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IX 

Resumo 
 

O presente relatório foi elaborado no âmbito da unidade curricular de Estágio da 

Licenciatura em Gestão Comercial da Escola Superior de Gestão de Idanha-a-

Nova, pertencente ao Instituto Politécnico de Castelo Branco. O estágio decorreu 

na empresa WebClinic, entre os dias 23 de março de 2026 e 12 de junho de 2026, 

tendo sido desenvolvido num contexto híbrido, através de atividades presenciais e 

remotas. 

O principal objetivo do estágio consistiu na aplicação prática dos conhecimentos 

adquiridos ao longo da licenciatura, permitindo simultaneamente o 

desenvolvimento de competências nas áreas do marketing digital, gestão 

comercial, comunicação empresarial e prospeção de clientes. 

Ao longo do estágio foram desenvolvidas atividades relacionadas com 

prospeção comercial presencial e telefónica, geração e qualificação de leads, 

análise da presença digital de empresas, criação de conteúdos digitais e utilização 

de ferramentas de CRM e gestão comercial. Paralelamente, foram utilizadas 

ferramentas como Canva, Meta Business Suite, Google Analytics e Microsoft 

Teams no apoio às atividades desenvolvidas. 

Do ponto de vista metodológico, o estágio baseou-se na observação e 

participação em atividades profissionais, análise de websites e redes sociais, 

contacto com potenciais clientes e utilização de ferramentas digitais de 

comunicação e organização comercial. 

A experiência permitiu consolidar conhecimentos adquiridos ao longo da 

formação académica, bem como desenvolver competências relacionadas com 

comunicação, análise digital, organização comercial e adaptação ao contexto 

empresarial.  
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Abstract 
 

This report was prepared within the scope of the Internship curricular unit of the 

Degree in Commercial Management at the Escola Superior de Gestão 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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Introdução 

O presente relatório foi desenvolvido no âmbito da unidade curricular de Estágio 

da Licenciatura em Gestão Comercial da Escola Superior de Gestão de Idanha-a-

Nova, pertencente ao Instituto Politécnico de Castelo Branco. A experiência 

decorreu na WebClinic, em Castelo Branco, e permitiu o contacto com um contexto 

empresarial orientado para a comunicação digital, a prospeção comercial e a 

promoção de serviços personalizados. 

Mais do que uma observação passiva, o estágio proporcionou a integração em 

tarefas de apoio comercial e digital, num ambiente de trabalho dinâmico onde a 

organização, a comunicação e a capacidade de adaptação assumiram particular 

relevância. Ao longo deste percurso, foi possível contactar com diferentes práticas 

profissionais ligadas à identificação de oportunidades de negócio, ao 

acompanhamento de contactos comerciais e à análise da presença digital de 

empresas. 

Esta experiência revelou-se importante para consolidar conhecimentos 

adquiridos ao longo da formação académica e para desenvolver competências 

transversais, nomeadamente ao nível da comunicação, da autonomia, da análise 

crítica e da utilização de ferramentas digitais. Ao mesmo tempo, permitiu 

compreender de forma mais próxima a relevância do marketing digital e da gestão 

comercial no posicionamento das organizações no mercado atual. 

O relatório encontra-se organizado em três partes principais: a fundamentação 

teórica, onde são abordados os conceitos que enquadram as atividades realizadas; 

a caracterização da entidade acolhedora, que apresenta a WebClinic e o seu 

contexto organizacional; e a descrição das atividades desenvolvidas durante o 

estágio, complementada por uma reflexão sobre as aprendizagens obtidas. 
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1 Fundamentação Teórica 

O desenvolvimento das atividades realizadas durante o estágio na WebClinic 

exigiu a aplicação de conhecimentos provenientes de diferentes áreas da Gestão 

Comercial, do Marketing Digital e da Comunicação Empresarial. Embora a entidade 

acolhedora desenvolva a sua atividade predominantemente no setor da 

comunicação e do marketing digital, as funções desempenhadas durante o estágio 

envolveram igualmente processos de prospeção comercial, gestão do 

relacionamento com clientes, diagnóstico da presença digital de empresas e 

planeamento estratégico. 

Neste contexto, torna-se importante enquadrar teoricamente os principais 

conceitos que sustentaram as atividades desenvolvidas ao longo do estágio. A 

presente fundamentação inicia-se pelos princípios da gestão comercial e da 

prospeção de clientes, que constituíram a base de grande parte das tarefas 

realizadas. Posteriormente, são abordados conceitos relacionados com a gestão 

do relacionamento com clientes (Customer Relationship Management – CRM), a 

comunicação digital, o diagnóstico da presença digital e o planeamento comercial, 

estabelecendo uma sequência lógica entre os diferentes temas e evidenciando a 

sua relação com as atividades desenvolvidas na WebClinic. 

O desenvolvimento tecnológico e a crescente utilização da internet alteraram 

significativamente a forma como as empresas comunicam, promovem os seus 

serviços e estabelecem relações com os consumidores. Atualmente, a presença 

digital representa um fator estratégico para organizações que procuram aumentar 

visibilidade, reforçar a imagem da marca e melhorar o posicionamento no mercado. 

Segundo Kotler, Kartajaya e Setiawan (2017), o marketing digital permite às 

empresas desenvolver uma comunicação 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 comunicação empresarial. 

Segundo Chaffey e Ellis-Chadwick (2019), uma presença digital consistente 

contribui para reforçar a credibilidade das organizações, facilitar a comunicação 

com os diferentes públicos e aumentar a confiança dos consumidores nos serviços 

disponibilizados. Um website atualizado, aliado a uma presença ativa nas redes 

sociais, contribui para transmitir profissionalismo e facilitar o contacto entre 

empresas e clientes. Atualmente, muitas organizações utilizam as plataformas 

digitais não apenas para divulgação de serviços, mas também para fortalecer 

relações comerciais e aumentar notoriedade. 

1.1 Gestão Comercial e Prospeção de Clientes 

A gestão comercial desempenha um papel importante no crescimento das 

organizações, sendo responsável pelo desenvolvimento de estratégias 
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relacionadas com captação e acompanhamento de clientes. Segundo Chiavenato 

(2014), a gestão comercial engloba atividades relacionadas com planeamento, 

organização e execução de processos comerciais. 

Neste contexto, a prospeção comercial assume elevada relevância, uma vez 

que permite identificar potenciais clientes e oportunidades de negócio. A prospeção 

pode ser realizada através de contacto presencial, chamadas telefónicas, emails 

comerciais ou plataformas digitais. 

Outro conceito relevante é o de lead, utilizado para identificar potenciais clientes 

que demonstraram interesse nos produtos ou serviços da empresa. O 

acompanhamento contínuo desses contactos, através de follow-up comercial, 

permite reforçar a comunicação e aumentar a possibilidade de desenvolvimento de 

relações comerciais. 

