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Resumo

O presente relatério de estagio oferece uma descrigdo detalhada das atividades

realizadas durante o estagio curricular na area de Gestao Comercial, que decorre
entre os dias 23 de margo e 12 de junho de 2026 na empresa WebClinic. A
WebClinic € uma agéncia que atua nas areas da publicidade, comunicacgao,
design e web, posicionando-se como um parceiro estratégico para empresas que
procuram reforcar a sua presenga digital e fisica de forma integrada e
profissional.

O principal objetivo deste estagio foi aplicar em contexto profissional os
conhecimentos teoricos adquiridos ao longo do curso de Gestdo Comercial,
desenvolvendo competéncias praticas nas areas da prospec¢ao comercial,
marketing digital, comunicacdo empresarial, gestdo de relacionamento com
clientes e analise de resultados.

Palavras chave
Gestao Comercial; Marketing; Prospecao Comercial; CRM; Redes Sociais.

IX






Abstract

This internship report provides a detailed description of the activities carried
out during the curricular internship in the area of Commercial Management, which
took place between March 23 and June 12, 2026 at the company WebClinic.
WebClinic is an agency that operates in the areas of advertising, communication,
design and web, positioning itself as a strategic partner for companies seeking to
strengthen their digital and physical presence in an integrated and professional
manner.

The main objective of this internship was to apply the theoretical knowledge
acquired throughout the Commercial Management course in a professional
context, developing practical skills in the areas of commercial prospecting, digital
marketing, business communication, customer relationship management and
results analysis.

Keywords
Commercial Management; Marketing; Prospeg¢do Comercial; CRM; Social
Media
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Relatorio de Estagio - WebClinic

1 INTRODUGAO

O presente Relatério Intermédio de Estagio, redigido no dmbito do curso de
Gestdao Comercial, constitui um documento de analise descritiva, reflexiva e
propositiva sobre a experiéncia profissional iniciada na Costa Verissimo — Solugdes
Empresariais, Lda., sob a insignia WebClinic. Decorrendo entre 23 de margo e 12
de junho de 2026, esta etapa de formagdo em contexto de trabalho configura-se
como um pilar fundamental para a transposi¢cdo de modelos tedricos para a praxis
empresarial, permitindo uma imerséao direta nas dinAmicas de mercado.

A escolha da WebClinic, dada a sua especializagdo em comunicagao, design e
desenvolvimento web, proporcionou um cenario privilegiado para explorar a
simbiose entre a estratégia comercial e a transformagéo digital. Mais do que o
cumprimento de um plano curricular, este estagio tem permitido consolidar
competéncias em areas criticas como a prospec¢ao de clientes, o marketing digital
e a gestdo de CRM, evidenciando a importancia da comunicagdo empresarial na
geracao de valor.

No plano operacional, a intervencdo centrou-se em fluxos de prospecéao
multicanal (telefénico, digital e presencial) e na estruturagdo de dados em CRM.
Destaca-se, simultaneamente, a colaboragao ativa na estratégia de conteudos para
as redes sociais da marca, onde a definicdo de indicadores-chave de desempenho
(KPIs) e o desenvolvimento de calls to action (CTAs) permitiram uma compreensao
pragmatica do funil de vendas.

Finalmente, este relatorio transcende a mera enumeracao de tarefas, integrando
uma reflexdo critica sobre os desafios superados — nomeadamente a gestao da
rejeicdo no contacto direto — e a evolugdo de competéncias transversais como a
autonomia e a adaptabilidade, fundamentais para o exercicio da futura atividade
profissional.
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2 FUNDAMENTAGCAO TEORICA

O enquadramento tedrico consiste numa pesquisa de conceitos tedricos citados
por alguns autores, relacionados com as tematicas abordadas e estudadas durante
0 curso. Essa base intelectual também serve como elo que conecta os conceitos
aprendidos em sala de aula com as praticas e desafios enfrentados no ambiente
de trabalho.

2.1 Conceito de Gestao Comercial

Gestao Comercial € o conjunto de estratégias e atividades que visam otimizar o
desempenho de vendas de uma empresa, garantindo que ela seja lucrativa e
competitiva no mercado. Em termos simples: cuida de "para quem", "como" e "por
quanto" se vende, mantendo o equilibrio entre a satisfacdo do cliente e a saude
financeira da organizagcdo. Na WebClinic, isto materializa-se na Venda Consultiva,
onde o gestor comercial atua como um diagnosticador de necessidades, propondo

solugdes (websites, marketing, design) que funcionam como investimentos.

Segundo Philip Kotler (2000), a gestdo comercial ndo deve ser vista como uma
atividade isolada de vendas, mas como uma parte integrante do marketing mix,
onde a entrega de valor ao cliente € o objetivo central para garantir a
sustentabilidade do negécio.

Para Porter (1985), a vantagem competitiva advém do valor que a empresa cria
para os seus clientes em oposi¢ao ao custo que tem para a criar.
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2.2 A evolugao da gestao comercial

Ao longo do tempo, a Gestdo Comercial tem evoluido para acompanhar as
mudangas no mercado. Inicialmente, o foco era a eficiéncia produtiva (“se eu
produzir, o mercado compra”). Nos anos 50-90, passamos para a era do Marketing
e orientagao para o Cliente. Nos anos 90-2010, surgiu a era do Relacionamento,
percebendo-se que manter um cliente era mais barato do que conquistar um novo.
Hoje em dia, a gestdo comercial é impulsionada pela transformacéo digital, dados
e redes sociais (Social Selling).

Como defendem Jobber e Lancaster (2015), a gestdo comercial e a fungéo das
vendas sofreram uma profunda transformagao conceptual ao longo das ultimas
décadas, verificando-se uma transi¢ao clara de uma era puramente transacional
para uma abordagem consultiva e relacional.

2.2.1 Prospecio Estratégica e Social Selling

A prospecao comercial constitui uma das fases mais criticas do ciclo de vendas,
sendo definida como o processo sistematico de identificagcdo e qualificagdo de
potenciais clientes de forma a alimentar o funil comercial. Segundo Jobber e
Lancaster (2015), a prospecdo moderna exige uma filtragem e qualificagao
rigorosas de leads antes de qualquer abordagem direta, permitindo otimizar o
tempo e os recursos da forca de vendas, aumentando a taxa de conversao final.
Na literatura comercial, as abordagens contemporaneas defendem um modelo de
prospecao hibrido ou multicanal, combinando o contacto telefonico classico (cold
calling), o correio eletrénico profissional e a abordagem presencial.

Com o avanco dos ecossistemas digitais, este processo passou a integrar o
conceito de Social Selling. Esta abordagem consiste na utilizagdo das redes sociais
e de ferramentas digitais para pesquisar, mapear e interagir com os decisores das
empresas, construindo uma relagao de valor e confianga antes de avancgar para a
proposta comercial propriamente dita.



Hendrik Silva

No ambito da psicologia de vendas, um dos principais desafios tedricos da
prospecao € a gestao e o tratamento da rejeicédo. A teoria demonstra que a rejei¢cao
nao deve ser interpretada como um fracasso da forca de vendas, mas sim como
uma componente inevitavel do processo de filtragem do mercado. A superagao das
objecbes — sejam elas baseadas no prego ou na falta de tempo — exige uma
preparagao prévia exaustiva e o desenvolvimento de scripts de abordagem
estruturados, os quais permitem transformar o momento da objegdo numa
oportunidade de esclarecimento técnico e educagao do proprio mercado.

