de arquitetos, ateliers e designers de iNteriores.........cceeeveveevieseeeerieseennenns 27
4.6 Precos da Serigrafial......cccicceiiieeiicecese ettt st 27
4.7 Vale PME Digital AGOTES.......ccoeiiiiiiriirierieieieiet ettt sttt 28
4.8 GEStEAO dAS FEUES SOCIAUS .....veuvureuirrietirtertestet ettt ettt ettt ettt b e e b e e eaeas 29
4.8.1 Gestéo das redes sociais de empresa de PIQUENIQUES .........ccceereerrerrereeriereeneeeenenne 29
4.8.2 Elaboracéo do plano de comunicagdo da Accional ............cccccevvevveveieeeceneeienn, 31
4.8.3 Gestdo, planeamento e agendamento de publicagBes.........ccecevvvevveveieecieseeeennns 33
4.8.4. FOtOGrafia € VIAEO ......c.ooueuirieirieeieeeeee e 35
4.8.5 Gestdo de redes sociais de NOVOS CHENTES..........ccccvveirieiniciincce e 35

4.9. Apresentacdo a turma de ensino profissional na Camara do Comércio ................... 38
CAPITULO V — ANALISE CRITICA A EMPRESA .....coooieeeeeeteeeeeeeeeereee e 40
5.1 AN&liSe SWOT da BIMPIESA....cueeviieiiieiiieiirieiisieesiesestesesie st e s ssese st esesse e ssesessenessene 40
5.2 Sugestbes para o planeamento estratégico da empresa no futuro ...........cccceevveueennee. 42
5.3 Analise critica do departamento WED .........ccciiveceiicieiececee e 44
5.4 Sugestdes para melhoria do departamento Web ..........cccovveevenieceneciece e 45
CAPITULO VI = CONCLUSAO ..ottt s ssses s sesses s ssesseneanes 48

REFERENCIAS ...ttt e san s 50



CAPITULO I - INTRODUCAO

O presente relatorio tem por objetivo relatar as atividades desenvolvidas e a experiéncia
obtida no estagio, realizado na empresa Accional - Publicidade e Comunicacdo Visual,
Lda., localizada na ilha de Sdo Miguel, nos Acores, ao abrigo do Programa Estagiar L,
do Governo Regional dos Acores, e constitui um dos requisitos para a obten¢édo do grau
de Mestre em Ciéncias Econdmicas e Empresariais, com especializagdo em Marketing,

da Faculdade de Economia e Gestdo, da Universidade dos Acores.

O estagio teve como propdsito a aquisicdo de saber e de novas competéncias,
permitindo colocar em prética os conhecimentos e aptiddes adquiridos na licenciatura em
Gestdo e na parte curricular do mestrado. Além disso, constituiu uma excelente
oportunidade para um primeiro contacto com o mercado de trabalho e para se criar a
primeira identidade profissional, através da ligagdo com a realidade empresarial, elevando
a formacdo profissional.

Nos ultimos vinte anos, o marketing digital tem vindo a consolidar-se como uma
estratégia fundamental para as empresas e, mais recentemente, o marketing mobile e as
redes sociais, com a generalizacdo progressiva do uso dos dispositivos moveis e a cada
vez maior integracdo das redes sociais. Para um profissional de marketing digital, o maior
desafio é estar atualizado, uma vez que esta area esta em constante evolucao, com novas
tendéncias de consumo e avancos da tecnologia a surgirem a todo 0 momento. Por outro
lado, com o aumento da quantidade de dados disponiveis sobre os consumidores, as
empresas precisam de saber usar essas informacGes para tomar decisbes e criar
campanhas de marketing mais eficientes. Reconhecendo a importancia crescente do
marketing digital para as empresas que pretendem alavancar as vendas, conquistar novos
clientes e fideliza-los, surgiu o interesse pessoal em realizar este estagio profissional

numa empresa que se dedica primordialmente a essa area de atividade.

A metodologia de trabalho utilizada na preparacéo deste relatério assentou na revisao
de literatura sobre a temética do marketing digital, considerada pertinente atendendo ao
ambito de atuagdo da empresa, na pesquisa e leitura de documentos sobre a mesma, na
observacdo de tarefas realizadas por outros membros da equipa para posterior
aprendizagem e realizacdo autonoma das mesmas, na preparacdo e planeamento de

atividades de marketing digital e, por fim, na estruturacdo e redacao final do relatorio.



Foram cumpridos os padrfes éticos de respeito pela privacidade dos participantes e a

legislacdo de protecdo de dados, nos casos em que tal foi solicitado.

O relatorio encontra-se dividido em seis capitulos. Posteriormente a uma pequena
introdugdo, no primeiro capitulo, o segundo capitulo é dedicado ao enquadramento
tedrico, examinando os conceitos fundamentais para o desenvolvimento do trabalho. No
terceiro capitulo é feita uma caraterizacdo da entidade que proporcionou o estagio,
abordando a sua histéria, os departamentos que a compdem, as areas de atuacdo, a
logistica organizacional, as ferramentas de trabalho utilizadas e, ainda, as estratégias
utilizadas para fidelizacdo de clientes. De seguida, no quarto capitulo, sdo explanadas as
atividades realizadas no estagio. Ap0s isso, no quinto capitulo é feita uma reflexao critica
sobre a empresa e 0 estagio. No sexto e ultimo capitulo apresentam-se as competéncias

adquiridas, avaliacdo dos resultados e as respetivas as conclusoes.



CAPITULO Il - ENQUADRAMENTO TEORICO

Nesta parte, efetua-se um breve enquadramento tedrico sobre a evolucéo do conceito de
marketing digital, bem como a sua utilidade para o aumento da visibilidade das pequenas
e médias empresas (PMESs), em particular no caso dos Ac¢ores. Aborda-se, igualmente, a
importancia da criacdo de contetdo centrado nas necessidades dos clientes, tendo em vista
a fidelizacdo dos mesmos e o aumento da competitividade relativamente a outras

empresas.

2.1 Evolucéo do conceito de marketing e aparecimento do marketing digital

Para abordar o conceito de marketing digital, temos de comegar por apresentar o conceito
de marketing. Contudo, esta ndo é tarefa facil, uma vez que este conceito ndo é
consensual, tendo vindo a ser extensamente debatido e avaliado, por numerosos autores,
ao longo dos anos. Por essa razdo, vamo-nos cingir a definicdo mais recente apresentada
pela American Marketing Association (AMA, 2017), que afirma que o “marketing ¢ a
atividade, conjunto de instituicGes e processos para criar, comunicar, entregar e trocar

ofertas que tenham valor para os consumidores, clientes, parceiros e sociedade em geral”.

O facto de haver diversas conceptualizacdes de marketing denota a preocupacéo de
se redefinir o conceito e de o adaptar as diferentes circunstancias e mudancas que vao
ocorrendo ao longo do tempo. E neste contexto que se entende porque é que Kotler et al.
(2021) sentiram a necessidade de refletir sobre a evolucdo do conceito de marketing,
comecando por definir o marketing 1.0 até chegarem a no¢do de marketing 5.0. O
marketing 5.0 é o estagio mais recente do marketing, aquele em que as empresas devem
utilizar o poder das tecnologias a favor da humanidade e contribuir para a qualidade de

vida e 0 bem-estar das pessoas, muito além das vendas e do consumismo.

Segundo esses autores, o conceito de marketing 1.0 ocorreu na era industrial e
centrava-se apenas no produto. Encontrando-se 0 mercado em expansao, havendo pouca
ou nenhuma concorréncia, o principal propdsito das empresas era vender 0 maximo
possivel (marketing de massas), sem ter em conta os desejos dos consumidores. Passa-se
depois para o marketing 2.0, visivel ap6s a Segunda Revolugao Industrial, o0 marketing
voltado para o consumidor: perante uma populagdo mais informada e com maior poder
de escolha das marcas e dos fornecedores, aparece o marketing direcionado para

segmentos de mercado. O marketing 3.0, por sua vez, conhecido também por marketing



de relacionamento, consiste “numa abordagem mais colaborativa entre ambas as partes,
na qual as empresas observaram que, para atingir o seu objetivo de vendas e fidelizar os
clientes, ndo bastava por em praticas técnicas que levassem unicamente a satisfacdo dos
consumidores, uma vez que estes, quando adquiriam um produto ou servico pretendiam
obter experiéncias e vinculos” (Perez, 2018, p.18). Nesta fase, a centralidade passou a ser
o individuo, o ser humano, com toda a sua complexidade e singularidade, onde importam
o0s seus valores e as causas que defende (Kotler et al., 2021). Em seguida, 0 marketing
4.0 marca a passagem do marketing para a economia digital. As empresas comecam a
colocar as tecnologias de inteligéncia artificial, big data, realidade virtual, no centro das
suas estratégias para criar mais valor para os consumidores. Mais recentemente, 0
marketing 5.0 agrega a centralidade no ser humano do marketing 3.0, com o poder da
tecnologia do marketing 4.0, acrescentando a preocupa¢do com o bem da humanidade, a
sua qualidade de vida, a criacdo de uma sociedade mais inclusiva e sustentavel. O
conceito de marketing digital atual nasce com o marketing 5.0, que recorre a tecnologia
avancada, a digitalizacdo, entre outras teécnicas, para conseguir alcancar um
relacionamento mais estreito com o consumidor e aprimorar a experiéncia das pessoas no

contacto com a empresa e a marca.

O marketing digital permite diferenciar e aumentar a visibilidade dos negdcios no
meio digital. Com o surgimento da internet, 0 marketing recorreu a esta ferramenta para
obter “uma relagdo mais proxima das marcas com os consumidores, assente na rapidez e
eficacia” (Santos, 2022, p.13). Este “depende diretamente das plataformas e da tecnologia
avancada para o desenvolvimento e promocao de estratégias para atracdo de potenciais
clientes e fidelizacdo dos existentes” (Santos, 2022, p.13). A internet como ferramenta de

marketing, trouxe beneficios tanto para o empreendedor como para o cliente.

Tabela 1. Beneficios da internet para o empreendedor e cliente

Beneficios para o empreendedor Beneficios para o cliente
e Criacdo de lagos com os clientes; e Conveniéncia e acesso a muita
e Custos reduzidos; informacao;
e Aumento da eficiéncia e taxa de o Facilidade e privacidade;
resposta; e Comparacdo de produtos;
e Alcance geografico. e Compras online;
e Precos mais reduzidos.

Fonte: Perez, 2018, p.22



Atualmente, o marketing digital é fundamental para as PMES, pois permite aumentar
a visibilidade destas, facilitar a sua comunicagéo interna e externa, dar a conhecer 0s seus
produtos e funcionalidades de forma rapida e com custo reduzido, e, em ultima instancia,
fidelizar os clientes existentes e atrair novos clientes. O marketing digital permite
aumentar o desempenho e a eficiéncia das PMEs, contribuindo para o crescimento e a
competitividade das mesmas (Taiminen & Karjaluoto, 2015).

Num mercado cada vez mais competitivo, a busca pela diferenciacdo ndo é apenas
benéfica, mas também essencial. Apesar das PMEs por vezes invocarem a falta de
orcamento ou outras dificuldades como motivo para adiarem o investimento na transicéo

digital, esta deve ser encarada como fator-chave para o sucesso dos seus negaocios.

2.2 Canais do marketing digital
O marketing digital baseia-se em diversos canais com carateristicas e dindmicas proprias,
que devem ser compreendidas de modo que se possa selecionar taticas e estratégias

eficazes (Taiminen & Karjaluoto, 2015, p.4).

As PMEs recorrem muito aos seguintes canais: website e e-mail. O website é
considerado “a casa da marca no ambiente online” (Taiminen & Karjaluoto, 2015, p.4) e
0 e-mail uma “estratégia focada em mailings em massa para um publico especifico” para
transmitir “promog¢des ou descontos tnicos”, “atualiza¢des de contetdo numa pagina

web”, ou “apresenta¢do de marcas ou servigos” (Lacarcel & Huete, 2023, p.13).

Quanto as grandes empresas, estas costumam recorrer ao Search Engine Optimization
(SEO) e ao Search Engine Advertising (SEA). O SEO consiste num conjunto de
estratégias de otimizacao para mecanismos de busca, com o objetivo de alcangar um bom
posicionamento organico das paginas web nos motores de pesquisa, atraves de keywords,
de forma a receber mais visitas nas suas paginas. Quanto ao SEA, este baseia-se num
acordo pago entre a empresa e 0 anunciante. Existe, por exemplo, no Google, uma
ferramenta exclusiva para a criacdo de anuncios, o Google Adwords. (Taiminen &
Karjaluoto, 2015, p.5).

Atualmente, tanto as grandes empresas como as PMEs tém recorrido muito a social
media, nomeadamente as redes sociais, como o0 Facebook, o Instagram, o LinkedIn, o

TikTok, entre outras. A utilizagdo da social media permite uma maior interatividade com



o cliente, pois estes canais abrangem um numero significativo de individuos, que utilizam
essas plataformas digitais. E fundamental que as empresas marquem presenca nas redes
sociais, pois estas permitem a criacdo e a partilha em tempo real de contetdos, sendo que
0 consumidor pode interagir e participar no conteudo disponibilizado (Taiminen &
Karjaluoto, 2015, p.6). “A utilizacdo das redes sociais no marketing das empresas
influencia o comportamento do consumidor e permite que a comunicacdo das marcas
chegue ao publico-alvo onde este se encontra. Assim, obtém-se um feedback mais rapido
por parte do consumidor acerca das suas preferéncias, visando novas areas de negdcio,

otimizacdo dos produtos ou servigos” (Pereira, 2014, p.2).

