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Resumo

Este relatério de estagio refere-se a experiéncia curricular realizada na
empresa AJ Marketing, no @mbito da Licenciatura em Gestdo Comercial da Escola
Superior de Gestao de Idanha-a-Nova, do Instituto Politécnico de Castelo Branco.
O estagio teve como principal objetivo permitir a estagiaria aplicar, num contexto
pratico e empresarial, os conhecimentos adquiridos ao longo da formagao
académica, proporcionando também o desenvolvimento de competéncias técnicas
e interpessoais fundamentais para a futura insergcdo no mercado de trabalho.

A entidade acolhedora, AJ Marketing, € uma agéncia de marketing digital
sediada em Castelo Branco, que se foca na gestdo de redes sociais, criagao de
conteudos, consultoria em comunicacgao digital e apoio ao crescimento de marcas
locais. Durante o estagio, a estagiaria participou ativamente nas diversas areas da
empresa, nomeadamente no departamento comercial, no desenvolvimento de
conteudos e no setor de criatividade.

As atividades desenvolvidas incluiram a pesquisa de potenciais clientes,
analise da presenca digital, criagdo de bases de dados, contacto comercial,
planeamento de publicagbes, desenvolvimento de ideias criativas e apoio na
produgdo de conteudos audiovisuais. O trabalho realizado permitiu ndo s6 o
contacto direto com o mercado e as dindmicas do marketing digital, como também
a compreensao da aplicagao pratica de modelos de gestao, tais como a gestao por
objetivos, o modelo do funil de vendas e os principios da teoria classica de Fayol.

Além das tarefas operacionais, a estagiaria participou na producdo de
conteudos para redes sociais, analise mensal de métricas e acompanhamento de
eventos presenciais, experiéncias que reforcaram o papel da comunicagao
estratégica e do marketing relacional na consolidagdo da imagem de marca e na
aproximacao com o publico.

A experiéncia na AJ Marketing proporcionou uma vivéncia profissional
diversificada, desafiadora e alinhada com os conteudos estudados ao longo da
licenciatura, permitindo a estagiaria reforgar a sua autonomia, sentido critico e
capacidade de adaptagdao num ambiente de trabalho dinamico.

Palavras-chave
Estagio curricular, Gestdo Comercial, Marketing Digital, Redes Sociais,
Estratégia de Comunicagéo
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Abstract

This internship report refers to the curricular experience carried out at AJ
Marketing, a digital marketing agency based in Castelo Branco, Portugal, within the
framework of the Bachelor's Degree in Commercial Management at the School of
Management of Idanha-a-Nova, part of the Polytechnic Institute of Castelo Branco.
The internship aimed to provide the student with the opportunity to apply the
theoretical knowledge acquired throughout the academic programme in a practical,
professional setting, while also developing technical and interpersonal skills
essential for future entry into the job market.

AJ Marketing focuses on the strategic development of digital communication for
businesses and professionals seeking to grow their online presence. Throughout
the internship, the student participated in various areas of the company, including
the commercial and creative departments.

Activities included researching potential clients, analysing digital presence,
creating databases, engaging in commercial outreach, planning and producing
social media content, contributing creative ideas, and supporting audiovisual
production. This experience enabled direct contact with the market and the real-life
dynamics of digital marketing, while also allowing for the application of management
models such as goal-oriented management, the sales funnel model, and Fayol’s
classical administrative theory.

Additionally, the student contributed to monthly performance analyses,
participated in content strategy planning, and was involved in face-to-face events
with the company’s team—activities that reinforced the importance of relational
marketing and strategic communication in building brand identity and public
engagement.

The internship provided a valuable, diverse and challenging experience, aligned
with academic training in commercial management, while also enhancing
autonomy, critical thinking and adaptability in a professional environment.

Keywords:
Curricular Internship, Commercial Management, Digital Marketing, Social Media,
Communication Strategy
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1 Introducao

No ambito da Unidade Curricular Estagio da Licenciatura em Gestdo Comercial,
da Escola Superior de Gestao de Idanha-a-Nova do Instituto Politécnico de Castelo
Branco, foi realizado o estagio curricular na entidade acolhedora AJ Marketing.

O estagio, com a duragao de trés meses, decorreu no periodo compreendido
entre 31 de margo e 20 de junho de 2025. O presente relatdrio tem como objetivo
apresentar e demostrar a trajetoria realizada durante o decorrer do estagio
curricular.

Este estagio é parte integrante do plano curricular do curso que visa dar a
conhecer a realidade do mundo comercial e das empresas aos estudantes, assim
como proporcionar a amplificacdo dos conhecimentos tedricos e praticos adquiridos
ao longo da formagao académica em um contexto empresarial.

Desde o dia 31 de margo de 2025 até ao fim do estagio foram realizadas
diversas atividades dinamicas. Desde a parte comercial voltada a angariagao de
novos clientes, criagdo de base de dados para que seja realizado o devido contacto
comercial com as empresas, até a parte mais voltada ao marketing digital e
marketing de conteudo, como é o caso da gestido das redes sociais, com a criagao
de cronogramas de publicagbes e analise de desempenho das redes sociais para
a cartela de clientes da empresa. Este contacto direto com a realidade da empresa,
€ com a sua cartela de clientes, permitiram ter a nogdo de como funciona o mercado
do marketing digital em Portugal.

No primeiro capitulo sera apresentara a fundamentagéo tedrica e metodolodgica,
incluindo os modelos de gestao, técnicas e tecnologias de apoio que sustentam as
atividades desenvolvidas na AJ Marketing.

No segundo capitulo serdo descritos os objetivos do estagio e do estagiario,
bem como uma breve apresentacido da entidade de acolhimento, com enfoque na
sua missao, visao e area de atuacgao.

No capitulo seguinte s&o referidas as atividades desenvolvidas durante o
periodo de estagio e realizadas no ambito do plano de estagio definido
previamente, bem como os meios utilizados para a sua execugao, os objetivos
alcancados, as dificuldades enfrentadas e as propostas de superacao.