2.2.2 Marketing Digital

O marketing digital compreende o conjunto de estratégias, ferramentas e agbes
de comunicagao e promogao de produtos ou servigos que sao executadas através
de canais e meios eletronicos baseados na internet. Diferenciando-se das
abordagens do marketing tradicional, o ambiente digital oferece as organizag¢des a
capacidade de segmentar o mercado com elevada precisao, interagir de forma
bidirecional com o consumidor € monitorizar o comportamento do utilizador em
tempo real.

De acordo com Kotler, Kartajaya e Setiawan (2017), o marketing moderno teve
de se adaptar a transformacéo digital e as novas exigéncias dos consumidores, que
se encontram hoje mais conectados, informados e com maior poder de deciséo na
jornada de compra. Nesse sentido, as organizagbes contemporaneas deixaram de
depender exclusivamente de mensagens de massa unilaterais para passar a gerir
ecossistemas digitais integrados. Estes ecossistemas incluem a criagdo e
otimizacado de websites corporativos, plataformas de comércio eletronico (e-
commerce), campanhas de correio eletronico, motores de pesquisa e ferramentas
de analise de trafego, os quais funcionam de forma coordenada para aproximar as
marcas dos consumidores, aumentar a visibilidade empresarial e gerar novas
oportunidades de negdcio no mercado.
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2.2.3 Redes Sociais e Comunicag¢ao Digital

As redes sociais assumem um papel de enorme relevancia na comunicagao
contemporanea entre as empresas e os seus clientes, transformando-se em canais
corporativos fundamentais para a criacéo de proximidade com o publico, refor¢co da
identidade da marca e educagao do mercado. Na literatura de marketing, estes
canais deixaram de ser vistos como meras plataformas de entretenimento para
passarem a ser integrados como ferramentas estratégicas de atragéo orgénica e
gestao de comunidades.

Uma comunicagao digital eficaz exige clareza, coeréncia e uma adaptacgao
rigorosa das mensagens ao perfil do publico-alvo. Conforme defendem Dolan e
Simon (2013), a constru¢do de autoridade e a diferenciagdo de uma empresa num
mercado saturado dependem diretamente do valor percebido pelo cliente através
da informacédo que a marca partilha. Por este motivo, as abordagens tedricas de
marketing de conteudos sugerem que as publicagbes ndo se devem focar
exclusivamente em apelos agressivos de venda direta, mas sim na distribuicao de
conteudos educativos, informativos e visualmente apelativos. Este equilibrio
estratégico é essencial para elevar os niveis de confianga dos consumidores e
posicionar a organizagao como especialista na sua area de atuacéo, facilitando a
sua progresséo ao longo do funil de vendas.
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2.2.4 CRM e Gestao de Relacionamento com o Cliente

O CRM, ou Customer Relationship Management, corresponde a uma
estratégia de negodcio integrada e, simultaneamente, a um conjunto de
ferramentas tecnologicas utilizadas para gerir e analisar todas as interagdes de
uma empresa com o0s seus clientes e potenciais clientes. Na literatura comercial,
o foco desta abordagem deslocou-se da transagéo isolada para o ciclo de vida
do cliente, visando a retencdo e a maximizagcdo do valor do cliente para a
empresa a longo prazo.

De acordo com Laudon e Laudon (2021), os sistemas de informagao gerenciais
aplicados ao CRM permitem centralizar bases de dados operacionais, registar
histéricos de contactos, acompanhar oportunidades de negdécio de forma
estruturada e automatizar fluxos de comunicacgao. Esta centralizacdo da informagao
garante que a for¢ca de vendas evite a perda de dados criticos e consiga realizar
um seguimento comercial muito mais organizado e eficiente.

Além disso, como defendem Christopher, Payne e Ballantyne (2013), o
marketing relacional suportado por ferramentas digitais permite uma abordagem
altamente personalizada. Ao consultar o histérico de interacdes, as preferéncias
manifestadas e as necessidades anteriormente identificadas em cada perfil, a
organizagdo consegue antecipar solu¢cdes e entregar propostas de valor no
momento exato, fortalecendo os lagos de confianga e a lealdade do cliente com a
marca.
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2.2.5 KPI e Analise de Resultados

Os KPIs, ou Key Performance Indicators (Indicadores-Chave de
Desempenho), correspondem a métricas quantificaveis utilizadas pelas
organizagbes para medir, monitorizar e avaliar o grau de cumprimento dos
objetivos estratégicos e operacionais previamente definidos. Na literatura de
gestao comercial, a analise sistematica de resultados assume um papel critico,
uma vez que permite converter dados brutos em inteligéncia de mercado,
servindo de suporte fundamental para uma tomada de decisdo segura e
baseada em factos.

Como defende Malhotra (2019), a recolha, o tratamento e a monitorizagao de
indicadores de desempenho sao essenciais para mitigar o risco nas escolhas
estratégicas da empresa, abandonando o campo do empirismo ou dos palpites
subjetivos. No ambito do marketing e da comunicagdo digital, os KPls
desempenham uma fung¢do de controlo cientifico, permitindo avaliar em tempo real
a eficacia de cada campanha ou canal. Estes indicadores podem incluir métricas
de notoriedade (como o alcance organico e as impressdes), meétricas de
envolvimento (como a taxa de interagédo e o crescimento liquido de seguidores) ou
métricas de conversao direta (como o numero de mensagens privadas recebidas
com intuito comercial, formularios preenchidos ou leads geradas). A selegao correta
dos KPlIs deve estar, por isso, obrigatoriamente alinhada com as metas especificas
de cada projeto, garantindo a eficacia na avaliagcdo do impacto real das agdes
comerciais.
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2.2.6 CTA (Call to Action)

O CTA, ou Call to Action (Chamada para Ac¢ao), consiste numa ferramenta de
comunicagado visual ou textual utilizada de forma estratégica para orientar,
incentivar ou guiar o publico-alvo a tomar uma decisdo ou a adotar um
comportamento especifico. Na literatura de marketing e comércio eletronico, o CTA
atua como o elo de ligagéo critico que transforma a atengao passiva do utilizador
numa acao concreta dentro do funil de vendas.

De acordo com Kotler, Kartajaya e Setiawan (2017), uma estratégia de
comunicacao digital eficaz deve ir muito além do mero fornecimento de conteudos
informativos ou esteticamente apelativos; necessita de conduzir o consumidor ao
longo da sua jornada de decisédo de forma clara e fluida. Sem uma chamada para
acao bem estruturada, existe o risco elevado de perder a oportunidade de
conversdo no momento de maior interesse do cliente. Por esse motivo, as
abordagens tedricas recomendam que os CTAs sejam concebidos com base em
verbos de acado imperativos, de forma simples, direta e perfeitamente adequados
ao objetivo de cada publicagao ou pagina (como o direcionamento para formularios
de contacto, convites para o agendamento de auditorias gratuitas ou subscricoes
de propostas comerciais), garantindo a eficiéncia do processo de captagdo de
potenciais interessados.
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2.2.7 O papel da Gestao Comercial nas organizagoes

A Gestdo Comercial assume-se como uma das fungbes mais criticas na
estrutura de qualquer organizagéo contemporanea, atuando como o elo de ligagéao
fundamental entre a estratégia interna da empresa e as dindmicas externas do
mercado. A sua missdo transcende a execugao da venda, englobando a criagao de
valor, a gestado de ativos e a garantia da sustentabilidade econémica do negdcio.