Os conceitos apresentados nesta secção constituíram a base de grande parte 

das atividades desenvolvidas durante o estágio, nomeadamente ao nível da 

identificação de potenciais clientes, da realização de contactos comerciais e do 

acompanhamento de oportunidades de negócio. A aplicação destes princípios em 

contexto empresarial permitiu compreender a importância da prospeção comercial 

enquanto instrumento de desenvolvimento organizacional. 

1.2 CRM e Gestão de Relacionamento com Clientes 

O Customer Relationship Management (CRM) corresponde ao conjunto de 

estratégias e ferramentas utilizadas pelas organizações para gerir o relacionamento 

com clientes e potenciais clientes. Segundo Payne e Frow (2013), o CRM 

representa uma abordagem estratégica centrada na organização e 

acompanhamento das interações comerciais. 

As plataformas CRM permitem armazenar informações relacionadas com 

contactos, histórico de comunicações, reuniões e oportunidades de negócio, 

facilitando a organização das atividades comerciais. 

Além da gestão de contactos, estas ferramentas contribuem para melhorar o 

acompanhamento de leads, calendarização de tarefas e organização das 

atividades diárias. Atualmente, o CRM tornou-se um instrumento importante para 

empresas que procuram melhorar eficiência comercial e fortalecer relações com 

clientes. 

Durante o estágio, a utilização diária de uma plataforma de Customer 

Relationship Management permitiu aplicar estes conceitos em contexto real, 

através do registo de contactos, da organização de leads, do acompanhamento de 

follow-ups e da gestão das oportunidades comerciais. Desta forma, foi possível 

compreender a importância destas ferramentas na organização e eficiência das 

atividades comerciais. 
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1.3 Comunicação Digital e Criação de Conteúdo 

As redes sociais assumem atualmente um papel estratégico na comunicação 

empresarial, permitindo às organizações divulgar conteúdos, promover serviços e 

estabelecer uma relação mais próxima com o público. Plataformas como Facebook, 

Instagram e LinkedIn são frequentemente utilizadas como ferramentas de 

comunicação e promoção digital. 

Segundo Pulizzi (2014), a criação de conteúdos relevantes e consistentes 

contribui para fortalecer a presença digital das organizações e aumentar o 

envolvimento dos consumidores com a marca. 

Neste contexto, o design gráfico e a comunicação visual assumem igualmente 

elevada importância. Ferramentas de criação de conteúdo digital permitem 

desenvolver materiais promocionais adaptados às diferentes plataformas online, 

contribuindo para uma comunicação mais profissional e apelativa. 

A criação de conteúdos digitais realizada durante o estágio permitiu aplicar estes 

princípios na prática, evidenciando a importância de uma comunicação consistente 

e estrategicamente planeada para reforçar a notoriedade da marca e promover os 

serviços disponibilizados pela organização. 

1.4 Diagnóstico Empresarial e Presença Digital 

A presença digital das empresas tornou-se um elemento fundamental para 

competitividade e visibilidade no mercado atual. O diagnóstico empresarial digital 

consiste na análise de elementos como websites, redes sociais, comunicação 

visual e posicionamento online. 

Segundo Chaffey e Ellis-Chadwick (2019), uma presença digital estruturada 

contribui para reforçar notoriedade, melhorar comunicação e aumentar proximidade 

entre empresas e consumidores. 

A análise da presença digital permite identificar falhas relacionadas com 

websites desatualizados, baixa atividade nas redes sociais ou ausência de 

estratégias de comunicação digital. Paralelamente, possibilita reconhecer 

oportunidades de melhoria relacionadas com posicionamento online e 

comunicação empresarial. 

Outro conceito relevante neste contexto é o Search Engine Optimization (SEO), 

conjunto de estratégias utilizadas para melhorar o posicionamento dos websites 

nos motores de pesquisa. Segundo Fishkin e Høgenhaven (2013), o SEO contribui 

para aumentar visibilidade online e facilitar o acesso dos utilizadores à informação 

disponibilizada pelas organizações. 

A realização de diagnósticos da presença digital de diferentes empresas 

permitiu aplicar estes conceitos em contexto profissional, contribuindo para o 



Sheide Isabel Cachamba 

6 

desenvolvimento de competências relacionadas com a análise crítica, a avaliação 

da comunicação digital e a identificação de oportunidades de melhoria. 

1.5  Planeamento Comercial e Segmentação de Mercado 

O planeamento comercial constitui um dos processos fundamentais para o 

crescimento sustentável das organizações, permitindo definir objetivos, identificar 

oportunidades de negócio e orientar a atuação comercial de forma estruturada. 

Através deste processo, as empresas analisam o mercado em que operam, 

identificam segmentos prioritários e desenvolvem estratégias adequadas para 

alcançar os seus públicos-alvo. 

Segundo Kotler e Keller (2016), o planeamento comercial deve assentar numa 

compreensão aprofundada do mercado e das necessidades dos clientes, 

permitindo às organizações desenvolver propostas de valor diferenciadoras e 

adequadas aos diferentes segmentos existentes. Neste contexto, a tomada de 

decisão comercial deixa de ser baseada apenas na intuição, passando a apoiar-se 

em processos de análise e planeamento que reduzem a incerteza e aumentam a 

probabilidade de sucesso. 

Uma das etapas mais relevantes do planeamento comercial é a segmentação 

de mercado. De acordo com Kotler e Keller (2016), a segmentação consiste na 

divisão do mercado em grupos de consumidores ou organizações que apresentam 

características, necessidades ou comportamentos semelhantes. Esta prática 

permite às empresas direcionar os seus recursos de forma mais eficiente, 

adaptando a sua comunicação e as suas ofertas às especificidades de cada 

segmento. 

Associado ao processo de segmentação encontra-se o conceito de mercado-

alvo, que corresponde ao segmento ou conjunto de segmentos que a organização 

decide servir prioritariamente. A correta definição do público-alvo contribui para 

uma maior eficácia das ações comerciais e para uma utilização mais eficiente dos 

recursos disponíveis. 

Westwood (2016) refere que um plano comercial eficaz deve incluir uma análise 

da situação atual da organização, a definição de objetivos mensuráveis, a 

identificação dos mercados-alvo e a implementação de estratégias capazes de 

responder às oportunidades e desafios identificados. Desta forma, o planeamento 

comercial assume um papel central na orientação das atividades empresariais e na 

criação de vantagens competitivas sustentáveis. 

No âmbito da análise estratégica, as organizações recorrem frequentemente a 

ferramentas de apoio à decisão, entre as quais se destaca a análise SWOT. 

Segundo Kotler e Keller (2016), esta metodologia permite avaliar os fatores internos 

e externos que influenciam a atividade da organização, através da identificação dos 

seus pontos fortes (Strengths), pontos fracos (Weaknesses), oportunidades 

(Opportunities) e ameaças (Threats). A utilização desta ferramenta contribui para 



Relatório de estágio WebClinic – Castelo Branco 

 

7 

uma compreensão mais abrangente do contexto empresarial e apoia a definição de 

estratégias mais adequadas à realidade da organização. 

