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Resumo

O presente relatério foi elaborado no ambito da unidade curricular de Estagio da
Licenciatura em Gestdo Comercial da Escola Superior de Gestao de ldanha-a-
Nova, pertencente ao Instituto Politécnico de Castelo Branco. O estagio decorreu
na empresa WebClinic, entre os dias 23 de margo de 2026 e 12 de junho de 2026,
tendo sido desenvolvido num contexto hibrido, através de atividades presenciais e
remotas.

O principal objetivo do estagio consistiu na aplicagéo pratica dos conhecimentos
adquiridos ao longo da licenciatura, permitindo simultaneamente o
desenvolvimento de competéncias nas areas do marketing digital, gestéo
comercial, comunicagao empresarial e prospecao de clientes.

Ao longo do estagio foram desenvolvidas atividades relacionadas com
prospecao comercial presencial e telefonica, geragao e qualificagdo de leads,
analise da presenca digital de empresas, criacdo de conteudos digitais e utilizacao
de ferramentas de CRM e gestdo comercial. Paralelamente, foram utilizadas
ferramentas como Canva, Meta Business Suite, Google Analytics e Microsoft
Teams no apoio as atividades desenvolvidas.

Do ponto de vista metodolégico, o estagio baseou-se na observacdo e
participacdo em atividades profissionais, analise de websites e redes sociais,
contacto com potenciais clientes e utilizacdo de ferramentas digitais de
comunicagao e organizagao comercial.

A experiéncia permitiu consolidar conhecimentos adquiridos ao longo da
formagdo académica, bem como desenvolver competéncias relacionadas com
comunicagdo, analise digital, organizacdo comercial e adaptagdo ao contexto
empresarial.

Palavras-chave

Marketing Digital; Gestao Comercial; Leads; CRM; Comunicagao Digital.






Abstract

This report was prepared within the scope of the Internship curricular unit of the
Degree in Commercial Management at the Escola Superior de Gestao de Idanha-
a-Nova, part of the Polytechnic Institute of Castelo Branco. The internship took place
at WebClinic between March 23, 2026 and June 12, 2026, and was developed in a
hybrid context through both in-person and remote activities.

The main objective of the internship was to apply the knowledge acquired
throughout the degree in a professional context, while simultaneously developing
skills in digital marketing, commercial management, business communication and
customer prospecting.

Throughout the internship, activities related to commercial prospecting, lead
generation and qualification, analysis of companies’ digital presence, creation of
digital content and the use of CRM and commercial management tools were carried
out. In parallel, tools such as Canva, Meta Business Suite, Google Analytics and
Microsoft Teams were used to support the developed activities.

From a methodological point of view, the internship was based on observation
and participation in professional activities, analysis of websites and social networks,
contact with potential clients and the use of digital communication and commercial
organization tools.

The experience made it possible to consolidate knowledge acquired throughout
the academic training, as well as to develop skills related to communication, digital
analysis, commercial organization and adaptation to the business context.

Keywords

Digital Marketing; Commercial Management; Leads; CRM; Digital
Communication.
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Relatorio de estagio WebClinic - Castelo Branco

Introducao

O presente relatério foi desenvolvido no ambito da unidade curricular de Estagio
da Licenciatura em Gestao Comercial da Escola Superior de Gestdo de Idanha-a-
Nova, pertencente ao Instituto Politécnico de Castelo Branco. A experiéncia
decorreu na WebClinic, em Castelo Branco, e permitiu o contacto com um contexto
empresarial orientado para a comunicagédo digital, a prospecdo comercial e a
promogao de servigos personalizados.

Mais do que uma observagao passiva, o estagio proporcionou a integragdo em
tarefas de apoio comercial e digital, num ambiente de trabalho dindmico onde a
organizagédo, a comunicagao e a capacidade de adaptagao assumiram particular
relevancia. Ao longo deste percurso, foi possivel contactar com diferentes praticas
profissionais ligadas a identificacdo de oportunidades de negdcio, ao
acompanhamento de contactos comerciais e a analise da presenga digital de
empresas.

Esta experiéncia revelou-se importante para consolidar conhecimentos
adquiridos ao longo da formacdo académica e para desenvolver competéncias
transversais, nomeadamente ao nivel da comunicagao, da autonomia, da analise
critica e da utilizacdo de ferramentas digitais. Ao mesmo tempo, permitiu
compreender de forma mais préxima a relevancia do marketing digital e da gestao
comercial no posicionamento das organiza¢gées no mercado atual.

O relatério encontra-se organizado em trés partes principais: a fundamentagao
tedrica, onde sdo abordados os conceitos que enquadram as atividades realizadas;
a caracterizagao da entidade acolhedora, que apresenta a WebClinic € o seu
contexto organizacional; e a descricdo das atividades desenvolvidas durante o
estagio, complementada por uma reflexdo sobre as aprendizagens obtidas.
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1 Fundamentacao Tedrica

O desenvolvimento das atividades realizadas durante o estagio na WebClinic
exigiu a aplicagao de conhecimentos provenientes de diferentes areas da Gestao
Comercial, do Marketing Digital e da Comunicagdo Empresarial. Embora a entidade
acolhedora desenvolva a sua atividade predominantemente no setor da
comunicagao e do marketing digital, as fun¢gbes desempenhadas durante o estagio
envolveram igualmente processos de prospegdo comercial, gestdo do
relacionamento com clientes, diagnostico da presenca digital de empresas e
planeamento estratégico.

Neste contexto, torna-se importante enquadrar teoricamente os principais
conceitos que sustentaram as atividades desenvolvidas ao longo do estagio. A
presente fundamentagao inicia-se pelos principios da gestdo comercial e da
prospecao de clientes, que constituiram a base de grande parte das tarefas
realizadas. Posteriormente, sdo abordados conceitos relacionados com a gestao
do relacionamento com clientes (Customer Relationship Management — CRM), a
comunicagao digital, o diagnostico da presenga digital e o planeamento comercial,
estabelecendo uma sequéncia légica entre os diferentes temas e evidenciando a
sua relacdo com as atividades desenvolvidas na WebClinic.

O desenvolvimento tecnoldgico e a crescente utilizagao da internet alteraram
significativamente a forma como as empresas comunicam, promovem 0S Seus
servigos e estabelecem relagbes com os consumidores. Atualmente, a presenca
digital representa um fator estratégico para organiza¢gées que procuram aumentar
visibilidade, reforcar a imagem da marca e melhorar o posicionamento no mercado.

Segundo Kotler, Kartajaya e Setiawan (2017), o marketing digital permite as
empresas desenvolver uma comunicagdo mais interativa, personalizada e
direcionada para as necessidades dos consumidores. Neste contexto, ferramentas
como websites, redes sociais e campanhas digitais assumem um papel
fundamental na comunicagao empresarial.

Segundo Chaffey e Ellis-Chadwick (2019), uma presencga digital consistente
contribui para reforgar a credibilidade das organizagdes, facilitar a comunicagao
com os diferentes publicos e aumentar a confianga dos consumidores nos servigos
disponibilizados. Um website atualizado, aliado a uma presenca ativa nas redes
sociais, contribui para transmitir profissionalismo e facilitar o contacto entre
empresas e clientes. Atualmente, muitas organizag¢des utilizam as plataformas
digitais ndo apenas para divulgacao de servigos, mas também para fortalecer
relagdes comerciais e aumentar notoriedade.

1.1 Gestao Comercial e Prospecao de Clientes

A gestdao comercial desempenha um papel importante no crescimento das
organizagbes, sendo responsavel pelo desenvolvimento de estratégias
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relacionadas com captagdo e acompanhamento de clientes. Segundo Chiavenato
(2014), a gestdo comercial engloba atividades relacionadas com planeamento,
organizacgao e execugao de processos comerciais.

Neste contexto, a prospe¢cao comercial assume elevada relevancia, uma vez
que permite identificar potenciais clientes e oportunidades de negocio. A prospeg¢ao
pode ser realizada através de contacto presencial, chamadas telefénicas, emails
comerciais ou plataformas digitais.

Outro conceito relevante é o de lead, utilizado para identificar potenciais clientes
que demonstraram interesse nos produtos ou servicos da empresa. O
acompanhamento continuo desses contactos, através de follow-up comercial,
permite reforgar a comunicacéo e aumentar a possibilidade de desenvolvimento de
relagdes comerciais.

Os conceitos apresentados nesta secgao constituiram a base de grande parte
das atividades desenvolvidas durante o estagio, homeadamente ao nivel da
identificacdo de potenciais clientes, da realizagdo de contactos comerciais e do
acompanhamento de oportunidades de negdcio. A aplicagdo destes principios em
contexto empresarial permitiu compreender a importancia da prospecao comercial
enquanto instrumento de desenvolvimento organizacional.

1.2 CRM e Gestao de Relacionamento com Clientes

O Customer Relationship Management (CRM) corresponde ao conjunto de
estratégias e ferramentas utilizadas pelas organizagdes para gerir o relacionamento
com clientes e potenciais clientes. Segundo Payne e Frow (2013), o CRM
representa uma abordagem estratégica centrada na organizagdo e
acompanhamento das interacdes comerciais.

As plataformas CRM permitem armazenar informag¢des relacionadas com
contactos, historico de comunicagdes, reunides e oportunidades de negdcio,
facilitando a organizacao das atividades comerciais.

Além da gestdo de contactos, estas ferramentas contribuem para melhorar o
acompanhamento de leads, calendarizagdo de tarefas e organizagcdo das
atividades diarias. Atualmente, o CRM tornou-se um instrumento importante para
empresas que procuram melhorar eficiéncia comercial e fortalecer relagbes com
clientes.

Durante o estagio, a utilizagdo diaria de uma plataforma de Customer
Relationship Management permitiu aplicar estes conceitos em contexto real,
através do registo de contactos, da organizagao de leads, do acompanhamento de
follow-ups e da gestdo das oportunidades comerciais. Desta forma, foi possivel
compreender a importancia destas ferramentas na organizagao e eficiéncia das
atividades comerciais.
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1.3 Comunicacgao Digital e Criacao de Conteudo

As redes sociais assumem atualmente um papel estratégico na comunicagao
empresarial, permitindo as organizagdes divulgar conteudos, promover servigos e
estabelecer uma relagao mais proxima com o publico. Plataformas como Facebook,
Instagram e LinkedIn s&o frequentemente utilizadas como ferramentas de
comunicagao e promogao digital.

Segundo Pulizzi (2014), a criagdo de conteudos relevantes e consistentes
contribui para fortalecer a presencga digital das organizacbes e aumentar o
envolvimento dos consumidores com a marca.

Neste contexto, o design grafico e a comunicagao visual assumem igualmente
elevada importancia. Ferramentas de criagdo de conteudo digital permitem
desenvolver materiais promocionais adaptados as diferentes plataformas online,
contribuindo para uma comunicagao mais profissional e apelativa.

A criacao de conteudos digitais realizada durante o estagio permitiu aplicar estes
principios na pratica, evidenciando a importancia de uma comunicagao consistente
e estrategicamente planeada para reforgar a notoriedade da marca e promover os
servigos disponibilizados pela organizagéo.

1.4 Diagnédstico Empresarial e Presencga Digital

A presenca digital das empresas tornou-se um elemento fundamental para
competitividade e visibilidade no mercado atual. O diagnéstico empresarial digital
consiste na analise de elementos como websites, redes sociais, comunicagao
visual e posicionamento online.

Segundo Chaffey e Ellis-Chadwick (2019), uma presencga digital estruturada
contribui para reforgar notoriedade, melhorar comunicagéo e aumentar proximidade
entre empresas e consumidores.

A analise da presenca digital permite identificar falhas relacionadas com
websites desatualizados, baixa atividade nas redes sociais ou auséncia de
estratégias de comunicagcdo digital. Paralelamente, possibilita reconhecer
oportunidades de melhoria relacionadas com posicionamento online e
comunicagao empresarial.

Outro conceito relevante neste contexto € o Search Engine Optimization (SEQO),
conjunto de estratégias utilizadas para melhorar o posicionamento dos websites
nos motores de pesquisa. Segundo Fishkin e Hagenhaven (2013), o SEO contribui
para aumentar visibilidade online e facilitar o acesso dos utilizadores a informacao
disponibilizada pelas organizagdes.