A gestdo comercial é responsavel por traduzir os objetivos globais da empresa
em planos de ag&o concretos. Isto envolve a definicdo de objetivos de faturagéo, a
identificacdo de segmentos de mercado prioritarios e o posicionamento da oferta
face & concorréncia. E através deste planeamento que a empresa decide "onde" e
"como" quer competir.

Uma das fungbes mais vitais € a gestdo da informagdo. A equipa comercial
recolhne inputs diretos dos clientes e do mercado, transmitindo-os aos
departamentos de producao e marketing. Este fluxo de informagao permite que a
empresa ajuste os seus produtos e servigos as necessidades reais, evitando o
desperdicio de recursos e otimizando o inventario.

O gestor comercial atua como lider da equipa que esta na "frente de batalha". O
seu papel inclui o recrutamento de perfis adequados, a formacgao continua sobre o
produto e o mercado, e a implementacao de sistemas de incentivos e controlo de
performance (através de indicadores como o volume de vendas, margem bruta e
taxa de conversao).

Na economia moderna, o papel comercial foca-se na retengdo. A gestédo
comercial utiliza sistemas de Customer Relationship Management (CRM) para
monitorizar o ciclo de vida do cliente, garantindo que a venda nao seja um evento
isolado, mas sim o inicio de uma relagado duradoura que maximiza o Lifetime Value
(valor total do cliente para a empresa).

O sucesso da gestdo comercial ndo se mede apenas pelo volume vendido, mas
pela rentabilidade dessas vendas. Cabe a esta fungao gerir politicas de descontos,
prazos de pagamento e margens de lucro, assegurando que o crescimento da
faturacdo € acompanhado por uma saude financeira sélida.

De acordo com Lindon et al. (2011), o papel da gestdo comercial nas organizagdes
contemporaneas transcende a mera operacionalizagao da venda, posicionando-se
como o elo de ligacéao fulcral entre a capacidade produtiva interna da empresa e as
exigéncias do mercado externo.
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2.3 Aplicacao da Gestao Comercial no contexto profissional

As unidades curriculares do plano de estudos da licenciatura em Gestao
Comercial tém uma importancia fundamental na formacao dos profissionais que
irdo atuar nessa area. Cada unidade curricular aborda aspetos fundamentais que
capacitam os estudantes a enfrentar os desafios apresentados em contexto
profissional. A importancia dessas unidades curriculares reside ndo apenas em
transmitir conhecimentos tedricos, mas também em fornecer habilidades praticas e
estratégicas que sao indispensaveis para o sucesso no mercado atual. Abaixo
apresento as unidades curriculares fundamentais para o meu desempenho
profissional na area da gestdo comercial que foram diretamente aplicadas durante
0 meu periodo de estagio.

Estudos de Mercado: Esta unidade curricular € a base para a recolha,
tratamento e analise sistematica de dados comerciais, mitigando o risco na tomada
de decisbes estratégicas. No meu estagio, apliquei esta metodologia ao realizar
auditorias e check-ups digitais aos websites e canais de diversas empresas,
analisando a concorréncia e identificando falhas de posicionamento antes de
avancgar para a abordagem comercial.

Esta abordagem é suportada por Malhotra (2019), que destaca a importancia
metodoldgica dos estudos de mercado, a analise da concorréncia e a recolha de
dados para mitigar o risco na tomada de decisdes estratégicas.

Técnicas de Comunicagao: No ambiente corporativo, a comunicagao deixa de
ser uma mera troca de informagdes para se tornar uma ferramenta estratégica de
gestdo. Apliquei ativamente a escuta ativa para diagnosticar as necessidades
especificas das clinicas e PMEs antes de propor solugdes, garantindo uma
abordagem assertiva. A adaptagédo do discurso foi crucial na minha rotina diaria,
permitindo-me ajustar a linguagem técnica ao falar com a minha equipa e uma
linguagem comercial e pedagdgica ao falar com os decisores dos negdcios.

Como fundamenta Gouveia (2018), a escuta ativa, a assertividade e a
adaptacgao do discurso verbal e ndo-verbal sdo essenciais em funcao dos diferentes
perfis de interlocutores corporativos.

Comportamento do Consumidor: Compreender e interpretar os fatores que
influenciam as escolhas de compra € essencial para o sucesso de qualquer
10
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estratégia de vendas. Durante o estagio, apliquei estes conceitos ao estruturar os
planos de conteudos e as artes visuais para as redes sociais da WebClinic. Analisar
as motivagoes, percecdes e experiéncias do publico-alvo permitiu-me desenhar
publica¢des no Canva que gerassem maior valor percebido e interagao, conduzindo
as leads de forma eficiente ao longo do funil de marketing.

Solomon (2020) explica que os fatores psicologicos, sociais e culturais
influenciam o processo de tomada de decisdo do consumidor, sendo essenciais
para a segmentacgao de clientes.

Gestao de Forga de Vendas: Esta disciplina define a transi¢ao para a venda
consultiva e foca-se na estruturacdo de canais, planeamento de prospecao e
metas. No meu dia a dia, esta teoria deu-me o suporte para otimizar as minhas
tarefas de prospec¢ao multicanal baseadas no escritorio de Mafra, organizando as
abordagens a clientes de diferentes segmentos (desde microempresas locais a
clinicas médicas de maior dimens&o) e monitorizando o meu desempenho com
base nos objetivos da agéncia.

Jobber e Lancaster (2015) definem esta transicdo para a venda consultiva,
suportando os pilares de estruturacado de equipas, definicdo de metas operacionais
(KPIs), prospecao e monitorizagao de desempenho.

Técnicas de Negociagao: A negociagado comercial exige um equilibrio rigoroso
entre a viabilidade do negdcio e a construgcao de parcerias estaveis de longo prazo.
Apliquei este conhecimento na preparagao prévia dos contactos comerciais e no
tratamento técnico de objecbes durante as chamadas frias (cold calling). O foco
consistiu sempre em demonstrar o valor e a rentabilidade dos servigos de marketing
digital da WebClinic, transformando as duvidas iniciais dos clientes sobre os custos
em oportunidades de esclarecimento.

Esta postura é sustentada por Lewicki, Saunders e Barry (2020), que abordam

as técnicas de negociagao integrativa (modelo ganha-ganha), a preparacédo de
margens, o tratamento técnico de objegdes e os processos de fecho de contratos.
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Tratamento e Analise de Dados: Esta area permite converter dados
operacionais brutos em inteligéncia comercial para suportar decisdes seguras.
Utilizei estes principios na organizagdo, limpeza e segmentagdo das listas de
potenciais clientes no CRM da agéncia, permitindo identificar quais as regides
geograficas e setores de atividade que apresentavam maior recetividade as nossas
propostas e monitorizando os indicadores através de dashboards internos.

Laudon e Laudon (2021) fornecem a base tedrica sobre a importancia dos
sistemas de planeamento de recursos integrados (ERP) e de gestdo de
relacionamento com o cliente (CRM) na eficiéncia e automatizagéo de processos.

Sistemas de Informagdo para Gestdao: Os SIG garantem a precisao,
integracéo e eficiéncia de todos os fluxos operacionais de uma empresa. No meu
quotidiano na WebClinic, utilizei de forma continua o sistema de CRM para
centralizar o histérico de interacbes com os clientes. Além disso, colaborei no
tratamento documental e administrativo de suporte as vendas, auxiliando na
validagao de propostas e no fluxo financeiro de preenchimento e emissao de Notas
de Crédito para regularizagdo de contas correntes.