No quarto capitulo, € desenvolvido um memorando, que procurara refletir
criticamente sobre o percurso realizado, articulando os conhecimentos teoricos
com as aprendizagens praticas adquiridas. E também um corpo propositivo no
ambito das matérias disciplinares abordadas no contexto do referido estagio. Por
fim, sera apresentada uma conclusao geral, acompanhada da bibliografia.
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2 Fundamentacao Teorica

A gestado comercial exerce um papel de suma importéncia para todo o contexto
comercial, sendo fundamental para o desenvolvimento estratégico e para o sucesso
das empresas. As empresas levam em consideragcao ndo so a produtividade, mas
sim todo o contexto empresarial, ou seja, procuram entender o seu contexto perante
o mercado. Portanto a gestdo comercial é fundamental para empresas que
procuram otimizar as suas vendas, melhorar o relacionamento com clientes e
desenvolver estratégias de crescimento e sucesso.

A presente fundamentacgao tedrica tem como objetivo contextualizar, os principais
temas que sustentam as praticas desenvolvidas durante estagio curricular,
realizado numa empresa especializada em marketing digital. Num cenario cada vez
mais competitivo e dinamico, compreender as bases tedricas do marketing é
fundamental para perceber e estar cada vez mais atualizados acerca das novas
tendéncias e estratégias do mercado principalmente quando falamos acerca do
avanco da tecnologia.

Ao longo desta fundamentagdo, serdo explorados conceitos-chave como o
marketing digital e a sua evolugdo, bem como abordagens mais especificas, tais
como o marketing de conteudo, a gestdo de redes sociais, e a mentoria para
posicionamento digital, todos elementos centrais na forma como as marcas
constroem presencga, autoridade e relacdo com o publico e, principalmente em
como através destas ferramentas as empresas podem diferenciar se em relagéo as
demais e criar valor a sua marca, gerando conexado e comunidades. Além disso,
considerando a vertente comercial do estagio, serdo também analisadas praticas
como a prospecao de clientes no meio digital e a criacdo e gestdo de bases de
dados, destacando o papel estratégico que estas atividades assumem na captagao
de leads qualificados e no crescimento sustentado dos negocios.

A selecdo dos topicos apresentados visa, portanto, oferecer uma visao
abrangente e fundamentada das praticas profissionais exercidas.
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2.1 Marketing digital: Conceito e evolugao

Nos ultimos anos o marketing se transformou em novos estilos e entrou em
uma nova era. Antes, as marcas falavam e o publico apenas ouvia. Hoje, com a
internet e as redes sociais, essa relagao se tornou muito mais préxima, dinamica e
interativa. Nesse novo cenario, surge o marketing digital: O marketing digital refere-
se ao conjunto de estratégias e acgdes de comunicagao realizadas através de
canais e plataformas digitais, com o objectivo de promover produtos, servigos ou
marcas de forma directa, personalizada e interactiva. Esta vertente do marketing
baseia-se na utilizacdo das tecnologias disponiveis, como dispositivos moéveis,
redes sociais, motores de busca e outros meios digitais, para alcangar os
consumidores e responder as suas necessidades de forma eficaz (Philipp Kotler,
Kartajaya & Setiawan, 2017; Dave Chaffey& Fiona Ellis-Chadwick, 2019).

Diferente do marketing tradicional, que costumava investir em grandes
campanhas para atingir o maximo de pessoas possivel, 0 marketing digital permite
que as empresas falem com o publico certo, no momento certo, com uma
mensagem direcionada, fazendo assim com que o consumidor sinta cada vez mais
que, faz parte de uma comunidade (Kotler, Hermawan Kartajaya& Iwan Setiawan,
2017).

A evolugao do marketing foi essencial para a progressao dos negocios tantos
de grandes empresas, como pequenas empresas, através dessa evolugdo foi
possivel também serem criados negdcios a partir de casa, o que facilitou a o
crescimento e a criagdo de pequenos negocios. Segundo Kotler e Kevin Lane Keller
(2012), o marketing digital representa uma evolugdo natural do marketing
tradicional, adaptando-se as novas tecnologias e as mudangas nos
comportamentos dos consumidores, que hoje estdo cada vez mais conectados,
informados e exigentes.

A evolugdo do marketing digital acompanha os avangos tecnoldgicos e as
mudangas comportamentais da sociedade. Durante os anos 1990, com o
surgimento da internet, o marketing tinha uma abordagem meramente informativa
e pouco interativa. A partir dos anos 2000, com o surgimento do marketing 2.0,
surgem plataformas colaborativas e redes sociais, permitindo uma comunicagao
diferenciada mais atrativa e participativa. Que se afasta da logica centrada
unicamente na venda e passa a privilegiar a personalizagdo e a criagao de
experiéncias significativas para o publico (Kotler, 2017).
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2.1.1 A transformagao do comportamento do consumidor na era digital

Essa evolugdo vem como uma ferramenta essencial para todos os tipos de
negocio bem como para os consumidores. Os consumidores procuram cada vez
mais novos estilos e tendenciais e através disso as empresas compreendem suas
necessidades e tem meios para chegarem a esses publicos certos. Além disso,
uma das grandes vantagens dessa abordagem é a possibilidade de medir os
resultados com precisdo. Meétricas como numero de acessos, curtidas,
compartilhamentos, cliques e vendas que ajudam os profissionais a entender o que
funciona ou ndo, e a ajustar suas estratégias em tempo real. Assim, o marketing
digital ndo é apenas uma tendéncia passageira, mas uma resposta as novas formas
de consumo e interacdo. Ele acompanha a mudanga de comportamento das
pessoas, que hoje estdo mais conectadas, informadas e exigentes (Kotler,
Kartajaya & Setiawan,2017).

Atualmente, com a incorporagao de ferramentas como a inteligéncia artificial,
automacgao de marketing e anadlise de dados, vive-se uma era de marketing
altamente segmentado, preditivo e centrado no utilizador (Damian Ryan, 2016). O
que nos faz refletir seriamente sobre as novas atualizagdes futuras e o futuro em si
do marketing digital.

2.1.2 A Importancia da Presenca Digital

Numa atualidade cada vez mais conectada, em que os individuos passam
grande parte do seu tempo no ambiente online, torna-se essencial que as empresas
marquem presenca nos meios digitais frequentados pelos seus potenciais clientes.
Estar presente no meio digital deixou de ser uma opg¢ao e passou a ser uma
exigéncia competitiva.