Assim, o planeamento comercial, a segmentação de mercado e a análise 

estratégica constituem elementos essenciais para a definição de estratégias 

orientadas para o crescimento, permitindo às organizações conhecer melhor os 

seus clientes, identificar oportunidades de negócio e desenvolver ações comerciais 

mais eficazes e sustentáveis. 

Os conceitos abordados nesta secção serviram de enquadramento às 

atividades desenvolvidas na fase final do estágio, particularmente na elaboração 

do plano comercial, da análise SWOT e da definição do perfil de cliente ideal da 

organização, permitindo compreender a importância do planeamento estratégico 

para a tomada de decisão empresarial. 
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2 Caraterização da Organização 

2.1 Informação sobre o estágio 

O estágio curricular foi realizado na empresa WebClinic, na filial localizada em 

Castelo Branco, situada nas Galerias São Cristóvão, na Avenida General Humberto 

Delgado. O período de estágio decorreu entre os dias 23 de março de 2026 e 12 

de junho de 2026, no âmbito da Licenciatura em Gestão Comercial da Escola 

Superior de Gestão de Idanha-a-Nova. 

A supervisão académica do estágio esteve a cargo do Professor Doutor Pedro 

Manuel Rodrigues de Carvalho, enquanto o acompanhamento na entidade 

acolhedora foi assegurado por Tânia Alexandra Machado Costa. 

O estágio decorreu num regime híbrido, combinando atividades presenciais e 

remotas, recorrendo frequentemente à utilização de plataformas digitais de 

comunicação e organização de tarefas. 

2.2 Objetivos do estágio 

Os objetivos definidos para o estágio estiveram diretamente relacionados com 

a formação em Gestão Comercial e com o plano de estágio apresentado pela 

entidade acolhedora. De forma geral, procurou-se aplicar em contexto profissional 

os conhecimentos adquiridos ao longo da licenciatura, desenvolvendo 

simultaneamente competências técnicas, comerciais e comunicacionais. 

Entre os objetivos específicos destacaram-se a prospeção comercial de 

potenciais clientes, a identificação de oportunidades de negócio, a geração e 

qualificação de leads, o apoio a campanhas de marketing digital e a análise da 

presença digital de empresas. Paralelamente, pretendeu-se aprofundar o contacto 

com ferramentas de organização e acompanhamento comercial, nomeadamente 

sistemas CRM, bem como desenvolver autonomia, capacidade de comunicação e 

sentido de responsabilidade em ambiente profissional. 
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2.3 Apresentação da entidade acolhedora 

2.3.1 História e evolução da organização 

A WebClinic é uma empresa portuguesa criada em 2008, vocacionada para a 

prestação de serviços nas áreas da internet, publicidade e informática. Desde a sua 

fundação, a empresa tem procurado afirmar-se como uma estrutura dinâmica, 

assente numa equipa jovem e multidisciplinar, com forte orientação para a inovação 

e para a evolução contínua. 

Ao longo do seu percurso, a WebClinic expandiu a sua atuação para diferentes 

vertentes da comunicação digital e da publicidade, desenvolvendo soluções 

adaptadas às necessidades dos seus clientes. A empresa consolidou a sua 

presença no mercado através da diversificação dos serviços prestados, da aposta 

na personalização das soluções e da manutenção de uma relação próxima com os 

clientes, que são encarados como parceiros de negócio. 

Com origem na zona de Mafra/Lisboa, a empresa passou igualmente a contar 

com operação em Castelo Branco, reforçando a proximidade com clientes da região 

centro do país. A sua evolução tem sido marcada por uma visão tecnológica e por 

uma preocupação constante em acompanhar as exigências de um mercado cada 

vez mais competitivo e digitalizado. 

O logótipo institucional da WebClinic é apresentado na Figura 1, ilustrando a 

identidade visual utilizada pela organização. 

 

 

 

 

Figura 1 - Logótipo 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 dimensão, composta por profissionais com funções complementares que 

colaboram de forma próxima no desenvolvimento dos diferentes projetos da 

empresa. Segundo a informação disponibilizada pela organização, a gestão de 

projetos é assegurada por Nuno Veríssimo, enquanto Tânia Costa desempenha 

funções de Customer Success Manager e Diretora Comercial, sendo Rita Duarte 

responsável pela área de marketing digital e pela gestão das redes sociais. 

A reduzida dimensão da equipa favorece uma estrutura organizacional flexível, 

onde existe uma articulação constante entre as diferentes áreas de atividade. Esta 

proximidade facilita a comunicação interna, a partilha de informação e uma maior 

capacidade de adaptação às necessidades específicas de cada cliente, permitindo 

uma resposta mais personalizada aos projetos desenvolvidos. 

Durante o estágio, o acompanhamento foi realizado de forma próxima pela 

orientadora da entidade acolhedora, recorrendo tanto a momentos presenciais 

como a reuniões realizadas através de plataformas digitais. Esta dinâmica permitiu 

um acompanhamento contínuo das atividades desenvolvidas e uma maior 

compreensão do funcionamento interno da organização. 

A composição da equipa principal da empresa encontra-se representada na 

Figura 2. 

 

 

Figura 2 - Equipa principal da WebClinic. 

Fonte: Website institucional da WebClinic. 
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2.3.3 Missão, visão e valores 

A WebClinic informou que a missão, visão e valores da organização se 

encontravam em processo de reformulação durante o período de realização do 

estágio, não tendo sido disponibilizada documentação formal sobre estes 

elementos. 

Ainda assim, através da observação das atividades desenvolvidas, da 

comunicação institucional da empresa e dos serviços disponibilizados, foi possível 

identificar uma forte orientação para a inovação, proximidade com os clientes, 

personalização das soluções e acompanhamento contínuo da evolução tecnológica 

e digital. 

Embora não tenha sido possível apresentar estes elementos de forma formal, a 

observação direta das atividades desenvolvidas durante o estágio permitiu 

compreender que a atuação da WebClinic assenta numa cultura organizacional 

orientada para a proximidade com o cliente, a inovação e a adaptação constante 

às exigências do mercado digital. Estes princípios refletiram-se igualmente na 

forma como as atividades de estágio foram planeadas e acompanhadas ao longo 

do período de integração na empresa. 

 

2.3.4 Caracterização da atividade 

A WebClinic desenvolve a sua atividade na área da comunicação digital, do 

marketing e da publicidade, oferecendo um conjunto diversificado de serviços. 

Entre os principais produtos e serviços destacam-se a criação de websites, landing 

pages, micro sites, websites corporativos, catálogos online e lojas online, bem como 

soluções digitais adaptadas às necessidades específicas de cada cliente. 

A empresa presta igualmente serviços de marketing digital, incluindo SEO, 

campanhas Google Ads e Meta Ads, gestão de redes sociais e estratégias de 

comunicação online. Em paralelo, desenvolve trabalhos de design gráfico, design 

editorial, design para impressão, branding e packaging, integrando ainda soluções 

de publicidade offline. 