A realizacao de diagnésticos da presenca digital de diferentes empresas
permitiu aplicar estes conceitos em contexto profissional, contribuindo para o
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desenvolvimento de competéncias relacionadas com a analise critica, a avaliagao
da comunicacéo digital e a identificagao de oportunidades de melhoria.

1.5 Planeamento Comercial e Segmentacao de Mercado

O planeamento comercial constitui um dos processos fundamentais para o
crescimento sustentavel das organizagdes, permitindo definir objetivos, identificar
oportunidades de negdcio e orientar a atuagdo comercial de forma estruturada.
Através deste processo, as empresas analisam o mercado em que operam,
identificam segmentos prioritarios e desenvolvem estratégias adequadas para
alcancar os seus publicos-alvo.

Segundo Kotler e Keller (2016), o planeamento comercial deve assentar numa
compreensao aprofundada do mercado e das necessidades dos clientes,
permitindo as organizagdes desenvolver propostas de valor diferenciadoras e
adequadas aos diferentes segmentos existentes. Neste contexto, a tomada de
decisdo comercial deixa de ser baseada apenas na intuicdo, passando a apoiar-se
em processos de analise e planeamento que reduzem a incerteza e aumentam a
probabilidade de sucesso.

Uma das etapas mais relevantes do planeamento comercial é a segmentagao
de mercado. De acordo com Kotler e Keller (2016), a segmentagao consiste na
divisdo do mercado em grupos de consumidores ou organizagdes que apresentam
caracteristicas, necessidades ou comportamentos semelhantes. Esta pratica
permite as empresas direcionar os seus recursos de forma mais eficiente,
adaptando a sua comunicacdo e as suas ofertas as especificidades de cada
segmento.

Associado ao processo de segmentagdo encontra-se o conceito de mercado-
alvo, que corresponde ao segmento ou conjunto de segmentos que a organizagao
decide servir prioritariamente. A correta definicdo do publico-alvo contribui para
uma maior eficacia das agdes comerciais e para uma utilizagado mais eficiente dos
recursos disponiveis.

Westwood (2016) refere que um plano comercial eficaz deve incluir uma analise
da situacdo atual da organizacdo, a definicdo de objetivos mensuraveis, a
identificacdo dos mercados-alvo e a implementagdo de estratégias capazes de
responder as oportunidades e desafios identificados. Desta forma, o planeamento
comercial assume um papel central na orientagao das atividades empresariais € na
criacdo de vantagens competitivas sustentaveis.

No &mbito da analise estratégica, as organizacdes recorrem frequentemente a
ferramentas de apoio a decisdo, entre as quais se destaca a analise SWOT.
Segundo Kotler e Keller (2016), esta metodologia permite avaliar os fatores internos
e externos que influenciam a atividade da organizagéo, através da identificagdo dos
seus pontos fortes (Strengths), pontos fracos (Weaknesses), oportunidades
(Opportunities) e ameacas (Threats). A utilizagao desta ferramenta contribui para
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uma compreensao mais abrangente do contexto empresarial e apoia a defini¢ao de
estratégias mais adequadas a realidade da organizacgao.

Assim, o planeamento comercial, a segmentagcdo de mercado e a analise
estratégica constituem elementos essenciais para a definicdo de estratégias
orientadas para o crescimento, permitindo as organizagées conhecer melhor os
seus clientes, identificar oportunidades de negdcio e desenvolver agées comerciais
mais eficazes e sustentaveis.

Os conceitos abordados nesta secgdo serviram de enquadramento as
atividades desenvolvidas na fase final do estagio, particularmente na elaboragao
do plano comercial, da analise SWOT e da definicdo do perfil de cliente ideal da
organizacgao, permitindo compreender a importancia do planeamento estratégico
para a tomada de decisao empresarial.
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2 Caraterizacao da Organizacao

2.1 Informacgao sobre o estagio

O estagio curricular foi realizado na empresa WebClinic, na filial localizada em
Castelo Branco, situada nas Galerias Sao Cristdvao, na Avenida General Humberto
Delgado. O periodo de estagio decorreu entre os dias 23 de margo de 2026 e 12
de junho de 2026, no ambito da Licenciatura em Gestdo Comercial da Escola
Superior de Gestao de Idanha-a-Nova.

A supervisao académica do estagio esteve a cargo do Professor Doutor Pedro
Manuel Rodrigues de Carvalho, enquanto o acompanhamento na entidade
acolhedora foi assegurado por Tania Alexandra Machado Costa.

O estagio decorreu num regime hibrido, combinando atividades presenciais e
remotas, recorrendo frequentemente a utilizacdo de plataformas digitais de
comunicagao e organizagao de tarefas.

2.2 Obijetivos do estagio

Os objetivos definidos para o estagio estiveram diretamente relacionados com
a formagdo em Gestdo Comercial e com o plano de estagio apresentado pela
entidade acolhedora. De forma geral, procurou-se aplicar em contexto profissional
os conhecimentos adquiridos ao longo da licenciatura, desenvolvendo
simultaneamente competéncias técnicas, comerciais e comunicacionais.

Entre os objetivos especificos destacaram-se a prospecdo comercial de
potenciais clientes, a identificagcdo de oportunidades de negdcio, a geragao e
qualificagdo de leads, o apoio a campanhas de marketing digital e a analise da
presenca digital de empresas. Paralelamente, pretendeu-se aprofundar o contacto
com ferramentas de organizagdo e acompanhamento comercial, nomeadamente
sistemas CRM, bem como desenvolver autonomia, capacidade de comunicagao e
sentido de responsabilidade em ambiente profissional.
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2.3 Apresentacao da entidade acolhedora

2.3.1 Histoéria e evolugao da organizagao

A WebClinic € uma empresa portuguesa criada em 2008, vocacionada para a
prestacdo de servigos nas areas da internet, publicidade e informatica. Desde a sua
fundacdo, a empresa tem procurado afirmar-se como uma estrutura dinamica,
assente numa equipa jovem e multidisciplinar, com forte orientagédo para a inovagao
e para a evolugao continua.

Ao longo do seu percurso, a WebClinic expandiu a sua atuacgao para diferentes
vertentes da comunicagao digital e da publicidade, desenvolvendo solugdes
adaptadas as necessidades dos seus clientes. A empresa consolidou a sua
presenca no mercado através da diversificacdo dos servigos prestados, da aposta
na personalizacido das solugcdes e da manutencao de uma relagao proxima com os
clientes, que sdo encarados como parceiros de negdcio.

Com origem na zona de Mafra/Lisboa, a empresa passou igualmente a contar
com operacao em Castelo Branco, reforgcando a proximidade com clientes da regiao
centro do pais. A sua evolugao tem sido marcada por uma visao tecnologica e por
uma preocupagao constante em acompanhar as exigéncias de um mercado cada
vez mais competitivo e digitalizado.

O logdtipo institucional da WebClinic € apresentado na Figura 1, ilustrando a
identidade visual utilizada pela organizagao.

WEB

web.publicidade.design.informatica

Figura 1 - Logétipo da WebClinic.

Fonte: Website institucional da WebClinic.
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2.3.2 Estrutura Organizacional e Recursos Humanos

A estrutura organizacional da WebClinic caracteriza-se por uma equipa de
pequena dimensao, composta por profissionais com fungdes complementares que
colaboram de forma préxima no desenvolvimento dos diferentes projetos da
empresa. Segundo a informagao disponibilizada pela organizagédo, a gestao de
projetos € assegurada por Nuno Verissimo, enquanto Tania Costa desempenha
funcdes de Customer Success Manager e Diretora Comercial, sendo Rita Duarte
responsavel pela area de marketing digital e pela gestao das redes sociais.

A reduzida dimensao da equipa favorece uma estrutura organizacional flexivel,
onde existe uma articulagao constante entre as diferentes areas de atividade. Esta
proximidade facilita a comunicagao interna, a partilha de informacéo e uma maior
capacidade de adaptagao as necessidades especificas de cada cliente, permitindo
uma resposta mais personalizada aos projetos desenvolvidos.

Durante o estagio, o acompanhamento foi realizado de forma préxima pela
orientadora da entidade acolhedora, recorrendo tanto a momentos presenciais
como a reunides realizadas através de plataformas digitais. Esta dinamica permitiu
um acompanhamento continuo das atividades desenvolvidas e uma maior
compreensao do funcionamento interno da organizacéo.

A composi¢ao da equipa principal da empresa encontra-se representada na
Figura 2.

TANIA COSTA " RUTE DUARTE
NUNO VERISSIMO

CUSTOMER SUGESS MANAGER WEB DESIGNER
GESTOR DE PROJETOS

Figura 2 - Equipa principal da WebClinic.

Fonte: Website institucional da WebClinic.
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2.3.3 Missao, visao e valores

A WebClinic informou que a miss&o, visdo e valores da organizagdo se
encontravam em processo de reformulagdo durante o periodo de realizacdo do
estagio, ndo tendo sido disponibilizada documentagdo formal sobre estes
elementos.

Ainda assim, através da observacdo das atividades desenvolvidas, da
comunicacgao institucional da empresa e dos servigos disponibilizados, foi possivel
identificar uma forte orientagdo para a inovagao, proximidade com os clientes,
personalizagao das solu¢des e acompanhamento continuo da evolugéo tecnoldgica
e digital.

Embora ndo tenha sido possivel apresentar estes elementos de forma formal, a
observagdo direta das atividades desenvolvidas durante o estagio permitiu
compreender que a atuagcdo da WebClinic assenta numa cultura organizacional
orientada para a proximidade com o cliente, a inovagao e a adaptagao constante
as exigéncias do mercado digital. Estes principios refletiram-se igualmente na
forma como as atividades de estagio foram planeadas e acompanhadas ao longo
do periodo de integracdo na empresa.

2.3.4 Caracterizacao da atividade

A WebClinic desenvolve a sua atividade na area da comunicagao digital, do
marketing e da publicidade, oferecendo um conjunto diversificado de servicos.
Entre os principais produtos e servigos destacam-se a criagao de websites, landing
pages, micro sites, websites corporativos, catalogos online e lojas online, bem como
solugdes digitais adaptadas as necessidades especificas de cada cliente.

A empresa presta igualmente servicos de marketing digital, incluindo SEO,
campanhas Google Ads e Meta Ads, gestdo de redes sociais e estratégias de
comunicacado online. Em paralelo, desenvolve trabalhos de design grafico, design
editorial, design para impressao, branding e packaging, integrando ainda solugdes
de publicidade offline.

Para além da componente digital, a WebClinic atua também em areas
complementares como impressdo de pequeno e grande formato, brindes
promocionais, vestuario personalizado, decoragao de viaturas e corte e gravagao
laser. Esta diversidade de servigos permite a empresa apresentar-se como uma
agéncia de comunicagao completa, capaz de responder a diferentes necessidades
empresariais.

As principais areas de atividade desenvolvidas pela organizacdo encontram-se
sintetizadas na Figura 3.
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Figura 3 - Principais areas de atividade da WebClinic.

Fonte: Website institucional da WebClinic.

A diversidade dos servigos prestados pela WebClinic permitiu que o estagio
abrangesse diferentes areas de intervengdo, nomeadamente a prospecao
comercial, o diagndstico da presenca digital, o planeamento de conteudos e a
elaboracao de propostas de natureza comercial. Esta diversidade contribuiu para
uma experiéncia mais abrangente e permitiu aplicar conhecimentos provenientes
de diferentes areas da Gestdao Comercial.

Relativamente aos recursos humanos, nao foram disponibilizados dados
detalhados sobre aspetos como a formagdo académica dos colaboradores, a
antiguidade na organizagado ou a existéncia de colaboradores externos. Assim, a
presente caracterizacao baseia-se na informacao facultada pela empresa e na
observagao realizada durante o estagio. Ainda assim, foi possivel verificar que a
WebClinic privilegia uma equipa reduzida, multifuncional e orientada para a
colaboragéao entre diferentes areas, permitindo uma gestdo mais agil dos projetos
€ uma maior proximidade com os clientes.
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3 Atividades Desenvolvidas

3.1 Preambulo

O estagio curricular desenvolvido na WebClinic foi estruturado de forma
progressiva, permitindo o contacto com diferentes areas de atividade da
organizagao ao longo do periodo compreendido entre margo e junho de 2026.