A presenca digital permite que marcas sejam encontradas, reconhecidas e
escolhidas pelo seu publico. Ter uma presenca consistente, com identidade visual
forte, mensagens alinhadas e atualizacbes regulares é essencial para ganhar
autoridade e gerar confianga.

Segundo Chaffey e Ellis-Chadwick (2019), uma estratégia digital eficaz permite
as empresas nao so atingir publicos especificos com menor custo, como também
recolher dados valiosos para a otimizagcdo continua da comunicagao e da oferta.
Portanto é essencial estar nestes meios e a diferenciacdo de cada marca, a
maneira como cada marca comunica, a sua identidade, tudo isso gera conexao e
valor.

2.1.3 Multicanalidade e Estratégia Integrada

Outro aspeto muito importante para atualidade das empresas sendo elas
grandes ou pequenas empresa do marketing digital contemporaneo é a atuagao
multicanal, ou seja, a presencga estratégica em diversas plataformas, ajustando a
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mensagem ao formato e ao comportamento do utilizador em cada canal e
personalizar a presenga em cada plataforma. Seja no Instagram, no website, por e-
mail ou através de anuncios pagos, € fundamental que a comunicagédo seja
coerente, integrada e adaptada a linguagem e expectativas do publico, bem como
aos valores, objetivos e informagdes que desejam ser transmitidas (Chaffey & Ellis-
Chadwick, 2019).

Neste sentido, o marketing digital exige planeamento, coordenagao e
capacidade de analise, sendo uma disciplina cada vez mais técnica e estratégica,
onde criatividade e dados caminham lado a lado.

2.2 Marketing de Conteudo: Gerar Valor Antes da Venda.

Atualmente nem todas as empresas e marcas sabem utilizar da melhor maneira
0 marketing a favor do seu negécio, e os consumidores acabam por vezes sendo
bombardeados de noticiais, promogdes e publicidade, o que quase sempre causa
uma sensacgao de que os consumidores sao meros compradores e 0 que importa é
finalizar uma venda. Neste contexto o marketing de conteudo apresenta-se como
uma abordagem mais subtil, leve, estratégica e eficaz de comunicar. Em vez de
tentar vender de forma direta, esta estratégia foca-se em oferecer valor primeiro,
através de conteudos informativos, educativos, inspiradores ou até divertidos.
(Pulizzi, 2013). No entanto, isso ndo impede a utilizagado dos conteudos de venda,
mas o objetivo principal é criar um ambiente confortavel e agradavel para os
consumidores.

O marketing de conteudo baseia-se na criagao e partilha de conteudos relevantes
e uteis para um publico especifico, com o objetivo de atrair a sua atengao, criar
envolvimento e, eventualmente, gerar conversdes. De acordo com Halligan e Shah
(2014), esta estratégia esta no centro do inbound marketing, que defende que a
melhor forma de conquistar um cliente consiste em atrair o cliente até a empresa
de forma espontanea, motivado por interesse genuino. Propria. Num cenario digital
saturado de informagao, captar a atengcdo das pessoas tornou-se um verdadeiro
desafio. Por isso, produzir conteudo com intengao, qualidade e propédsito tornou-se
uma ferramenta poderosa. Um bom conteudo responde a duvidas, resolve
problemas, transmite confianga e reforgca a autoridade da marca.

2.21 Tipos de Conteudo

O marketing de conteudo possui uma diversificagdo dos formatos e das
intengdes comunicacionais € essencial para captar a atengado do publico, gerar
valor e construir uma relagdo duradoura entre a marca e os seus seguidores. Os
diferentes tipos de conteudo cumprem diferentes fungdes para cada consumidor,
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sendo cada um deles pensado para atrair, envolver, educar ou converter (Pulizzi,
2013).

Desta forma, o marketing de conteudo revela-se ndo apenas como uma
ferramenta promocional, mas como uma verdadeira ponte entre a marca e os seus
publicos. Ao privilegiar o relacionamento, esta estratégia permite humanizar a
comunicacao e criar conexdes mais auténticas e duradouras. Num cenario cada
vez mais competitivo e saturado de informacao, oferecer conteudo relevante e
oportuno transforma-se numa vantagem estratégica fundamental para quem deseja
destacar-se e gerar valor real para o consumidor. Para tal existem tipos de
conteudo que séo:

Conteudo Educativo

Este tipo de conteudo tem como objetivo principal informar ou ensinar algo ao
publico. E uma forma eficaz de demonstrar conhecimento sobre determinado tema,
esclarecer duvidas frequentes e oferecer solugdes praticas.

Este tipo de conteudo posiciona a marca como conhecimento no seu nicho,
criando confianga junto ao publico-alvo. Pode assumir o formato de publicagdes,
tutoriais, videos explicativos, Reels, stories, webinars ou e-books, e é
especialmente eficaz para atrair pessoas que estdo nas fases iniciais da jornada de
compra e no processo de conhecimento da marca. Ao oferecer solugdes claras e
praticas para problemas reais. Segundo Pulizzi (2013), conteudos educativos sao
essenciais para atrair potenciais clientes, guia-los no processo de decisdo e
estabelecer uma relagcédo de confianga duradoura.

Conteudo Emocional

O conteudo emocional procura criar identificacdo e empatia com o publico,
abordando sentimentos, dores, memorias ou valores partilhados. Ao tocar em
experiéncias, este tipo de conteudo gera proximidade e fortalece o vinculo com a
marca.

Para além de gerar empatia, o conteudo emocional é poderoso porque ativa
memorias afetivas e sentimentos profundos, como nostalgia, gratiddo ou
solidariedade. Ele é eficaz em campanhas que pretendem construir lealdade a
marca. Pode ser utilizado através de storytelling, campanhas sociais, ou datas
comemorativas, despertando uma conexao entre marca e cliente. De acordo com
Kotler et al. (2017), o marketing contemporaneo deve ir além da logica da venda,
conectando-se emocionalmente com os consumidores.

Conteudo Inspiracional

Este tipo de conteudo visa motivar, encorajar ou elevar o estado emocional do
publico, promovendo mensagens positivas, citagbes, historias de superagdo ou
reflexdes inspiradoras. Funciona para diversos setores principalmente aos ligados
ao bem-estar, saude e espiritualidade.