Rold&o e Ribeiro (2014) demonstram de que forma o fluxo de informacao gerado
pelos Sistemas de Informagao para a Gestéo (SIG) serve de suporte ao fluxo fisico
das organizagdes, integrando os processos de or¢amentagdo, encomendas e
regularizagdes financeiras.

Gestao de Produto e Prego: Esta vertente garante que as politicas comerciais
assentem no valor percebido pelo cliente e na diferenciacdo de mercado, em vez
de focar apenas nos custos de producdo. Apliquei este conceito ao promover as
solugdes globais "chave na mao" da WebClinic (como os planos combinados de
Web Design e Redes Sociais), demonstrando aos potenciais clientes como a
diferenciagao técnica justifica o investimento e gera retorno financeiro solido.

Esta perspetiva € suportada por Dolan e Simon (2013), que defendem a

transicéo das politicas de preco baseadas estritamente nos custos para estratégias
assentes no valor percebido pelo cliente e na diferenciagao de mercado.
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Marketing Relacional: Esta estratégia converte a transagdo comercial isolada
numa parceria continua assente na retencdo e na confiangca mutua. No meu
estagio, operacionalizei este conceito ao focar-me no suporte e acompanhamento
personalizado de cada contacto registado, garantindo um acompanhamento
constante no pds-reuniao e utilizando o CRM para antecipar necessidades sazonais
das empresas, gerando relagdes sdlidas.

Como teorizam Christopher, Payne e Ballantyne (2013), a fidelizacdo e a
retencao de clientes alcangam-se através de canais continuos de suporte e da
criagao de redes relacionais robustas a longo prazo.

Marketing e Comércio Internacional: Esta unidade curricular enquadra os
processos de expansdo para mercados transfronteiricos, exigindo conformidade
normativa e adaptagao cultural do produto. Durante o estagio, pude observar a
aplicacdo pratica destes conceitos ao analisar o portefélio global de clientes da
WebClinic, que inclui marcas internacionais de grande escala de setores como o
automével (ex. Daimler Truck Portugal), exigindo total rigor no alinhamento da
comunicacgao e na conformidade com as diretrizes e padrbes de marcas globais.

Esta experiéncia pratica cruza-se com a visdo de Cateora, Gilly e Graham
(2020), essencial para contextualizar a exportacdo, a adaptagcédo cultural e
linguistica da comunicagéo, e a conformidade com as exigéncias normativas de
mercados transfronteirigos.

13



Hendrik Silva

3 METODOLOGIA APLICADA NO ESTAGIO

A metodologia adotada durante o estagio assentou numa abordagem pratica,
progressiva e orientada para a aprendizagem em contexto real de trabalho. Numa
fase inicial, foi privilegiada a integracdo na empresa, a observacao das praticas
internas, o conhecimento dos servicos da WebClinic e a compreensdo dos
processos comerciais utilizados.

Posteriormente, foram desenvolvidas atividades de prospecdo comercial,
através da pesquisa de potenciais clientes, realizacdo de chamadas, envio de
emails e contactos presenciais. Estas tarefas permitiram aplicar conhecimentos de
comunicagao comercial, abordagem ao cliente e gestao de oportunidades.

Paralelamente, foi utilizada uma metodologia de registo e acompanhamento
através do CRM interno, onde eram organizadas as informacgdes recolhidas sobre
os contactos realizados. Esta pratica permitiu melhorar a organizagao do trabalho,
sobretudo nos dias em regime de trabalho remoto.

Numa fase seguinte, a metodologia passou a integrar atividades de marketing
digital e comunicagdo, nomeadamente através da criagdo de uma campanha de
conteudos para redes sociais. Esta campanha incluiu a planificagdo mensal das
publicacdes, a definicdo dos temas, a escolha dos formatos, a identificacdo dos
KPI, a construgao dos CTA e a criagao dos posts/imagens.

Deste modo, a metodologia aplicada combinou observagédo, execugao
orientada, autonomia progressiva, analise de resultados e reflexdo critica. Esta
evolucdo permitiu desenvolver competéncias técnicas e pessoais, aproximando os
conhecimentos adquiridos no curso de Gestdo Comercial das exigéncias reais do
mercado de trabalho.
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4 APRESENTAGCAO DA ENTIDADE ACOLHEDORA

4.1 A Empresa

A WebClinic € uma marca comercial registada e operada pela sociedade Costa
Verissimo — Solu¢gées Empresariais, Lda., com o NIPC 513360430. A agéncia atua
no mercado corporativo Business-to-Business (B2B) como um parceiro
especializado na prestagdo de servigos integrados de publicidade, comunicagao,
design e solugdes web.

O posicionamento estratégico da organizagédo assenta no conceito de agéncia
global de comunicagao, oferecendo as empresas a capacidade de centralizar num
unico interlocutor tanto as suas necessidades de posicionamento no ecossistema
digital (como marketing, redes sociais e plataformas online) como as suas
necessidades de projecao fisica (design e producéo grafica estrutural). Este modelo
integrado visa simplificar a gestdo de fornecedores por parte dos clientes,
garantindo a coeréncia da imagem de marca em todos os pontos de contacto com
0 mercado.

4.2 Histéria da Empresa

A constituicdo da Costa Verissimo — Solugbes Empresariais, Lda. e o
subsequente lancamento da marca WebClinic nasceram da identificacdo de uma
lacuna no mercado de apoio as Micro, Pequenas e Médias Empresas (PMEs). A
empresa foi desenhada para oferecer um acompanhamento proximo, técnico e
profissional no processo de modernizagao, transicdo digital e comunicagéo de
proximidade para negocios de varios setores.

Ao longo do seu percurso no mercado nacional, a agéncia consolidou a sua
reputacao através do desenvolvimento de projetos de elevada exigéncia técnica,
estética e grafica. Esta trajetéria de rigor permitiu a marca expandir
progressivamente o seu portefdlio de clientes e conquistar a confianga de grandes
contas e instituicdes de relevo nacional e internacional, tais como a Daimler Truck
Portugal, o Doutor Finangas, a IOR Realestate e grupos de networking
profissional de prestigio como o BNI Corvos d'Ouro. O crescimento da empresa
tem sido pautado pela estabilizagao de parcerias de longo prazo, onde o0s servigos
continuos de manutencgao digital e marketing relacional sustentam a carteira de
ativos da firma.
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4.3 Localizagao

A infraestrutura operacional e comercial da WebClinic encontra-se atualmente
estruturada de forma descentralizada através de dois escritdrios estratégicos, uma
opgao que permite a agéncia expandir o seu raio de atuagao geografica e garantir
uma cobertura eficiente no mercado empresarial nacional. O primeiro destes polos
localiza-se em Mafra, funcionando como a sede operacional central da agéncia.
Inserida num concelho caracterizado por um forte dinamismo socioeconémico na
regidao metropolitana de Lisboa, esta unidade centraliza ndo s6 o nucleo de
estratégia digital e web design, mas também toda a capacidade de producgéo grafica
industrial. E a partir de Mafra que a equipa assegura o atendimento presencial a
clientes do litoral, a gestédo logistica de suportes fisicos de grande formato e o
acompanhamento de contas corporativas de grande escala.