Numa fase inicial, as atividades estiveram maioritariamente relacionadas com a
integragdo na empresa, conhecimento dos servigos disponibilizados e utilizagao
das ferramentas de trabalho. Posteriormente, o estagio incidiu sobretudo em tarefas
de prospecao comercial, geracdo e qualificacdo de leads, analise da presenca
digital de empresas e utilizagcado de ferramentas de gestdo comercial.

A medida que o estagio evoluiu, foram igualmente desenvolvidas atividades
ligadas ao planeamento estratégico de conteudos, criacdo de materiais para redes
sociais, elaboragdo de diagndsticos digitais e participagdo na construgéo de planos
comerciais e de prospecao.

As atividades realizadas permitiram desenvolver competéncias nas areas da
gestao comercial, marketing digital, comunica¢gdo empresarial, analise de mercado
e relacionamento com clientes, promovendo simultaneamente a aplicagao pratica
dos conhecimentos adquiridos ao longo da licenciatura.

As atividades descritas ao longo deste capitulo refletem a aplicagao pratica dos
conceitos apresentados na fundamentagao tedrica, evidenciando a forma como
conhecimentos relacionados com gestao comercial, marketing digital, comunicagao
empresarial e planeamento estratégico foram utilizados em contexto profissional.
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3.2 Integracao na Empresa e Utilizagao das Ferramentas de
Trabalho

O estagio iniciou-se com um periodo de integragdao na WebClinic, durante o
qual foram apresentados os procedimentos internos da empresa, 0s servigos
disponibilizados e as principais ferramentas utilizadas no desenvolvimento das
atividades comerciais e de marketing digital. O processo de integragao na
WebClinic incluiu um conjunto de atividades destinadas a facilitar a adaptagéo ao
contexto organizacional, conforme ilustrado na Figura 4.

Figura 4 - Integragdo na WebClinic.

Fonte: Elaboragéo propria.

Nesta fase inicial foi efetuada a configuracdo das ferramentas de trabalho,
incluindo o acesso ao email profissional, ao sistema CRM e as plataformas de
comunicacgao utilizadas pela empresa. Paralelamente, foram realizadas reunides
de enquadramento que permitiram compreender a estrutura organizacional da
WebClinic, os seus métodos de trabalho e os objetivos definidos para o estagio.

Sheide Cachamba | Gestora de Clientes

| WebClinic / Agéncia de Comunicacéo e Marketing P
Av. General Humberto Delgado, 78-80 | Escritério 2B y 2025
6000-081 Catelo Branco scOring

L
email: scachamba@webclinic.pt | website: www.webclinic.pt vg;;;“/o}
Scaring. ¢

Figura 5 - Assinatura de email profissional utilizada durante o estagio.

Fonte: Elaboragéo propria.
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A assinatura de correio eletrénico apresentada na Figura 5 foi configurada no
inicio do estagio e passou a ser utilizada nas comunicagdes realizadas com
potenciais clientes e parceiros da empresa.

Uma das ferramentas com maior relevancia ao longo do estagio foi o CRM,
utilizado para registar contactos, acompanhar potenciais clientes, organizar follow-
ups e gerir oportunidades comerciais. A utilizagao diaria desta plataforma permitiu
desenvolver competéncias relacionadas com organizagao comercial, gestdo de
informacéo e acompanhamento sistematico de processos de prospegao.

Foram igualmente utilizadas outras ferramentas digitais, como o Microsoft
Teams para reunides e acompanhamento de atividades, o Canva para criagao de
conteudos graficos e diversas plataformas de pesquisa e analise digital utilizadas
na identificacéo e qualificacdo de potenciais clientes.

Esta fase revelou-se essencial para compreender o funcionamento da empresa
e criar uma base sélida para as atividades posteriormente desenvolvidas.

A utilizacao destas ferramentas permitiu aplicar, em contexto profissional, os
principios de gestado do relacionamento com clientes e de organizagdo comercial

abordados na Seccao 1.2 da fundamentagao tedrica.

[Reuniao] Sheide, Elizeth, Hend... 27/05

WebClinic CRM

Fase 5.2 - utilizadores avar

reuniao 11/05

ares

Email

08.05.2026 - Elizeth Sheide, H... 08/05

Palavra-passe

( )
R ——

Reunido Sheide, Elizeth Hendrik ~ 28/04

Figura 6 - Ferramentas digitais utilizadas durante o estagio (CRM e Microsoft Teams).

Fonte: Elaboragéo propria.

As ferramentas apresentadas na Figura 6 constituiram a base do trabalho diario
desenvolvido durante o estagio, permitindo organizar contactos comerciais,
acompanhar tarefas e facilitar a comunicacao entre os colaboradores.
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3.3 Prospeccao Comercial e Geragao de Leads

Para apoiar esta atividade foi elaborado um plano de prospeg¢do comercial,
apresentado na Figura 7, cujo documento completo pode ser consultado no
Apéndice A.

A prospegcdo comercial constituiu uma das atividades mais relevantes
desenvolvidas durante o estagio, ocupando uma parte significativa do periodo de
formagdo. O principal objetivo desta atividade consistia na identificacdo de
potenciais clientes e na apresentagao dos servigos disponibilizados pela WebClinic,
procurando gerar oportunidades de negdcio para a empresa.

NO i
PROSPECAO

INIC - COVILHA

Figura 7 - Plano de prospecéo comercial desenvolvido durante o estagio.

Fonte: Elaboragéo propria.

Numa fase inicial, a prospecao incidiu sobretudo sobre empresas localizadas na
regidao de Castelo Branco. Entre os setores mais frequentemente abordados
destacaram-se restaurantes, imobiliarias, clinicas, centros de estética, saldes de
beleza e outras empresas prestadoras de servicos. A selecao destes setores
resultava da sua forte dependéncia da comunicacido com clientes e da importancia
crescente da presenca digital para a sua atividade.
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Uma das metodologias utilizadas consistia na realizacdo de uma analise
preliminar da presenca digital das empresas antes do contacto comercial. Sempre
que possivel, eram observados os websites, as redes sociais e outros elementos
da comunicacéo digital, permitindo identificar oportunidades de melhoria e adaptar
o discurso comercial as necessidades especificas de cada negdcio.

A prospecao foi realizada através de visitas presenciais, contactos telefénicos,
envio de emails e acompanhamento posterior através de follow-up. Em média, eram
efetuados contactos com cerca de 10 a 15 empresas por dia através de chamadas
telefénicas, complementados por visitas presenciais quando se justificava um
contacto mais direto.

Ao longo deste processo tornou-se evidente que uma das maiores dificuldades
nao consistia necessariamente na apresentagdo dos servicos, mas sim no acesso
aos decisores das organizagdes. Em muitos casos, os primeiros contactos eram
realizados através de rececionistas ou outros intermediarios, dificultando a
comunicagao direta com os responsaveis pela tomada de deciséo. Por outro lado,
quando era possivel falar diretamente com os proprietarios ou gestores, verificava-
se geralmente uma maior disponibilidade para ouvir as propostas apresentadas.

Uma situacao particularmente interessante ocorreu durante a identificagao de
uma profissional da area da psicologia que se encontrava numa fase inicial de
desenvolvimento da sua atividade em Castelo Branco. Apds a analise da sua
presenca digital, verificou-se que ja possuia uma identidade visual cuidada e um
perfil profissional nas redes sociais, mas apresentava ainda oportunidades de
melhoria ao nivel da comunicagéao digital e da producéo de conteudos. Foi realizado
contacto direto, tendo sido apresentada a possibilidade de colaboracdo com a
WebClinic. Apesar do interesse inicialmente demonstrado, o processo nao avangou
devido as exigéncias associadas ao arranque da atividade profissional e a elevada
carga de trabalho existente naquele momento.

Esta situacdo demonstrou que a decisdao de investir em marketing digital
depende nao apenas da percecdo do seu valor, mas também do momento de
desenvolvimento e da capacidade operacional de cada organizagéao.

Esta situagdo permitiu compreender uma realidade frequentemente observada
durante o estagio: a auséncia de investimento em marketing digital nem sempre
resulta de falta de interesse ou de reconhecimento da sua importancia. Em muitos
casos, 0s empresarios encontram-se totalmente concentrados na gestédo
operacional do negocio e acabam por adiar decisbes relacionadas com
comunicagao, branding ou presenca digital, mesmo reconhecendo o potencial valor
dessas areas para o crescimento futuro da organizagao.

A participagdo nestas atividades permitiu desenvolver competéncias de
comunicagao, negociagao, adaptacdo do discurso comercial e capacidade de
analise das necessidades empresariais, proporcionando simultaneamente uma
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visdo mais realista dos desafios associados a captacado de clientes em contexto
empresarial.

As atividades de prospecao comercial desenvolvidas permitiram aplicar, em
contexto real, os conceitos de gestdo comercial, prospecao de clientes e
acompanhamento de /eads apresentados na Seccdo 1.1, evidenciando a
importancia de adaptar a abordagem comercial as caracteristicas e necessidades
de cada potencial cliente.

3.4 Diagnéstico da Presenca Digital e Qualificagdao de Potenciais
Clientes

Paralelamente as atividades de prospecdo, foi desenvolvido um trabalho
continuo de diagndstico da presenca digital de empresas pertencentes a diferentes
setores de atividade.

Esta atividade assumiu particular relevéncia numa fase do estagio em que foi
realizado um estudo direcionado para clinicas localizadas na regido de Lisboa. O
trabalho envolveu a analise detalhada de clinicas dentarias, clinicas de estética e
outras organizacgdes ligadas a area da saude e bem-estar, com o objetivo de
identificar oportunidades de melhoria e avaliar o nivel de maturidade digital das
organizagdes analisadas.

A metodologia utilizada consistia numa observacao detalhada de cada empresa,
analisando ndo apenas a existéncia de website e redes sociais, mas também
aspetos relacionados com a experiéncia do utilizador, organizagéo da informacao,
qualidade visual, facilidade de contacto, frequéncia de publicagcado, consisténcia da
comunicagao e credibilidade transmitida pelos canais digitais.

Foram analisadas dezenas de organizagdes, sendo atribuidas classificagdes e
identificados pontos fortes e oportunidades de melhoria. Durante este processo
verificou-se que muitas empresas apresentavam websites visualmente
desatualizados, dificuldades de navegacao, auséncia de chamadas para acao,
conteudos pouco relevantes, reduzida atividade nas redes sociais ou falta de
uniformidade visual entre diferentes plataformas.

Um exemplo do relatério de diagndstico elaborado durante o estagio encontra-
se apresentado na Figura 8, podendo a versdo completa ser consultada no
Apéndice B.
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\/ 4

Diagnostico de
presenca digital

ANA BRAS - PSICOLOGA CLINICA

WWW.WEBCLINIC.PT

Figura 8 - Relatério de diagndstico da presenga digital desenvolvido durante o estagio.

Fonte: Elaboragéo propria.

Em alguns casos foram identificadas situagdes em que o website existia apenas
como elemento institucional, sem uma estratégia clara de comunicagdo ou
conversao. Noutras situacdes verificou-se que as redes sociais permaneciam
longos periodos sem atualizagdo, comprometendo a imagem de dinamismo e
profissionalismo transmitida aos potenciais clientes.

Esta atividade exigiu uma analise critica bastante detalhada, permitindo
desenvolver competéncias relacionadas com auditoria digital, observacao
estratégica, avaliagao da experiéncia do utilizador e identificagdo de oportunidades
de melhoria na comunicagdo empresarial.

A realizagao destes diagnosticos permitiu aplicar os principios relacionados com
a analise da presencga digital e a avaliagdo estratégica das organizagdes,
abordados na Secc¢ao 1.4 da fundamentacéo teodrica.
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3.5 Planeamento Estratégico e Criacao de Conteudos Digitais

Ao longo do estagio foi igualmente possivel participar em atividades
relacionadas com o planeamento e criagao de conteudos para as redes sociais da
WebClinic.