14



Heloisa Elena Souza Lopes

Desta forma, funciona como um estimulo emocional positivo. E amplamente
usado nas redes sociais e pode assumir formatos como videos motivacionais,
frases de impacto, depoimentos de clientes ou até historias de vida. Segundo
Chaffey e Ellis-Chadwick (2019), a inspiracdo € uma poderosa ferramenta de
envolvimento quando combinada com autenticidade e propdsito.

Conteldo Venda

Embora o marketing de conteudo nao se resuma a promogao direta, é
importante incluir, de forma estratégica, conteudos que tenham como objetivo
apresentar produtos, servicos ou ofertas da marca. A chave esta em fazé-lo de
forma subtil e alinhada com os valores da empresa, evitando abordagens mais
agressivas e que demostrem muito que o intuito € a “venda”.

O conteudo de venda deve ser pensado com equilibrio. Em vez de pressionar,
a ideia € guiar o consumidor para uma decisao informada. Exemplos incluem
demonstracbes de produto, casos de sucesso, depoimentos de clientes e
chamadas a agao (CTA). Para Pulizzi (2013), conteudos de venda devem surgir no
momento certo da jornada do consumidor, quando ja existe confianga e interesse
real, evitando a rejeicéao.

2.2.2 Storytelling como Ferramenta de Conexao Emocional

No contexto do marketing de conteudo, o storytelling ou “arte de contar histérias”
tem-se consolidado como uma das estratégias mais eficazes para gerar contexto
emocional entre a marca e o seu publico (Kotler, Kartajaya & Setiawan, 2017). Mais
do que apresentar informagdes ou promover produtos, contar histérias e permite
criar narrativas envolventes, o que gera identificagdo, empatia e o principal a
retengdo da mensagem que foi passada.

Segundo Kotler e Armstrong (2018), as decisbes de consumo séao
frequentemente influenciadas por fatores emocionais. Por isso, quando uma marca
comunica através de histoérias reais ou construidas, é capaz de atingir o lado afetivo
do consumidor, criando uma relagédo mais profunda e duradoura com o mesmo.

Além de despertar emogdes, o storytelling permite dar um rosto humano a
marca, tornando-a mais proxima e acessivel aos consumidores. Quando bem
construidas, as historias ajudam a transmitir a missdo, os valores e o
posicionamento da empresa de forma envolvente e auténtica

2.2.3 Outras ferramentas digitais que geram conexao

Embora as redes sociais sejam atualmente uma das ferramentas mais
poderosas de aproximacgao entre marcas e consumidores, ha meios igualmente
relevantes na construgao de valor no ja existentes a um bom tempo no meio digital,
digital. Entre eles, destacam-se o website e o0 email marketing. canais que, quando
bem trabalhados, funcionam de forma complementar as redes sociais e reforgam o
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posicionamento da marca. Chaffey, D. & Ellis-Chadwick, F. (2019). Digital
Marketing (7.2 ed.). Pearson Education

O website funciona como uma espécie de “casa digital” da empresa. E nele que
a identidade da marca pode ser apresentada de forma completa, estruturada e
profissional. Mais do que um cartdo de visita online, um bom website transmite
credibilidade, facilita o acesso a informagao e centraliza toda a presenca digital da
organizacao. Kotler, P., Kartajaya, H. & Setiawan, I. (2021). Marketing 5.0:
Technology for Humanity. Wiley.

Por outro lado, o email marketing continua a ser uma ferramenta extremamente
eficaz na manutencédo de relagdes com clientes e leads. Trata-se de um canal
directo, personalizado e com elevada taxa de retorno, que possibilita a partilha de
conteudos, promogdes, actualizagdes e convites, mantendo o publico informado e
envolvido com a marca. Quando utilizado de forma estratégica e ética, o email
marketing torna-se um elo de continuidade entre os contactos anteriores e a
conversao futura. Ryan, D. (2016). Understanding Digital Marketing: Marketing
Strategies for Engaging the Digital Generation (4.2 ed.). Kogan Page.

Assim, integrar estas ferramentas com as redes sociais permite a empresa
actuar de forma mais integrada, aumentando o alcance, fortalecendo a confianga
do publico e potenciando e transformando um possivel cliente em cliente.

2.2.4 O papel do conteudo no posicionamento da marca

No ambiente digital altamente competitivo e saturado de informagéo, o conteudo
tornou-se uma ferramenta decisiva para o posicionamento de marca. Mais do que
comunicar produtos ou servicos, o conteudo revela quem a marca €, o que defende,
Como se expressa e com quem se relaciona. O conteudo nao € apenas informativo
ele constréi percegao, gera conhecimento, molda a marca, diz ao publico quem de
facto ela é, e o que pretende (Kotler & Keller, 2012). O posicionamento de marca
refere-se ao lugar que a marca ocupa na mente do consumidor, como ele a vé, o
que ela significa para ele, e tudo isso esta intimamente ligado a forma como
comunica de forma continua e estratégica. Neste sentido, o marketing de conteudo
desempenha um papel central: cada publicagdo, cada video, cada texto, cada
imagem contribui para reforgar a imagem que o publico tem da marca (Pulizzi,
2014).

A comunicagao visual € essencial para que o publico veja o conteudo, interaja e
crie conexao com a marca, uma comunicagao visual coerente, um tom de voz
consistente e uma linha editorial bem definida s&o elementos indispensaveis para
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posicionar o cliente como profissional, o que € dito pela marca, as cores e tons que
usa em sua identidade visual, seu logo6tipo, tudo influencia na posigao que ela quer
estar perante o seu consumidor (Roy et al., 2020).

Reforcar a proposta de valor da marca, evidenciando aquilo que a diferencia no
mercado;

e Comunicar os seus valores e missdo de forma auténtica e consistente;

o Estabelecer autoridade em areas especificas por meio de conteudos
educativos;

e Gerar identificacdo com o publico-alvo, utilizando uma linguagem
acessivel e temas que condizem com a sua realidade;

¢ Manter coeréncia visual e comunicacional, o que contribui para aumentar
a confianca do consumidor além da consisténcia ser essencial para
manter esta visdo do consumidor perante a marca.

Desta forma, o conteudo deixa de ser apenas um meio de transmitir informacéao
ou de entreter. Assume-se, antes, como uma ferramenta estratégica de construgcéo
de marca e de diferenciacdo no mercado, ao permitir que a empresa transmita a
sua identidade, reforce a sua credibilidade e consolide 0 seu posicionamento
(Chaffey & Ellis-Chadwick, 2019).