Em complemento a esta estrutura, a agéncia detém um segundo escritério
localizado em Castelo Branco, o qual constitui o polo de expanséao estratégica da
organizagao para a regiao do interior do pais. A presenca fisica nesta cidade
permite a WebClinic estabelecer canais de comunicagao e suporte comercial de
estreita proximidade com o tecido empresarial da Beira Baixa e das suas zonas
limitrofes. Este escritorio funciona como a base essencial para o mapeamento de
mercado, realizagdo de auditorias de diagndstico digital e desenvolvimento de
acdes de prospecao ativa junto de negdcios e pequenas industrias em municipios
em crescimento na regido, como é o caso da Covilha. Esta organica dual confere a
WebClinic uma importante vantagem competitiva, uma vez que unifica a
capacidade técnica e industrial centralizada em Mafra com a flexibilidade, a
captacdo de dados locais e o0 conhecimento das dinamicas comerciais
proporcionados pelo escritorio de Castelo Branco.
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4.4 A Equipa

A estrutura organizacional, técnica e operacional da WebClinic assenta num
modelo horizontal e agil, composto por uma equipa multidisciplinar de trés
especialistas seniores. Esta organica reduzida e especializada garante uma
elevada eficiéncia comunicacional, flexibilidade interna e rapidez de resposta as
solicitagbes do mercado B2B, permitindo uma articulagdo direta e sem
intermediarios no desenvolvimento dos projetos.

A gestado do relacionamento com o mercado e 0 acompanhamento estratégico
dos clientes estao sob a responsabilidade da Dra. Tania Costa, que desempenha
as fungdes de Customer Success Manager. O seu papel institucional foca-se na
supervisdao do ciclo de vida dos clientes na agéncia, na consultoria de
acompanhamento pds-venda, na realizacdo de auditorias de satisfagcdo e na
retencdo e fidelizagdo das contas da empresa. Atuando como o canal direto de
comunicacao entre as necessidades manifestadas pelos parceiros comerciais e 0s
departamentos técnicos, garante que as propostas de valor acordadas e os padroes
de qualidade sejam cumpridos com rigor.

A coordenacgao operacional, o cumprimento de prazos e a gestao logistica dos
projetos sao assegurados por Nuno Verissimo, na qualidade de Gestor de Projetos
da organizagao. As suas fung¢des abrangem o planeamento de fluxos de trabalho,
a distribuicao de tarefas e a articulagcédo entre as diferentes vertentes de atuacio da
agéncia. Compete-lhe monitorizar os controlos de qualidade interna e garantir que
tanto os projetos inseridos no ecossistema digital como os suportes ligados a
producao grafica industrial respeitem rigorosamente os orgamentos, os requisitos
técnicos e os objetivos de negdcio definidos pelos clientes.

A vertente criativa, o design e o desenvolvimento tecnologico estao
centralizados na competéncia técnica de Rute Duarte, que atua como Web
Designer da agéncia. A sua atividade engloba a concegao visual dos projetos,
desde o nascimento e vetorizacédo de identidades visuais e marcas (branding) até
a paginagao de suportes de comunicagao corporativa para as redes sociais. No
ambiente virtual, é a responsavel pelo desenho de interfaces digitais focadas na
experiéncia do utilizador (UX/Ul) e na programacéo visual de plataformas online,
assegurando em simultaneo a preparacao técnica e a paginagao de layouts para a
producao grafica fisica e de grande formato.
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4.5 Produtos e Servigos

O portefdlio de solugcdes comercializado pela WebClinic encontra-se estruturado
em duas grandes vertentes de atuagdo que se complementam de forma a oferecer
uma resposta integrada as necessidades de comunicagdo das organizagdes. A
primeira destas vertentes engloba as solu¢des digitais, com foco em web design e
desenvolvimento de plataformas online. Neste ambito, a agéncia dedica-se a
concegao, programacao e alojamento de websites institucionais, portais
corporativos e plataformas de comércio eletronico personalizados. Todos estes
projetos virtuais sdo desenvolvidos com base em designs responsivos e otimizados
para motores de pesquisa, visando maximizar a experiéncia do utilizador e a
conversao de novos clientes.

Paralelamente ao desenvolvimento web, o ecossistema digital da agéncia inclui
a gestdo de redes sociais, que abrange o planeamento de conteudos, o
desenvolvimento de linhas editoriais personalizadas, o design grafico de
publicagbes e a dinamizagdo de canais digitais corporativos no Facebook,
Instagram e Linkedln, com o objetivo de aumentar a autoridade organica e a
interacdo das marcas com o publico-alvo. O catalogo digital fica completo com as
estratégias de SEO local, que consistem na implementagdao de técnicas de
otimizacao organica para garantir o posicionamento prioritario das marcas e clinicas
nos resultados de pesquisa geografica e mapas, potenciando a captagao de trafego
regional e de proximidade.

A segunda vertente de atuagdo da empresa concentra-se nas solugdes fisicas,
que materializam a identidade das marcas no espaco real através do design e da
producao grafica. Este bloco de servigos inicia-se com o desenvolvimento de
identidade visual e branding, englobando o desenho de logétipos originais, a
concegao de manuais de normas graficas e a producao de estacionario institucional
completo, como cartdes de visita, envelopes, pastas e papel timbrado. Com base
nesta componente criativa, a WebClinic avanga para projetos de maior escala
industrial, como a decoragao de viaturas e frotas comerciais, utilizando a impresséao
e aplicacao de vinil publicitario de alta resisténcia para converter os veiculos em
suportes moveis de comunicagao.

Adicionalmente, a empresa assegura a decoragdo de espagos e sinalética
através da concegao, fabrico e montagem de reclamos luminosos, sinalética de
seguranca industrial e aplicagao de vinil decorativo ou fosco para montras de lojas,
escritorios e consultérios médicos. O portefélio grafico fisico encerra com a
concecgao técnica e gravagao personalizada de troféus institucionais em materiais
rigidos como o acrilico, a madeira ou o metal, bem como o fornecimento de
merchandising e brindes promocionais customizados para eventos corporativos.
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4.6 Publico-alvo

A estratégia de segmentacédo de mercado e prospec¢ao da WebClinic direciona-
se de forma clara a dois perfis distintos de clientes corporativos no mercado
Business-to-Business (B2B), exigindo abordagens e propostas de valor
diferenciadas para cada um deles. O primeiro e mais expressivo segmento em
termos de volume é constituido pelas Micro, Pequenas e Médias Empresas (PMEs)
Regionais. Este grupo engloba negdcios locais, comércio de proximidade, retalho
especializado e pequenas industrias sediadas nas areas de influéncia direta dos
escritorios da agéncia. Por norma, estas organizagbes carecem de uma estrutura
ou departamento interno dedicado ao marketing e a comunicagao, pelo que
procuram a WebClinic para subcontratar e centralizar, de forma econdmica e
integrada, todas as suas necessidades de imagem, gestao de plataformas online e
publicidade fisica.