Planeamento dos conteudos

A primeira fase deste processo consistiu na definigdo de um plano editorial que
serviu de base a producao dos conteudos desenvolvidos posteriormente.

Numa primeira fase foram desenvolvidos cronogramas mensais de conteudos,
onde eram definidos os temas das publicacdes, os objetivos de comunicacao, os
formatos a utilizar e os respetivos indicadores de desempenho. O planeamento
incluia conteudos educativos, conteudos institucionais, demonstragdes de servigos,
partilha de portefdlio e publicagdes destinadas a reforcar a autoridade da marca no
setor.

. Calendario de posts .

Semana 1(01a 07 de Junho)
campanha de conteldo - més de Junho
Segunda-feira - Conteldo Educativo

Tema: O seu negocio fecha gquando vai de férias?

] [}
Formata: Carrossel explicativo.
trabalha 24/7 Se o
nte A receba o cl

Farmate: Video curto (Reels)ou Imagem
Contedde: "Mito vs. Realidade’ sobre o marketing digital em junhofjulho. Desmistificar a
et no ve!

ideia de que as pessoas deixam de comprar na intemet ne vero,

Sexta-feira - Conversdo
Tema: Metade do
Formate: Imagem
Conteddo: Lembra: mestre. Se os resultados ndo
apareceram, a culpa pode ser do site lento ou das redes abandonadas,

CTA: Agende um diagnéstico gratuito para salvar o seu 2° semestre.

Semana 2(08 a14 de Junha)

Segunda-feira — Contetido Educativo
Terna: 3 coisas no seu Instagram que fazem a sua empresa parecer "amadora’.
Formata: Carrossel pratico.

Conts car em pontos de branding e design (nao repetindo os erres de maio):
biog: usas, destaques sem capafidentidade visual e imagens de produtes com
m il ou sem edigao nal

0 ou ional
CTA: Quer saber como corrigir a sua identidade visual? Envie-nos uma mensagem

Figura 9 - Cronograma de conteudos e calendario editorial desenvolvidos durante o estagio.

Fonte: Elaboragéo propria.

O cronograma apresentado na Figura 9 corresponde a um dos planeamentos
mensais desenvolvidos durante o estagio, cuja versao integral pode ser consultada
no Apéndice C.

20



Relatério de estagio WebClinic - Castelo Branco

Criagao de conteudos graficos

Ap0s a definigdo do planeamento editorial, procedeu-se ao desenvolvimento dos
materiais graficos destinados as diferentes plataformas digitais.

Posteriormente, procedeu-se a criagdo dos conteudos graficos através da
plataforma Canva e de outras ferramentas de apoio ao design. Durante este
processo foi necessario assegurar coeréncia visual, adaptacdo aos diferentes
formatos das redes sociais e alinhamento com a identidade grafica da empresa.

0 SEU NEGOCIO FECHA

1 OPERIGO DENAO TER
quando vai de UM SITE "FRIENDLY-

ferias? MOBILE"

www.webelinic.pt www.webclinie.pt

Figura 10 - Contelidos graficos desenvolvidos para as redes sociais da WebClinic.

Fonte: Elaboragéo propria.

Os conteudos apresentados na Figura 10 constituem exemplos de materiais
graficos desenvolvidos para as redes sociais da WebClinic, refletindo a aplicagao
pratica das estratégias de comunicagao definidas durante o planeamento editorial.

Comunicagao digital e aprendizagem

Mais do que produzir publicagdes isoladas, esta atividade permitiu compreender
a importancia do planeamento estratégico da comunicagao digital. Cada conteudo
era desenvolvido com um objetivo especifico, seja aumentar notoriedade, reforgar
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credibilidade, demonstrar competéncias da empresa ou estimular futuras
oportunidades comerciais.

A participagdo nestas atividades contribuiu para o desenvolvimento de
competéncias relacionadas com marketing digital, branding, comunicagé&o visual e
planeamento estratégico de conteudos, permitindo uma melhor compreenséo da
forma como as organizagdes utilizam as redes sociais para apoiar os seus objetivos
de negdcio.

Estas atividades permitiram aplicar os conceitos relacionados com comunicag¢ao
digital e criacdo de conteudos apresentados na Secg¢ao 1.3, demonstrando a
importancia do planeamento estratégico para assegurar uma comunicagao
coerente e alinhada com os objetivos da organizagao.

3.6 Desenvolvimento de Plano Comercial e Estratégico

Numa fase mais avangada do estagio foi desenvolvido um conjunto de trabalhos
de natureza estratégica, com o objetivo de apoiar o crescimento comercial da
WebClinic e identificar novas oportunidades de mercado. Esta etapa permitiu
complementar as  atividades operacionais realizadas anteriormente,
proporcionando uma visdo mais abrangente dos processos de analise,
planeamento e tomada de decisdo em contexto empresarial.

Elaboragao do plano comercial

Uma das principais tarefas desenvolvidas consistiu na elaboragdo de um plano
comercial direcionado para a identificacao de oportunidades de crescimento e para
a definicdo de estratégias de abordagem a potenciais clientes. Este trabalho
envolveu a analise do mercado, a observacao de diferentes setores de atividade e
a identificagdo de segmentos empresariais com maior potencial para os servigos
disponibilizados pela WebClinic.
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INIC - COVILHA

Figura 11 - Plano comercial desenvolvido durante o estagio.

Fonte: Elaboragéo propria.

O plano comercial desenvolvido durante o estagio encontra-se resumido na
Figura 11, podendo a versao integral ser consultada no Apéndice D.

Analise SWOT

No ambito deste projeto foi igualmente elaborada uma andlise SWOT da
organizacao, permitindo identificar os seus principais pontos fortes, pontos fracos,
oportunidades e ameacas. Esta analise possibilitou uma compreensdo mais
aprofundada do posicionamento da empresa no mercado e dos fatores que podem
influenciar o seu desenvolvimento futuro.

23



Sheide Isabel Cachamba

2.Analise SWOT

Figura 12 - Andlise SWOT elaborada para a WebClinic.

Fonte: Elaboragéo propria.

A analise SWOT apresentada na Figura 12 integrou o processo de diagndstico
estratégico realizado para apoiar a definicdo de futuras agdes comerciais.

Definicao do perfil de cliente ideal

Paralelamente, foram desenvolvidos trabalhos relacionados com a definicao do
perfil de cliente ideal da organizagcdo. Esta atividade procurou identificar as
caracteristicas das empresas com maior probabilidade de beneficiar dos servigos
disponibilizados pela WebClinic, considerando fatores como setor de atividade,
dimenséo da empresa, nivel de maturidade digital e potencial de investimento em
comunicagao e marketing.
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3.Definigao do Cliente Ideal

Perfil Principal
Pequena ou média empresa com:
« 3 a 50 colaboradores
« Faturacao estavel
« Presenca digital insuficiente
= Interesse em crescer
+ Capacidade financeira para investir entre S00€ e 3.000€

Setores Prioritarios
Prioridade Alta

« Imaobiliarias

= Construgao civil

+ Hotéis

« Turismo rural

= Alojamento local

» Clinicas privadas
Prioridade Média

» Escritorios de advogados

+ (Gabinetes de arguitetura

« Ginasios

+ Escolas de condugao

» Empresas industriais
Prioridade Baixa

» Pegueno comércio tradicional

« Cafés

+ Minimercados

« Restaurantes familiares
Estes segmentos demonstraram maior resisténcia durante a prospecao realizada.

Figura 13 - Definicdo do perfil de cliente ideal da WebClinic.

Fonte: Elaboragéo propria.

A definicao do perfil de cliente ideal, ilustrada na Figura 13, permitiu orientar as
futuras acdes de prospecao para segmentos com maior potencial de interesse para
os servicos disponibilizados pela WebClinic.

Estratégias de prospe¢ao comercial

Outra componente importante deste trabalho consistiu na elaboracdo de
estratégias de prospecéao direcionadas para mercados especificos, nomeadamente
para a regido da Covilhd. Para esse efeito foi realizada pesquisa empresarial,
identificagdo de potenciais clientes e andlise preliminar das respetivas
necessidades digitais, procurando criar uma base de trabalho estruturada para
futuras acdes comerciais.
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5. Estratégia Comercial Recomendada
Método Atual

“O seu negdcio precisa de um website."
Resultado:
Elevada rejeigao.

Método Proposto

“Oferecemos diagnastico gratuito para o seu negdcio.”
Resultado:

Maior curiosidade.

Maior taxa de reunia.

Menor resisténcia,

Nova Abordagem Comercial
Passo 1 - Diagnostico Gratuito
Analisar:

« Website

Passo 2 - Relatério Simplificado
Mostrar:
- O que esta bem
+ O que esta mal
+ O que pode melhorar
Passo 3 - Reunido Consultiva
Perguntar:
+ Comao conseguem clientes?
+ Quais sa0 os principais desafios?
+ Pratendem crescer?
» Tém dificuldades na gestio comercial?
Passo 4 - Proposta Personalizada
A solugao & construida em fungao das dores identificadas.
Nao vender um website.
Vender uma solugao.

Figura 14 - Estratégia de prospecédo comercial desenvolvida durante o estagio.

Fonte: Elaboragéo propria.

A estratégia de prospecao apresentada na Figura 14 resultou da analise
realizada ao mercado-alvo identificado durante esta fase do estagio.

Estudo da presenca digital de organizagoes

Durante esta fase foi também desenvolvido um estudo de analise digital de
organizagbes pertencentes a setores especificos, com especial incidéncia em
clinicas da regido da Covilha. O trabalho envolveu a avaliagédo detalhada dos
websites, redes sociais e canais de comunicagao digital de diversas empresas,
permitindo identificar padrdes recorrentes, boas praticas e oportunidades de
melhoria. Esta atividade contribuiu para aprofundar conhecimentos relacionados
com posicionamento digital, experiéncia do utilizador e comunicagao online.

Principais aprendizagens

Uma das principais aprendizagens resultantes destas atividades esteve
relacionada com a compreensao das necessidades reais das pequenas e médias
empresas. Ao longo dos contactos realizados e das analises desenvolvidas,
verificou-se que muitas organizagdes reconhecem a importancia do marketing
digital e da presencga online, mas frequentemente adiam investimentos nesta area
devido as exigéncias operacionais do dia a dia.
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Em diversos casos, os empresarios demonstravam interesse nas solucdes
apresentadas, mas encontravam-se totalmente focados na gestdo corrente dos
seus negocios, privilegiando necessidades consideradas mais imediatas. Esta
realidade permitiu compreender que o desafio comercial nem sempre consiste em
demonstrar a utilidade dos servigcos, mas sim em evidenciar a sua relevancia
estratégica para o crescimento sustentavel da organizagado a meédio e longo prazo.

A participagao nestas atividades permitiu desenvolver competéncias de analise
estratégica, planeamento comercial, segmentacédo de mercado e identificacao de
oportunidades de negdcio. Simultaneamente, proporcionou uma compreensao
mais aprofundada da importancia do planeamento na definicdo de estratégias
empresariais e do papel que a comunicacgao digital desempenha na competitividade
das organizagdes contemporaneas.

A elaboracao destes documentos permitiu aplicar os conceitos de planeamento
comercial, segmentacédo de mercado e analise estratégica apresentados na Secg¢ao
1.5, evidenciando a importancia da definicdo de estratégias estruturadas para
apoiar o crescimento e o desenvolvimento comercial das organizagdes.
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4 Apreciacao e Discussao das Atividades Realizadas

4.1 Integragcao na Organizagao

A integracao na WebClinic decorreu de forma positiva e permitiu uma adaptacao
gradual as atividades e responsabilidades associadas ao estagio. Antes do inicio
formal do estagio foi realizada uma reunido de apresentag¢ao, durante a qual foram
abordados diversos temas relacionados com a area da Gestdo Comercial,
permitindo um primeiro contacto com a realidade profissional da organizagao.