2.3 Gestao de Redes Sociais: Estratégia, Interacdo e
Posicionamento Digital

A gestdo de redes sociais tornou-se, nos ultimos anos, uma componente
essencial da comunicagdo dos negécios. Nao se trata apenas de publicar
conteudos ou manter uma presencga digital, € um processo estratégico, continuo e
dindmico, que visa estabelecer e fortalecer a relagcdo entre as marcas e os seus
consumidores, bem como os publicos-alvo.

Segundo Kaplan e Haenlein (2010), as redes sociais s&o plataformas digitais que
permitem a criacdo e partilha de conteudos pelos utilizadores, promovendo
interacdes em tempo real e construindo. A gestao profissional de redes sociais
implica um conjunto de praticas integradas, tais como: planeamento editorial,
definicdo de persona, criacdo de identidade visual, monitorizacdo de indicadores
de desempenho (KPIs), interacdo com publico, analise de tendéncias e avaliagédo
de resultados. Para além disso, exige uma serie de taticas e estratégias como
sensibilidade e capacidade de adaptacéo, tendo em conta os diferentes publicos
que se pretendem- alcangar. Ou seja, as redes sociais ndo sdo apenas canais de
visibilidade, mas ferramentas de valor e criagdo de conex&o estratégica.

Além disso, a gestao eficiente das redes sociais mostra-se cada vez mais
fundamental para atrair novos seguidores, clientes que procuram informacdes
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sobre o0 negocio, aumentar o alcance organico, e converter visitantes em potenciais
clientes.

2.3.1 Planeamento Editorial e Organizagao de Conteudo

O planeamento editorial € uma das fases mais importantes do processo de
gestao das redes sociais na medida em que ¢é através dele que é planeado todo o
conteudo que sera posteriormente publicado nas redes sociais, com base nos
objetivos da marca, no perfil do publico-alvo e no posicionamento que se pretende
consolidar. Esta pratica ndo s6 otimiza os processos internos da comunicacao
digital, como também assegura coeréncia, consisténcia e eficiéncia nas
publicagdes.

De acordo com Chaffey e Ellis-Chadwick (2019), o marketing digital exige
organizagao e visao estratégica a médio e longo prazo. Nesse sentido, o calendario
editorial € uma ferramenta essencial, funcionando como um guia orientador que
organiza os conteudos por data, tipo de formato (imagem, video, carrossel, Reels,
stories), tema, CTA (chamada para acgao) e hashtags.

Além disso, de acordo com Chaffey e Ellis-Chadwick (2019) o planeamento
antecipado favorece a diversificagdo de conteudos (informativos, promocionais,
inspiracionais, educativos), evita repeticdes, melhora o equilibrio visual do feed e
facilita a integracdo de datas comemorativas ou campanhas especificas. O que
gera mais contacto real entre consumidor e marca e acaba por criar vinculos,
comunidades e clientes fiéis a marca.

2.3.2 Interagao com o Publico e Humanizagao da Marca

A interagao com o publico nas redes sociais € um dos fatores que mais influencia
a proximidade, confianca e fidelizagdo dos seguidores. Atualmente, os utilizadores
nao querem apenas consumir conteudos, mas esperam respostas, reconhecimento
e dialogo com as marcas. Por esse motivo, a gestao de redes sociais vai muito além
da publicagdo de conteudos; exige escuta ativa, empatia e comunicagéo
bidirecional. Ou seja, as marcas devem comunicar com seu publico de maneira
natural, simples e o mais humana possivel, pois pequenos detalhes fazem grande
diferenga na rececgao dessa informacéo na cabega do consumidor.

De acordo com Kotler, Kartajaya e Setiawan (2017) a humanizagdo no
marketing digital refere-se a capacidade de transmitir, através dos canais digitais,
valores, emocgodes e personalidade, aproximando-se da forma como as pessoas
comunicam entre si. Uma marca que aparece frequentemente nas suas historias
(Stories) responde aos comentarios, reage aos stories, agradece o feedback ou
interage de forma espontdnea mostra-se mais acessivel, real e confiavel. Além
dessa estratégia criar este sentimento de pertenga ao publico para a marca também
tem um papel fundamental no processo da recolha de informagdes acerca do
publico, do que mais consomem, o que gostam mais, o que tem compartilhado,
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alem de informagdes pessoais, ou seja, a humanizagdo da marca é uma estratégia
valiosa para as empresas.

2.3.3 Monitorizagao e Avaliagao de Desempenho (KPIs)

A gestao eficaz de redes sociais exige nao apenas criatividade e planeamento,
mas também um compromisso constante com Segundo Chaffey e Ellis-Chadwick
(2019) a analise de resultados. Monitorizar o desempenho das publicagdes e
interpretar os dados obtidos sao praticas essenciais para compreender o que esta
a funcionar, o que pode ser melhorado e como o0s objetivos da marca com as
estratégias digitais.

Neste sentindo, os KPIs (Key Performance Indicators) ou Indicadores-Chave de
Desempenho assumem um papel central. Sdo métricas estratégias que permitem
avaliar, de forma objetiva, o sucesso das ac¢des de marketing.

Entre os KPIs mais utilizados nas redes sociais destacam-se: alcance,
impressoes, visualizagbes, taxa de interacdo (gostos, comentarios e partilhas,
crescimento de seguidores e taxa de conversao.

A analise continua dos KPls permite, por exemplo, identificar quais as
estratégias que sobressaem mais, se determinada legenda teve mais interagao
devido ao uso de uma chamada para acdo mais clara, ou se determinada
campanha n&o atingiu os objetivos definidos inicialmente. Estes dados orientam a
tomada de decisbes estratégicas e permitem verificar e estudar mudangas em
certos aspetos dentro dos objetivos da marca. Portanto € uma ferramenta decisiva
de aprendizagem e evolugdo constante Ryan (2016).

2.3.4 Redes Sociais como Ferramenta de Geragao de Valor e Conversao

As redes sociais, quando bem geridas, passam de canais de divulgacédo para
ferramentas estratégicas de geragao de valor e conversdo. No contexto atual do
marketing digital, estas plataformas sdo um ponto de contacto direto com o
consumidor, onde é possivel construir relacionamentos, consolidar confianca e,
progressivamente, levar o publico a agao desejada, seja essa agao uma compra,
um agendamento, uma inscri¢gdo ou qualquer outro beneficio para o negdcio.