2.3 Marketing de conteudo e gestdo das redes sociais
O marketing de contetido baseia-se na “criagdo de conteudos digitais de valor e qualidade
relacionados com uma empresa ou entidade, conseguindo assim um maior impacto no
setor digital” (Lacarcel & Huete, 2023, p.13), de modo que o conteldo seja

suficientemente interessante e atrativo para os clientes ou potenciais leads.

Para o desenvolvimento de marketing de contelddo interessante, os profissionais de
marketing devem ouvir e conhecer os interesses do publico-alvo; planear e publicar
conteddos Unicos, diferenciados e criativos; recorrer a diferentes formatos para transmitir
as mensagens, tais como imagens e videos; utilizar uma identidade grafica Gnica e
reconhecivel, de forma que o publico identifique facilmente a marca com base no
contetido publicado; escrever titulos chamativos, mensagens claras e curtas (Perez, 2018,
p.42), ou até mesmo recorrer ao storytelling, pois, ao longo do tempo, as histérias tém
sido uma das formas mais utilizadas para cativar o interesse do publico (Laurence &
Valentina, 2019).

O conceito de storytelling consiste na criacdo de contedo relevante e atrativo pela
prépria marca de forma consistente, usado com o objetivo de incentivar um cliente ou
potencial cliente a agir de forma positiva em relagéo a esta (Pulizzi, 2022). O storytelling
carateriza-se por ser uma estrutura narrativa que consiste em dois elementos estratégicos:
0 primeiro é a cronologia, sendo a ordem em que 0s eventos da histdria acontecem,
ajudando o publico a compreender a historia, pois permite que este identifique o inicio, o

meio e o fim desta; 0 segundo € a causalidade, isto €, aquilo que liga os eventos da historia



de forma ldgica, permitindo ao publico perceber como eles se conectam uns com 0S

outros. (Laurence & Valentina, 2019)

Segundo Janior et al. (2023), as historias sdo um fator de grande significado e tém
uma func&o ativa na area do marketing. O storytelling pode ser uma ferramenta persuasiva
e eficaz, pois os estudos revelam que os profissionais de marketing ao utilizarem esta
estratégia, aproximam mais a sua marca dos seus clientes. Uma narrativa bem construida,
capaz de provocar emocdes e oferecer valor aos consumidores, pode influenciar
positivamente as atitudes destes, tendo um impacto direto nas suas necessidades e
atitudes, e, indiretamente, influencia o seu comportamento de compra, que, por sua vez,
pode levar os consumidores a permanecerem no mercado e a investirem mais tempo e

recursos (Junior et al., 2023).

No entanto, é indispensavel haver uma gestdo do contetdo que € publicado nas redes
sociais. Existem alguns aspetos fundamentais a ter em consideracdo, nomeadamente a
regularidade das publicacGes, “varias vezes ao dia, uma vez por dia, de dois em dois dias,
por exemplo, consoante as especificidades da marca e da sua atividade, bem como do seu
publico”, os periodos do dia com maior afluéncia do publico, “otimizando, desta forma,
o nimero de visualizagdes ¢ as partilhas dos contetidos”, bem como a heterogeneidade
dos utilizadores da pagina, “uma vez que podera ser vantajoso que se proceda a uma

segmentacdao dos contetidos consoante as idades, gostos pessoais, entre outros” (Costa,

2013, p.15).

Uma das vantagens da utilizacdo das redes sociais tem a ver com as ferramentas que
disponibilizam de analise de dados dos usuarios dos seus sites, paginas e aplicagdes
moveis — Meta Business Suite, Facebook Insight, Instagram Insight, Twitter Analytics,
Youtube Analytics, entre outras. Estas ferramentas permitem a monitorizacdo e analise de
diversos dados, como o alcance da pagina, o numero de visualizaces, engajamento dos
usuérios, horario e dia com maior alcance e, ainda, identificar os contelidos mais
apelativos, para além de facilitarem a identificacdo do perfil dos seus utilizadores. Isto é
marketing analytics. Estas plataformas “sdo extremamente uteis para a delineagdo de

estratégias mais eficazes e tomada de decisOes assertivas” (Perez, 2018, p.41).

Por todas estas razdes, as redes sociais estdo a tornar-se numa escolha prioritaria para
a promocéo de negdcios e aumento de visibilidade, nomeadamente por parte das PMEs,

aproveitando o crescimento do niumero de contas ativas € 0 aumento do numero de horas



passado na internet e nas redes sociais. Contudo, as PMEs ndo se devem concentrar
apenas na importancia de aumentar a sua visibilidade, mas focar-se, essencialmente, na
criagdo de conteddos digitais. As PMEs, nomeadamente as PMEs dos Acores, ao
recorrerem a estas acOes estratégicas, poderdo diferenciar a sua proposta de valor,
construindo um relacionamento mais préximo com os seus clientes, baseado na rapidez e

eficacia da interacdo.

A retencdo e fidelizacdo do cliente é fundamental, pelo que as empresas devem focar-
se em desenvolver estratégias centradas no cliente — customer centricity. Uma empresa
focada no cliente é uma empresa que tem uma visao holistica do mesmo, que atende as
suas necessidades, assegurando os seus direitos e promovendo o seu bem-estar, garantido
uma experiéncia satisfatoria. Assim, uma empresa podera destacar-se no mercado,
relativamente a concorréncia, por se focar primordialmente na oferta de solucdes
ajustadas as necessidades especificas dos seus clientes, procurando garantir a fidelizagao
dos seus targets. Isso ajuda a construir relacionamentos solidos, estabelecer confianca e
diferenciar-se das empresas que adotam uma abordagem mais transacional. Contribui,
ainda, para melhorar a imagem da marca, pois demonstra a preocupagdo com a satisfacéo
dos clientes: “isso fortalece a imagem da marca, aumenta a confianga do cliente e cria

uma opinido positiva no mercado” (Brenha, 2023).

Apos este breve enquadramento tedrico, vamos passar a caraterizacdo da empresa e

sua historia.



CAPITULO 11l - CARATERIZACAO DA EMPRESA E SUA
HISTORIA

Ao longo deste capitulo, serd feita uma apresentacdo detalhada da empresa onde foi
realizado o estagio, bem como de todos os seus departamentos, equipa e modo de
funcionamento. Além disso, sera discutido o contexto em que a empresa se insere como
participante na atividade econdmica, explorando a sua historia, misséo, viséo e valores,
bem como todas as agOes que desenvolve, alinhadas com as novas tendéncias da
publicidade. Por fim, serdo analisadas as praticas de gestdo de processos implementadas

Na empresa.

3.1 Accional — Publicidade e Comunicacéo Visual, Lda.
A Accional é uma empresa acoriana, fundada a 28 de abril de 1993, com o objetivo de
fazer a diferenca no mundo dos brindes publicitarios.

Nos Acores, € a Unica empresa capaz de oferecer todos os tipos de servigos que
envolvem a area da publicidade, que vdo desde o tradicional marketing fisico, como
outdoors, cartazes e brindes, até as ultimas tendéncias digitais, como websites, landing

pages, redes sociais e anuncios online.

O objetivo do negdcio consiste principalmente em potenciar os negécios das
empresas, suas clientes, na Regido, através do apoio a criacdo da marca e imagem, até a
realizacdo de campanhas publicitarias e respetiva andlise de resultados, ou, também,
efetuar alguns trabalhos mais pequenos, atendendo a pedidos de clientes. Sediada na ilha
de Sdo Miguel e com delegacdo na ilha Terceira é, com distin¢do, a maior empresa de

publicidade da Regido Autonoma dos Acores.

Ao ajudar diariamente 0s negdcios agorianos, a Accional tem a sua disposi¢do uma
equipa de mais de 40 pessoas, altamente qualificadas e experientes. A empresa possui
equipamentos de topo de gama e uma vasta experiéncia nos setores de brindes e impressado
digital, nas &reas da publicidade e comunicagdo corporativa. Trabalha exclusivamente
com fornecedores e marcas prestigiadas e certificadas, garantindo produtos de alta

qualidade e oferecendo solugdes inovadoras e criativas para os seus clientes.

Em relacdo a qualidade das instalagdes e politicas empresariais, é notério o esforgo

da Accional em prol da sustentabilidade e do impacto social, tendo sido tomadas medidas
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como a instalacdo de cerca de 96 painéis fotovoltaicos e criando também garrafas
personalizadas para todos os colaboradores, de forma a eliminar o uso de copos de
plastico. Em relacdo aos copos de papel da maquina de café, foram criados recipientes
para separacdo de residuos e reciclagem. Ainda, a empresa fez uma forte aposta em

brindes e matérias-primas mais amigas do ambiente.

Ha também um refeitdrio extremamente bem equipado e espagoso com lugar para
todos a mesa, televisao, sofas, micro-ondas, forno elétrico, maquina de café e ainda um

lavatorio, para que a experiéncia seja semelhante ao conforto de almogar em casa.

Quanto ao desenvolvimento tecnoldgico, a empresa faz todo o possivel para melhorar
a comunicagdo interna, de forma que ndo ocorram perdas de informagdo ou
constrangimentos ao passar a palavra entre 0s colaboradores dos diferentes
departamentos. Utilizar ferramentas como o Microsoft Teams e 0 e-mail permitiu que
fosse sempre possivel trabalhar em equipa com rapida e facil comunicacdo, quer se esteja
presente na empresa ou a trabalhar em ambiente remoto, bem como na troca de ficheiros
e documentos. Ndo menos importante, o Basalto, sistema criado internamente, é uma
ferramenta muito Gtil, pois através desta € possivel otimizar os processos internos da

organizacao.

3.2 Historia
A Accional foi criada como uma empresa destinada a fazer a diferenca no mundo dos
brindes publicitarios nos Ac¢ores. Fundada em 1993, e com a constituicdo legal ocorrida
a 28 de abril do mesmo ano, foi denominada de “Accional — Acgdes, Promogdes e

Representagdes, Lda.”.

Comecando com apenas 2 socios, Jodo Arruda e Jodo Soares, a empresa era sediada
no Bairro da Misericdrdia, n.° 38, em Ponta Delgada, e funcionava num anexo nas
traseiras de uma casa. Era literalmente um barracdo no fundo de um quintal, que
habitualmente tinha couves plantadas. Ainda, nos dias de hoje, a Accional refere-se as
suas primeiras instalagdes como o “Quintal das Couves”. N&o havia produgéo propria, a
venda era feita de “porta a porta” e os brindes eram encomendados a fornecedores
externos. A nivel de mobiliario, havia apenas o essencial, onde as ferramentas de trabalho

eram um bloco de notas e uma maquina de escrever.
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Nos primeiros anos de atividade, a Accional mudou vérias vezes de instalagdes, mas
localizando-se sempre no concelho de Ponta Delgada, sendo que inicialmente a impressao
em serigrafia era assegurada com recurso a um carrossel manual, apoiada por um pequeno
forno de cura e a estampagem utilizava transfer impresso a laser e também de recorte,

com uma Unica prensa.

Em 2001, a empresa fixou-se nos Valados, local onde atualmente esta sediada. Ao
longo dos anos seguintes, foi feita uma aquisicdo de equipamentos que permitiram uma
maior autonomia e rapidez de resposta as encomendas, evoluindo para maquinaria de

maior capacidade e mais automatizada.

Em 2003, dando o maior passo dado até hoje na histéria da empresa, foi adquirida a
Gandinnovations Jet-i, uma impressora de grande formato com 320 centimetros de boca
e de grande produtividade, inédita nos Acgores, que permitiu dar resposta em tempo
recorde as solicitacBes dos clientes, muito além do que a antiga maquina conseguia fazer.

Este equipamento impulsionou largamente o crescimento da Accional.

Nos anos seguintes, a Accional iniciou a sua producdo de bordados, com uma
maquina com melhor capacidade para responder a crescente procura, adquirindo também
uma impressora de tintas dispersas para bandeiras. Nessa altura, a Accional tomou
medidas para reduzir o impacto ambiental da sua atividade, adquirindo uma estacéo de
pré-tratamento da agua resultante da limpeza de quadros, ficando os quimicos utilizados

em filtros no equipamento, antes da agua ser enviada para o sistema publico de esgotos.

Pioneira mais uma vez, a Accional aventurou-se na aquisicao de duas impressoras de
solventes de alta-definicdo, com uma qualidade de impressdo inédita para os solventes
existentes na altura, ndo sé a nivel de definicdo, mas também de gama de cores, que eram

radiantes e saturadas.

Em 2009, expande as suas instalacbes para ocupar a area atual nos Valados
aumentando o espaco, bem como a sua capacidade de producdo, através da aquisicdo de
equipamentos mais automatizados. Juntando aos equipamentos existentes, estas
aquisicdes permitiram uma capacidade de resposta e producdo sem igual nos Acores,
durante varios anos. No mesmo ano, surge a primeira Accional na ilha Terceira, mais
precisamente na Praia da Vitoria. Naquela altura, era apenas um pequeno espago de
representacdo, pois o material era todo produzido em Sdo Miguel. Mas, com o
crescimento das relagdes comerciais na ilha Terceira, em agosto de 2013, foi feita a
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mudanca para as instalagdes atuais nas Bicas de Cabo Verde, em Angra do Heroismo.
Neste espaco, muito maior, a equipa cresceu e atualmente a empresa tem a capacidade de

oferecer diversos servicos de impressdo, e ainda fresagem.

Em 2016, Jodo Tiago Arruda, formado em Direito e com ideias inovadoras, entra na
empresa para o cargo de diretor-geral. Consequentemente, no ano seguinte e
acompanhando as novas tendéncias do mercado, a Accional decide, mais uma vez,
aumentar o leque de servicos oferecidos, desta vez para o mundo digital, com a criacédo

do seu departamento web.

Em 2020, ocorreu a alteragdo da denominacdo social de “Accional — AccOes,
Promoc0es e RepresentacOes, Lda.” para “Accional — Publicidade e Comunicacéo Visual,
Lda.”.