Para além da componente digital, a WebClinic atua também em áreas 

complementares como impressão de pequeno e grande formato, brindes 

promocionais, vestuário personalizado, decoração de viaturas e corte e gravação 

laser. Esta diversidade de serviços permite à empresa apresentar-se como uma 

agência de comunicação completa, capaz de responder a diferentes necessidades 

empresariais. 

As principais áreas de atividade desenvolvidas pela organização encontram-se 

sintetizadas na Figura 3. 
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Figura 3 - Principais áreas de atividade da WebClinic. 

Fonte: Website institucional da WebClinic. 

 

A diversidade dos serviços prestados pela WebClinic permitiu que o estágio 

abrangesse diferentes áreas de intervenção, nomeadamente a prospeção 

comercial, o diagnóstico da presença digital, o planeamento de conteúdos e a 

elaboração de propostas de natureza comercial. Esta diversidade contribuiu para 

uma experiência mais abrangente e permitiu aplicar conhecimentos provenientes 

de diferentes áreas da Gestão Comercial. 

Relativamente aos recursos humanos, não foram disponibilizados dados 

detalhados sobre aspetos como a formação académica dos colaboradores, a 

antiguidade na organização ou a existência de colaboradores externos. Assim, a 

presente caracterização baseia-se na informação facultada pela empresa e na 

observação realizada durante o estágio. Ainda assim, foi possível verificar que a 

WebClinic privilegia uma equipa reduzida, multifuncional e orientada para a 

colaboração entre diferentes áreas, permitindo uma gestão mais ágil dos projetos 

e uma maior proximidade com os clientes. 
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3 Atividades Desenvolvidas 

3.1 Preâmbulo 

O estágio curricular desenvolvido na WebClinic foi estruturado de forma 

progressiva, permitindo o contacto com diferentes áreas de atividade da 

organização ao longo do período compreendido entre março e junho de 2026. 

Numa fase inicial, as atividades estiveram maioritariamente relacionadas com a 

integração na empresa, conhecimento dos serviços disponibilizados e utilização 

das ferramentas de trabalho. Posteriormente, o estágio incidiu sobretudo em tarefas 

de prospeção comercial, geração e qualificação de leads, análise da presença 

digital de empresas e utilização de ferramentas de gestão comercial. 

À medida que o estágio evoluiu, foram igualmente desenvolvidas atividades 

ligadas ao planeamento estratégico de conteúdos, criação de materiais para redes 

sociais, elaboração de diagnósticos digitais e participação na construção de planos 

comerciais e de prospeção. 

As atividades realizadas permitiram desenvolver competências nas áreas da 

gestão comercial, marketing digital, comunicação empresarial, análise de mercado 

e relacionamento com clientes, promovendo simultaneamente a aplicação prática 

dos conhecimentos adquiridos ao longo da licenciatura. 

As atividades descritas ao longo deste capítulo refletem a aplicação prática dos 

conceitos apresentados na fundamentação teórica, evidenciando a forma como 

conhecimentos relacionados com gestão comercial, marketing digital, comunicação 

empresarial e planeamento estratégico foram utilizados em contexto profissional. 
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3.2 Integração na Empresa e Utilização das Ferramentas de 
Trabalho 

O estágio iniciou-se com um período de integração na WebClinic, durante o 

qual foram apresentados os procedimentos internos da empresa, os serviços 

disponibilizados e as principais ferramentas utilizadas no desenvolvimento das 

atividades comerciais e de marketing digital. O processo de integração na 

WebClinic incluiu um conjunto de atividades destinadas a facilitar a adaptação ao 

contexto organizacional, conforme ilustrado na Figura 4. 

      

 

Figura 4 - Integração na WebClinic. 

Fonte: Elaboração propria. 

Nesta fase inicial foi efetuada a configuração das ferramentas de trabalho, 

incluindo o acesso ao email profissional, ao sistema CRM e às plataformas de 

comunicação utilizadas pela empresa. Paralelamente, foram realizadas reuniões 

de enquadramento que permitiram compreender a estrutura organizacional da 

WebClinic, os seus métodos de trabalho e os objetivos definidos para o estágio. 

 

 

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

Fonte: Elaboração própria. 
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A assinatura de correio eletrónico apresentada na Figura 5 foi configurada no 

início do estágio e passou a ser utilizada nas comunicações realizadas com 

potenciais clientes e parceiros da empresa. 

Uma das ferramentas com maior relevância ao longo do estágio foi o CRM, 

utilizado para registar contactos, acompanhar potenciais clientes, organizar follow-

ups e gerir oportunidades comerciais. A utilização diária desta plataforma permitiu 

desenvolver competências relacionadas com organização comercial, gestão de 

informação e acompanhamento sistemático de processos de prospeção. 

Foram igualmente utilizadas outras ferramentas digitais, como o Microsoft 

Teams para reuniões e acompanhamento de atividades, o Canva para criação de 

conteúdos gráficos e diversas plataformas de pesquisa e análise digital utilizadas 

na identificação e qualificação de potenciais clientes. 

Esta fase revelou-se essencial para compreender o funcionamento da empresa 

e criar uma base sólida para as atividades posteriormente desenvolvidas. 

A utilização destas ferramentas permitiu aplicar, em contexto profissional, os 

princípios de gestão do relacionamento com clientes e de organização comercial  

abordados na Secção 1.2 da fundamentação teórica. 

 

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

Fonte: Elaboração própria. 

As ferramentas apresentadas na Figura 6 constituíram a base do trabalho diário 

desenvolvido durante o estágio, permitindo organizar contactos comerciais, 

acompanhar tarefas e facilitar a comunicação entre os colaboradores. 
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3.3 Prospecção Comercial e Geração de Leads 

Para apoiar esta atividade foi elaborado um plano de prospeção comercial, 

apresentado na Figura 7, cujo documento completo pode ser consultado no 

Apêndice A. 

A prospeção comercial constituiu uma das atividades mais relevantes 

desenvolvidas durante o estágio, ocupando uma parte significativa do período de 

formação. O principal objetivo desta atividade consistia na identificação de 

potenciais clientes e na apresentação dos serviços disponibilizados pela WebClinic, 

procurando gerar oportunidades de negócio para a empresa. 

 

Figura 7 - Plano de prospeção comercial desenvolvido durante o estágio. 

Fonte: Elaboração própria. 

 

Numa fase inicial, a prospeção incidiu sobretudo sobre empresas localizadas na 

região de Castelo Branco. Entre os setores mais frequentemente abordados 

destacaram-se restaurantes, imobiliárias, clínicas, centros de estética, salões de 

beleza e outras empresas prestadoras de serviços. A seleção destes setores 

resultava da sua forte dependência da comunicação com clientes e da importância 

crescente da presença digital para a sua atividade. 
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Uma das metodologias utilizadas consistia na realização de uma análise 

preliminar da presença digital das empresas antes do contacto comercial. Sempre 

que possível, eram observados os websites, as redes sociais e outros elementos 

da comunicação digital, permitindo identificar oportunidades de melhoria e adaptar 

o discurso comercial às necessidades específicas de cada negócio. 