De acordo com Chaffey e Ellis-Chadwick (2019), as redes sociais s&o
plataformas essenciais para construir confianga e relagbes duradouras, onde
conteudos bem segmentados e estratégias cuidadosas de conversao sao decisivos
para transformar seguidores em clientes.

Gerar valor através das redes sociais implica, antes de mais, entregar conteudo
que seja util, relevante ou emocionalmente significativo para o publico-alvo. A
criacdo de conteudos que educam, informam, inspiram ou entretém estabelece uma
ligacdo mais profunda com o consumidor, permitindo a marca a expressasse da
melhor maneira possivel para conectar-se com seu publico e desta forma transmitir
mais acerca do seu trabalho e converter seguidores em clientes.
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A conversao, por outro lado, € o resultado de um trabalho estratégico continuo.
Cada etapa do planeamento desde a construcdo da identidade visual ao uso de
CTA (Call to Action), analise de tendéncias e avaliacdo de KPIs contribui para
conduzir o utilizador por uma jornada que o aproxima da marca e o motiva a agir.

2.4 Prospecao de Clientes no Contexto Digital

A prospecao de clientes representa uma das etapas mais cruciais no processo
comercial, sendo responsavel pela identificacdo de potenciais clientes para uma
empresa e pela abertura de novas oportunidades de negocio. No contexto
tecnologico e digital, as tecnologias tornaram-se ferramentas estratégicas
fundamentais para captar e encontrar novos clientes. O que antes exigia pesquisas
de mercado presenciais, assim como abordagens diretas, como chamadas
telefénicas, visitas presenciais ou envio de correspondéncia, passou a ser muito
mais pratico e dinamico. Atualmente, as proprias redes sociais podem ser utilizadas
como bases de dados para esse fim. Para Ryan (2016), as redes sociais funcionam
como potentes bases de dados que, combinadas com ferramentas de analise e
automacao, permitem uma prospegao mais direcionada e eficaz.

Neste novo cenario, a prospecéo digital destaca-se pela sua capacidade de
segmentar publicos, personalizar mensagens e otimizar recursos. Segundo
Churchill e Peter (2005), a eficacia da prospecao depende nado apenas da
quantidade de contactos realizados, mas sobretudo da qualidade do /ead, isto €, da
probabilidade de determinado contacto vir a converter-se num cliente real. Neste
sentido, a utilizacdo de bases de dados segmentadas, o uso de ferramentas de
Customer Relationship Management (CRM), e a analise de comportamentos online
(como cliques, downloads ou interacg¢des) tornam-se fundamentais para uma
abordagem mais inteligente e estratégica.

Por fim, é fundamental destacar que a eficacia da digital depende da integracao
entre conteudo de valor, tecnologia de rastreio e capacidade analitica, ou seja, faz-
se de suma importancia analisar os leads analisando cada perfil para futuramente
construir uma abordagem eficiente, sendo este um processo continuo de teste,
aprendizagem e otimizagéo.

2.41 Ferramentas e Canais Utilizados para a Prospecc¢ao

No contexto do marketing digital, a escolha dos canais e ferramentas utilizadas
para a prospecao de clientes € um factor determinante para o sucesso desta etapa.
A eficiéncia da abordagem inicial depende de uma medida de adequacgao entre os
canais utilizados e os perfis aos quais se quer obter informacdes para desta
maneira objetivar esta procura.

Algumas plataformas que se destacam neste seguimento que podem ser citadas
sao:
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Instagram e Facebook: Estas plataformas foram utilizadas ndo apenas para
observar o comportamento digital dos potenciais clientes, mas também como
canais directos de contacto através de mensagens privadas (DMs). Através de uma
analise do conteudo publicado, é possivel perceber o posicionamento de cada
consumidor e os alinhamentos com a marca.

Pesquisa directa e motores de busca: como o google ou google maps Através
de palavras-chave especificas, localizacbes e sectores de actividade, é possivel
localizar empresas ativas em determinadas regides.

WhatsApp e e-mail: Apdés o primeiro contacto e quando apropriado, as
interacdes evoluiam para canais mais diretos, como o WhatsApp ou o e-mail
profissional, permitindo a partilha de propostas, portfolios e or¢camentos, entre
outros.

2.5 Criacao e Gestao de Bases de Dados

A base de dados comercial € um recurso essencial para organizar e sistematizar
informagdes sobre leads (potenciais clientes) e clientes atuais. A sua funcao é
permitir um acompanhamento mais personalizado e eficiente durante processo de
venda. Antigamente, os clientes eram tratados de forma impessoal, como meros
numeros, e as vendas eram o unico critério. Atualmente, os leads sdo importantes
e tratados de forma personalizada, portanto, durante tempo, a gestdo desses
clientes torna-se cada vez mais importante, principalmente quando se fala em
personalizagcdo e comunidade. Uma base de dados, neste enquadramento, néo se
limita ao simples armazenamento de contactos (Nyheim et al., 2015; Erevelles et
al., 2016). Trata-se de uma estrutura organizada e segmentada que recolhe,
classifica e atualiza informacdes relevantes sobre possiveis clientes, clientes atuais
e potenciais parceiros comerciais. Esses dados podem incluir desde o nome, e-mail
e contactos telefonicos, até informacdes mais especificas como interesses, uma
breve analise do negdcio e do mercado a qual esta inserido, comportamentos de
compra, interagdes com a marca ou nivel de envolvimento com campanhas
anteriores, além de breves analises das redes sociais e se ha presencga de website
e como esta organizado para futuros apontamentos acerca de potenciais propostas
informagdes que permitem definir abordagens adequadas, alinhar propostas ao
perfil de cada lead e promover relagbes comerciais mais solidas. (Nyheim et al.,
2015; Erevelles et al., 2016).