Recentemente, ja em 2023, a Accional apostou na instalacdo de 96 painéis

fotovoltaicos no seu telhado como medida de sustentabilidade ambiental.

Devido a fidelidade e confianca demonstrada por varios clientes, a Accional tem
vindo a crescer ao longo dos anos, adquirindo mais recursos técnicos e humanos,

culminando hoje na lideranca na area da publicidade nos Acores.

3.3 Misséao
A missdao da Accional é fornecer solucbes de marketing e publicidade altamente
personalizadas para os seus clientes, enquanto age de forma socialmente responsavel e
sustentavel. Tem o objetivo de liderar o setor regional de marketing e publicidade,
oferecendo servicos de alta qualidade que atendam e superem as expetativas dos clientes,
permitindo-lhes crescer e prosperar.

A Accional procura elevar o nivel de comunicacgdo dos seus clientes, entendendo 0s
seus desafios e oferecendo solucGes eficazes e inovadoras, de elevada qualidade e
originalidade, com prontid&o e eficiéncia.

3.4 Viséo
A visdo da empresa € ser reconhecida pela sua criatividade, qualidade, inovagéo e

eficiéncia, enquanto empresa lider regional de referéncia no ambito do marketing,
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publicidade e comunicacdo empresarial, oferecendo servicos personalizados, ageis e

altamente eficazes que permitam aos seus clientes destacarem-se no mercado.

Ao mesmo tempo, procura ser um agente de mudanca positiva, agindo com

responsabilidade social e ambiental em todas as suas atividades. Ambiciona ser um

exemplo de praticas comerciais sustentaveis, construindo um futuro melhor para os seus

clientes e para as comunidades onde atua.

3.5 Valores

A Accional age com base nos seus valores fundamentais em todas as suas atividades,

procurando sempre a exceléncia através da qualidade, profissionalismo, transparéncia,

eficiéncia, criatividade, inovacao, paixao, ética e sustentabilidade. Verifica-se:

Em primeiro lugar, a qualidade, pois valoriza a qualidade dos seus produtos e
servigos, trabalhando exclusivamente com fornecedores e marcas prestigiadas e
certificadas, oferecendo unicamente produtos de gama média, alta e premium para
satisfazer as necessidades dos seus clientes;

Em segundo lugar, o profissionalismo, sendo composta por uma equipa de
profissionais altamente qualificados, que se esforca diariamente para oferecer um
servico personalizado e eficiente aos seus clientes;

Em terceiro lugar, a transparéncia, mantendo uma relacdo de transparéncia e
honestidade com os seus clientes, garantindo que estes estejam sempre
informados sobre os processos e resultados dos projetos em que estéo envolvidos;
Em quarto lugar, a eficiéncia, tendo como premissa a rapidez e a flexibilidade na
resposta as necessidades dos seus clientes, procurando sempre solucdes eficientes
e rentaveis para 0s seus projetos;

Em quinto lugar, a criatividade, sendo reconhecida pela sua capacidade criativa,
apresentando solugdes inovadoras e originais que permitem aos seus clientes
destacarem-se no mercado;

Em sexto lugar, a inovacdo, estando sempre atenta as novas tendéncias e
tecnologias, procurando integra-las nos seus processos de producéo e gestdo, para

oferecer um servicgo de exceléncia aos seus clientes.
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e Em sétimo lugar, a paixdo, sendo movida pela paixao pelo seu trabalho e pelo
desejo de fazer a diferenca no mercado dos brindes publicitarios, colocando
sempre o coragdo em tudo o que faz.

e Em oitavo lugar, a ética, pois é uma empresa que respeita 0s seus colaboradores,
clientes e fornecedores, promovendo a igualdade e a justica em todas as suas
relacdes.

e Em nono lugar, a sustentabilidade, assumindo a sua responsabilidade social e
ambiental, adotando praticas sustentaveis e procurando reduzir o impacto

ambiental da sua atividade.

3.6 Logistica organizacional e ferramentas de comunicacao
Neste ponto abordam-se a estrutura, localizagdo, horérios de funcionamento, ferramentas

de comunicacdo externa e interna e de gestao de processos e documentos da Accional.

3.6.1 Estrutura organizacional
De acordo com os critérios definidos na legislacdo europeia, a Accional é uma pequena
empresa que atualmente emprega 41 trabalhadores. De forma a permitir uma diviséo de
tarefas adequada para um funcionamento eficiente da organizagdo, esta foi estruturada

em varios departamentos, como podemos ver na Figura 1.

Figura 1. Organograma da Accional — Publicidade e Comunicac¢do Visual, Lda.

Sdcio-Gerente

Diretor-Geral

Dep. Impressao Dep. Montagens Dep. Financeiro
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A administragdo tem como socio-gerente Jodo Arruda, que é um dos fundadores da
empresa, seguindo-se num patamar um pouco mais abaixo Jodo Tiago Arruda, com o
cargo de diretor-geral. Ambos sdo responsaveis pela gestdo didria da empresa e da sua
equipa, resolvendo ainda as situacGes que nao sdo possiveis de serem resolvidas pelos
outros colaboradores. Também, com um “posto especial” e muito importante, ha a
Violeta, que é a chief happiness officer (CHO) da empresa - uma gata amiga de todos os
funcionarios e clientes, que “trabalha” afincadamente para manter todos os colaboradores
sorridentes. Faz questdo de estar presente em todas as reunides, visitar os escritorios e

animar a interrupcéo para almogo.

O departamento financeiro é formado pelo Filipe Medeiros, coordenador financeiro,
e coadjuvado pelo José Viveiros, técnico financeiro. Sdo ambos responsaveis por tudo o
que engloba a area financeira, desde o processamento de salarios, cobrancas a clientes,
ou até mesmo contabilidade e gestdo de stocks.

O departamento comercial é composto por cinco elementos. O Luis Simdes é quem
coordena esta equipa, composta por duas assistentes de front office, a Joana Louro e a
Veronica Rodrigues, responsaveis pelo atendimento ao publico em geral, por atender
telefonemas e responder aos pedidos de orcamentos. Com func¢des um pouco diferentes,
h& mais duas assistentes de back office, a Dina Silva e a Verdnica Cunha, que sdo
responsaveis por dar resposta aos orcamentos mais complexos e pela faturacdo. Quando
0 numero de clientes presentes na rece¢do ou o numero de telefonemas é muito elevado,

as mesmas ddo auxilio as colegas de front office.

No topo do departamento de impressdo encontra-se o Frederico Pimentel, liderando
uma equipa composta essencialmente por técnicos de impressdo com formacéo superior
e técnica nas varias vertentes do design, sendo eles o Carlos Costa, a Mafalda Lima, a
Maria Duarte, a Sofia Medeiros, 0 Rodrigo Sampaio e 0 Tomé Gongalves. Sdo 0s mestres
da criacdo, da imagem e da tinta, responsaveis por programar e manusear impressoras e

outras maquinas de grande formato.

O departamento de montagens é liderado por Bruno Moura e constituido pelos seus
colegas Miguel Raposo, Luis Azevedo, José Botelho, Jorge Bolarinho e Jodo Rego. Todos
tém o cargo de técnico de montagens e sdo responsaveis por todo o tipo de montagens
interiores ou exteriores. Berbequins, parafusadoras, silicones e x-atos sdo 0s principais

equipamentos de trabalho desta equipa.
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O departamento de brindes é coordenado pelo Nuno Raposo e tem as suas ordens uma
equipa jovem composta por técnicos de brindes e impressores serigrafos. O Nuno César,
0 Gongcalo Ferreira, 0 Hugo Botelho, o Daniel Martins e o Fernando Ferreira sdo 0s
responsaveis por fazer todos os tipos de estampagem, sejam t-shirts, esferograficas, sacos

ou bordados.

O departamento web é liderado pelo Anténio Carvalho e composto por uma equipa
de sete elementos, Diogo Tavares (0 estagiario), Nuno Martins, Lucas Cabral, Tiago
Martins, Mariana Ponte e Helena Soares, que exercem diferentes fungdes, mas todas elas
interligadas. Esta é a equipa que potencializa a presenca digital dos clientes da Accional
e é composta por designers, programadores, marketeers e fotografos, a disposicdo para

impulsionar o crescimento e aumentar a visibilidade dos nego6cios na Regiao.

Por ultimo, tendo em conta que a empresa também esta presente na ilha Terceira, tem
ai uma equipa composta por cinco elementos, sendo liderada pelo Armindo Azevedo e
composta pelo Tiago Vasconcelos, pelo David Cabral, pelo David Silveira e pelo Bryan
Rocha. Esta delegacdo é composta por técnicos de impressdo, impressores serigrafos e
técnicos de montagens, todos eles prontos para dar resposta as necessidades dos clientes

presentes na ilha Terceira.

3.6.2 Localizacdo das instalacdes
O funcionamento da empresa Accional ocorre em duas instalagbes distintas. As
instalagdes principais situam-se nos Valados, em Ponta Delgada, na ilha de S&o Miguel,

onde trabalha uma equipa de 36 funcionarios.

Ha também uma delegacdo na ilha Terceira, na Rua da Canada, na zona industrial de
Angra do Heroismo. Neste estabelecimento trabalham cinco colaboradores.

Quando necesséario, alguns funcionarios do estabelecimento de Ponta Delgada

deslocam-se até a ilha Terceira para executar trabalhos mais especificos.

3.6.3 Horario de funcionamento da empresa
O horario de trabalho da empresa é o semelhante ao aplicado na maioria das empresas
privadas da Regido, funcionando das 9h as 18h, com uma hora de interrupgdo para

almogo, correspondendo a um total de 40 horas semanais por trabalhador. Para que a
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empresa possa estar aberta em horério continuo, existem turnos de almogo, de forma a ter
sempre alguém disponivel para atender as necessidades dos clientes, ou seja,
rotativamente cada departamento divide-se no turno que almoca as 12h e no turno que

almoca as 13h.

3.6.4 Ferramentas de comunicagdo externa
A empresa amplia a visibilidade da marca e promove 0s seus servicos atraves dos

seguintes meios de comunicacao:

e Facebook da Accional: https://www.facebook.com/accional/

e Instagram da Accional: https://www.instagram.com/accional _publicidade/

e LinkedlIn da Accional: https://www.linkedin.com/company/accional/

e Website da Accional: https://accional.pt/

e Qutdoors e mupis: https://accional.pt/mupis-e-outdoors/

e Anuncios Google

3.6.5 Comunicacao interna e gestao de processos e documentos
Tendo em conta que existe um elevado numero de colaboradores no mesmo
estabelecimento e consequente separacdo por departamentos, o principal meio de
comunicacdo interna € o Microsoft Teams. Esta ferramenta é muito util na Accional, pois
permite uma rapida comunicagdo entre os membros de toda a equipa, quer estejam no
mesmo estabelecimento, quer estejam na ilha Terceira, ou até mesmo noutro local.
Permite a realizacdo de reunibes online com os colaboradores que estejam ausentes da
ilha, ou em teletrabalho, desempenhando um papel de extrema importancia, permitindo

encurtar distancias e resolver problemas de forma rapida e acessivel.

O e-mail é utilizado para alguns assuntos internos mais importantes. Também é

utilizado o telefone fixo para questdes mais complexas de comunicar por escrito.

Outra forma de comunicacao interna é baseada num sistema de gestdo de processos
desenvolvido pela empresa, denominado de “Basalto”. Esta plataforma permite 0 acesso
a todos os processos em andamento e encerrados, garantindo a integridade e a
rastreabilidade das informagdes. Com o Basalto, os processos fluem de forma organizada

por todos os departamentos, evitando a perda de informagdes importantes, uma vez que


https://www.facebook.com/accional/
https://www.instagram.com/accional_publicidade/
https://www.linkedin.com/company/accional/
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https://accional.pt/mupis-e-outdoors/

18

todos os dados sdo registados por cada elemento responsavel, desde o inicio até ao fim
do processo.

O Basalto foi criado e desenvolvido internamente pela prépria Accional para atender
as necessidades especificas da empresa, mas com a possibilidade de ser adaptado a outras
realidades e requisitos futuros. Comecou por ser apenas uma ferramenta de gestdo
processual, onde a sua principal funcéo era facilitar e otimizar os processos internos da
organizacdo, no entanto, a medida que as necessidades da mesma evoluiram, foi
alargando o seu ambito, passando a integrar diversas funcionalidades adicionais. E
importante salientar que, originalmente, o sistema era denominado de "Process", mas,
como parte de uma estratégia de posicionamento no mercado e eventual possibilidade de
utilizar o sistema para fins comerciais num futuro proximo, a empresa decidiu fazer um
rebranding e o sistema foi rebatizado como "Basalto", registando a marca com este nome.
A sua escolha foi baseada na sua relevancia cultural e geografica. O nome representa a
rocha vulcanica mais comum encontrada no arquipélago dos Acores. Essa conexdo com

a Regido contribui para a identidade e o reconhecimento do sistema no contexto local.

Com o objetivo de oferecer uma solucdo abrangente e integrada, esta ferramenta
expandiu as suas capacidades para além da gestdo processual inicial, passando a incluir
recursos como gestdo de frota, permitindo um controlo mais eficiente e organizado dos
veiculos utilizados pela empresa. Além disso, foram incorporadas funcionalidades de
gestdo de equipamentos, que possibilitam o controlo e a manutencdo adequada dos
recursos utilizados nas operacBes didrias. Outro aspeto importante que o Basalto
incorporou foi a gestdo de cobrancas. Com essa funcionalidade, a empresa pode
monitorizar e controlar de forma mais eficaz os fluxos financeiros relacionados com os
seus produtos e servicos. Desta forma, é possivel garantir a seguranca, a integridade e a
acessibilidade dos documentos, simplificando processos burocraticos e agilizando o

trabalho quotidiano.