Desde o inicio foi promovido um ambiente de comunicagdo aberta e
proximidade, no qual os estagiarios eram incentivados a colocar duvidas,
apresentar sugestdes e participar ativamente nas tarefas propostas. Nos primeiros
dias de estagio foi possivel conhecer as instalagbes da empresa, os servigos
disponibilizados e as metodologias de trabalho utilizadas pela organizacgéo.

De uma forma geral, o processo de integragdo permitiu criar um ambiente de
trabalho favoravel a aprendizagem, contribuindo para o desenvolvimento das
atividades ao longo do estagio.

Apesar da integragdo ter decorrido de forma positiva, importa referir que o
regime hibrido em que o estagio foi desenvolvido influenciou a experiéncia de
integracado na organizacado. Embora este modelo tenha proporcionado flexibilidade
e facilitado a utilizacdo de ferramentas digitais de comunicagao, reduziu a interagao
presencial, limitando a observagado direta de alguns processos internos e da
dindmica organizacional.

4.2 Relagoes Profissionais

As relagbes profissionais estabelecidas durante o estagio foram pautadas pelo
respeito, colaboragao e espirito de entreajuda. A interagdo com a orientadora da
empresa revelou-se importante para a execugdo das atividades propostas,
existindo acompanhamento regular, feedback sobre os trabalhos realizados e
disponibilidade para esclarecimento de questbes sempre que necessario.

O trabalho desenvolvido em conjunto com os restantes colegas de estagio
constituiu igualmente uma experiéncia enriquecedora. Apesar de cada estudante
possuir responsabilidade individual pelas suas tarefas e entregas, existiu uma forte
componente de colaboragao, partiiha de ideias e troca de experiéncias. Esta
din@mica contribuiu para a resolucao de dificuldades, para a melhoria dos trabalhos
realizados e para a criagao de um ambiente de aprendizagem mais participativo.

A experiéncia permitiu igualmente compreender a importancia da comunicagao
em contexto profissional. Ao longo do estagio tornou-se evidente que uma
comunicacgao clara, regular e objetiva facilita a coordenacgao das atividades, reduz
potenciais dificuldades e contribui para o cumprimento dos objetivos definidos.
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4.3 Relagao entre a Formacgao Académica e a Pratica Profissional

O estagio permitiu verificar a relevancia dos conhecimentos adquiridos ao longo
da Licenciatura em Gestdao Comercial e a sua aplicagao em contexto profissional.
Diversas unidades curriculares revelaram-se particularmente uteis durante a
realizagdo das atividades, nomeadamente as relacionadas com marketing,
comportamento do consumidor, comércio eletronico, técnicas de negociagédo e
comunicagao empresarial e outras.

Embora nem sempre seja possivel identificar de forma isolada a aplicagédo de
uma determinada unidade curricular, tornou-se evidente que a formagao académica
contribuiu para a compreensao das situagdes encontradas no estagio e para a
tomada de decisdes ao longo das atividades desenvolvidas.

Para além da aplicagdo dos conhecimentos adquiridos durante a licenciatura, o
estagio permitiu compreender que a realidade empresarial exige uma constante
adaptacao as caracteristicas de cada cliente e as mudangas do mercado. Esta
componente pratica demonstrou que os conceitos estudados em contexto
académico constituem uma base fundamental para a atuagao profissional, mas que
a sua aplicagao requer capacidade de analise, flexibilidade e tomada de deciséo
perante situagdes concretas.

A analise da presenca digital de empresas, a elaboragdo de estratégias
comerciais, a criagdo de conteudos e a interagcdo com potenciais clientes
constituiram exemplos concretos da aplicagao pratica de conhecimentos adquiridos
ao longo do curso.

De igual modo, o estagio permitiu complementar a formagéao académica através
do contacto direto com desafios reais do mercado de trabalho, proporcionando uma
perspetiva mais pratica sobre a realidade empresarial e sobre as exigéncias
associadas a atividade comercial.

4.4 Desenvolvimento de Competéncias

Ao longo do estagio foi possivel desenvolver um conjunto diversificado de
competéncias técnicas e comportamentais relevantes para o exercicio da atividade
profissional.

Uma das competéncias que registou maior evolugdo foi a comunicagédo. As
atividades de prospecao comercial exigiram contacto frequente com empresarios,
gestores e potenciais clientes, contribuindo para o desenvolvimento da capacidade
de adaptagdo do discurso, argumentacdo e interacdo em diferentes contextos
profissionais.

Paralelamente, verificou-se uma evolugao significativa ao nivel da confianga e
da capacidade de iniciativa. No inicio do estagio existia alguma hesitacido
relativamente a realizacdo de contactos comerciais, sobretudo em situagbes de
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abordagem direta. No entanto, a repeticdo destas atividades e o contacto continuo
com diferentes realidades empresariais contribuiram para o aumento da seguranga
e da autonomia na execucao das tarefas.

Foram igualmente desenvolvidas competéncias relacionadas com analise
critica, organizagao da informacéo, gestdo do tempo e resolugéo de problemas. A
realizagcéo de diagndsticos digitais, a utilizagdo de ferramentas de gestdo comercial
e o planeamento de atividades exigiram capacidade de observagao, organizacgéo e
tomada de deciséo.

Uma das aprendizagens mais relevantes esteve relacionada com a gestao da
rejeicdo comercial. Ao longo dos contactos realizados tornou-se evidente que uma
resposta negativa nem sempre esta relacionada com a qualidade da proposta
apresentada. Em muitos casos, fatores como disponibilidade de tempo, prioridades
operacionais, recursos financeiros ou momento de desenvolvimento do negdcio
influenciam as decisdes dos empresarios.

Esta compreensao permitiu desenvolver uma visdo mais madura sobre a
atividade comercial, reforcando a importancia da empatia, da escuta ativa e da
capacidade de compreender a realidade especifica de cada organizacgao.

Para além das competéncias técnicas desenvolvidas, o estagio contribuiu
igualmente para o fortalecimento de competéncias transversais, como a
capacidade de comunicagdo, a autonomia, a gestdo do tempo e a adaptacéo a
diferentes  contextos profissionais. Estas competéncias revelaram-se
particularmente importantes durante as atividades de prospecado comercial, onde
foi necessario ajustar a abordagem em fungéo das caracteristicas de cada potencial
cliente.

Estas competéncias foram particularmente desenvolvidas durante as atividades
de prospecao comercial, elaboragcédo de diagnosticos digitais e desenvolvimento do
plano comercial.

4.5 Desvios entre o Planeado e o Realizado

De uma forma geral, as atividades desenvolvidas durante o estagio
corresponderam aos objetivos definidos inicialmente. Embora em determinados
momentos a componente de prospecado comercial tenha assumido maior relevancia
do que o inicialmente esperado, verificou-se posteriormente uma diversificagao das
atividades realizadas.

Ao longo do estagio foi possivel participar em tarefas relacionadas com
marketing digital, criacdo de conteudos, analise da presenca digital de empresas,
planeamento comercial e desenvolvimento de estratégias de prospecao, permitindo
uma experiéncia mais abrangente e alinhada com os objetivos da formacao
académica.
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Se existiu alguma diferenca relativamente as expectativas iniciais, esta esteve
mais relacionada com a impossibilidade de acompanhar integralmente o ciclo
comercial de um cliente, desde a identificagdo da oportunidade até a concretizagao
efetiva da venda. Embora tenha sido possivel participar em varias fases deste
processo, a duracéo limitada do estagio dificultou 0 acompanhamento completo de
algumas oportunidades comerciais.

Ainda assim, esta situagcdo ndo comprometeu a experiéncia global, permitindo
compreender a complexidade e o tempo necessario para o desenvolvimento de
relagdes comerciais e para a tomada de decisao por parte das empresas.

Verificou-se igualmente que nem todas as fases dos processos comerciais
puderam ser acompanhadas de forma integral. A duracédo do estagio e a prépria
dinamica de funcionamento da organizacao condicionaram a participagcao continua
em alguns projetos, impossibilitando observar todas as etapas do ciclo comercial,
desde a identificacdo da oportunidade até a eventual concretizagdo do negaocio.
Ainda assim, esta limitacdo ndo comprometeu a aquisicdo de conhecimentos
relevantes, permitindo compreender a complexidade e a continuidade inerentes aos
processos comerciais.

4.6 Avaliacao Global da Experiéncia

A experiéncia de estagio revelou-se extremamente positiva e enriquecedora,
tanto do ponto de vista académico como profissional. Para além da aplicacéao
pratica dos conhecimentos adquiridos ao longo da licenciatura, o estagio
proporcionou contacto direto com a realidade empresarial, permitindo compreender
melhor os desafios associados a atividade comercial e ao marketing digital.

As atividades desenvolvidas contribuiram para o desenvolvimento de
competéncias técnicas e comportamentais fundamentais para o futuro profissional,
reforcando a capacidade de comunicagdo, analise, autonomia e adaptacédo a
diferentes contextos de trabalho.

Uma das principais conclusdes retiradas desta experiéncia prende-se com a
importancia de compreender verdadeiramente as necessidades das empresas e
dos seus responsaveis. Mais do que apresentar produtos ou servigos, a atividade
comercial exige capacidade de escuta, empatia e criagao de relagdes de confianca
que permitam gerar valor para ambas as partes.

A experiéncia permitiu igualmente reconhecer que a atividade comercial e o
marketing digital funcionam de forma complementar. Ao longo do estagio tornou-se
evidente que a captagao de novos clientes depende n&o apenas da qualidade da
abordagem comercial, mas também da imagem que a organizagdo transmite
através da sua presenga digital, da consisténcia da sua comunicagdo e da
capacidade de responder as necessidades especificas de cada cliente.
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Em termos globais, o estagio correspondeu as expectativas inicialmente
definidas, proporcionando uma experiéncia enriquecedora tanto a nivel técnico
como pessoal. Simultaneamente, permitiu identificar aspetos que poderdao ser
aprofundados em futuras experiéncias profissionais, nomeadamente o
acompanhamento integral de projetos comerciais e uma participagdo mais continua
em todas as fases do relacionamento com os clientes.

Em termos globais, o estagio constituiu uma experiéncia de aprendizagem
pratica extremamente relevante, permitindo consolidar conhecimentos,
desenvolver novas competéncias e adquirir uma visdo mais realista sobre o
funcionamento das organizagdes e sobre os desafios do mercado de trabalho.
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Conclusao

O presente relatério teve como objetivo apresentar e refletir sobre o estagio
curricular realizado na WebClinic, entre os dias 23 de margo e 12 de junho de 2026,
no ambito da Licenciatura em Gestao Comercial da Escola Superior de Gestao de
Idanha-a-Nova.

Ao longo deste periodo foi possivel participar em atividades relacionadas com
prospecao comercial, analise da presenga digital de empresas, planeamento de
conteudos para redes sociais e desenvolvimento de estratégias comerciais. Estas
experiéncias permitiram um contacto direto com a realidade empresarial e
proporcionaram uma compreensao mais aprofundada dos desafios associados a
gestao comercial e ao marketing digital.

Para além dos conhecimentos técnicos adquiridos, o estagio contribuiu
significativamente para o desenvolvimento de competéncias pessoais e
profissionais, nomeadamente ao nivel da comunicagao, capacidade de adaptacao,
autonomia, organizagao e relacionamento interpessoal. O contacto frequente com
empresarios e diferentes realidades empresariais permitiu igualmente desenvolver
uma visao mais pratica sobre o funcionamento das organizagdes e sobre a
importancia da criagao de valor nas relagbes comerciais.

A experiéncia reforgou a relevancia da formagao académica recebida ao longo
da licenciatura, demonstrando a utilidade dos conhecimentos adquiridos em
contexto de sala de aula quando aplicados a situacdes concretas do mercado de
trabalho. Simultaneamente, permitiu compreender que a aprendizagem profissional
€ um processo continuo, alimentado pela experiéncia, observacao e capacidade de
adaptacao as diferentes circunstancias.

Em termos futuros, o estagio contribuiu para consolidar interesses profissionais
ja existentes e proporcionou uma melhor compreensao das exigéncias associadas
as areas da gestao comercial, marketing digital e desenvolvimento de negdcios. As
competéncias adquiridas e as aprendizagens obtidas constituirdo, certamente, uma
base importante para os desafios profissionais que se seguirdo.