O segundo perfil de clientes corresponde ao segmento das Grandes Contas e
Grupos Corporativos, que inclui marcas de grande escala, redes de networking
profissional e multinacionais que exigem o cumprimento rigoroso de normas
graficas institucionais preestabelecidas. Este publico-alvo contrata a agéncia pela
sua capacidade técnica, logistica e industrial de fornecimento de solugbes em larga
scale. Sdo projetos complexos que envolvem a sinalética integral de edificios
corporativos, a producido de troféus personalizados para eventos de relevo ou a
decoracgao técnica de frotas logisticas e de distribuicdo de grande dimenséo, onde
o rigor na reproducédo da identidade visual da marca e a conformidade com as
diretrizes globais corporativas s&o os fatores criticos de decisao.
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5 ATIVIDADES DESENVOLVIDAS

Neste capitulo, apresenta-se uma descrigcdo pormenorizada e fundamentada de
todas as atividades e fungdes operacionais que desempenhei ao longo do meu
periodo de estagio curricular na WebClinic. O plano de trabalhos foi estruturado de
forma estratégica para garantir uma imersao progressiva nas dindmicas de gestao
comercial e de marketing da agéncia, permitindo a consolidagdo pratica de
competéncias em ambiente real de trabalho ao longo de uma carga horaria total de
420 horas operacionais. A metodologia de execugao assentou num equilibrio
continuo entre a autonomia individual e a articulagao direta com a equipa de
especialistas da entidade acolhedora, assegurando que cada tarefa
desempenhada respondesse a necessidades reais do mercado Business-to-
Business (B2B) em que a organizagao se insere.

5.1 Enquadramento e Cronograma Geral das Atividades

O desenvolvimento cronoldgico do estagio seguiu uma légica de evolugao
continua e linear, distribuida de forma rigorosa entre os dias 23 de margo e 12 de
junho de 2026. Este percurso operacional dividiu-se essencialmente em trés
grandes fases macro, as quais permitiram interligar de forma sequencial os
diferentes eixos da atividade comercial da agéncia.

A fase inicial, compreendida entre a primeira e a terceira semana de estagio,
decorreu no periodo de 23 de margo a 10 de abril de 2026. Esta etapa foi dedicada
a integracao organizacional e a formacgao interna sobre os fluxos de trabalho da
agéncia, englobando o estudo aprofundado do portefdlio de solugdes digitais e
graficas da brochura institucional. Em simultaneo, iniciaram-se os diagnosticos de
mercado e as auditorias digitais primarias, focadas na analise da concorréncia e na
identificacdo de vulnerabilidades na presenga online de potenciais clientes,
estabelecendo as bases informativas necessarias para as fases seguintes.

A fase intermédia, que representou o nucleo mais denso da atividade comercial
do estagio, estendeu-se da quarta a oitava semana, cobrindo o periodo de 13 de
abril a 15 de maio de 2026. Durante estas cinco semanas, as atividades
concentraram-se na prospecdo comercial ativa no mercado B2B e na gestao
documental em sistemas de informacdo. O foco operacional consistiu no
mapeamento e qualificagdo de /leads e na execugdo de abordagens multicanal
através de chamadas frias (cold calling) e correio eletronico estruturado, tendo
como base o escritorio de Mafra. Paralelamente, esta fase exigiu um controlo
administrativo rigoroso, operacionalizado através do registo diario de interagdes no
sistema de CRM da agéncia e no suporte ao fluxo documental de faturagao,
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nomeadamente na validagdo de orcamentos e preenchimento de Notas de Crédito
para a regularizagao de contas correntes de clientes.

A terceira e ultima fase do plano de trabalhos decorreu entre a nona e a décima
segunda semana de estagio, balizada entre os dias 18 de maio e 12 de junho de
2026. Este bloco final foi direcionado para a vertente de marketing digital, design
de conteudos e monitorizagado de canais sociais da WebClinic. O trabalho centrou-
se no planeamento criativo das campanhas de comunicagao para os meses de
maio e junho, envolvendo a idealizag&o grafica de publicagdes na plataforma Canva
e o posterior agendamento e automatizagdo de conteudos através do Meta
Business Suite. A fase encerrou com a analise estatistica de resultados e controlo
de indicadores de desempenho (KPIs), consolidando uma visao integrada e pratica
de todo o ciclo comercial e promocional da organizagao.
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5.2 Descricao Detalhada das Atividades Desenvolvidas

A execugao pratica do plano de estagio envolveu a imersdo direta em eixos
estratégicos da WebClinic, permitindo aplicar de forma integrada as competéncias
comerciais, administrativas e de marketing digital adquiridas ao longo da
licenciatura. A descricdo pormenorizada destas atividades reflete a rotina
operacional e os métodos adotados na agéncia para responder as exigéncias reais
do mercado corporativo, estabelecendo uma ponte direta entre a fundamentacgao
tedrica académica e a praxis profissional.

O primeiro grande bloco de atividade centrou-se na Prospecdo Comercial Ativa
B2B e Diagnostico de Mercado, uma vertente que exigiu a mobilizagdo imediata
dos conhecimentos adquiridos nas unidades curriculares de Estudos de Mercado
e Gestao de Forga de Vendas. Esta componente teve como objetivo a
identificacdo e a angariagao de novas oportunidades de negécio, assentando numa
metodologia estruturada de pesquisa, qualificacdo e abordagem que carateriza a
moderna venda consultiva. O processo iniciava-se com a realizacdo de auditorias
e check-ups digitais a empresas de diversos setores, analisando detalhadamente
0s seus websites institucionais, a velocidade de carregamento das paginas, a
adaptacdo a dispositivos moveis e o posicionamento organico nos motores de
pesquisa locais. Com base nestes dados brutos, procedia-se ao mapeamento de
mercado, selecionando e qualificando potenciais clientes com vulnerabilidades
visiveis na sua presenga online.

A abordagem comercial era posteriormente operacionalizada através do
desenvolvimento de scripts multicanal personalizados, direcionados para os
decisores das organizag¢des, uma tarefa fortemente respaldada pelos conceitos de
Técnicas de Comunicacao e Técnicas de Negociagao. Esta fase envolveu a
execugao diaria de chamadas frias (cold calling) e o envio de correios eletronicos
estruturados a partir do escritério de Mafra, onde apliquei técnicas de escuta ativa
e comunicagao assertiva para gerir a rejeigao inicial, transformar as objecdes
técnicas sobre o prego em argumentos de rentabilidade e construir propostas
baseadas no modelo integrativo ganha-ganha. Este esfor¢o de prospec¢ao culminou
num projeto estratégico focado na regido do interior do pais, onde executei o
mapeamento e a identificacdo de um portefdlio com vinte novos potenciais clientes
na regiao da Covilha, abrindo canais de contacto para a expansao dos servigos da
agéncia.
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O segundo eixo de atuagdo compreendeu a Gestao de Sistemas de Informacgao
e Suporte Documental a Atividade Comercial, bloco que materializou de forma
direta as competéncias das disciplinas de Sistemas de Informagao para Gestao
e Tratamento e Analise de Dados. A eficiéncia das vendas e a sustentabilidade
economica na WebClinic dependem diretamente do rigor no tratamento dos dados
operacionais e financeiros, garantindo a transparéncia e a fluidez dos processos
administrativos. Nesta vertente, a minha rotina envolveu a utilizagdo continua do
sistema de Customer Relationship Management (CRM) interno da agéncia.

Todas as interacbes com o mercado, desde o primeiro contacto telefénico,
respostas a emails, obje¢des apresentadas e agendamento de reunides eram
rigorosamente registadas e categorizadas no CRM, permitindo centralizar o
histérico de cada conta e monitorizar o estado das /eads ao longo do funil de
vendas. Esta atividade pratica validou a importdncia da automatizacdo e da
centralizacdo da informagédo para mitigar os riscos na tomada de decisdo. Para
além da componente relacional, colaborei ativamente no suporte administrativo de
apoio a faturagdo e regularizagdo de contas correntes de clientes, o que me
permitiu compreender como o fluxo de informagao gerado pelos sistemas serve de
suporte ao fluxo fisico das organizagdes. Esta tarefa exigia o tratamento e a
validacao de propostas comerciais e orgcamentos, bem como a insergcao de dados
e o preenchimento de Notas de Crédito para a regularizagao de saldos de clientes,
minimizando erros operacionais e otimizando o fluxo fisico-financeiro entre o
escritorio e o departamento de contabilidade.