Assim, o Basalto tornou-se numa solucdo abrangente e versatil, incorporando diversas
funcionalidades para atender as necessidades da empresa, bem como para facilitar a

gestao eficiente de processos, frota, equipamentos, cobrangas e documentos.

Depois desta descrigdo da empresa e respetivas ferramentas de comunicacao e gestéo,

no capitulo seguinte serdo expostas as atividades desenvolvidas ao longo do estagio.
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CAPITULO IV - DESCRICAO DO ESTAGIO

Neste capitulo sera feita uma descricdo pormenorizada das atividades que foram

desenvolvidas durante o estagio.

4.1 Apresentacéo do plano de estagio
O anudncio divulgado pela Accional, no ambito do programa Estagiar L, estabelecia
requisitos que incluiam ter uma licenciatura em Marketing ou Gestdo de Empresas, com
especializacdo em Marketing, bem como uma excelente capacidade de comunicacéo,
dinamismo, espirito de iniciativa e trabalho em equipa. Além disso, era necessario possuir

um elevado nivel de organizacdo, responsabilidade e autonomia.

O plano de estagio inicialmente proposto envolvia diversas atividades a serem
desempenhadas. Estas incluiam o desenvolvimento e atualizacéo de contetidos e materiais
de comunicacdo online e offline, analise e exploracdo de novas oportunidades de
promocdo da empresa, conducdo de estudos de mercado, definicdo, gestdo e
desenvolvimento da estratégia de marketing e comunicacdo, assim como o0
desenvolvimento de campanhas de marketing. Durante esse periodo, apenas um estagiario

foi admitido, sendo-lhe atribuidas todas as tarefas anteriormente mencionadas.

Apos algum tempo, o plano de estagio sofreu varias alteragOes, direcionando-se, em
grande medida, para a area em que o estagiario demonstrava maior interesse durante a
candidatura ao estagio. Como resultado, as principais atividades acabaram por ser
desenvolvidas, maioritariamente, no departamento web, com maior foco na gestdo de

redes sociais.

Os objetivos gerais a serem cumpridos no estagio incluiam o desenvolvimento de uma
campanha para dinamizar as vendas no ultimo trimestre do ano, de forma a aumentar o
volume de trabalho nesta época, a realizacdo de estudos de mercado sobre o futuro da
publicidade na Regido Auténoma dos Acores, a preparacdo de acGes de marketing da
Accional para 0 ano seguinte, a definicdo de canais e estratégias para atrair novos clientes,
a andlise do stock disponivel para desenvolver campanhas que permitissem escoar artigos.
Além disso, também estava prevista a elaboracdo do plano de vendas do Primavera para
obter graficos e outros recursos, bem como a elaboragdo do plano de comunicagdo da

Accional, em conjunto com o departamento web.
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4.1.2 Duragdo, local e horario do estagio
O estagio foi definido com uma duragéo prevista de nove meses, desde o dia 1 de outubro
de 2021 até ao dia 30 de junho de 2022, com uma possibilidade de ser prorrogado por
mais nove meses. Para a realizacdo deste projeto académico, foi considerado um periodo

de estagio de 18 meses.

O local de trabalho situou-se nos Valados, nas instalacdes da empresa. O horério foi
definido com inicio as 9h e saida as 17h, com uma interrupg¢éo para almogo entre as 12h30
e as 13h30.

4.2 Experiéncia de uma semana em cada departamento
Para se exercer cabalmente funcdes na area do marketing, ¢ fundamental conhecer, de
forma aprofundada, todos os produtos, servicos e solugbes que a empresa tem para
oferecer aos seus clientes. Desta forma, a geréncia decidiu que o estagiario deveria passar
uma semana em cada um dos departamentos da empresa, a observar, aprender e

desempenhar as tarefas que ai eram desenvolvidas.
O primeiro més e meio de estagio foi organizado da seguinte forma:

e 1 a8deoutubro — Departamento comercial;

e 11 a 15 de outubro — Departamento de impressao;
e 18 a 22 de outubro — Departamento de montagens;
e 25a 29 de outubro — Departamento de brindes;

e 1ab5denovembro — Departamento web;

e 8a 12 de novembro — Departamento financeiro.
O horério de trabalho foi estabelecido da seguinte forma:

e Periodo de estudo das 9h as 11h;

e Participacdo nos departamentos correspondentes das 11h as 12h30 e das 13h30 as
17h.

Esta definicdo e calendarizacdo de tarefas permitiu o desenvolvimento de uma visdo
abrangente sobre as diferentes areas da empresa, compreender as suas dinamicas e
processos, e obter conhecimentos praticos sobre como cada departamento contribui para

o funcionamento da mesma.
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4.2.1 Departamento comercial
Na primeira semana de estagio, foram iniciadas as atividades no departamento comercial,
que desempenha um papel fundamental como porta-voz da empresa. Neste departamento,
surgiu a oportunidade de o estagiario ficar ao lado da funcionaria mais antiga, aprendendo
ndo apenas por observagdo, mas também por meio da pratica, a fim de compreender o

funcionamento daquela area.

Ao acompanhar a rotina diaria do departamento comercial, foi possivel observar
como os e-mails com questdes e solicitagdes de orcamento eram respondidos, como as
tarefas eram divididas entre a equipa, a forma de atendimento telefénico e o ambiente do
dia-a-dia, incluindo a interacdo com clientes que procuravam ajuda. Foi possivel
compreender a ligacdo entre o departamento comercial e os restantes departamentos da
empresa. Numa fase inicial, todo o contacto com os clientes era intermediado pelo
departamento comercial, que posteriormente repassava as informacdes aos outros
departamentos. No entanto, em alguns casos, os clientes desejavam entrar em contacto
diretamente com os departamentos responsaveis pelos processos em andamento, a fim de

esclarecer davidas ou fornecer informacdes adicionais.

Enquanto eram adquiridos conhecimentos por meio da observacdo, foram
desenvolvidas algumas tarefas, como capturar fotografias para mostrar aos clientes o
estado dos seus pedidos. Foram adquiridos conhecimentos sobre o funcionamento dos
catalogos, as tabelas de precos de impressdo e serigrafia, bem como sobre alguns dos
materiais mais utilizados, familiarizando-se com termos como “k-line”, “Dibond” e
“pvc”. Além disso, houve oportunidade observar o funcionamento dos sistemas
Primavera e Basalto. Estas duas ferramentas complementam-se, sendo que o Basalto
auxilia na organizagdo interna dos processos e 0 Primavera é utilizado para elaborar

orcamentos, precos e realizar a faturacao.

4.2.2 Departamento de impressao
Nesta primeira etapa do processo, 0os documentos sdo encaminhados do departamento
comercial para o departamento de impressdo. Composto por técnicos de impressao,
responsaveis por transformar as ideias dos clientes em realidade, sdo eles que desenham
todos 0s materiais que serdo impressos ou estampados. Durante a passagem por esse

departamento, ocorreu a oportunidade de aprender sobre os softwares utilizados para a
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realizacdo dos trabalhos, incluindo o Corel Draw, Photoshop e Lightroom. Dado o grande

volume de processos diarios, manter a organizagéo é essencial.

Neste departamento, a equipa lida com um elevado numero de processos diariamente,
sendo importante garantir que todos sejam tratados corretamente. Foi pedido para
identificar se os trabalhos estavam finalizados de acordo com o processo e, caso houvesse
alguma falha, era necessario identificar o motivo. Isso acontecia porque, em alguns casos,
a informacdo fornecida pelo cliente poderia estar incorreta ou poderia haver uma falha na
compreensdo do que era pretendido. Além de trabalharem com softwares diversos, 0s
técnicos deste departamento também manuseiam maquinas de impressdo. Durante o
estadgio, também foi possivel auxiliar na impressdo a laser em esferograficas,

compreendendo de forma mais aprofundada a complexidade do processo.

4.2.3 Departamento de montagens
Neste departamento, as ideias dos técnicos de impressdo passam do computador para a

realidade, com responsabilidade por todo o tipo de montagens exteriores e interiores.

Durante esta semana de estagio, houve observacao e colaboragdo ativa. Uma parte do
tempo foi dedicada ao trabalho no armazém da Accional, executando diversas tarefas,
como o recorte em vinil, observacdo da decoracdo de viaturas, auxilio na organizacéo do

material e aprendizagem sobre o funcionamento das maquinas.

Houve também participagdo numa deslocacgdo inicial para entender o processo de
montagem de uma grande fachada de um edificio, utilizando placas de Dibond e posterior
colocacdo de vinil. O envolvimento incluiu manuseio do material e auxilio no
ajustamento do vinil apés a aplicacdo, o uso de x-atos e fita adesiva de dupla-face para
definir as medidas e ajustes na parede, bem como a observacdo da utilizacdo de

berbequins para fazer os furos necessarios e executar a montagem.

Durante essa semana, houve também um acompanhamento dos técnicos responsaveis
pelas montagens de outdoors e prestacdo de auxilio durante a montagem dos mesmos.
Foi possivel aprender as técnicas utilizadas para garantir a fixacdo adequada da lona,
possibilitando suportar o vento e as condi¢Bes adversas tipicas da Regido. Também foi
observado o tempo necessario para a montagem de um outdoor, sendo possivel perceber

a duracao da execucéo do processo, por parte dos técnicos.
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4.2.4 Departamento de brindes
O departamento de brindes é um dos mais antigos da empresa. Neste departamento séo
feitos todos os tipos de brindes personalizados, como bordados, impressdo em serigrafia,
transfer de serigrafia, tampografia, entre outros. Durante a estadia neste departamento,
foram aprendidos e executados processos complexos do inicio ao fim, com o intuito de

compreender as dificuldades enfrentadas pelos colegas de trabalho nessa area.

Também foram adquiridos conhecimentos sobre a personalizacdo de porta-chaves,
enfrentando desafios e procurando estratégias para realizar o trabalho na perfei¢cdo. Foi
possivel operar a maquina de tampografia semiautomatica, realizando estampagens em

tecidos com 0 maximo rigor e atencdo aos processos, para evitar danos no material.

Também foi prestado auxilio nas vérias etapas do processo de serigrafia, tendo sido
atribuida a responsabilidade por recolher todas as t-shirts apds a saida do forno, sendo
necessario evitar distracdes que possam causar quedas das mesmas, bem como dos
fotolitos. No final do processo, as t-shirts sdo cuidadosamente dobradas, aplicando-se a
técnica utilizada pela Accional para o dobramento de tecidos e respetivo embalamento.
Durante a estadia nesse departamento, utilizou-se roupa mais casual, pois o trabalho
envolve tintas e materiais que podem danificar os tecidos, sendo melhor prevenir tal

situacdo.

4.2.5 Departamento web e departamento financeiro
Nesta fase, 0 objetivo proposto era passar a parte da manha no departamento financeiro e
a parte da tarde no departamento web. No entanto, devido a algumas mudancas na equipa,
em pouco tempo a dedicacdo passou a ser quase integral ao departamento web, com a

realizacdo simultanea de algumas tarefas internas.

No departamento financeiro, foram adquiridos conhecimentos bésicos sobre o uso do
software Primavera, a fim de lidar com as situacBes decorrentes desse programa.
Conforme mencionado anteriormente, devido a uma mudanga na equipa, e considerando
a aproximacao da epoca de Natal, foi necessario direcionar as campanhas online e offline,
atendendo a procura dos clientes da Accional por brindes promocionais para oferecer aos

seus clientes e colaboradores.
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Sendo o estagiario licenciado em Gestdo, e estando a frequentar o 1° ano do Mestrado
em Ciéncias EconOmicas e Empresariais, com especializacdo em Marketing, a
oportunidade de ficar quase a tempo inteiro no departamento web foi recebida com grande

entusiasmo, uma vez que sempre houve ambicao de trabalhar nessa area.

4.3 Catélogos outlet
A primeira tarefa atribuida ao estagiario foi a elaboracdo e atualizacdo dos catalogos
outlet da empresa. O objetivo consistia em personalizar os catalogos para o préximo ano,
incluindo a atualizacéo do catalogo de téxteis e a criacdo de um novo catalogo especifico
para brindes. A intencdo era fornecer um suporte visual que oferecesse op¢fes mais
econdmicas aos clientes, com orgcamentos reduzidos ou que necessitassem de materiais
mais acessiveis, em pequenas ou grandes quantidades. O objetivo principal era melhorar
a acessibilidade aos produtos em questdo, auxiliando assim na tarefa de escoar artigos

parados em stock.

As primeiras orientacdes consistiram em consultar o responsavel pelos stocks para
identificar os artigos que estavam armazenados ha mais tempo e poderiam ser incluidos
no catalogo outlet de brindes. Esses itens seriam selecionados, colocados numa lista e,
em seguida, fotografados. Além disso, seria fornecida a ferramenta de design, na qual o
catalogo de téxteis estava originalmente criado. O objetivo seria aprender a utilizar o

programa, pedindo orientacdes a uma das designers do departamento web.

4.3.1 Catélogo outlet de téxteis
Apesar do estagiario ndo possuir formacdo em design, isso ndo foi considerado um
obstaculo, encarando os primeiros desafios com determinacdo e proatividade. Para
atualizar o catalogo outlet de téxteis, primeiramente procurou-se obter informacdes junto
do responsavel pela gestdo de stocks, com o intuito de identificar quais seriam 0s itens
necessarios a incluir e quais ja haviam sido vendidos. Em seguida, adquiriu-se
conhecimento sobre o uso do programa InDesign, da Adobe, utilizado na criagcdo do
catalogo. No final, com o apoio da lista ja atualizada, foram efetuados os devidos ajustes
no ficheiro editavel e, em seguida, o documento foi exportado no formato CMYK. A
escolha deste formato deveu-se ao facto do mesmo ser mais adequado para impressao,

permitindo uma melhor definigéo das cores e garantindo resultados mais precisos, tendo
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sido uma importante aprendizagem adquirida durante o estagio. Apos a exportacdo, o

documento foi encaminhado para o departamento de impressao.