A prospeção foi realizada através de visitas presenciais, contactos telefónicos, 

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 

telefónicas, complementados por visitas presenciais quando se justificava um 

contacto mais direto. 

Ao longo deste processo tornou-se evidente que uma das maiores dificuldades 

não consistia necessariamente na apresentação dos serviços, mas sim no acesso 

aos decisores das organizações. Em muitos casos, os primeiros contactos eram 

realizados através de rececionistas ou outros intermediários, dificultando a 

comunicação direta com os responsáveis pela tomada de decisão. Por outro lado, 

quando era possível falar diretamente com os proprietários ou gestores, verificava-

se geralmente uma maior disponibilidade para ouvir as propostas apresentadas. 

Uma situação particularmente interessante ocorreu durante a identificação de 

uma profissional da área da psicologia que se encontrava numa fase inicial de 

desenvolvimento da sua atividade em Castelo Branco. Após a análise da sua 

presença digital, verificou-se que já possuía uma identidade visual cuidada e um 

perfil profissional nas redes sociais, mas apresentava ainda oportunidades de 

melhoria ao nível da comunicação digital e da produção de conteúdos. Foi realizado 

contacto direto, tendo sido apresentada a possibilidade de colaboração com a 

WebClinic. Apesar do interesse inicialmente demonstrado, o processo não avançou 

devido às exigências associadas ao arranque da atividade profissional e à elevada 

carga de trabalho existente naquele momento. 

Esta situação demonstrou que a decisão de investir em marketing digital 

depende não apenas da perceção do seu valor, mas também do momento de 

desenvolvimento e da capacidade operacional de cada organização. 

Esta situação permitiu compreender uma realidade frequentemente observada 

durante o estágio: a ausência de investimento em marketing digital nem sempre 

resulta de falta de interesse ou de reconhecimento da sua importância. Em muitos 

casos, os empresários encontram-se totalmente concentrados na gestão 

operacional do negócio e acabam por adiar decisões relacionadas com 

comunicação, branding ou presença digital, mesmo reconhecendo o potencial valor 

dessas áreas para o crescimento futuro da organização. 

A participação nestas atividades permitiu desenvolver competências de 

comunicação, negociação, adaptação do discurso comercial e capacidade de 

análise das necessidades empresariais, proporcionando simultaneamente uma 
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visão mais realista dos desafios associados à captação de clientes em contexto 

empresarial. 

As atividades de prospeção comercial desenvolvidas permitiram aplicar, em 

contexto real, os conceitos de gestão comercial, prospeção de clientes e 

acompanhamento de leads apresentados na Secção 1.1, evidenciando a 

importância de adaptar a abordagem comercial às características e necessidades 

de cada potencial cliente. 

 

3.4 Diagnóstico da Presença Digital e Qualificação de Potenciais 
Clientes 

Paralelamente às atividades de prospeção, foi desenvolvido um trabalho 

contínuo de diagnóstico da presença digital de empresas pertencentes a diferentes 

setores de atividade. 

Esta atividade assumiu particular relevância numa fase do estágio em que foi 

realizado um estudo direcionado para clínicas localizadas na região de Lisboa. O 

trabalho envolveu a análise detalhada de clínicas dentárias, clínicas de estética e 

outras organizações ligadas à área da saúde e bem-estar, com o objetivo de 

identificar oportunidades de melhoria e avaliar o nível de maturidade digital das 

organizações analisadas. 

A metodologia utilizada consistia numa observação detalhada de cada empresa, 

analisando não apenas a existência de website e redes sociais, mas também 

aspetos relacionados com a experiência do utilizador, organização da informação, 

qualidade visual, facilidade de contacto, frequência de publicação, consistência da 

comunicação e credibilidade transmitida pelos canais digitais. 

Foram analisadas dezenas de organizações, sendo atribuídas classificações e 

identificados pontos fortes e oportunidades de melhoria. Durante este processo 

verificou-se que muitas empresas apresentavam websites visualmente 

desatualizados, dificuldades de navegação, ausência de chamadas para ação, 

conteúdos pouco relevantes, reduzida atividade nas redes sociais ou falta de 

uniformidade visual entre diferentes plataformas. 

Um exemplo do relatório de diagnóstico elaborado durante o estágio encontra-

se apresentado na Figura 8, podendo a versão completa ser consultada no 

Apêndice B. 
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Figura 8 - Relatório de diagnóstico da presença digital desenvolvido durante o estágio. 

Fonte: Elaboração própria. 

 

Em alguns casos foram identificadas situações em que o website existia apenas 

como elemento institucional, sem uma estratégia clara de comunicação ou 

conversão. Noutras situações verificou-se que as redes sociais permaneciam 

longos períodos sem atualização, comprometendo a imagem de dinamismo e 

profissionalismo transmitida aos potenciais clientes. 

Esta atividade exigiu uma análise crítica bastante detalhada, permitindo 

desenvolver competências relacionadas com auditoria digital, observação 

estratégica, avaliação da experiência do utilizador e identificação de oportunidades 

de melhoria na comunicação empresarial. 

A realização destes diagnósticos permitiu aplicar os princípios relacionados com 

a análise da presença digital e a avaliação estratégica das organizações, 

abordados na Secção 1.4 da fundamentação teórica. 
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3.5 Planeamento Estratégico e Criação de Conteúdos Digitais 

Ao longo do estágio foi igualmente possível participar em atividades 

relacionadas com o planeamento e criação de conteúdos para as redes sociais da 

WebClinic. 

 

Planeamento dos conteúdos 

A primeira fase deste processo consistiu na definição de um plano editorial que 

serviu de base à produção dos conteúdos desenvolvidos posteriormente. 

Numa primeira fase foram desenvolvidos cronogramas mensais de conteúdos, 

onde eram definidos os temas das publicações, os objetivos de comunicação, os 

formatos a utilizar e os respetivos indicadores de desempenho. O planeamento 

incluía conteúdos educativos, conteúdos institucionais, demonstrações de serviços, 

partilha de portefólio e publicações destinadas a reforçar a autoridade da marca no 

setor. 

 

                  

 

Figura 9 - Cronograma de conteúdos e calendário editorial desenvolvidos durante o estágio. 

Fonte: Elaboração própria. 

O cronograma apresentado na Figura 9 corresponde a um dos planeamentos 

mensais desenvolvidos durante o estágio, cuja versão integral pode ser consultada 

no Apêndice C. 
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Criação de conteúdos gráficos 

Após a definição do planeamento editorial, procedeu-se ao desenvolvimento dos 

materiais gráficos destinados às diferentes plataformas digitais. 

Posteriormente, procedeu-se à criação dos conteúdos gráficos através da 

plataforma Canva e de outras ferramentas de apoio ao design. Durante este 

processo foi necessário assegurar coerência visual, adaptação aos diferentes 

formatos das redes sociais e alinhamento com a identidade gráfica da empresa. 