Segundo Payne e Frow (2005), a gestao eficaz de uma base de dados esta na
base das estratégias de Customer Relationship Management (CRM), permitindo
que a organizacao desenvolva relacionamentos duradouros e de valor com os seus
publicos. Um sistema de CRM bem implementado proporciona ndo s6 uma visao
completa do cliente, mas também as tarefas, a segmentagdo de mensagens e a
medicao de resultados atuais e futuros.
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A importancia da qualidade dos dados também merece destaque. Uma base de
dados desatualizada, mal estruturada ou excessivamente genérica pode
comprometer toda a estratégia comercial. Por isso, praticas como a atualizagao
regular com auxilio de ferramentas digitais, a validagcado de contactos e a eliminagao
de duplicados sdao fundamentais para garantir a fiabilidade da informacéo e a
eficacia das agbes de marketing e vendas.

Em sintese, a base de dados ndo é apenas uma lista de contactos: € um
instrumento estratégico comercial, que permite aprofundar o conhecimento sobre
0S publicos, personalizar, portanto, as empresas que utilizam deste tipo de
ferramenta possuem a vantagem de conhecer seus potenciais clientes.

2.6 Mentoria e Estratégias de Posicionamento Digital

O mercado tem-se tornado cada vez mais competitivo durante tempo; por isso,
criar e manter estratégias de diferenciagcéo é fundamental para gerar conexao com
0 publico e despertar um interesse crescente em torno do negdcio. Neste contexto,
a mentoria estratégica surge como uma ferramenta valiosa de acompanhamento,
orientacao e aceleracao de resultados, sobretudo para empreendedores, pequenos
negocios e criadores de conteudo que pretendem afirmar a sua presencga online de
forma solida, coerente e intencional.

A mentoria em marketing digital tem se mostrado uma pratica eficaz para
orientar empreendedores e criadores de conteudo na definicdo de estratégias de
posicionamento, identidade de marca, valor da marca, ajuda definir publico alvo
desta forma a mentoria torna-se essencial para grandes e pequenos negocios

Conforme Rego e Melo (2020), a mentoria contribui para a construgdo de uma
presenca digital sélida, orientando decisées com base em dados e experiéncias.
Essa pratica, muitas vezes personalizada, promove o desenvolvimento de
competéncias estratégicas em marketing e comunicagado. Assim beneficiando em
diversos sentidos as marcas, marcas bem posicionadas e com identidade visual
bem constituida e definida sdo marcas que criam comunidade atraem potenciais
clientes e gera conexéao.

2.7 SEO e SEA: Estratégias de Visibilidade Digital

No mundo digital actual, estar presente ndo basta, € preciso ser encontrado.
Para isso, entram em cena duas ferramentas essenciais: 0 SEO (Search Engine
Optimization) e o SEA (Search Engine Advertising), ambas focadas em melhorar a
visibilidade das marcas nos motores de busca.
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O SEO envolve praticas de optimizagdo de conteudos e estruturas digitais
(como sites), com o objectivo de melhorar o posicionamento organico nos
resultados de pesquisa. Trabalhar o SEO significa utilizar palavras-chave
relevantes, conteudos uteis, carregamento rapido e organizagao clara. Tudo isto
ajuda os utilizadores a encontrarem a marca de forma natural, sem custos directos
por clique. Chaffey, D. & Ellis-Chadwick, F. (2019). Digital Marketing (72 ed.).
Pearson Education.

Ja o SEA diz respeito a publicidade paga, como os anuncios do Google. A
grande vantagem é a rapidez: ao pagar por determinadas palavras-chave, a marca
pode aparecer nos primeiros resultados logo apds activar a campanha. E ideal para
campanhas pontuais ou quando se pretende gerar trafego imediato. Portanto
tornando-se assim mais faceis e ageis. & Michael R. Solomon, M. R. (2018). Social
Media Marketing (32 ed.). Sage Publications.

Integrar SEO e SEA permite equilibrar resultados a curto e a longo prazo.
Enquanto o SEO constréi autoridade e consisténcia, o SEA oferece visibilidade
rapida e direccionada. Ambas as estratégias, quando bem aplicadas, fortalecem a
presenca digital e aumentam as hipoteses de converséo.
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3 Apresentacao do Estagio e da Entidade Acolhedora

De acordo com o Regulamento dos Estagios Curriculares da Escola Superior de
Gestao de ldanha-a-Nova, a finalidade da realizagdo do estagio consiste em
proporcionar o contacto aprofundado com o mercado de trabalho, visando a
insercao do estagiario na vida ativa através de atividades a concretizar no posto de
trabalho.

O estagio teve a duragédo de trés meses, entre os dias 31 de marco e 20 de
junho de 2025 e foi realizado na AJ Marketing, situada em Castelo Branco.

O orientador do estagio foi o CEO da entidade Joao Brites, que desempenha as
funcdes de Departamento comercial na AJ Marketing. A supervisora do estagio foi
o Professora Dra. Sara Brito Filipe, coordenadora da licenciatura em Gestao
Comercial da Escola Superior de Gestao de Idanha-a-Nova.

3.1 Objetivos do estagio

O estagio teve como principal finalidade apresentar ao estudante a oportunidade
de aplicar os conhecimentos adquiridos ao longo da formagao académica em um
contexto real empresarial, significativamente importante para proporcionar um
contacto profundo com a atividade profissional no ambito da Gestdao comercial. Este
contacto direto com o meio empresarial visa o desenvolvimento de competéncias
técnicas, sociais e profissionais, fundamentais para uma boa futura integragao no
mercado de trabalho.

O estagiario tem como objetivos contatar o mundo organizacional e adquirir
experiéncias de trabalho n&o adquiridas em contexto académico, aplicar os
conhecimentos adquiridos e ao mesmo tempo aprimorar seus proprios
conhecimentos, desenvolver competéncias, atitudes e capacidades no contexto
laboral, em que se destacam, a responsabilidade, o espirito critico, a
responsabilidade, a capacidade de trabalho em equipa, entre outros.

O relatério de estagio tem como principal objetivo documentar de maneira
descritiva e critica sobre todas as atividades realizadas no ambiente de trabalho,
analisar os contributos das fungdes as quais sédo responsaveis, refletir sobre os
desafios do contexto empresarial real e as conclusdes resultantes da sua
realizacao, relacionando-as com os conhecimentos tedricos e praticos apreendidos
durante periodo de formacao superior em sala de aula.
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3.2 Apresentacao da Entidade acolhedora

A AJ marketing_é uma empresa de marketing digital sediada em Castelo
Branco, fundada em 2022 com o propdsito de apoiar o crescimento de negocios
locais no ambiente online. Com foco em solugdes criativas, acessiveis e
personalizadas, a agéncia atua nas areas de gestao estratégica de redes sociais,
desenvolvimento de websites, identidade visual e design grafico.