4.3.2 Catalogo outlet de brindes
Em seguida, a tarefa mais exigente consistia na criacdo de um catalogo de brindes para
ajudar a escoar 0s artigos que estavam a ter menos procura. Todos 0S materiais
disponiveis foram analisados e a caixa de luz foi montada para iniciar a captacdo de

imagem dos brindes.

Foram aprendidas técnicas para controlar as luzes e obter os melhores resultados nas
fotografias. De seguida, todas as fotografias passaram por um processo de edi¢éo de cor
no programa Adobe Lightroom e, posteriormente, os fundos foram retirados com recurso
ao Canva. Esta plataforma de design grafico online permite criar diversos tipos de
contelido visual de forma rapida e acessivel, mesmo para aqueles que tém menos
experiéncia na area. E bastante utilizado por profissionais de marketing, designers e
empreendedores que desejam criar materiais visuais de alta qualidade. Apds este passo,
os ficheiros editaveis onde era possivel encontrar os logotipos da empresa, cores, fundos
e padrdes foram solicitados a responsavel pelo design utilizado na empresa naquela época.
No processo de desenvolvimento do catalogo, utilizou-se o Canva para criar a estrutura e
layout, enquanto as fotografias foram capturadas com uma camara profissional.
Posteriormente, as fotos foram editadas no Lightroom e, quando necessario, foram
realizados ajustes adicionais utilizando o Photoshop para corrigir defeitos que ndo eram

possiveis serem retificados com recurso ao Canva.

O catalogo outlet de téxteis continha apenas 0s nomes dos artigos, categorias,
referéncias, precos e descontos. Sentindo a necessidade de tornar o catalogo outlet de
brindes visualmente atrativo, de modo a facilitar a escolha dos produtos pelos clientes,
foram criadas paginas organizadas por categorias, com produtos facilmente
identificaveis, incluindo a fotografia do objeto, nome, referéncia, preco antigo e preco
atual. Por fim, a semelhanca do catalogo de téxteis, o catalogo de brindes foi exportado
em formato CMYK e enviado para o departamento de impresséo.
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4.3.3 Catélogo outlet de brindes: Video promaocional
A criacdo do catalogo foi finalizada com alguma rapidez e ndo havia, naquele momento,
outra tarefa prioritaria a realizar. Reconhecendo a importancia de explorar diferentes
canais de comunicacéo, foi pensado utilizar a televisdo presente na rececdo da empresa
como uma ferramenta adicional de divulgacdo. A proposta de desenvolver um video
promocional recebeu pronta aprovagdo da geréncia, que reconheceu o potencial dessa
estratégia. A criacao do video envolveu uma cuidadosa selecdo de imagens e elementos
visuais e foi criado em formato de slide. Ap6s a conclusdo do projeto, o video foi

imediatamente disponibilizado para ser exibido no ecra da rececéo.

A iniciativa proporcionou uma nova forma de divulgacdo dos produtos menos
requisitados pelos clientes, captando a sua atencdo durante o tempo de espera para serem
atendidos. A exibicdo do video permitiu despertar o interesse dos clientes de forma
interativa, contribuindo para ampliar a divulgagéo destes produtos.

4.4 Cartaz “TOP 10 de Brindes de 2021”
Uma das atividades realizadas durante o estagio consistiu na analise dos brindes mais
vendidos nos ultimos 2 anos, com o objetivo de identificar os 10 produtos de maior
sucesso. Com base nessa pesquisa, foi desenvolvido um cartaz intitulado "TOP 10 de
Brindes de 2021".

O cartaz, em formato A3, foi impresso e colocado na entrada da Accional,
proporcionando uma visdo imediata dos brindes mais populares. Além disso, foi
necessario adaptar o cartaz para o formato “1:1”, de modo a torna-lo compativel com as
redes sociais utilizadas pela empresa. Esta conversdo permitiu que o cartaz fosse
facilmente publicado nas plataformas online, alcangcando um puablico mais amplo e

aproveitando o potencial das redes sociais para promover 0s produtos.

Este trabalho teve como objetivo destacar os 10 brindes mais vendidos, captando a
atencdo dos clientes que visitassem as instalacfes fisicas, mas também daqueles que
acompanham a empresa nas redes sociais. A imagem serviu como uma forma de
reconhecer e valorizar os produtos mais populares do ano transato, de forma a incentivar

0 publico-alvo a conhecé-los e a adquiri-los.
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4.5 Pesquisa de arquitetos, ateliers e designers de interiores
A Accional desenvolveu um catalogo intitulado de "Home Decor"”, direcionado para a
decoracdo de interiores e exteriores. Com o intuito de promover o catalogo, foi atribuida
a tarefa de pesquisar designers de interiores, arquitetos e ateliers localizados nas nove
ilhas dos Agores e elaborar um e-mail de divulgagdo. A intencgéo era alcangar empresas e

profissionais do setor, oferecendo-lhes uma ferramenta Util para as suas atividades.

Durante essa pesquisa, foram identificados diversos profissionais e empresas de
renome, bem como empresas mais pequenas ou trabalhadores independentes em regime
de freelance. Com base nessas informacOes, foi redigido um e-mail personalizado,
destacando os beneficios e vantagens do catalogo. O objetivo era apresentar a ampla
variedade de opcles e inspiracdes disponiveis, fornecendo recursos valiosos para 0s
profissionais do setor.

Ao divulgar o catdlogo para designers de interiores, arquitetos e ateliers, a Accional
procurava estabelecer parcerias e ampliar a sua presenca nesse segmento de mercado. O
e-mail serviu como uma forma eficaz de comunicar a existéncia do catalogo, despertando
0 interesse desses profissionais e incentivando-os a explorar as opc¢des oferecidas na area

da decoracdo de interiores e exteriores.

4.6 Precos da serigrafia
Embora dedicado quase a tempo inteiro ao departamento web, as tarefas relacionadas com
a area de formacdo continuaram a ser executadas internamente. Identificou-se a
necessidade de rever o método de célculo de precos para serigrafia, visando considerar
todos os custos ao longo do processo e estabelecer uma margem de lucro adequada, pois
0 antigo método aplicado estava desajustado ao contexto atual da empresa.

Procedeu-se entdo a uma anélise de mercado, tanto no contexto regional, bem como
a nivel nacional, com o objetivo de obter uma comparacao atualizada e realista. Durante
essa anélise, constatou-se que a média de precos da Accional estava num bom nivel
comparativamente a concorréncia, demonstrando capacidade até mesmo para competir
com empresas do territério continental portugués, que ndo enfrentam os desafios da
insularidade ao adquirir materiais para 0s seus processos. Com base nessas informacoes,
foram realizados ajustes adequados, utilizando a ferramenta Excel, levando em

consideracdo os custos relacionados com a abertura dos quadros, nimero de pegas,
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tamanho da impressdo e nimero de cores. Para garantir a competitividade das tabelas, os
precos foram ajustados de forma que a medida que o nimero de pecas solicitadas pelo
cliente aumentasse, 0 preco a unidade diminuia de acordo com os intervalos de precos

tabelados.

Dedicaram-se vérias horas a testar e a desenvolver tabelas mais funcionais, que
reduzissem o tempo necessario para fornecer um orcamento de serigrafia aos clientes por
parte da equipa do departamento comercial. Com o método anterior, era necessario
realizar célculos manuais todas as vezes para chegar ao valor final. Utilizando as novas
tabelas desenvolvidas, o processo tornou-se mais eficiente. Por exemplo, ao receber um
pedido de 50 t-shirts de uma marca especifica, com um determinado nimero de cores e
tamanho de impressao, bastava consultar a tabela e encontrar o preco correspondente a

esse pedido.

4.7 Vale PME Digital Acores
O Vale PME Digital Acores foi um programa de apoio financeiro, que visava impulsionar
a transformacéo digital e a adocdo de tecnologias digitais nas atividades das empresas.
Foi uma iniciativa do Governo Regional dos Acores, com o objetivo de promover a
modernizacdo e o aumento da competitividade das empresas na Regido, oferecendo um
subsidio maximo de 10.000 euros por empresa beneficiaria, concedido a fundo perdido,
direcionado a pequenas e médias empresas, bem como a microempresas, estabelecidas na

Regido Auténoma dos Acores.

A Accional, comprometida em auxiliar as empresas acorianas a alavancar a sua
visibilidade e detentora das certificacGes necessarias para fazer parte da lista de empresas
elegiveis para prestar servicos ao abrigo deste apoio governamental, visualizou uma
excelente oportunidade ndo apenas para ajudar as empresas regionais a melhorarem a sua

presenca digital, mas também para impulsionar o crescimento do seu departamento web.

Estando o estagiario encarregue da gestéo das redes sociais de clientes, bem como na
organizacdo das sessOes fotogréficas, viu nesta situacdo uma valiosa oportunidade de
aprimorar as suas competéncias na area. Foram desenvolvidas habilidades diversas
relacionadas com o marketing, ao criar estratégias, selecionar conteudo que fosse
apropriado ao publico-alvo, e construir relagdes fortes com os clientes, assegurando um

acompanhamento constante das suas necessidades através de respostas rapidas e
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pertinentes as suas questdes e exigéncias. De modo geral, 0 aumento de clientes advindos
do Vale PME impulsionou um crescimento em mdaltiplos niveis, contribuindo para a

evolucdo continua nesta area de atuacéo.

4.8 Gestdo das redes sociais
A dada altura, apés realizagdo de diversas tarefas na drea do marketing, surgiria uma nova
tarefa a desempenhar — a gestéo de redes sociais e planeamento das publicaces.

A gestdo e planeamento das redes sociais representam um papel de extrema
importancia para qualquer empresa que deseje manter uma presenca significativa na
mente dos consumidores. Nesse sentido, a procura dos negdcios agorianos por empresas
que oferecam o servico de gestdo de redes sociais tem vindo a aumentar na Regido, tendo
0 departamento web da Accional um papel fundamental na criacdo de contetdos
estratégicos que ajudam a impulsionar o crescimento dos negdcios dos seus clientes. O
objetivo desta gestdo é construir uma identidade de marca distinta e atrativa, ndo sendo
apenas uma tarefa de rotina, mas sim uma estratégia que contribui para a construcéo de
uma presenca online solida e eficaz, essencial para o sucesso das empresas nos dias de

hoje.

Esta abordagem possibilita que os clientes se possam concentrar em outras areas
cruciais dos seus negécios, sabendo que podem contar com uma equipa especializada

pronta a garantir uma imagem de exceléncia.

4.8.1 Gestéo das redes sociais de empresa de piqueniques
A necessidade da empresa de gerir as redes sociais de uma empresa de piquenigues, uma
cliente recente da Accional, na época, juntamente com o planeamento das publicacdes,
foi recebida com entusiasmo por parte do estagiario. Apesar de ser formado em Gestéo,
possuia experiéncia prévia na gestdo de redes sociais de uma empresa familiar e
demonstrava um genuino interesse pelo marketing, especialmente quando aplicado a esta
area especifica. Surgia assim uma oportunidade de colocar em pratica alguns
conhecimentos e habilidades, combinando a paixdo pelo marketing digital com o
conhecimento adquirido na Licenciatura em Gestdo e no Mestrado em Ciéncias

Econdmicas e Empresariais.
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Foi disponibilizado um link do Google Drive, que continha varios documentos, entre
eles um documento Word que descrevia o negdcio, juntamente com trés pastas de
fotografias com excelente qualidade, capturadas por fotografos profissionais em
diferentes areas do negocio. Esta empresa fornece servicos diferenciados, desde aulas de
culinéria, para oferecer, a quem estd c& de passagem, a oportunidade de aprender a
confecionar pratos tipicos regionais, organizacao de piqueniques ou até mesmo servigos
de catering para eventos. O objetivo seria gerir a pagina, criando planos de conteido
mensais compostos por cerca de oito publicagdes, que passariam pelo coordenador do
departamento web e s6 depois da sua aprovacao ou pedido de altera¢Bes seguiriam para

a cliente com o maior rigor possivel.

As fotografias seriam adaptadas para o Facebook conforme a pré-visualizacdo que
captasse melhor a atencéo dos seguidores da pagina. No Instagram, era importante seguir
o formato mais adequado para a plataforma, de forma que o feed da pagina ficasse
visualmente apelativo, composto maioritariamente por fotografias com cores vibrantes e

bem enquadradas.

Foi concedida a liberdade de escolher a forma mais adequada para apresentar as
propostas de publicagcdes. Apos conversar com a cliente e compreender qual seria a forma
mais simples de apresentar o plano de contetdos, para além de ser enviado um e-mail
com as propostas de publicacdes, em complemento e de forma a facilitar o processo, 0
contacto também passou a ser realizado por meio do WhatsApp, enviando uma fotografia
da pré-visualizacdo do post criado na ferramenta de agendamento do Meta, juntamente
com o texto completo na mensagem. As oito publicacGes eram enviadas de uma sé vez
nesse formato e, em seguida, a cliente respondia, aprovando ou solicitando alteracdes na

descricdo ou nas imagens escolhidas.

No segundo més, apos receber algumas sugestdes do coordenador e pesquisar sobre
a melhor forma de apresentar os planos de contetdos aos clientes, foi pedido a designer
do departamento para criar um template nos documentos online do Google, simplificando

a forma de como informacao seria apresentada aos clientes.