O terceiro e ultimo bloco de atividades abrangeu o Marketing Digital,
Planeamento de Conteudos e Gestdo de Redes Sociais, eixos que consolidaram
na pratica os conhecimentos de Comportamento do Consumidor, Gestao de
Produto e Preco, Marketing Relacional e Marketing e Comércio Internacional.
Esta vertente focou-se na componente promocional e na gestdo da autoridade
organica da prépria WebClinic, alinhando a comunicagédo da agéncia com os seus
valores institucionais e com a percec¢ao de valor por parte do mercado. O trabalho
operativo iniciava-se com o planeamento criativo das linhas editoriais e dos
calendarios de publicagdo para os canais digitais corporativos no Facebook,
Instagram e LinkedIn. Analisando os fatores psicoldgicos e sociais que influenciam
o0 processo de decisdao dos clientes B2B, utilizei a plataforma Canva para
desenvolver o design de conteudos e a paginagdo grafica das artes visuais,
adaptando os layouts, as paletas de cores e a tipografia as diretrizes de
comunicacao da empresa.
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O foco consistiu em promover as solug¢des globais "chave na mao" da agéncia,
demonstrando como a diferenciagao técnica justifica o posicionamento de prego no
mercado. Apos a validagdo criativa das publicagdes, a distribuicdo e a
automatizacdo dos conteudos eram executadas através do Meta Business Suite,
definindo os dias e horarios de maior impacto para garantir uma cobertura eficiente
junto do publico-alvo. Esta atividade ficava completa com a monitorizagdo semanal
de indicadores de desempenho (KPIs), convertendo as métricas estatisticas em
relatorios de analise para ajustar a estratégia relacional e potenciar a captagéao de
leads organicas. Adicionalmente, esta gestdo de conteudos permitiu-me observar
a importancia da adaptagao cultural e do rigor comunicacional exigidos ao lidar com
o portefélio global da agéncia, que inclui grandes marcas internacionais como a
Daimler Truck Portugal, assegurando a conformidade normativa e o alinhamento
com as diretrizes de marcas transfronteirigas.
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6 DISCUSSAO DE RESULTADOS, CONCLUSOES
E SUGESTOES DE MELHORIA

6.1 Discussao e Analise Critica dos Resultados

A integracdo no ambiente profissional da WebClinic permitiu obter indicadores
operacionais e pedagogicos de elevado relevo para a minha consolidagao técnica.
Sob a perspetiva comercial, a aplicagdo das metodologias de prospecgao ativa e
auditoria digital traduziu-se numa capacitagao robusta na abertura de novos canais
de contacto no mercado Business-to-Business (B2B). O desenvolvimento de
competéncias em chamadas frias (cold calling) e no tratamento técnico de obje¢des
revelou-se um dos resultados praticos mais significativos, permitindo desmistificar
0 processo de rejeigao e converté-lo numa abordagem consultiva focada no valor
percebido pelo cliente. O projeto de mapeamento focado no interior do pais, que
culminou na identificacdo e qualificagao de um portefdlio de vinte novos potenciais
clientes na regido da Covilha, validou a eficacia das técnicas de estudos de
mercado aprendidas na licenciatura, demonstrando que existe um tecido
empresarial recetivo a transformacéo digital e a solugdes integradas, desde que a
abordagem comercial demonstre o retorno financeiro do investimento.

No vetor operacional e administrativo, a utilizagao diaria do sistema de CRM e
a colaboracao no preenchimento de Notas de Crédito e validacao de orcamentos
consolidaram a minha perceg¢do sobre a importancia do rigor nos Sistemas de
Informagao para Gestdo. Os resultados desta pratica evidenciaram que a
centralizagcdo dos dados e o histérico rigoroso de interacbes reduzem
drasticamente as falhas de comunicagéo interna e otimizam o tempo de resposta
ao cliente, estabelecendo um fluxo de informagéao eficiente que suporta diretamente
a faturagdo e as regularizagbes financeiras. Por fim, na vertente de marketing
digital, a criag&o de linhas editoriais no Canva e a automatizagdo através do Meta
Business Suite geraram um impacto positivo nos indicadores de desempenho
(KPIs) da propria agéncia, registando-se um aumento na regularidade de
publicagdes e nos niveis de interagdo organica com o publico-alvo, o que reforgou
a importancia do marketing relacional na retengdo de uma base sélida de contactos
no ecossistema corporativo.
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6.2 Sugestoes de Melhoria para a Empresa

Apesar do elevado nivel de eficiéncia operacional evidenciado pela equipa da
WebClinic, a analise critica da rotina diaria e dos fluxos de trabalho permitiu
identificar algumas oportunidades de melhoria que poderdo potenciar a
rentabilidade e a expansao da agéncia no mercado B2B. A primeira sugestao foca-
se na otimizacado do processo de prospecado comercial através da implementagao
de ferramentas de automacao de Inbound Marketing integradas diretamente com o
CRM atual. Atualmente, o esforgco de captacdo assenta predominantemente em
agdes de Outbound (como as chamadas frias e emails diretos), as quais, embora
eficazes, exigem uma elevada carga horaria e esforgo humano por parte da equipa.
A criagao de funis automatizados de nutrigdo de /eads, através do fornecimento de
conteudos educativos ou diagnosticos digitais automaticos no website da agéncia,
permitiria atrair potenciais clientes de forma passiva, garantindo que a equipa
comercial abordasse apenas contactos que ja demonstraram um interesse prévio
nos servigos de web design e redes sociais, aumentando a taxa de conversao final.

A segunda proposta de melhoria consiste no reforgo da presenga e na
dinamizacao comercial do escritério de Castelo Branco como um hub central para
a captagao de clientes na regido do interior do pais. Tendo em conta o forte
potencial identificado no mapeamento de mercado realizado na Covilhd e em
concelhos limitrofes, a WebClinic poderia capitalizar a sua presenca fisica nesta
regido através da organizagado de pequenos workshops ou seminarios presenciais
direcionados para PMEs locais, focando temas como o SEO local e os beneficios
da digitalizagdo de negodcios tradicionais. Esta estratégia relacional ndo sé
aumentaria a notoriedade da marca na Beira Baixa, estabelecendo a agéncia como
uma autoridade de proximidade, como também criaria um canal direto de
angariacado de contas sem a necessidade de competir nos mercados altamente
saturados do litoral, aproveitando as vantagens da estrutura dual da organizagao.
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6.3 Conclusao Geral do Relatério

O estagio curricular realizado na WebClinic constituiu a etapa fulcral para o
encerramento do meu percurso académico na licenciatura em Gestao Comercial,
cumprindo com distingdo todos os objetivos operacionais e pedagogicos
preestabelecidos. Esta imersao no mercado de trabalho permitiu-me confrontar as
teorias cientificas consolidadas na ESGIN-IPCB com a realidade pratica e
complexa do ambiente corporativo, transformando conceitos abstratos de
marketing, for¢ca de vendas, negociagao e sistemas de informagao em ferramentas
de aplicagao quotidiana. A experiéncia de operar a partir do escritério de Mafra e
de colaborar diretamente com uma equipa de trés especialistas seniores dotou-me
de uma visdo holistica sobre a gestdo de uma agéncia de comunicagéo,
compreendendo desde a atragao de clientes e desenho de propostas de valor até
a gestao documental e financeira que sustenta a empresa.