 

      

 

Figura 10 - Conteúdos gráficos desenvolvidos para as redes sociais da WebClinic. 

Fonte: Elaboração própria. 

Os conteúdos apresentados na Figura 10 constituem exemplos de materiais 

gráficos desenvolvidos para as redes sociais da WebClinic, refletindo a aplicação 

prática das estratégias de comunicação definidas durante o planeamento editorial. 

 

Comunicação digital e aprendizagem 

Mais do que produzir publicações isoladas, esta atividade permitiu compreender 

a importância do planeamento estratégico da comunicação digital. Cada conteúdo 

era desenvolvido com um objetivo específico, seja aumentar notoriedade, reforçar 
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credibilidade, demonstrar competências da empresa ou estimular futuras 

oportunidades comerciais. 

A participação nestas atividades contribuiu para o desenvolvimento de 

competências relacionadas com marketing digital, branding, comunicação visual e 

planeamento estratégico de conteúdos, permitindo uma melhor compreensão da 

forma como as organizações utilizam as redes sociais para apoiar os seus objetivos 

de negócio. 

Estas atividades permitiram aplicar os conceitos relacionados com comunicação 

digital e criação de conteúdos apresentados na Secção 1.3, demonstrando a 

importância do planeamento estratégico para assegurar uma comunicação 

coerente e alinhada com os objetivos da organização. 

 

 

3.6 Desenvolvimento de Plano Comercial e Estratégico 

Numa fase mais avançada do estágio 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 visão mais abrangente dos processos de análise, 

planeamento e tomada de decisão em contexto empresarial. 

 

Elaboração do plano comercial 

Uma das principais tarefas desenvolvidas consistiu na elaboração de um plano 

comercial direcionado para a identificação de oportunidades de crescimento e para 

a definição de estratégias de abordagem a potenciais clientes. Este trabalho 

envolveu a análise do mercado, a observação de diferentes setores de atividade e 

a identificação de segmentos empresariais com maior potencial para os serviços 

disponibilizados pela WebClinic. 
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Figura 11 - Plano comercial desenvolvido durante o estágio. 

Fonte: Elaboração própria. 

O plano comercial desenvolvido durante o estágio encontra-se resumido na 

Figura 11, podendo a versão integral ser consultada no Apêndice D. 

Análise SWOT 

No âmbito deste projeto foi igualmente elaborada uma análise SWOT da 

organização, permitindo identificar os seus principais pontos fortes, pontos fracos, 

oportunidades e ameaças. Esta análise possibilitou uma compreensão mais 

aprofundada do posicionamento da empresa no mercado e dos fatores que podem 

influenciar o seu desenvolvimento futuro. 



Sheide Isabel Cachamba 

24 

 

 

 

Figura 12 - Análise SWOT elaborada para a WebClinic. 

Fonte: Elaboração própria. 

A análise SWOT apresentada na Figura 12 integrou o processo de diagnóstico 

estratégico realizado para apoiar a definição de futuras ações comerciais. 

 

Definição do perfil de cliente ideal 

Paralelamente, foram desenvolvidos trabalhos relacionados com a definição do 

perfil de cliente ideal da organização. Esta atividade procurou identificar as 

características das empresas com maior probabilidade de beneficiar dos serviços 

disponibilizados pela WebClinic, considerando fatores como setor de atividade, 

dimensão da empresa, nível de maturidade digital e potencial de investimento em 

comunicação e marketing. 
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Figura 13 - Definição do perfil de cliente ideal da WebClinic. 

Fonte: Elaboração própria. 

A definição do perfil de cliente ideal, ilustrada na Figura 13, permitiu orientar as 

futuras ações de prospeção para segmentos com maior potencial de interesse para 

os serviços disponibilizados pela WebClinic. 

 

Estratégias de prospeção comercial 

Outra componente importante deste trabalho consistiu na elaboração de 

estratégias de prospeção direcionadas para mercados específicos, nomeadamente 

para a região da Covilhã. Para esse efeito foi realizada pesquisa empresarial, 

identificação de potenciais clientes e análise preliminar das respetivas 

necessidades digitais, procurando criar uma base de trabalho estruturada para 

futuras ações comerciais. 
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Figura 14 - Estratégia de prospeção comercial desenvolvida durante o estágio. 

Fonte: Elaboração própria. 

A estratégia de prospeção apresentada na Figura 14 resultou da análise 

realizada ao mercado-alvo identificado durante esta fase do estágio. 

 

Estudo da presença digital de organizações 

Durante esta fase foi também desenvolvido um estudo de análise digital de 

organizações pertencentes a setores específicos, com especial incidência em 

clínicas da região da Covilhã. O trabalho envolveu a avaliação detalhada dos 

websites, redes sociais e canais de comunicação digital de diversas empresas, 

permitindo identificar padrões recorrentes, boas práticas e oportunidades de 

melhoria. Esta atividade contribuiu para aprofundar conhecimentos relacionados 

com posicionamento digital, experiência do utilizador e comunicação online. 

 

Principais aprendizagens 

Uma das principais aprendizagens resultantes destas atividades esteve 

relacionada com a compreensão das necessidades reais das pequenas e médias 

empresas. Ao longo dos contactos realizados e das análises desenvolvidas, 

verificou-se que muitas organizações reconhecem a importância do marketing 

digital e da presença online, mas frequentemente adiam investimentos nesta área 

devido às exigências operacionais do dia a dia. 
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Em diversos casos, os empresários demonstravam interesse nas soluções 

apresentadas, mas encontravam-se totalmente focados na gestão corrente dos 

seus negócios, privilegiando necessidades consideradas mais imediatas. Esta 

realidade permitiu compreender que o desafio comercial nem sempre consiste em 

demonstrar a utilidade dos serviços, mas sim em evidenciar a sua relevância 

estratégica para o crescimento sustentável da organização a médio e longo prazo. 

A participação nestas atividades permitiu desenvolver competências de análise 

estratégica, planeamento comercial, segmentação de mercado e identificação de 

oportunidades de negócio. Simultaneamente, proporcionou uma compreensão 

mais aprofundada da importância do planeamento na definição de estratégias 

empresariais e do papel que a comunicação digital desempenha na competitividade 

das organizações contemporâneas. 

A elaboração destes documentos permitiu aplicar os conceitos de planeamento 

comercial, segmentação de mercado e análise estratégica apresentados na Secção 

1.5, evidenciando a importância da definição de estratégias estruturadas para 

apoiar o crescimento e o desenvolvimento comercial das organizações. 
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4 Apreciação e Discussão das Atividades Realizadas 

4.1 Integração na Organização 

A integração na WebClinic decorreu de forma positiva e permitiu uma adaptação 

gradual às atividades e responsabilidades associadas ao estágio. Antes do início 

formal do estágio foi realizada uma reunião de apresentação, durante a qual foram 

abordados diversos temas relacionados com a área da Gestão Comercial, 

permitindo um primeiro contacto com a realidade profissional da organização. 