No planeamento das redes sociais, era necessario escolher, a partir do stock de
imagens disponiveis, as fotografias que melhor se adequassem as necessidades da cliente
no momento e aos servigcos ou produtos que a mesma desejasse divulgar. Apesar da

excelente qualidade das fotografias em stock, por vezes era necessario obter outras



31

imagens para se encaixarem nas ideias propostas e isso era feito navegando pelo website
do negdcio ou agendando uma sesséo fotografica. Ao longo dos meses de gestdo desta
rede social, foram feitas duas sessdes fotograficas, uma delas foi a captacdo da elaboracao
de um piquenique junto ao Buraco de S&o Pedro e a outra foi na casa da cliente, local
onde esta dava as aulas de culinéria, onde tinha a quinta onde plantava muitos dos
produtos utilizados nos piqueniques e a sua cozinha industrial onde eram confecionadas

todas as comidas para qualquer tipo de evento ou para as cestas de piquenique.

Como a comunicacdo com a cliente era realizada de forma mais personalizada e
genuina, por vezes, esta enviava fotografias pelo WhatsApp e solicitava que as mesmas
fossem publicadas, acompanhadas de uma descricdo. Importa realcar que, nas descricdes
das publicacGes o texto era escrito em duas versdes, portugués e inglés, pois trata-se de
um negdcio direcionado para o turismo. A resposta aos comentéarios e mensagens dos

clientes ficava sob responsabilidade da cliente, conforme acordado inicialmente.

4.8.2 Elaboragéo do plano de comunicagédo da Accional
Apobs ter sido demonstrado, por parte do estagiario, um desempenho eficiente na gestdo
das redes sociais da empresa de piqueniques, houve uma alteracdo nos planos da empresa.
As funcbes, inicialmente propostas, foram reorientadas, tendo-lhe sido atribuida a
responsabilidade de desenvolver toda a estratégia para as redes sociais geridas pela

empresa, assim como de futuros clientes.

No inicio do novo ano, tornou-se necessario definir, gerir e desenvolver uma nova
estratégia de marketing e comunicacgdo para a Accional. Uma das designers da empresa
era a responsavel pela criacdo dos planos de contetdo, incluindo a conce¢édo de ideias, a
criacdo de designs e a organizacao das fotografias recebidas de montagens e decoracgdes
de viaturas. Apés a aprovacao dos planos pela geréncia, ela era encarregada de agendar
as publicagdes. A estratégia atual envolvia a realizacdo de, no minimo, oito publicacfes

mensais, ou seja, cerca de duas publicacBes por semana.

A organizacdo eficiente de um departamento desempenha um papel fundamental no
sucesso de qualquer projeto. Assim sendo, o departamento web foi reestruturado de modo
que cada um pudesse concentrar as suas energias na sua area especifica, maximizando o
potencial de cada membro da equipa, promovendo a eficiéncia e a qualidade do trabalho

em geral. A gestdo das redes sociais da Accional foi atribuida ao estagiario, conforme
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solicitado pelo coordenador, para definir a direcdo necesséria, a fim de maximizar o
desempenho das redes sociais da empresa. Apesar da qualidade das publicacdes e da sua
regularidade, percebeu-se que havia uma falta de interacdo e uma estagnacdo do numero
de seguidores, pois, quando nem os proprios colaboradores da organizacdo interagem
com as publicacbes, é necessario perceber onde estd a falha. Foi atribuida a tarefa de
organizar uma proposta, com o objetivo de apresenté-la a geréncia antes do inicio do ano

seguinte.

Foi entdo elaborado um documento que continha todas as ideias consideradas
relevantes para redirecionar a estratégia das redes sociais da Accional. Esse documento
foi discutido e debatido durante uma reunido. Apos uma analise rigorosa das publicacfes
anteriores, do estudo das tendéncias atuais e da identificacdo de possiveis lacunas, o
primeiro ponto abordado foi a regra da obrigatoriedade de serem agendadas oito
publicacdes mensais. Embora essa estratégia pudesse ser eficaz para manter a frequéncia
e a visibilidade do negdcio, considerou-se que essa quantidade deveria ser ajustada de
acordo com as necessidades da empresa. Essa proposta recebeu pronta aprovacdo da

geréncia.

Foram estabelecidas algumas diretrizes para a utilizacdo das redes sociais. Por
exemplo, definiu-se que a marca d’agua da Accional deveria ser sempre utilizada nas
publicacdes, exceto nos casos em que o log6tipo da empresa ja estivesse presente na
prépria fotografia. Além disso, foram estipulados formatos especificos para a publicagdo
de imagens, designs gréaficos e videos, de modo a acompanhar as Gltimas tendéncias das
redes sociais. Subsequentemente, viria a ser criado um Manual de Normas Gréaficas com
0 prop0sito de assegurar a coeréncia na comunicacao visual da empresa, bem como de

otimizar a eficacia da sua execucao.

Durante a reunido, foram apresentadas diversas ideias de foco para as publicacdes,
com énfase em destacar todos os servicos oferecidos pela Accional. Entre as sugestoes
apresentadas, incluiu-se a publicacdo de curiosidades, explicando 0s processos
envolvidos nos trabalhos realizados pela empresa, a divulgagdo de produtos e catalogos
em momentos especificos do ano, bem como a publicacdo de fotografias historicas,
recordando os tempos passados. A intencdo era humanizar ao maximo a pagina, uma vez
que essa abordagem era considerada essencial e estava em falta nas estratégias anteriores,

podendo ser o fator determinante para aumentar a interagao nas redes sociais da Accional.
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Essa suposicdo foi confirmada logo nas primeiras publicagdes lancadas, pois estas
geraram maior envolvimento por parte do publico, inclusive dos préprios colaboradores
da empresa. Esse inicio da gestdo das redes sociais da Accional marcou um importante

ponto de partida para 0 que estava por vir, apresentando um cenario promissor.

Mais tarde, devido ao aumento repentino do nimero de clientes na area de gestdo de
redes sociais e com 0 objetivo de direcionar adequadamente o foco criativo para atender
a essa crescente procura, a Accional tomou a decisdo de transferir a responsabilidade
pelos planos de conteudo da empresa para outro membro da equipa, continuando na
mesma a dar apoio, seja na criagdo de ideias, captacdo de fotografias, revisdo das

descricdes e continuando a ser o responsavel pelo agendamento das publicagoes.

4.8.3 Gestdo, planeamento e agendamento de publicacdes
A elaboracdo dos orcamentos para 0s potenciais clientes é adaptada as exigéncias
individuais de cada negdcio, as metas de visibilidade estabelecidas pelo cliente e ao

montante que 0 mesmo esta disposto a investir neste servico.

A versatilidade é uma caracteristica fundamental para um gestor de redes sociais, pois
este deve ter a capacidade de se adaptar ao contexto onde trabalha. Portanto, € de extrema
importancia realizar uma analise aprofundada do negdcio do cliente, bem como uma
avaliacdo da concorréncia, de modo a compreender as dinamicas do mercado e identificar
oportunidades. E necessario ter contetido adequado ao target do negdcio, uma estratégia
bem definida por tras das publicacfes e consisténcia, exigindo um planeamento prévio e
organizacdo de ideias, ndo sendo suficiente publicar apenas por publicar. E relevante
destacar que cada cliente possui interesses e disponibilidades distintas, sendo essencial

estar disposto a adaptar-se a esse fator.

A criacdo de uma estratégia bem definida é fulcral e é através dela que € possivel
construir: uma boa presenca online; aumento de visibilidade da marca ou negdcio;
publicacbes com mais qualidade e adequadas ao target e melhores resultados de
desempenho. N&o se deve publicar todos os dias se ndo houver valor a acrescentar, ou
seja, publicar isto apenas funciona quando existe algum valor para acrescentar ao publico-
alvo. Se ndo for possivel entregar esse valor diariamente, os resultados da pagina tendem
a cair, 0 publico acabara por perder interesse no conteudo e, consequentemente, a

visibilidade da empresa vai perder relevancia no meio digital. Para contrariar isto, é
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necessario encontrar a frequéncia ideal de publica¢bes que resultem para a pagina. De
acordo com a experiéncia obtida na area, normalmente € recomendado aos clientes que
sejam feitas no minimo duas publicacdes por semana. Além disso, os stories sdo uma

excelente forma de marcar presenca mesmo sem publicar no feed.

A gestdo e o planeamento das redes sociais dos clientes, a partir do momento em que
¢ adjudicado o orcamento até ao normal funcionamento das atividades, passa por varias

etapas.

Em primeiro lugar, quando surgem novos clientes que contratam o0s servigos do
departamento web da Accional, é realizada uma reunido inicial, de preferéncia no
estabelecimento do cliente, para ir conhecendo o ambiente e 0 espaco onde a empresa
atua. Ha um didlogo para perceber quais sdo as suas necessidades, ouvir um pouco sobre
a historia do negdcio e perceber que estratégia pretende seguir. Também sdo esclarecidas
duvidas, estabelecidos os meios de contacto e planeada, em conjunto, a estratégia a ser

seguida ao longo dos tempos seguintes.

Apbs essa reunido inicial, sdo organizadas todas as notas recolhidas e comeca-se a
estudar de forma aprofundada o cliente e toda a sua concorréncia. E muito importante
fazer um bom benchmarking, ou seja, olhar para a concorréncia e perceber o esté a fazer
para obter sucesso, para entdo replicar as estratégias que também fazem sentido para o

cliente.

O passo seguinte € a marcacdo de uma sessdo fotogréfica, de forma a captar o
conteido de interesse para a gestao das redes sociais do negdcio ao longo do tempo. Ap6s
a captacdo de imagens e videos, elabora-se o primeiro plano de contetudos destinado as
préximas publicacGes na pagina. Este plano é criado num template personalizado no
Google Docs online e inclui detalhes como o ndmero da publicagdo, data e hora,
juntamente com as imagens ou fotografias e o texto proposto. Este documento é usado
em formato online, para que as notas e as correcdes possam ser efetuadas em tempo real

e utilizando sempre o mesmo link.

Por fim, apds a aprovacdo das publicacdes por parte do cliente, as mesmas sé&o
agendadas utilizando as ferramentas de agendamento do Meta. Em alguns casos ha
necessidade de introduzir alguns contedos manualmente, como por exemplo introduzir

stickers, sondagens ou perguntas nos stories do Instagram.
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Optar pela contratacdo de uma empresa especializada em marketing e publicidade
para a gestdo de redes sociais, como é o caso da Accional, € um investimento valioso.
Permite ao cliente mais tempo para outras atividades, bem como aumentar a visibilidade
do seu negdcio e implementar uma estratégia bem definida para vender os seus produtos

ou servicos, obtendo uma gestéo eficiente e com bons resultados a médio/longo prazo.

4.8.4. Fotografia e video
A Accional oferece nos seus packs de gestao de redes sociais um servico completo, sendo
incluido também a captacao de fotografia e video. Inicialmente, foi pedido ao estagiario
que fizesse a captacdo de fotografia para os clientes do departamento web, necessaria
naquele momento. A escolha foi feita devido a afinidade, vocacéo e gosto pela area.

O trabalho nesta area exige uma preparacdo meticulosa antes de cada sessdo. Séo
analisadas as necessidades do cliente e estabelecidos os objetivos da sessdo. Também o
material necessario, incluindo cémaras, tripés e iluminacdo, € organizado
antecipadamente para garantir a maxima eficiéncia e produtividade. Cada sessdo €
agendada previamente com uma hora e local de encontro especificados para o inicio do
trabalho. Apds a realizacdo da sessdo, hd um processo de selecdo e edicdo das fotografias

e videos, para entregar o trabalho ao cliente com a méxima qualidade possivel.

Devido a interligacdo entre as fungdes dos varios elementos do departamento web, o
estagiario era chamado a intervir sempre que havia necessidade de captar fotografias e
videos para os websites, campanhas digitais ou outros servicos, mesmo que nao

estivessem diretamente relacionados com a gestao de redes sociais.

4.8.5 Gestdo de redes sociais de novos clientes
Assim que as funcbes de gestdo de redes sociais foram assumidas, comecando com a
cliente de piqueniques e posteriormente com a Accional, novos clientes foram adquiridos
com o passar do tempo, todos eles provenientes de diferentes areas de atividade e com
necessidades especificas. Esses clientes seriam uma empresa do ramo hortofruticola, um
stand automdvel de usados, uma prestigiada marisqueira da ilha e, também, uma empresa

inovadora no ramo da Otica. Por fim, sete empresas pertencentes a um grupo empresarial
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regional. Todas essas empresas exercem atividade na ilha de S&o Miguel e, neste trabalho,

n&o foi usado o respetivo nome, para respeitar a privacidade das mesmas.

Relativamente a empresa do ramo hortofruticola, foi estabelecido que a cada més
fosse elaborado um plano de contetdos com oito publica¢es organicas. Nesse plano, sao
incluidas algumas publicacdes ja& finalizadas, contendo as fotografias e as respetivas
descricdes. As publicacdes graficas sdo apresentadas de forma ilustrativa, permitindo que
o cliente visualize a ideia. Apds a aprovacdo ou sugestdo de alteragdes por parte do
cliente, o plano é encaminhado para o designer, que se encarrega de criar uma imagem
profissional. E importante mencionar que, no caso da estratégia assumida para este
cliente, ha liberdade para adotar uma abordagem mais humoristica, explorando temas
atuais e recorrendo ao humor sempre que 0 mesmo seja apropriado, uma vez que esse
estilo de comunicacdo reflete a identidade da empresa e é importante prevenir e calcular
bem o impacto que uma publicacdo pode gerar. Foram feitas varias sessdes, onde foram
captados imagens e videos a serem usados nas redes sociais em diferentes vertentes do

negocio.

Foram feitas sessdes nas plantagdes do cliente, de forma a poder criar publicacdes a
mostrar o local onde tudo acontece, também foram feitas sessbes no armazém de
processamento, de forma a mostrar a etapa seguinte aos produtos sairem da terra e, ainda,
foram feitas algumas sessdes em supermercados onde o produto era vendido. Desta
forma, foi possivel criar um storytelling em que as publicacdes da péagina tém um fio
condutor, mostrando ao longo do tempo aos seguidores o processo do produto desde a

semente até ao prato.