O balango final deste projeto € extremamente positivo, tendo o estagio
funcionado como um catalisador para o desenvolvimento da minha autonomia,
capacidade de resiliéncia e tomada de decisdo segura em ambiente real. O
contacto direto com o mercado B2B e a responsabilidade de executar projetos de
prospecao estratégica de grande alcance consolidaram o meu perfil profissional,
deixando-me plenamente preparado para enfrentar os desafios competitivos do
mercado de trabalho contemporaneo na area da gestdo comercial e do marketing
digital.
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8 ANEXOS

Anexo I- Plano de Estagio

Anexo II- Parecer de Admissibilidade do Supervisor
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8.1 Anexo I- Plano de Estagio

Politécnico
4 Castelo Branco

Escola Superior de Gestdo

PLANO E CRONOGRAMA DE ESTAGIO CURRICULAR

1 - IDENTIFICACAO DO ESTAGIARIO

Nome: Hendrik Marlon Soares Silva
11 - ESTAGIO
Entidade Acolhedora: Costa Verissimo — Solucdes Empresariais Lda
Contactos da Entidade Acolhedora: | 92 905 79 83 e 92 905 79 84 ( orientadora estagio)
Orientador: Tania Alexandra Machado Costa
Supervisor: Pedro Carvalho
Data de Inicio: 23 de margo de 2026
Data de Conclusdo: 12 de junho de 2026
Mod.ESGIN.TC.12.01 Pégina 1de 6
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Breve histérico da Entidade Acolhedora:

A WebClinic € uma agéncia que atua no setor da Publicidade, Comunicag¢do, Design e
Web, posiciona-se como um parceiro estratégico para empresas que procuram uma
presenca digital e fisica integrada e profissional. A marca é operada pela empresa
Costa Verissimo, Lda., que conta com uma sdlida experiéncia no mercado nacional
desde 2008.

A WebClinic simplifica a comunicacdo das empresas através de uma solugdo global

"chave na mdo" que permite poupar tempo e recursos.

Atividades a desenvolver em Estagio:

Desenvolvimento de competéncias praticas alinhadas com marketing digital, gestdo comercial
e analise de resultados. O estagiario devera contribuir ativamente com identificacdo de
oportunidades comerciais, geracdo de leads, apoio a campanhas de marketing, interagdo
direta com potenciais clientes.

FASE 1 — INTEGRACAO & CONTEXTO E EXECUCAO GUIADA

23.03 a0 17.04.2026

Objetivo: Perceber o negdcio e preparar contacto com cliente; Apresentacdo da
WebClinic; Explicagdo dos servicos (websites, redes, localizagdo empresarial,
publicidade offline)

Formacao: Redes sociais (tabelas de valor); Sites (Planos); CRM / leads

clientes.

Diagndstico: Pontos fortes/fracos das marcas/empresas

Introducdo de Leads: Onde encontrar; Como abordar/apresentar servigos; Definigdo
de segmento-alvo prioritario para prospecdo

Objetivo: Introducdo ao contacto real (observar pitch/comunicacdo ndo verbal)
Primeiros contactos: contactos iniciais de follow-up, enviar primeiras mensagens

(com supervisdo)

Mod.ESGIN.TC.12.01 Pagina 2 de 6
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Prospecgdo: Pesquisar empresas; Simulacdo de contacto com cliente; 20 a 30

contactos de prospecdo; 1 relatorio diagnostico

FASE 2 — CAMPANHAS E QUALIFICACAO LEADS
20.04 a 01.05.2026

* Criar mini campanhas

* Gestdo de contetdos seminal

Objetivo: Contacto e qualificagdo de leads

Entrega: Plano de Conteudos 30 a 40 contactos de prospecdo comercial; Identificagdo

de pelo menos 10 leads qualificadas; Agendamento de, pelo menos 5 reunides;

relatérios de acompanhamento / performance
FASE 3 — AUTONOMIA + COMERCIAL FORTE
04.05 a 15.05.2026

Objetivo: Ganhar responsabilidade + foco em vendas
* Criar campanhas simples

* Andlise de resultados de campanhas

* Ajustes

* Contacto direto com leads

* Follow-ups

¢ Qualificagdo de leads

* Agendamento reunides

* Argumentacdo de venda

* 40 a 50 contactos de prospeg¢do comercial
o [dentificacdo de, pelo menos, 15 leads qualificadas
* Agendamento de, pelo menos, 3 reunides

* Relatdrios de acompanhamento / performance

FASE 4 — APOIO COMERCIAL
18.05 a 29.05.2026

* Contacto auténomo

Mod.ESGIN.TC.12.01
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* Tentativa de fecho (com apoio)

* 30 a 40 contactos de prospegdo comercial 10 leads qualificadas

« [dentificacdo de, pelo menos, 10 leads qualificadas

* Agendamento de, pelo menos, 1 reunido

* relatorios de acompanhamento / performance

* participacdo em 1 proposta

* tentativa de fecho

FASE 5 — PROJETO FINAL

01.06 a 12.06.2026

Objetivo: Pensar como profissional complete e executar campanha real
* Plano de marketing e comercial para WebClinic ou Cliente Real Inclui:
* Estratégia

* Conteudos

* Campanha

* Funil Leads

Definigdo de estratégia com base nos dados recolhidos ao longo do estagio
* Preparacdo da apresentacdo

* Execugdo final

* Analise de resultados

¢ Relatério completo

® 10 a 20 contactos de prospegdo comerciai
¢ |[dentificacdo de, pelo menos, 5 leads qualificadas
* Agendamento de, pelo menos, 1 reunido qualificada

e relatorios de acompanhamento / performance

Ferramentas utilizadas
* Canva
* Meta Business Suite

* CRM interno

Mod.ESGIN.TC.12.01 Pagina 4 de 6
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* Email profissional

* Brochura Digital e Fisica » Cartoes visita

* Google Analytics

* Plataformas de gestdo de websites (internas ou utilizadas pela empresa)
* Ferramentas de analise (ex? Google Analytics) Avaliacdo do Estagio A avaliagdo sera
baseada em:

* Cumprimento dos objetivos definidos

* Capacidade de geracdo de leads

* Qualidade do apoio ao processo comercial

* Producdo de contelidos ¢ Capacidade analitica

* Comunicagdo e relacionamento com clientes e colegas

* Autonomia e proatividade » Capacidade de aprendizagem e adaptagdo

Cronograma das atividades a desenvolver:

Atividades a desenvolver

FASE 1 — INTEGRACAO & CONTEXTO E EXECUCAO X ”

GUIADA

FASE 2 — CAMPANHAS E QUALIFICA(;.KO LEADS X X

FASE 3 — AUTONOMIA + COMERCIAL FORTE X

FASE 4 — APOIO COMERCIAL X

FASE 5 — PROJETO FINAL X
Idanha-a-Nova, 10 de de
Mod.ESGIN.TC.12.01 Pagina 5 de 6
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8.2 Anexo lI- Parecer de Admissibilidade do Supervisor
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