Para além da consolidagédo dos conhecimentos técnicos, o estagio permitiu
compreender que a gestdo comercial e o marketing digital constituem areas
complementares, cuja articulagdo € determinante para o desenvolvimento e
crescimento das organizagdes. A realizagdo de atividades como a prospecgao
comercial, a analise da presenca digital, a criagao de conteudos e a elaboragao de
um plano comercial evidenciou que os conceitos abordados na fundamentacgao
tedrica encontram aplicagao direta no contexto empresarial.

A experiéncia permitiu igualmente reconhecer que o contexto profissional
apresenta desafios que nem sempre podem ser totalmente antecipados em
ambiente académico. A necessidade de adaptacdo a diferentes realidades
empresariais, a gestao das relacbes com potenciais clientes e as limitagdes

34



Relatorio de estagio WebClinic - Castelo Branco

inerentes ao periodo de estagio constituiram importantes oportunidades de
aprendizagem, contribuindo para uma visdo mais critica e realista da pratica
profissional.

Em suma, o estagio curricular representou uma etapa relevante do percurso
académico e profissional, permitindo transformar conhecimentos tedricos em
experiéncia pratica e reforcando a preparagao para a integragdo no mercado de
trabalho.
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APENDICES

Apéndice A — Cronograma de conteudos para redes sociais

campanha de conteudo - més de Maio
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Direcao criativa

Durante o més de maio,o objetivo € trazer para as redessociais da WebClinic contetdos
que que despertem identificagéo, urgéncia e necessidade de acéo. A ideia € ndo
apenas mostrar trabalhos realizados, mas também educar o publico,gerar consciéncia
sobre a importéancia da presencga digital e criar desejo pelos servigos da agéncia.

A WebClinicdevera posicionar-se como uma solugéoestratégica para empresas que:

* tém uma presenga digitaldesatualizada;

* nao conseguem transmitir confiangaonline;

* nado geram contactos atravésdo website;

* apresentam uma imagem pouco profissional;

¢ perdem clientes para concorrentes mais bem posicionados.
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Estrutura Semanal
de Conteudo

Seréo realizados 3 conteldos principais por semana:

Segunda-feira — Contetdo Educativo

Objetivo: Gerar consciéncia sobre problemas reais
relacionados com presenga digital, websites e imagem
de marca.

Quarta-feira — Bastidores/ Prova Social / Autoridade
Objetivo: Reforgar credibilidade e mostrar processos
reais.

Sexta-feira — Converséao [ Oferta

Objetivo: Gerar contatos e pedidos de orgamento

Para além disso, poderao existir posts extra em datas
comemorativas ou momentos relevantes, com foco em
humanizagao e ligagdo emocional com o publico.

Ao longo de todo o més serd promovida uma oferta
estratégica: que serd um diagnéstico da WebClinic
gratuito, e inclui:

* andlise da presencadigital.
* avaliagédo do website.
¢ recomendagdes de melhoria.

Objetivo:

¢ gerar leads qualificadas.
* aumentar contactos.

KPI's:
¢ 10 leads qualificadas durante o més.

¢ 5 diagndsticos gratuitos realizados.
e aumento de 15% no alcance.
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Calendario de posts

Semana 1(01-09 de maio)

Nota: Esta semana inclui datascomemorativas com postsextra fora da estrutura
habitual.

Posts fixos (dias uteis)

Segunda-feira — Conteudo Educativo

Tema: O seu site faz-lheperder clientes sem que saiba

Formato: Carrossel com exemplos visuais (mockups) e textos curtos mostrando como
um website desatualizado, lento ou mal estruturado pode afastar clientes.

Explicar pontos como: falta de confianga, dificuldade de navegacgéao, auséncia de
informacé&o clara, impacto na deciséo do cliente.

CTA: Envie ‘SITE" por mensagem e receba uma anélise gratuita ao seu website.

Quarta-feira — Contetido leve / presenga de marca

Formato: Imagem

Conteldo mais leve,podendo ser uma dica rapidareflexdo ou reforgo de
posicionamento da marca.

Sexta-feira — Converséo
Tema: Esté a perder clientes todos os dias e ndo percebeu porqué
Formato: Imagem ou video curto
Pontos principais:
* auséncia de website.
* presenca digital desorganizada.
* redes sociais sem estratégia.
* identidade visual inconsistente.

CTA: N6s ajudamo-lo a resolver esse problema.
Posts extra (datas comemorativas)

01/05 — Dia do Trabalhador (sexta-feira)

Tipo: Institucional / Humanizagao

Formato: Carrossel ou imagem

Post focado na valorizagéo do trabalho e da equipada Web Clinic. Mostrar bastidores
reais, processos criativos, momentos de trabalho ou fotografias da equipa.

Mensagem:

"Por tras de cada marca que ajudamos a crescer, existe uma equipa dedicada, criativae
comprometida.”
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Calendario de posts

03/05 - Dia da Mae (domingo)

Tipo: Emocional / Conexao

Formato: Imagem ou carrossel

Post com abordagem emocional, ligando o conceito de cuidado, construgéo e
identidade ao papel das méaes.

Mensagem:

“As maes inspiram cuidado,dedicagéo e identidade. E sdo esses mesmos valoresque
levamos para cada marca que ajudamos a construir.”

Semana 2 (10-16 de maio)

Segunda-feira — Contetido Educativo

Tema: 3 erros que afastam clientesdo seu negécio online.

Formato: Carrossel

Descric&o: Apresentar erros comuns como: design desatualizado falta de coeréncia
visual auséncia de prova social Conteudo direto, visual e facil de consumir

CTA: Leve, direcionando para reflexdo ou contacto

Quarta-feira — Contetido leve [ presenga de marca
Formato: Video curto
Descricé&o: Fazer um video com prova social, pode ser um antes e depois.

Sexta-feira — Apresentacéao de Servigos
Tema: O que s6 a WebClinic pode fazer pelo seu negocio
Formato: Carrossel
Descrigéo:
Apresentacao clara dos principais servigos da empresa:
* criagédo de websites.
¢ gestéo de redes sociais.
* decoracao de viaturas
¢ branding e personalizagéo
¢ etiquetas e materiais fisicos
* decoragao de montras

Mensagem: “Muitos negéciosnao crescem porque ndo comunicambem. Nés
tratamosdisso. ” CTA: Convite direto para contacto
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Calendario de posts

Semana 3 (17-23 de maio)

Tema: Preciso de um website ou um Instagram chega?

Formato: Carrossel

Descricdo: Explicar de forma simpleso papel de cada canal e porque ambos sédo
importantes. Mostrar como o Instagram atrai e o website converte.

CTA: Leve, educativo

Quarta-feira — Bastidores / Institucional

Tema: Por tras de um projeto Web Clinic

Formato: Reels

Descricéo: Mostrar processo criativo, desenvolvimento de projetos ou montagem de
trabalhos. Objetivo: reforgar autoridade e humanizar a marca.

CTA: Leve, focado em proximidade

Sexta-feira — Comercial
Tema: O seu negdcio estar a perder dinheirotodos os dias.
Formato: Carrossel
Objetivo: Criar impacto e urgéncia.
Problemas abordados:
* websites lentos;
* imagem desatualizada;
* redes sociais desorganizadas;
» falta de identidade visual;
¢ auséncia de posicionamento.
Mensagem:
“Se a sua presencga onlinendo transmite confianga, esta a perderclientes para
concorrentes mais bem posicionados.”
CTA:
Envie mensagem e descubra como melhorar a presenca digitalda sua empresa.

Semana 4 (24-31de maio)

Segunda-feira — Contetido Educativo

Tema: Um cliente decide em segundosao entrar no teu site
Formato: Carrossel

Descricdo: Explicaro impacto dos primeiros segundosnum website:

* design
e clareza

* confianga

Mostrar como isso influencia diretamente a decisdo do cliente.
CTA: Convite subtil para melhoria ou analise
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Calendario de posts

Quarta-feira — Converséo

Tema: Esté na hora de melhorara tua presenca digital

Formato: Imagemou carrossel

Descrigéo: Post direto com foco em agéo.

Apresentar a WebClinic como solug&o para melhorar websitese presenca digital.
CTA: Convite para diagndstico ou conversa

Sexta-feira — Servigos

Tema: A imagem do seu negécio na rua também vende

Formato: Carrossel

Demonstrar como os materiais fisicos e a presenca visual offline influenciam
diretamente a percegéo, confianga e deciséo dos clientes.

Mostrar exemplos de:

* viaturas sem identidade visual.
* montras pouco apelativas.
¢ branding inconsistente.

E no fim mostrar solugéesda WebClinic:
* etiquetas personalizadas
¢ decoracao de viaturas.

CTA: Envie '"MARCA’ por mensagem e descubra como melhorar aimagem do seu
negécio.
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Apéndice B — Documento de apoio as atividades de
prospecao comercial

NO i
PROSPECAO

INIC - COVILHA
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1.Resumo executivo

O presente trabalho tem como objetivo identificar empresas da regido da Covilhd com
oportunidades de melhoria na sua presenca digital, analisar a sua situagao atual e
apresentar propostas de valor que possam justificar uma futura reunido comercial por parte

da WebClinic.
A analise foi realizada com base na observagéo dos websites, redes sociais e presenga

digital das empresas selecionadas.
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Empresa 1 — Abrigo da Estrela

Situagao Atual

O Abrigo da Estrela encontra-se presente em plataformas de reserva online, como o
Booking, mas n&o possui website proprio. A sua presenca digital depende principalmente
destas plataformas e das redes sociais.

Alem disso, embora possua redes sociais ativas, foi observada uma falta de consisténcia
visual entre as publicagées, dificultando a constru¢do de uma identidade de marca forte
e facilmente reconhecivel.

Oportunidade ldentificada

A auséncia de um website proprio aumenta a dependéncia de intermediarios para a
obtengéao de reservas e limita o controlo da empresa sobre a sua comunicagao digital.

A falta de identidade visual consistente também reduz o impacto da comunicagao nas
redes sociais.

Solugéo Proposta

Desenvolvimento de um website proprio com sistema de reservas, apresentagdo do
alojamento, formulario de contacto e informagdes turisticas da regido.

Paralelamente, recomenda-se a criacao de uma identidade visual consistente para redes
sociais, incluindo templates de publicagbes, padronizagdo de cores, tipografia e
comunicagdo visual da marca.

Empresa 2 — Covilha Shopping

Situagao Atual

O Covilhd Shopping possui website institucional, mas apresenta uma estrutura visual
pouco moderna e uma organizagao de conteudos que pode dificultar a navegacao dos
utilizadores.

Oportunidade Identificada

O website atual nao transmite a modernidade esperada para um centro comercial e pode
comprometer a experiéncia do visitante.

Solugéo Proposta

Redesign do website, reorganizagdo dos contelddos, melhoria da navegacéo e
otimizagao para dispositivos moveis.

Empresa 3 — Imobretanha

Situacdo Atual

A Imobretanha possui website e sistema de gestéo imobiliaria, porém foram identificados
problemas de adaptagao na versao web. Durante a analise verificou-se que alguns
elementos gréficos e textos ndo sao apresentados corretamente, existindo situagdes em
que determinadas palavras ou informacdes aparecem cortadas.
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Oportunidade Identificada

Num setor onde a confianga e a experiéncia digital desempenham um papel importante
na tomada de decis&o dos clientes, estes problemas podem transmitir uma imagem
menos profissional da empresa.

Solugdo Proposta

Realizagao de uma auditoria técnica ao website, corregéo dos problemas de
responsividade e visualizagdo, melhoria da experiéncia do utilizador e otimizagédo da
navegagao.

Adicionalmente, recomenda-se uma atualizagéo visual da plataforma para reforgar a
credibilidade e facilitar a pesquisa de iméveis.

Empresa 4 — Antonio Fernandes & Fernandes, S.A.

Situacgdo Atual

A empresa possui website, mas alguns elementos visuais e conteludos nao refletem
totalmente a dimenséo e profissionalismo da organizacao. Foram identificadas imagens
de baixa qualidade e uma apresentagéo visual que pode ser modernizada.
Oportunidade Identificada

A apresentagéo digital pode ser reforgada para aumentar a credibilidade da empresa
junto de potenciais clientes e parceiros.