Em relacdo ao stand automovel de usados, foi desenvolvido um plano mensal que
incluia publicacdes com fotografias das viaturas, bem como fotografias espontaneas
captadas nas deslocacdes ao stand, videos e publicacdes destinadas a interagir com 0s
seguidores. Foi elaborada uma proposta através dos documentos online do Google, sujeita
a alteracOes apenas se o cliente assim o desejasse; o cliente fazia os seus comentérios
diretamente no plano; apos a sua corre¢do e aprovacgdo, as publicacdes eram agendadas
através das ferramentas do Meta. Toda a comunicag¢éo com o cliente em questéo era feita

via e-mail ou através de chamada telefonica.

Com uma abordagem um pouco diferente das anteriores, a prestigiada empresa no

ramo da Otica na ilha de S&o Miguel procurou os servicos da Accional com uma
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necessidade especifica: aumentar a interacdo das publicaces. Embora o cliente ja tivesse
investido numa empresa de gestdo de redes sociais, com publicacdes de boa qualidade e
um feed bem organizado, a pagina apresentava uma interacdo quase nula por parte dos
seus seguidores e ndo se conseguia perceber qual o motivo. Apos conversa com o cliente,
percebeu-se que a gestdo anterior havia realizado muitas campanhas de giveaway, o que
atraiu uma grande quantidade de seguidores para a pagina, mas apenas uma pequena
percentagem com interesse na proposta de valor da empresa de ética. Isto transformou-se
num problema persistente ao longo do tempo, pois, embora a empresa estivesse a fazer
publicacdes frequentes com um visual agradavel, a “grande fatia” do publico que a seguia
ndo se interessava pelo contetido. Ap6s uma anélise detalhada da pagina e a identificagcdo
do problema, a Accional propds uma estratégia, onde o foco principal era a qualidade das
publicacbes, em detrimento da quantidade. Consistia em criar apenas duas publicacbes
mensais, porém mais trabalhadas, humanizadas e alinhadas com o tipo de contetdo que
se previa atrair o interesse por parte dos seguidores, a0 mesmo tempo em que se investia
um valor pré-estabelecido para promover essas duas publicagdes mensais. Foi agendada
uma primeira sessdo na loja do cliente e, ap6s isso, foram apresentadas as primeiras
publicacGes utilizando a ferramenta base utilizada para todos os clientes e enviadas por
e-mail. De forma a facilitar o esclarecimento de ddvidas ou outros pedidos, a
comunicacdo também era feita via WhatsApp. A nova abordagem aplicada nas redes
sociais recuperou a interacdo de uma grande base de seguidores, incentivando a que 0s
mesmos comentassem e reagissem, aumentando assim a vida Util e a relevancia de cada

publicacéo.

No caso da reconhecida marisqueira da ilha, a solicitacdo surgiu com a necessidade
de manter a sua presenca digital de forma a acompanhar as tendéncias da atualidade,
ajustando-se a frequéncia de publicacdes dentro do orcamento disponivel. Foi
estabelecido um plano de oito publicagdes mensais, juntamente com uma Sessdo
fotografica trimestral. A cada trés meses, era feita uma visita ao restaurante para captar
um grande numero de fotografias e videos para serem utilizados nas publica¢des ao longo
do tempo. Essas sessdes incluiam momentos do almoco e jantar, com o intuito de mostrar
a rotina diaria do restaurante e proporcionar aos seguidores uma experiéncia que os fazia
sentir como se estivessem dentro do estabelecimento. Sendo um restaurante, o principal
foco seria apresentar os pratos, 0 espaco e 0 ambiente de forma a manter ou até mesmo

aumentar a visibilidade da empresa no meio digital. Também, como estratégia, procurou-
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se mostrar as caras que davam vida ao restaurante, resultando numa interagdo muito
positiva dos seguidores e, consequentemente, aumentando o nimero de interacfes de

cada publicacéo.

Por Gltimo, relativamente ao grupo das sete empresas, este cliente procurou a
Accional com o principal objetivo de estabelecer presenca nas redes sociais. Foi acordado
um namero especifico de publicacbes mensais para cada empresa do grupo, sendo que
aquelas que pertenciam a mesma area de atividade partilhavam algumas publicagdes
semelhantes entre si. Como o principal objetivo era apenas manter a presenca digital,
definiu-se que as publicacfes seguissem a linha daquilo que j& estava a ser aplicado

anteriormente nas paginas.

Em resumo, fica claro, a partir do que foi mencionado anteriormente, que a gestéo de
redes sociais ndo se limita a criacdo e publicacdo de contelido. Cada cliente apresenta
necessidades, gostos, preferéncias e recursos financeiros diferentes. O gestor de redes
sociais desempenha um papel fundamental na criacdo de uma estratégia abrangente por
tras das publicac@es, visando garantir a maxima qualidade e visibilidade dos neg6cios dos

clientes.

4.9. Apresentacgdo a turma de ensino profissional na Cadmara do Comércio
Surgiu um convite, por parte de um dos professores do Curso Profissional de Marketing,
da disciplina de Marketing Digital - Conceitos e Fundamentos, da Escola Profissional da
Camara do Comércio e Industria de Ponta Delgada, para o estagiario ir a uma das suas
aulas fazer uma pequena apresentacdo. O objetivo era falar um pouco sobre 0 seu percurso

pessoal e profissional, explicando como surgiu o gosto pela &rea do marketing digital.

Realizou-se uma preparacdo cuidadosa desse evento, criando uma apresentacdo em
PowerPoint, de forma a fazer um discurso que visasse cativar os alunos presentes na sala
de aula. Devido a proximidade de faixa etaria com os estudantes, e ao facto de ter
vivenciado recentemente a posicdo em que eles se encontravam, os alunos sentiram-se a
vontade para interagir e fizeram perguntas ao longo da apresentacdo. Durante a palestra,
foi abordado o percurso de vida do estagiario de uma forma criativa, destacando-se o seu
interesse precoce pela area de fotografia e video, assim como o gosto pelo trabalho em
equipa, por ter estado sempre inserido em diversos tipos de grupos ao longo da sua

infancia e adolescéncia.
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Além disso, devido ao facto de o estagiario ter crescido num ambiente empresarial,
isto proporcionou uma imersdo precoce no mundo dos negdécios. Ao perceber que todas
as pessoas com quem teve contacto, tanto em ambito profissional, quanto em atividades
extracurriculares, contribuiram para o seu crescimento, o estagiario tentou transmitir aos
alunos a mensagem de que, quando se deseja algo intensamente e se trabalha arduamente

em prol desse objetivo, tudo é possivel.

Levando em consideracdo o facto de os alunos estarem matriculados num curso de
Marketing, foi recomendado que, aqueles que estivessem interessados, experimentassem
o0 curso gratuito de Marketing Digital da Google, 0 que despertou o interesse de varios
alunos, que anotaram a recomendacao e, no final da aula, informaram o professor que

pretendiam fazer esse curso.

Apds a descricdo das atividades realizadas no estagio, passa-se, no capitulo seguinte,

a efetuar uma analise critica da empresa.
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CAPITULO V - ANALISE CRITICA A EMPRESA

Neste capitulo, elabora-se uma analise SWOT para ajudar a identificar os pontos fortes e
fracos da Accional, num contexto interno, bem como as oportunidades e ameacas que
enfrenta, atendendo ao contexto externo. Com base na avaliacdo do seu posicionamento
no mercado e capacidade competitiva, apresentam-se sugestdes para o desenvolvimento
de estratégias de negocio. Procede-se igualmente, a uma andlise critica do departamento

web da empresa, onde foi realizado o estagio.

5.1 Analise SWOT da empresa
A andlise SWOT - Strengths (Pontos Fortes), Weaknesses (Fraquezas), Opportunities
(Oportunidades) e Threats (Ameacas) — € uma ferramenta poderosa que permite
compreender o cenario competitivo do negécio no mercado, com o intuito de auxiliar no
planeamento estratégico, servindo como base para uma melhor tomada de deciséo

corporativa.

Relativamente aos pontos fortes, a Accional destaca-se no mercado pela sua reputagéo
construida com base nos anos de exceléncia a oferecer produtos e servicos de alta
qualidade, do fisico ao digital, de forma rapida e eficiente. Destaca-se pela qualidade e
capacidade de resposta aos pedidos a0 mesmo tempo que estabelece relacdes de
confianca, pois foca-se no conceito de customer centricity, criando relagdes fortes com
0s seus clientes. Possui uma equipa altamente especializada e investe continuamente em
equipamentos de ponta. A presenca da empresa, com instalacfes na ilha de Sdo Miguel,
Terceira e agentes e prestadores de servigcos em todas as ilhas do arquipélago, bem como
uma ampla variedade de produtos sempre disponiveis em stock, permitem reduzir os

tempos de espera dos clientes.

Como pontos fracos evidenciam-se as dificuldades provocadas pela insularidade, que
forcam a empresa a depender de transportes maritimos ou aéreos para receber e entregar
produtos. Consequentemente, pode provocar custos logisticos mais elevados, que acabam
por se refletir no preco, prejudicando a competitividade da empresa. O facto de apresentar
precos acima da media do mercado regional em alguns produtos e servigos, provocados
pela constante modernizagdo de equipamentos e do forte investimento na qualidade e
rapidez, podem afetar a capacidade de competir com algumas empresas que oferecem

uma proposta de valor inferior, mas que apresentam precos mais baixos. Além disso, a
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dependéncia de clientes-chave é um ponto fraco, pois ao depender fortemente de alguns
clientes, a perda de um deles pode gerar um impacto significativo nas receitas da empresa.

Da analise ao ambiente externo, refere-se como oportunidades a troca de know-how
com parceiros de forma a adquirir novas competéncias, acompanhar tendéncias do
mercado e desenvolver solucbes inovadoras. A diversificacdo de areas de atividade é uma
oportunidade estratégica, na medida em que a Accional pode expandir para novos
mercados e oferecer uma variedade ainda mais ampla de servigcos. Também, a
digitalizacdo é uma oportunidade, pois é a &rea do presente e do futuro, podendo ajudar a
aumentar a visibilidade da empresa, alcancar novos publicos e melhorar a eficiéncia
operacional. Ainda, os incentivos governamentais sao uma excelente oportunidade de
angariar novos clientes que podem acabar por se fidelizar. A interligacdo entre os
departamentos pode originar solucdes criativas e estratégias bem integradas, permitindo
a Accional uma vantagem competitiva sobre a concorréncia, sendo a Gnica na regidao com

a capacidade de oferecer todos 0s servicos na area do marketing e publicidade.

Como ameagas identificam-se as mudancas econdémicas globais, que influenciam
diretamente o custo dos produtos e servigos. As empresas do territorio continental, bem
como 0 aumento das compras em grandes fabricas com loja online, sdo uma grande
ameaca, pois estas ndo sofrem com os problemas derivados da insularidade, conseguindo
operar com custos mais baixos e, portanto, oferecer precos mais competitivos,
prejudicando a posic¢éo da Accional no mercado. Devido ao aumento da digitalizagéo, a
publicidade fisica tem visto uma diminuicdo na sua relevancia, podendo ter de ser
enfrentada uma quebra na procura por um dos servigos que geram maiores receitas na

empresa.

Na tabela 2 apresenta-se a analise SWOT realizada para a Accional.



Tabela 2. Analise SWOT da empresa Accional

Pontos fortes:

Empresa reconhecida e conceituada;
Ampla gama de produtos e servicos:
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Pontos fracos:

Dependéncia de clientes-chave;
Custos com transportes e

e Qualidade e rapidez; armazenamento fruto da insularidade;
e Relacdo de confianca; Precos acima da média do mercado
e Multidisciplinaridade e know-how; regional em alguns produtos/servicos.
e Equipamentos topo de gama;
e Stock e presenga.
Oportunidades: Ameagas:
e Troca de know-how com parceiros; Mudancas econémicas globais;
o Diversificacdo de areas de atividade; Diminuig&o no investimento em
¢ Digitalizacéo; publicidade fisica;
e Interligacdo entre os departamentos; Empresas do territdrio continental e
e Incentivos governamentais. lojas online com precos mais

competitivos.

5.2 Sugestdes para o planeamento estratégico da empresa no futuro
Apds uma analise ao contexto interno e externo, consideram-se algumas sugestdes para o

planeamento estratégico da empresa no futuro.

A empresa depende de alguns clientes-chave, o que pode ser um fator prejudicial se
ndo for controlado ou antecipada a eventual perda de um desses clientes. Para ultrapassar
esta fraqueza da empresa, minimizando o risco associado a dependéncia de clientes-
chave, esta deve focar-se na diversificacdo da sua base de clientes. Isso pode ser
alcancado através de acOes de marketing direcionadas a novos segmentos de mercado.
Também, deve manter um acompanhamento constante das mudangas no ambiente de
negocios, incluindo tendéncias de mercado, regulamentacbes governamentais e
comportamento do consumidor. Isso permitira a empresa adaptar-se rapidamente a novas

oportunidades e ameagas.

Considera-se como ponto fraco da Accional a pratica de precos acima da média do
mercado regional, que sdo justificados devido ao investimento feito em materiais,

equipamento e especializagdo da equipa. A empresa deve alinhar a sua estratégia, de
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modo a comunicar muito bem a sua proposta de valor, para que os clientes reconhecam
que, quando o servico é bem feito, o resultado entregue serd sempre de qualidade superior,

satisfazendo as necessidades dos clientes e tornando o preco num fator secundario.

A empresa deve estar preparada e antever as ameacas, tendo em vista as oportunidades
de mercado. Deste modo, para lutar contra as mudangas econdémicas globais e reagir a
uma possivel diminuicdo do investimento numa das principais fontes de receita da
empresa, como a publicidade fisica, esta deve apostar na expansdo e diversificacdo dos
seus servicos, explorando novas areas de atuacdo fora do mercado regional, podendo,

assim, reduzir a dependéncia deste.