Desde o início foi promovido um ambiente de comunicação aberta e 

proximidade, no qual os estagiários eram incentivados a colocar dúvidas, 

apresentar sugestões e participar ativamente nas tarefas propostas. Nos primeiros 

dias de estágio foi possível conhecer as instalações da empresa, os serviços 

disponibilizados e as metodologias de trabalho utilizadas pela organização. 

De uma forma geral, o processo de integração permitiu criar um ambiente de 

trabalho favorável à aprendizagem, contribuindo para o desenvolvimento das 

atividades ao longo do estágio. 

Apesar da integração ter decorrido de forma positiva, importa referir que o 

regime híbrido em que o estágio foi desenvolvido influenciou a experiência de 

integração na organização. Embora este modelo tenha proporcionado flexibilidade 

e facilitado a utilização de ferramentas digitais de comunicação, reduziu a interação 

presencial, limitando a observação direta de alguns processos internos e da 

dinâmica organizacional. 

4.2 Relações Profissionais 

As relações profissionais estabelecidas durante o estágio foram pautadas pelo 

respeito, colaboração e espírito de entreajuda. A interação com a orientadora da 

empresa revelou-se importante para a execução das atividades propostas, 

existindo acompanhamento regular, feedback sobre os trabalhos realizados e 

disponibilidade para esclarecimento de questões sempre que necessário. 

O trabalho desenvolvido em conjunto com os restantes colegas de estágio 

constituiu igualmente uma experiência enriquecedora. Apesar de cada estudante 

possuir responsabilidade individual pelas suas tarefas e entregas, existiu uma forte 

componente de colaboração, partilha de ideias e troca de experiências. Esta 

dinâmica contribuiu para a resolução de dificuldades, para a melhoria dos trabalhos 

realizados e para a criação de um ambiente de aprendizagem mais participativo. 

A experiência permitiu igualmente compreender a importância da comunicação 

em contexto profissional. Ao longo do estágio tornou-se evidente que uma 

comunicação clara, regular e objetiva facilita a coordenação das atividades, reduz 

potenciais dificuldades e contribui para o cumprimento dos objetivos definidos. 
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4.3 Relação entre a Formação Académica e a Prática Profissional 

O estágio permitiu verificar a relevância dos conhecimentos adquiridos ao longo 

da Licenciatura em Gestão Comercial e a sua aplicação em contexto profissional. 

Diversas unidades curriculares revelaram-se particularmente úteis durante a 

realização das atividades, nomeadamente as relacionadas com marketing, 

comportamento do consumidor, comércio eletrónico, técnicas de negociação e 

comunicação empresarial e outras. 

Embora nem sempre seja possível identificar de forma isolada a aplicação de 

uma determinada unidade curricular, tornou-se evidente que a formação académica 

contribuiu para a compreensão das situações encontradas no estágio e para a 

tomada de decisões ao longo das atividades desenvolvidas. 

Para além da aplicação dos conhecimentos adquiridos durante a licenciatura, o 

estágio permitiu compreender que a realidade empresarial exige uma constante 

adaptação às características de cada cliente e às mudanças do mercado. Esta 

componente prática demonstrou que os conceitos estudados em contexto 

académico constituem uma base fundamental para a atuação profissional, mas que 

a sua aplicação requer capacidade de análise, flexibilidade e tomada de decisão 

perante situações concretas. 

A análise da presença digital de empresas, a elaboração de estratégias 

comerciais, a criação de conteúdos e a interação com potenciais clientes 

constituíram exemplos concretos da aplicação prática de conhecimentos adquiridos 

ao longo do curso. 

De igual modo, o estágio permitiu complementar a formação académica através 

do contacto direto com desafios reais do mercado de trabalho, proporcionando uma 

perspetiva mais prática sobre a realidade empresarial e sobre as exigências 

associadas à atividade comercial. 

4.4 Desenvolvimento de Competências 

Ao longo do estágio foi possível desenvolver um conjunto diversificado de 

competências técnicas e comportamentais relevantes para o exercício da atividade 

profissional. 

Uma das competências que registou maior evolução foi a comunicação. As 

atividades de prospeção comercial exigiram contacto frequente com empresários, 

gestores e potenciais clientes, contribuindo para o desenvolvimento da capacidade 

de adaptação do discurso, argumentação e interação em diferentes contextos 

profissionais. 

Paralelamente, verificou-se uma evolução significativa ao nível da confiança e 

da capacidade de iniciativa. No início do estágio existia alguma hesitação 

relativamente à realização de contactos comerciais, sobretudo em situações de 
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abordagem direta. No entanto, a repetição destas atividades e o contacto contínuo 

com diferentes realidades empresariais contribuíram para o aumento da segurança 

e da autonomia na execução das tarefas. 

Foram igualmente desenvolvidas competências relacionadas com análise 

crítica, organização da informação, gestão do tempo e resolução de problemas. A 

realização de diagnósticos digitais, a utilização de ferramentas de gestão comercial 

e o planeamento de atividades exigiram capacidade de observação, organização e 

tomada de decisão. 

Uma das aprendizagens mais relevantes esteve relacionada com a gestão da 

rejeição comercial. Ao longo dos contactos realizados tornou-se evidente que uma 

resposta negativa nem sempre está relacionada com a qualidade da proposta 

apresentada. Em muitos casos, fatores como disponibilidade de tempo, prioridades 

operacionais, recursos financeiros ou momento de desenvolvimento do negócio 

influenciam as decisões dos empresários. 

Esta compreensão permitiu desenvolver uma visão mais madura sobre a 

atividade comercial, reforçando a importância da empatia, da escuta ativa e da 

capacidade de compreender a realidade específica de cada organização. 

Para além das competências técnicas desenvolvidas, o estágio contribuiu 

igualmente para o fortalecimento de competências transversais, como a 

capacidade de comunicação, a autonomia, a gestão do tempo e a adaptação a 

diferentes contextos profissionais. Estas competências revelaram-se 

particularmente importantes durante as atividades de prospeção comercial, onde 

foi necessário ajustar a abordagem em função das características de cada potencial 

cliente. 

Estas competências foram particularmente desenvolvidas durante as atividades 

de prospeção comercial, elaboração de diagnósticos digitais e desenvolvimento do 

plano comercial. 

4.5 Desvios entre o Planeado e o Realizado 

De uma forma geral, as atividades desenvolvidas durante o estágio 

corresponderam aos objetivos definidos inicialmente. Embora em determinados 

momentos a componente de prospeção comercial tenha assumido maior relevância 

do que o inicialmente esperado, verificou-se posteriormente uma diversificação das 

atividades realizadas. 