Solugéo Proposta

Atualizagéo do website, melhoria da qualidade das imagens, reorganizacao dos
conteudos e criagdo de uma area dedicada aos projetos executados e obras realizadas.

Empresa 5 — Clinica Fatima Salvado

Situagéo Atual

A Clinica Fatima Salvado possui presenga online, porém foram identificados problemas
técnicos no website, comprometendo a experiéncia do utilizador e dificultando o acesso
a informacgao.

A existéncia de paginas ou elementos com funcionamento incorreto pode transmitir uma
imagem de falta de atualizagao e prejudicar a confianga dos visitantes.

Oportunidade Identificada

Num setor onde a credibilidade e a confianca sdo fundamentais, um website com falhas
técnicas pode influenciar negativamente a percecao dos potenciais clientes.

Solugéo Proposta

Realizagdo de uma auditoria técnica ao website, corregéo dos problemas identificados,
melhoria da navegacgao e atualizagdo visual da plataforma.

Adicionalmente, recomenda-se a otimizagao da experiéncia do utilizador e a
implementacédo de mecanismos que facilitem pedidos de informag&o e marcagbes.

Empresa 6 — Solestética Covilha

Situacao Atual

A empresa apresenta uma presenca digital limitada e ndo possui um website que
represente adequadamente a sua atividade.
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Oportunidade Identificada

Num setor fortemente dependente da imagem e confianga, a auséncia de um website
profissional limita a captagao de novos clientes.

Solucéo Proposta

Criac@o de website institucional com apresentagéo dos tratamentos, testemunhos,
galeria de trabalhos e sistema de marcagdes online.

Empresa 7 - Filipa Santos Estética Avancada

Situacao Atual

A empresa possui uma referéncia para website associada a sua presenca digital,
contudo durante a analise verificou-se que 0 acesso ao mesmo néo é realizado de forma
normal.

Ao tentar aceder ao website, o utilizador é encaminhado para paginas de validagéo e
avisos de seguranga, sendo apresentadas mensagens relacionadas com confirmagao de
utilizador ("n&o sou um robd"), permissdées adicionais e alertas de seguranga. Em alguns
casos, o website ndo chega sequer a abrir corretamente.

Oportunidade Identificada

Esta situacdo pode gerar desconfianga imediata nos potenciais clientes e transmitir uma
imagem pouco profissional da empresa.

Num setor onde a confianga, a credibilidade e a imagem sao fatores decisivos,
dificuldades de acesso ao website podem levar o utilizador a desistir da procura de
informagé&o ou da marcagéo de servicos.

Solugdo Proposta

Desenvolvimento de um website profissional, seguro e totalmente funcional, com
certificado de seguranca, apresentacéo dos tratamentos, informacdes de contacto,
galeria de trabalhos e sistema de marcagdes online.

Adicionalmente, recomenda-se a revisdo da presenca digital da empresa para garantir
que todos os links associados ao negocio direcionam corretamente os utilizadores para
plataformas seguras e atualizadas.

Empresa 8 — Clinica Estética Avangada Marcia Pires

Situacao Atual

A clinica possui website funcional, mas apresenta oportunidades de melhoria
relacionadas com velocidade de carregamento, organizagio da informacéo e
consisténcia visual.

Oportunidade |dentificada

Uma experiéncia digital mais eficiente pode contribuir para aumentar as marcacdes e a
confianga dos visitantes.

Solugao Proposta

Otimizagdo do website existente, melhoria da experiéncia do utilizador, reorganizagao
dos conteldos e atualizagao grafica.
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Empresa 9 — Clinica Patricia Lopes

Situaco Atual

Foram identificadas inconsisténcias nos links associados a presenca digital da empresa,
dificultando o acesso dos utilizadores a informagdes relevantes.

Oportunidade Identificada

Esta situagdo pode comprometer a credibilidade da marca junto dos potenciais clientes.
Solugdo Proposta

Criacao de website institucional proprio, reorganizagao da presenga digital da empresa e
implementacao de um sistema de contacto simples e intuitivo.

Empresa 10 — Instituto Satide e Beleza Isabel Curveira

Situagao Atual

O Instituto Saude e Beleza Isabel Curveira encontra-se presente apenas nas redes
sociais, nomeadamente Facebook e Instagram, ndo possuindo website proprio.
Embora as redes sociais apresentem atividade regular, foi identificada uma falta de
consisténcia visual entre as publicagdes, dificultando a construgao de uma identidade de
marca forte e profissional.

Oportunidade Identificada

A auséncia de um website limita a capacidade da empresa de apresentar os seus
servicos de forma estruturada, centralizar informagdes e facilitar o contacto com
potenciais clientes.

Além disso, a falta de uma identidade visual consistente reduz o reconhecimento da
marca e o impacto da comunicagéo digital.

Solugdo Proposta

Desenvolvimento de um website institucional com apresentacéo dos servigos,
informacdes da equipa, testemunhos, galeria de trabalhos e sistema de marcacdes
online.

Complementarmente, recomenda-se a criagdo de uma identidade visual para redes
sociais, incluindo templates, padronizagéo de cores, tipografia e linguagem visual
coerente.
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Estratégia de Contacto

Contacto Telefonico

"Bom dia, fala [Nome] da WebClinic.

Ao analisarmos a presenca digital da sua empresa identificamos algumas oportunidades de
melhoria que poderdo aumentar a sua visibilidade online e facilitar o contacto com novos
clientes.

Gostaria de saber se teria disponibilidade para uma breve reuniao de aproximadamente 15
minutos para lhe apresentarmos algumas sugestdes sem qualquer compromisso."

Contacto por Email

Assunto: Sugestdes para melhorar a presenca digital da sua empresa

Boa tarde,

Ao analisarmos a presenca digital da sua empresa identificamos algumas oportunidades de
melhoria que poderao reforgar a sua visibilidade online e facilitar o contacto com novos
clientes.

Gostariamos de agendar uma breve reunido para partilhar essas observagbes e apresentar
algumas sugestdes sem qualquer compromisso.

Com os melhores cumprimentos,

[Nome]

WebClinic

Resultados Esperados
Através da implementagao das solugdes propostas espera-se:
« Maior visibilidade online;
« Reforgo da credibilidade das empresas;
« Aumento de pedidos de orgamento;
« Aumento de reservas diretas;
« Maior facilidade de contacto com clientes;
- Redugéo da dependéncia de plataformas externas;
« Melhoria da experiéncia digital dos utilizadores.
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6.4 Anténio Fernandes & Fernandes, S.A.

Situacgéo Atual

A empresa possui presencga online, mas existem aspetos relacionados com a apresentagao
visual e organizagao dos contetdos que podem ser melhorados.

Solugao Proposta

Modernizacao do website, melhoria da qualidade das imagens, valorizagao dos projetos
realizados e implementagao de formulérios de pedido de orgamento.

6.5 M. Xavier Costa & C.2, Lda.

Situacéo Atual

O website apresenta uma estrutura profissional, mas existem oportunidades de melhoria ao
nivel da experiéncia do utilizador e da apresentagdo dos produtos.

Solucéo Proposta

Atualizagéo visual, reorganizagao da informagao, otimizagao para dispositivos moveis e
reforgo das funcionalidades comerciais.

6.6 Solestética Covilha

Situacao Atual

A empresa apresenta uma presenca digital limitada e sem um website que represente
adequadamente a sua atividade.

Solugao Proposta

Criag&o de website institucional com apresentagéo dos tratamentos, testemunhos, galeria
de trabalhos e sistema de marcagdes online.

6.7 Filipa Santos Estética Avancgada

Situacao Atual

A presenca digital atual ndo transmite de forma clara os servigos prestados nem facilita a
obtengao de informagao pelos potenciais clientes.

Solugdo Proposta

Desenvolvimento de um website moderno, com foco na apresentagéo dos tratamentos,
marcacgdes online e refor¢o da credibilidade da marca.

6.8 Clinica Estética Avancada Marcia Pires

Situagéo Atual

A clinica possui website funcional, mas existem oportunidades de melhoria relacionadas
com a velocidade de carregamento, organizacdo da informacgéo e consisténcia visual.
Solugao Proposta

Otimizacédo do website existente, melhoria da experiéncia do utilizador e atualizagdo dos
elementos graficos.

53



Sheide Isabel Cachamba

6.9 Clinica Patricia Lopes

Situacao Atual

Foram identificadas inconsisténcias nos links associados a presenca digital da clinica,
dificultando o acesso dos utilizadores a informagdes relevantes.

Solugdo Proposta

Criagao de website institucional préprio e reorganizagao da presenca digital da empresa.

6.10 ERA Covilha

Situacao Atual

Possui uma presenga digital sélida através da rede ERA, mas a estratégia esta fortemente
dependente dos recursos da marca nacional.

Solugdo Proposta

Desenvolvimento de campanhas locais, landing pages especificas para a regido e reforgo
da estrategia de captagao de leads.

6.11 RE/MAX Covilha

Situacao Atual

A imobilidria beneficia da notoriedade da marca RE/MAX, mas enfrenta um mercado
altamente competitivo.

Solugéo Proposta

Implementagdo de campanhas digitais locais, otimizagao SEO e criagao de contelidos
direcionados para compradores e vendedores da regido.

6.12 UNU Lider Covilha

Situacao Atual

Opera num setor altamente dependente da geracéo de contactos online.

Solugdo Proposta

Desenvolvimento de estratégias de marketing digital focadas na captacéao de leads
qualificadas e diferenciagao face a concorréncia.

6.13 Grupo Prummo

Situacao Atual

A presengca digital esta fortemente orientada para a divulgagdo de imoveis.

Solugdo Proposta

Melhoria da experiéncia do utilizador, criagdo de paginas de conversédo e implementacao de
ferramentas de contacto mais eficazes.

6.14 Hotel Santa Eufémia

Situagéo Atual

Possui presenca online consolidada, mas continua dependente de plataformas de reserva
externas.

Solugao Proposta

Reforgo das reservas diretas através de campanhas digitais, otimizagao do website e
implementagéo de estratégias de fidelizagao.
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6.15 Purala Hotel & Spa

Situacao Atual

Disp6e de um website profissional, mas pode aumentar a eficacia da sua presenca digital.
Solugao Proposta

Melhoria da converséo de visitantes em reservas, campanhas segmentadas e marketing de
conteudo direcionado para turismo e bem-estar.

6.16 Sport Hotel Gym + SPA

Situacao Atual

A comunicagao digital encontra-se dispersa entre diferentes servigos oferecidos pelo
negocio.

Solugdo Proposta

Criagdo de uma estratégia integrada que promova hotel, ginasio e spa de forma
complementar.

6.17 Escola de Condugao Covilha

Situacao Atual

A captagao de alunos depende fortemente da notoriedade local e do passa-palavra.
Solucéo Proposta

Website atualizado, campanhas nas redes sociais e sistema de pedidos de informagao
online.

6.18 Escola de Conducao Estrela

Situacao Atual

A presenca digital apresenta potencial de crescimento, especialmente junto do publico
jovem.

Solugédo Proposta

Reforgo da comunicagéo digital, campanhas direcionadas para estudantes e modernizacéo
da presenca online.

6.19 Coviconstrucées — Construcao Civil e Obras Publicas

Situacao Atual

A empresa opera num setor tradicional onde a presenga digital ainda é frequentemente
subvalorizada.

Solugao Proposta

Desenvolvimento de website com portfélio de obras, testemunhos de clientes e sistema de
pedido de orcamento.

6.20 Vicente & Santos

Situacao Atual

A empresa possui atividade consolidada, mas a presenca digital esta mais focada nas
redes sociais do que num canal proprio.