Dada a diminuicdo no investimento em publicidade fisica, e a crescente importancia
da digitalizacdo, a empresa deve continuar a apostar cada vez mais nesta tendéncia. Isto
envolve acompanhar o mercado, aprofundar as competéncias digitais e a oferta de
servicos direcionados a area do marketing digital, para além daqueles que ja sdo
oferecidos e onde haja uma caréncia por parte dos potenciais clientes. Pode ser feita uma
aposta em parcerias estratégicas. A empresa deve estar sempre atenta ao surgimento de
programas de incentivos governamentais e financeiros, que possam garantir ser um dos

prestadores de servigos, alargando assim o leque de clientes.

A Accional tem uma excelente oportunidade ao interligar os seus departamentos. Ao
combinar a sua capacidade de oferecer uma ampla gama de servigos de marketing e
publicidade, a empresa pode criar pacotes de servicos com precos atrativos para clientes
que procuram uma solucdo completa, interna e eficaz. 1sso proporciona uma vantagem

competitiva, economizando esforgos, tempo e custos para os clientes.

Em resumo, baseando-se na analise SWOT, a empresa pode enfrentar as ameacas e
usufruir das oportunidades identificadas. Ao fortalecer os seus pontos fortes e procurando
solugbes que permitam mitigar as suas fraquezas, a Accional pode manter a sua
estabilidade financeira e reforcar a posicdo de lider, num mercado cada vez mais

competitivo.
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5.3 Analise critica do departamento web
Num contexto mais especifico, relativamente a area onde foram desempenhadas as
funcBes de estagio, designadamente no departamento web, também é possivel identificar

pontos fortes, pontos fracos, ameacas e oportunidades.

Como ponto forte destacam-se vantagens significativas, incluindo a sua integracédo
numa empresa regional consolidada, capacidade de oferecer servicos completos,
personalizados e de alta qualidade, devido a multidisciplinaridade e experiéncia da sua
equipa. Além disso, demonstra uma notavel capacidade de adaptacdo ao contexto e
necessidades de cada cliente. Essa flexibilidade permite criar solu¢es que atendam aos

requisitos exclusivos de cada um, sendo isto um diferencial valioso.

Como pontos fracos identificam-se restricdes or¢camentais, por ser um departamento
recente, comparativamente ao resto da empresa, estando o investimento dependente da
capacidade de retorno financeiro. Ainda, encontram-se algumas dificuldades em atrair
clientes que procurem o nivel de servi¢o que o departamento se propde a oferecer, bem
como a forte dependéncia de apoio governamental por parte de uma grande percentagem

dos clientes a nivel regional.

O departamento pode explorar oportunidades através de parcerias estratégicas, nos
projetos em que a empresa ndo tenha 0s recursos disponiveis para a sua execugao. A
transicdo digital e a mudanca de paradigmas sdo uma excelente oportunidade, na medida
em que o cliente regional estd cada vez mais consciencializado da necessidade do
investimento na parte digital dos seus negdcios, reconhecendo valor as empresas que
fornecem este tipo de servigo. Ainda, a expansdo para novos mercados pode permitir

encontrar clientes que procurem o nivel de servico proposto pelo departamento web.

A entrada de novos concorrentes direcionados ao mesmo publico intensifica a
competicdo na area, ressaltando a importancia da retencdo de clientes. O surgimento de
microempresas e freelancers pouco qualificados, representam uma ameaca significativa,
uma vez que oferecem 0s seus servicos a precos abaixo da média. Isso influencia o
mercado, ja que prometem entregar um trabalho com qualidade, sendo na realidade

inferior ao das empresas comprometidas com a exceléncia.

Na tabela 3 apresenta-se a analise SWOT realizada para o departamento web.
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Tabela 3. Analise SWOT do departamento web

Pontos fortes: Pontos fracos:

e Inser¢do numa empresa ja e Restrigdes orcamentais;
consolidada a nivel regional; e Dificuldade na captagdo de clientes

e Oferta de um servigo completo, que procurem o nivel de servigo que o
personalizado e de qualidade departamento se propde a oferecer;
superior; e Elevada dependéncia de apoios

e Multidisciplinaridade e experiéncia; governamentais por parte dos

e Adaptacdo as necessidades dos clientes.

clientes;
e Capacidade de passar do digital ao
fisico sem recorrer a empresas

externas.
Oportunidades: Ameacas:
e Parcerias estratégicas; e Entrada de novos concorrentes para o
e Transicdo digital; mesmo publico-alvo;
e Mudancga de paradigmas; e Microempresas e freelancers pouco
e Expansdo para novos mercados qualificados que praticam precos
externos. abaixo da média de mercado.

5.4 Sugestdes para melhoria do departamento web
Com base na analise SWOT do departamento web da Accional, é possivel destacar
algumas sugestdes de melhoria que podem ajudar a aprimorar a eficicia e a

competitividade desta area da empresa.

Para atrair novos clientes para o departamento web, é imprescindivel implementar
estratégias de marketing digital eficazes. Consequentemente, podem ter de ser feitos
investimentos em andncios e na otimizacdo de mecanismos de pesquisa do Google para
aumentar a visibilidade online. No entanto, é importante comecar com a melhoria dos
resultados organicos, que inclui melhorar as palavras-chave utilizadas em todos os canais
de comunicagdo online, com o objetivo de garantir que a empresa seja facilmente
encontrada pelos motores de pesquisa, quando potenciais clientes procurarem por
servigos de marketing digital nos Agores, mais especificamente na ilha de Sdo Miguel.
Ao destacar-se nos resultados de pesquisa, a Accional pode aumentar a visibilidade e

atrair uma base de clientes mais ampla.
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Para diminuir a dependéncia de clientes que necessitam de apoio governamental, a
empresa deve instruir 0s seus comerciais para que proactivamente identifiguem uma base
especifica de clientes, realizando abordagens diretas de porta em porta. O objetivo é atrair
clientes dispostos a investir nos seus negécios, reconhecendo o valor dos servicos
oferecidos pelo departamento web. Esta estratégia pode ser alcancada através da
divulgacdo seletiva dos servicos da empresa a potenciais clientes, bem como da
elaboracdo de estratégias de marketing direcionadas a nichos de mercado. Além disso,
esta pode considerar persuadir os clientes que ja colaboram com outros departamentos da
organizagdo, mas que desconhecem a existéncia do departamento web. A partir deste
segmento de clientes identificados, a empresa pode atender as necessidades dos mesmaos,
na area digital. Esta abordagem tem o potencial de permitir que os clientes experimentem
uma gama mais abrangente de servicos, facilitando a transicdo do mundo digital para o

mundo fisico, sem a necessidade de recorrer a empresas externas.

A Accional deve procurar a diferenciacdo em relacdo a concorréncia por meio da
criacdo de pacotes que abranjam os Varios servicos oferecidos pela empresa, adaptados
as necessidades individuais de cada cliente. Esta abordagem deve ser acompanhada por
precos competitivos, visando a minimizagdo do esforgo do cliente. A capacidade de
oferecer solugbes personalizadas, acompanhadas de um atendimento de exceléncia,
orientado para a satisfacao do cliente, é fundamental para manter a lealdade do mesmo e
destacar-se através da proposta de valor em relagdo a microempresas ou freelancers que

possam praticar precos mais baixos.

O departamento web deve explorar parcerias com outras empresas que possam
complementar os recursos e ofertas do mesmo. Essas parcerias podem permitir a execugédo
de projetos mais complexos ou especializados, suprimindo as dificuldades derivadas das

restricdes orcamentais impostas pela Accional.

A empresa deve concentrar-se em garantir o desenvolvimento continuo da sua equipa,
proporcionando oportunidades de formagdo e aprendizagem para que esta esteja
atualizada com as constantes mudancas e tendéncias do setor. No dominio do marketing
digital, a volatilidade do mercado exige que os colaboradores estejam em constante
sintonia com as mais recentes tendéncias. Alem disso, é de considerar a aquisicdo de
equipamentos que possam potenciar a qualidade dos servigos prestados. Por exemplo, no

caso de captacdo de fotografia e video, a aquisicdo de um drone é uma possibilidade
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extremamente benéfica a ser explorada. Tal investimento permitiria elevar ainda mais a
qualidade dos servicos, além de atender as necessidades dos clientes, muitos dos quais ja

demonstraram interesse nessa adi¢do ao conjunto de recursos disponiveis.

Em resumo, o departamento web da Accional tem uma base sélida para o crescimento
e 0 sucesso, mas enfrenta desafios e ameacas especificas. Ao implementar essas sugestdes
de melhoria, o departamento pode fortalecer as suas operacGes e aproveitar as
oportunidades apresentadas na area do marketing digital. A continua adaptacao, inovagédo

e foco na qualidade s&o as chaves para o sucesso a longo prazo.
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CAPITULO VI - CONCLUSAO

Ao realizar este estagio, verificou-se que todas as tarefas propostas foram uma mais-valia
para o percurso académico e profissional do estagiario. Foi possivel a integracdo numa
equipa que apresenta equilibrio e diversidade em termos de género e idade. Deste modo,
a sua integracdo na equipa da Accional, que promove uma cultura organizacional baseada
na valorizacdo pessoal e no comprometimento dos colaboradores, foi feita de forma

natural e bem-sucedida.

A Accional é uma consolidada empresa regional, com forte reconhecimento no
mercado e age de acordo com a sua missdo, visao e valores. Tem uma estrutura organica
extremamente bem organizada, onde todos os departamentos tém func6es bem definidas,

culminando no trabalho de exceléncia que é desenvolvido pela mesma.

No primeiro dia de trabalho, foi conduzida uma visita guiada pelas instalagdes da
empresa. Adicionalmente, foi disponibilizado um plano de atividades bem estruturado,
delineando as tarefas iniciais e os respetivos horérios. Este suporte facilitou a
compreensdo da forma adequada de executar as tarefas, contribuindo para o aumento da

motivacao, confianca e seguranca na sua realizacao.

Relativamente as atividades desenvolvidas ao longo do estagio, comecar por
experienciar uma semana em cada departamento proporcionou, ao estagiario, uma
compreensdo aprofundada das exigéncias, técnicas, dificuldades e tempos necessarios
para concluir cada tarefa. Nesta fase foi possivel aprimorar as competéncias
comunicativas e estabelecer boas relacbes com os colegas. Posteriormente, a realizagéo
de tarefas mais direcionadas para a area de design permitiu-lhe familiarizar-se com novos
programas, dotando-o das ferramentas necessarias para que se tornasse num profissional
de marketing mais completo. A criacdo da nova formula para os precos da serigrafia foi
das atividades mais complexas do estagio, exigindo um grande sentido de
responsabilidade. Esta tarefa foi enriquecedora em termos de desenvolvimento de
habilidades e conhecimentos em ferramentas do Office, especialmente o Excel. Exigiu
altos niveis de concentracdo para garantir que os valores fossem ajustados de forma a
manter a competitividade da empresa no mercado, sem comprometer a sua
lucratividade. Ao longo de todas as outras tarefas desenvolvidas na area da gestdo de
redes sociais e marketing digital, em geral, um dos pontos positivos que se destaca foi a

forte conexdo que se conseguiu estabelecer com os clientes, construindo uma relagéo de
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confianca e proximidade que resultou na fidelizagdo dos mesmos. Esse bom
relacionamento humano refletiu-se na qualidade do trabalho realizado, facilitando o
processo para ambas as partes, considerando-se que a procura por solugdes de
comunicacdo mais informais e complementares ao e-mail foram fundamentais para o

sucesso do trabalho realizado.

Um dos grandes desafios do estagio passou pela capacidade de conseguir conjugar a
vida profissional e as aulas pds-laborais com a vida pessoal, tendo sido necessario fazer
uma gestdo eficaz do tempo. Contudo, é de realcar que, de acordo com os resultados e o
feedback obtidos do coordenador do departamento, do tutor de estdgio e da equipa, em
geral, foram cumpridos todos os objetivos estabelecidos inicialmente para esta

experiéncia de formacdo pratica em contexto de trabalho.

Além disso, procedeu-se a realizacdo de uma analise SWOT que abrangesse a
empresa no seu todo, bem como um foco mais especifico no departamento web. Com
base nesta analise, foram sugeridas recomendacdes para a gestdo e planeamento
estratégico da empresa. Ficou evidente que, apesar da existéncia de algumas fraquezas e
ameacas, € possivel, valendo-se das forcas da empresa e das oportunidades identificadas,
enfrentar esses fatores negativos e destacar-se no mercado, reforcando a sua posicao de

lider, num mercado cada vez mais competitivo nos dias de hoje.

Resta-nos sublinhar que o estagio proporcionou a aplicacdao de conhecimentos obtidos
ao longo da Licenciatura em Gestdo e do Mestrado em Ciéncias Economicas e
Empresariais, com especializacdo em Marketing. A formagdo académica oferecida pela
Universidade dos Acores ndo apenas prepara 0s estudantes teoricamente, como também
fornece ferramentas préaticas e as competéncias necessarias para enfrentar os desafios do

mercado de trabalho.

O estagio propiciou a oportunidade de estabelecer rotinas de trabalho através da
interacdo didria com profissionais experientes, contribuindo significativamente para o
aprimoramento de diversas competéncias interpessoais, incentivando o desenvolvimento
do sentido de responsabilidade, a capacidade de atuar sob pressao, o desenvolvimento do
pensamento critico e a capacidade de trabalhar em equipa. Ao sentir-se apoiado e
valorizado na empresa, 0 estagiario encontrou espago para ser fiel a si proprio e para dar
o seu melhor, o que contribuiu para o0 seu crescimento. Em suma, o estagio representou

um marco relevante no contexto de desenvolvimento pessoal e profissional do estagiario.
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