Ao longo do estágio foi possível participar em tarefas relacionadas com 

marketing digital, criação de conteúdos, análise da presença digital de empresas, 

planeamento comercial e desenvolvimento de estratégias de prospeção, permitindo 

uma experiência mais abrangente e alinhada com os objetivos da formação 

académica. 
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Se existiu alguma diferença relativamente às expectativas iniciais, esta esteve 

mais relacionada com a impossibilidade de acompanhar integralmente o ciclo 

comercial de um cliente, desde a identificação da oportunidade até à concretização 

efetiva da venda. Embora tenha sido possível participar em várias fases deste 

processo, a duração limitada do estágio dificultou o acompanhamento completo de 

algumas oportunidades comerciais. 

Ainda assim, esta situação não comprometeu a experiência global, permitindo 

compreender a complexidade e o tempo necessário para o desenvolvimento de 

relações comerciais e para a tomada de decisão por parte das empresas. 

Verificou-se igualmente que nem todas as fases dos processos comerciais 

puderam ser acompanhadas de forma integral. A duração do estágio e a própria 

dinâmica de funcionamento da organização condicionaram a participação contínua 

em alguns projetos, impossibilitando observar todas as etapas do ciclo comercial, 

desde a identificação da oportunidade até à eventual concretização do negócio. 

Ainda assim, esta limitação não comprometeu a aquisição de conhecimentos 

relevantes, permitindo compreender a complexidade e a continuidade inerentes aos 

processos comerciais. 

 

4.6 Avaliação Global da Experiência 

A experiência de estágio revelou-se extremamente positiva e enriquecedora, 

tanto do ponto de vista académico como profissional. Para além da aplicação 

prática dos conhecimentos adquiridos ao longo da licenciatura, o estágio 

proporcionou contacto direto com a realidade empresarial, permitindo compreender 

melhor os desafios associados à atividade comercial e ao marketing digital. 

As atividades desenvolvidas contribuíram para o desenvolvimento de 

competências técnicas e comportamentais fundamentais para o futuro profissional, 

reforçando a capacidade de comunicação, análise, autonomia e adaptação a 

diferentes contextos de trabalho. 

Uma das principais conclusões retiradas desta experiência prende-se com a 

importância de compreender verdadeiramente as necessidades das empresas e 

dos seus responsáveis. Mais do que apresentar produtos ou serviços, a atividade 

comercial exige capacidade de escuta, empatia e criação de relações de confiança 

que permitam gerar valor para ambas as partes. 

A experiência permitiu igualmente reconhecer que a atividade comercial e o 

marketing digital funcionam de forma complementar. Ao longo do estágio tornou-se 

evidente que a captação de novos clientes depende não apenas da qualidade da 

abordagem comercial, mas também da imagem que a organização transmite 

através da sua presença digital, da consistência da sua comunicação e da 

capacidade de responder às necessidades específicas de cada cliente. 
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Em termos globais, o estágio correspondeu às expectativas inicialmente 

definidas, proporcionando uma experiência enriquecedora tanto a nível técnico 

como pessoal. Simultaneamente, permitiu identificar aspetos que poderão ser 

aprofundados em futuras experiências profissionais, nomeadamente o 

acompanhamento integral de projetos comerciais e uma participação mais contínua 

em todas as fases do relacionamento com os clientes. 

Em termos globais, o estágio constituiu uma experiência de aprendizagem 

prática extremamente relevante, permitindo consolidar conhecimentos, 

desenvolver novas competências e adquirir uma visão mais realista sobre o 

funcionamento das organizações e sobre os desafios do mercado de trabalho. 

 

 



Relatório de estágio WebClinic – Castelo Branco 

 

33 

 

 



Sheide Isabel Cachamba 

34 

Conclusão 

O presente relatório teve como objetivo apresentar e refletir sobre o estágio 

curricular realizado na WebClinic, entre os dias 23 de março e 12 de junho de 2026, 

no âmbito da Licenciatura em Gestão Comercial da Escola Superior de Gestão de 

Idanha-a-Nova. 

Ao longo deste período foi possível participar em atividades relacionadas com 

prospeção comercial, análise da presença digital de empresas, planeamento de 

conteúdos para redes sociais e desenvolvimento de estratégias comerciais. Estas 

experiências permitiram um contacto direto com a realidade empresarial e 

proporcionaram uma compreensão mais aprofundada dos desafios associados à 

gestão comercial e ao marketing digital. 

Para além dos conhecimentos técnicos adquiridos, o estágio contribuiu 

significativamente para o desenvolvimento de competências pessoais e 

profissionais, nomeadamente ao nível da comunicação, capacidade de adaptação, 

autonomia, organização e relacionamento interpessoal. O contacto frequente com 

empresários e diferentes realidades empresariais permitiu igualmente desenvolver 

uma visão mais prática sobre o funcionamento das organizações e sobre a 

importância da criação de valor nas relações comerciais. 

A experiência reforçou a relevância da formação académica recebida ao longo 

da licenciatura, demonstrando a utilidade dos conhecimentos adquiridos em 

contexto de sala de aula quando aplicados a situações concretas do mercado de 

trabalho. Simultaneamente, permitiu compreender que a aprendizagem profissional 

é um processo contínuo, alimentado pela experiência, observação e capacidade de 

adaptação às diferentes circunstâncias. 

Em termos futuros, o estágio contribuiu para consolidar interesses profissionais 

já existentes e proporcionou uma melhor compreensão das exigências associadas 

às áreas da gestão comercial, marketing digital e desenvolvimento de negócios. As 

competências adquiridas e as aprendizagens obtidas constituirão, certamente, uma 

base importante para os desafios profissionais que se seguirão. 

Para além da consolidação dos conhecimentos técnicos, o estágio permitiu 

compreender que a gestão comercial e o marketing digital constituem áreas 

complementares, cuja articulação é determinante para o desenvolvimento e 

crescimento das organizações. A realização de atividades como a prospeção 

comercial, a análise da presença digital, a criação de conteúdos e a elaboração de 

um plano comercial evidenciou que os conceitos abordados na fundamentação 

teórica encontram aplicação direta no contexto empresarial. 

A experiência permitiu igualmente reconhecer que o contexto profissional 

apresenta desafios que nem sempre podem ser totalmente antecipados em 

ambiente académico. A necessidade de adaptação a diferentes realidades 

empresariais, a gestão das relações com potenciais clientes e as limitações 
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inerentes ao período de estágio constituíram importantes oportunidades de 

aprendizagem, contribuindo para uma visão mais crítica e realista da prática 

profissional. 

Em suma, o estágio curricular representou uma etapa relevante do percurso 

académico e profissional, permitindo transformar conhecimentos teóricos em 

experiência prática e reforçando a preparação para a integração no mercado de 

trabalho. 
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APÊNDICES 

Apêndice A – Cronograma de conteúdos para redes sociais 
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Apêndice B – Documento de apoio às atividades de 
prospeção comercial 
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Apêndice C – Documento de apoio ao desenvolvimento do 
plano comercial 
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ANEXOS 

Anexo 1 – Plano de estágio 
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Anexo 2 – Parecer de admissibilidade a provas públicas 

 