Solucéo Proposta

Criag&o ou reforgo do website institucional, catalogo digital e integragdo com estratégias de
marketing digital para geragéo de contactos.
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7. Guiao de Chamada Telefonica

Abertura
“Bom dia, fala a [Nome] da WebClinic. Estou a ligar porque analisamos algumas empresas
da regiao e verificamos oportunidades interessantes na presenca digital de varios negoécios
locais.”
Qualificagao
“Posso fazer-lhe uma pergunta rapida?”
“Como & que a maioria dos seus clientes chega até si atualmente?”
Descoberta
» Recebe pedidos através do website?
« Utiliza redes sociais?
« Esté satisfeito com os resultados atuais?
Agendamento
“Sem qualquer compromisso, gostariamos de lhe apresentar um pequeno diagnéstico
gratuito da sua presenca digital. Teria disponibilidade para uma reunido de 20 minutos?”

8. Modelo de E-mail de Prospeccao

Assunto: Algumas oportunidades que identificamos para a sua empresa

(O]F:}

O meu nome € [Nome] e fago parte da equipa da WebClinic.

Ao analisarmos a presenca digital de algumas empresas da regiéo, identificamos
oportunidades de melhoria que poderao aumentar a visibilidade e facilitar o contacto com
novos clientes.

Gostariamos de Ihe oferecer uma analise gratuita e sem compromisso da sua presenca
digital atual.

Caso tenha interesse, teremos todo o gosto em agendar uma breve reunido para partilhar
as nossas observagdes.

Com os melhores cumprimentos,

[Nome]

WebClinic

9. Estratégia de Follow-Up

Apos primeiro contacto
48 horas depois:
« E-mail de agradecimento.

56



Relatério de estagio WebClinic - Castelo Branco

Apds reuniao
Enviar:
« Resumo do diagndstico.
« Oportunidades identificadas.
- Beneficios esperados.
Apos proposta

Contacto telefonico apos 5 dias uteis.

Perguntar:

- Existem duvidas?

» Necessitam de ajustes?
Pos-venda
30 dias apos implementagao:

» Reunigo de acompanhamento.
60 dias:

« Avaliag&o de resultados.
90 dias:

« Proposta de otimizagoes.

10. Proposta de Pés-Venda

A maioria das agéncias termina a relagdo apos a entrega.

A WebClinic deve diferenciar-se através de acompanhamento continuo.

Plano sugerido
« Reunido trimestral.
« Relatério simplificado.
» Sugestdes de melhoria.
- Atualizagdo de conteudos.
» Revisdo SEO.
« Apoio técnico prioritario.
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11. Conclusao da Consultoria

A WebClinic encontra-se bem posicionada para crescer na regido da Covilha. No
entanto, o sucesso comercial dependera da mudanga da abordagem de vendas.

A anadlise realizada demonstra que o mercado local ndo rejeita tecnologia; rejeita
investimentos cujo retorno ndo é evidente.

Por esse motivo, recomenda-se que a WebClinic abandone uma estratégia centrada na
venda de websites e adote uma abordagem consultiva, focada nos problemas e objetivos
dos clientes.

Através de diagnosticos gratuitos, reuniGes consultivas e propostas personalizadas, sera
possivel aumentar significativamente a taxa de conversao comercial e consolidar a
posigao da WebClinic como parceira estratégica das empresas da regido.
Recomendacao principal: deixar de vender servigos digitais e passar a vender
crescimento empresarial.
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Apéndice C — Documento de apoio ao desenvolvimento do
plano comercial

NO
OMERCIAL

INIC - COVILHA
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1.Resumo executivo

Apo6s analise do mercado da Covilha e da experiéncia obtida durante o estagio, foi possivel
concluir que o principal desafio da WebClinic ndo é a falta de procura por websites ou
servigos digitais.

O verdadeiro desafio é a resisténcia das PME da regido a transformacgao digital e a
dificuldade em perceber o retorno financeiro desses investimentos.

A estratégia comercial proposta deixa de vender “websites” e passa a vender:
« Mais visibilidade
« Mais pedidos de orgamento
» Mais contactos
« Mais eficiéncia operacional
» Mais credibilidade

A WebClinic deve posicionar-se como parceira de crescimento empresarial e ndo apenas
como fornecedora de servigos digitais.
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3.Definicao do Cliente Ideal

Perfil Principal
Pequena ou média empresa com:
+ 3 a 50 colaboradores
» Faturagao estavel
« Presenca digital insuficiente
« Interesse em crescer
» Capacidade financeira para investir entre 500€ e 3.000€

Setores Prioritarios
Prioridade Alta

« Imobiliarias

« Construgao civil

» Hotéis

« Turismo rural

« Alojamento local
Clinicas privadas
Prioridade Média

. Escritérios de advogados

+ Gabinetes de arquitetura

« Ginasios

« Escolas de condugao

« Empresas industriais
Prioridade Baixa

+ Pequeno comércio tradicional

« Cafés

+ Minimercados

» Restaurantes familiares
Estes segmentos demonstraram maior resisténcia durante a prospecéao realizada.

.

4. Problema ldentificado

Durante a fase de prospecao verificou-se que:
Objecdes mais frequentes

+ “Ja tenho website.”

+ “O meu sobrinho faz isso.”

« “Nao preciso.”

« “Ja tenho clientes suficientes.”

« “Ja tenho quem trate disso.”
Estas respostas demonstram que o cliente ndo vé valor no servigo em si.
Consequentemente, a abordagem deve deixar de promover websites e passar a
demonstrar problemas e oportunidades.
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5. Estratégia Comercial Recomendada
Método Atual

“O seu negécio precisa de um website.”
Resultado:
Elevada rejeigéo.

Método Proposto

“Oferecemos diagnostico gratuito para o seu negdcio.”
Resultado:

Maior curiosidade.

Maior taxa de reuniao.

Menor resisténcia.

Nova Abordagem Comercial
Passo 1 — Diagnéstico Gratuito
Analisar:

« Website

« Google Business

« Redes sociais

« SEO local
Passo 2 — Relatério Simplificado
Mostrar:

« O que esta bem

« O que esta mal

« O que pode melhorar
Passo 3 — Reunido Consultiva
Perguntar:

« Como conseguem clientes?

« Quais sao os principais desafios?

« Pretendem crescer?

« Tém dificuldades na gestao comercial?
Passo 4 — Proposta Personalizada
A solugao é construida em fungao das dores identificadas.
N&o vender um website.
Vender uma solugao.

64



Relatério de estagio WebClinic - Castelo Branco

6.20 Potenciais Clientes da Regiao da
Covilha

6.1 Residencial Pinto

Situacao Atual

A Residencial Pinto encontra-se presente em plataformas de reservas como o Booking,
porém nao possui um website préprio. Esta situacéo faz com que a empresa dependa de
plataformas externas para gerar reservas e comunicar com potenciais clientes.
Oportunidade Identificada

A auséncia de um website limita o controlo sobre a experiéncia do cliente e aumenta a
dependéncia de intermediarios que cobram comissdes sobre as reservas.

Solucao Proposta

Desenvolvimento de um website institucional com sistema de reservas, apresentacdo dos
quartos, informagoes turisticas da regiao, formulario de contacto e integragédo com Google
Maps.

6.2 Covilha Shopping

Situacao Atual

O Covilha Shopping possui website proprio, porém apresenta uma estrutura visual que
aparenta estar desatualizada face as tendéncias atuais de design digital. Existe uma
elevada quantidade de informacgéo na péagina inicial, tornando a navegacao menos intuitiva.
Oportunidade Identificada

O website atual nao reflete totalmente a modernidade que se espera de um centro
comercial e pode dificultar a experiéncia dos utilizadores.

Solugao Proposta

Redesenho da interface, reorganizagédo dos contelidos, melhoria da navegacéao e
otimizagdo para dispositivos moveis.

6.3 Imobretanha

Situagao Atual

A Imobretanha possui website e sistema de gest&o imobiliaria, mas foram identificados
alguns problemas visuais, incluindo elementos sobrepostos e aspetos que podem
comprometer a experiéncia do utilizador.

Oportunidade Identificada

Num setor altamente competitivo, a qualidade da experiéncia digital influencia diretamente
a confianca dos potenciais compradores e vendedores.

Solugao Proposta

Atualizag&o do website, otimizacao da navegacgao, corregéo de erros visuais e melhoria da
integragcdo com o CRM imobiliario.
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ANEXOS

Anexo 1 — Plano de estagio

Politécnico
<4 Castelo Branco

Escola Superior de Gestéc

PLANO E CRONOGRAMA DE ESTAGIO CURRICULAR

|- IDENTIFICACAO DO ESTAGIARIO
Nome: Sheide Isabel Cachamba
Il - ESTAGIO
Entidade Acolhedora: WebClinic

Contactos da Entidade Acolhedora: | 92 905 79 83 e 92 905 79 84 (orientadora estagio)

Orientador: Tania Costa
Supervisor: Pedro Carvalho

Data de Inicio: 23 de Margo de 2026
Data de Conclusdo: 12 de Junho de 2026

Breve histdrico da Entidade Acolhedora:

A WebClinic é uma empresa portuguesa que atua na area do marketing digital,
comunicagado e desenvolvimento de solugdes web. Fundada em 2008, a empresa tem
vindo a consolidar a sua presenga no mercado, oferecendo servigos direcionados para

a promogado e crescimento de negdcios em ambiente digital e offline.
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A atividade da WebClinic centra-se na criagcdo de websites profissionais, gestao de
redes sociais, desenvolvimento de estratégias de marketing digital, bem como na
producdo de conteldos e campanhas publicitdrias. A empresa também atua ao nivel
do design grafico e branding, ajudando organizagdes a construir e fortalecer a sua

identidade visual no mercado.

Para além dos servicos digitais, a WebClinic oferece solu¢ées de comunicagao offline,
incluindo producao de materiais publicitarios, personalizacdo de espagos e suporte
em agOes promocionais. Esta abordagem integrada permite a empresa responder de
forma completa as necessidades dos seus clientes, combinando criatividade,

estratégia e tecnologia.

A empresa distingue-se pela sua capacidade de adaptagdo a diferentes setores de
atividade, trabalhando com clientes de diversas areas e desenvolvendo solugdes
personalizadas. O seu foco estd na obtengdo de resultados concretos, como o
aumento da visibilidade das marcas, a captagdo de novos clientes e a melhoria da

comunicagdo empresarial.

Ao longo dos anos, a WebClinic tem apostado na inovagdo e no acompanhamento das
tendéncias digitais, utilizando ferramentas modernas e estratégias orientadas para
dados. Desta forma, contribui para o crescimento sustentavel dos seus clientes,

posicionando-se como uma parceira estratégica no desenvolvimento de negdcios.

Atividades a desenvolver em Estdgio:

O estagio sera desenvolvido na area de marketing digital e gestdo comercial,
envolvendo atividades como:

e Analise de redes sociais e websites de empresas
o |dentificagdo de oportunidades comerciais

e Pesquisa e prospecdo de clientes

e Geragdo e qualificagdo de leads

e Apoio na criagdo de campanhas de marketing

e Criagdo e gestdo de contetdos digitais
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e Contacto direto com potenciais clientes

e Follow-up e agendamento de reunides

e Participagdo no processo comercial e tentativa de fecho de vendas
e Analise de resultados e elaboragdo de relatérios

Cronograma das atividades a desenvolver:

Atividades a desenvolver 2026
(adicionar colunas/linhas, se necessario) Margo | Abril | Maio | Junho
Integracdo e formagdo (empresa, servicos, CRM) X X
Analise e diagndstico (redes sociais, websites, g g
empresas)
Prospecao e primeiros contactos com clientes X X
Criagdo e gestdo de conteldos e campanhas X X
Qualificagdo de leads e agendamento de reunides X X X
Contacto direto e acompanhamento comercial X X
Analise de resultados e relatérios X X
Participagao em propostas e fecho de vendas X X
Deselvolvimento do projeto final X
Idanha-a-Nova, 02 de Abril de 2026
O Estagiario O Supervisor O Orientador

Assinado por: Tania Alexandra Machado Costa
v o C\/o\\“ oo Num. de Identificagao: 11486472
e

~ 00"
(\Q \ne RET3dcHor: Pedro Manuel Data: 2026.04.12 20:35:39+01'00'
Rodrigues de Carvalho
Num. de Identificagao: 09305471
Data: 2026.04.09 21:22:18+01'00' E CHAVE MOVEL
LN
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Anexo 2 — Parecer de admissibilidade a provas publicas