Atua principalmente nas areas de gestado de redes sociais, criagdo de websites,
identidade visual e design grafico, bem como anuncios e campanhas e analise da
presenca online, atendendo tanto empresas que estdo a dar os primeiros passos
online como marcas ja consolidadas que procuram melhorar a sua performance
digital. A figura 1 ilustra o logétipo da empresa.

AJ

SOCIAL MARKETING

Figura 1- Logétipo da empresa
Fonte: AJ Marketing

3.2.1 Historico e contexto institucional

A AJ Marketing é uma empresa de marketing digital fundada em julho de 2022
por Jodo Brites e Ana Fernandes, com o proposito de preencher a auséncia de
servigos especializados nesta area na regido de Castelo Branco. Inicialmente
sediada num espaco doméstico, a empresa viria a instalar-se, em 2023, num
escritorio localizado no centro da cidade (figura 2), reforgcando assim a sua
presenca no mercado local e aumentando a sua visibilidade.

Figura 2- Atual escritério da empresa
Fonte: Elaboragao prépria

Apesar de ter comegado com uma cartela de clientes centrada em Castelo
Branco, a AJ Marketing rapidamente expandiu a sua atuagao para todo o territorio
nacional. Atualmente, presta servigos a uma vasta gama de sectores, incluindo
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restauracao, carpintaria, medicina veterinaria, mediagao imobiliaria, comércio local
e clinicas de fisioterapia, entre outros. Esta diversidade demonstra a capacidade
da empresa de adaptar as suas estratégias de comunicagao e marketing digital as
particularidades de diferentes publicos e sectores de atividade.

3.2.2 Missao, visao e valores

A missiao da AJ MARKETING:

“ajudar pequenos, médios e grandes negocios a criar ou melhorar a sua presenga
digital com objetivo de angariar e fidelizar novos clientes. A nossa equipa assume
um compromisso de inovagao, rigor e criatividade para garantir sucesso a quem
necessita dos nossos servigos. Queremos mostrar que o sucesso digital n&do é um
privilégio reservado apenas para as grandes empresas do mercado, mas sim um
direito acessivel a todos os negdcios, independentemente do seu tamanho ou
setor.”

A visdo da AJ Marketing faz-se em:

‘Pensamos mais além, acreditamos que o digital ndo € apenas uma ferramenta,
mas um ponto chave para o sucesso de qualquer negocio. Estamos comprometidos
em liderar essa transformacao digital, permitindo aos nossos clientes que
prosperem neste novo cenario empresarial em constante evolugdo. Acreditamos
que o digital € mais do que uma tendéncia passageira, atualmente consideramos
que é a espinha dorsal de uma nova era empresarial. Estamos na vanguarda dessa
revolugao digital, e vamos aproveitar as ultimas tecnologias e estratégias para
ajudar os nossos clientes a conseguir destaque num mundo cada vez mais
digitalizado.”

Na AJ SOCIAL MARKETING, acreditam firmemente em um conjunto de valores
que orientam cada interagao, decisao e servico que prestamos. Estes valores
fundamentais definem quem somos e como nos relacionamos com 0S NOSsSO0S
clientes.

Dedicacgao:

Com objetivo de prestar os nossos servigos com exceléncia, comprometemo-nos
com dedicagcdo em cada projeto que assumimos. Cada tarefa, por menor que seja,
recebe a nossa atencgao total. Estamos comprometidos em superar as expectativas
e entregar resultados excecionais.
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Responsabilidade:

Entendemos que cada projeto confiado a nos carrega consigo a confianga e os
objetivos de nossos clientes. Seremos responsaveis por ir de encontro as
expectativas.

Ambigao:

Somos ambiciosos. Estamos constantemente a procura de desafios e
oportunidades que nos permitam ir mais além. Estamos constantemente a procura
de novas solugdes e melhorar os procedimentos ja criados.

3.2.3 Estrutura organizacional

Apesar de ser ainda uma pequena empresa, a AJ Marketing conta atualmente
com dois representantes principais: Joao Brites, que assume o papel de Sécio-
Gerente, e Ana Fernandes, que desempenha fungdes como Diretora de Producao.

A estrutura reduzida da empresa tem permitido manter uma atuagao préxima
e personalizada com os clientes, garantindo uma maior flexibilidade na gestdo dos
projetos, bem como um acompanhamento direto e cuidadoso em todas as etapas
do processo. Além disso o trabalho é colaborativo onde ambos ajudam.se para
lidarem da melhor forma com seus clientes.

3.2.4 Principais areas de atuagao

Atualmente, a empresa atende a uma base diversificada de clientes, onde se
incluem empresas de restauragdo, carpintaria, medicina veterinaria, agéncias
imobiliarias lojas de comércio de produtos, clinicas de fisioterapia, marcas pessoais
entre outros.

3.2.5 Caracterizacao dos clientes

A cartela de clientes da AJ Marketing € composta por pequenas, médias e
grandes empresas, bem como por marcas pessoais que atuam nos mais variados
sectores de actividade. Esta diversidade é reflexo da flexibilidade e da capacidade
de adaptacédo da agéncia, que desenvolve estratégias ajustadas as necessidades
e objectivos especificos de cada cliente.

As pequenas e médias empresas (PME) representam uma parcela significativa
dos clientes atendidos, tratando-se frequentemente de negocios locais ou regionais
que procuram reforgar a sua presenca digital, o que muitos ainda nem possuem por
Castelo Branco ser ma cidade ainda pequena e em desenvolvimento.

Paralelamente, a AJ Marketing também presta servigos a empresas de maior
dimenséo, que exigem estratégias mais robustas, planeamento a longo prazo e um
acompanhamento mais sistematico
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Adicionalmente, a empresa tem vindo a trabalhar com marcas pessoais, como
empreendedores, profissionais liberais e criadores de conteudo que pretendem
desenvolver uma presenca digital estratégica, consistente gerando valor e
agregando estratégias, para assim cativar novos publicos.

Independentemente da sua natureza ou dimensao, todos os clientes partilham
um objectivo comum: melhorar a sua comunicagao digital e transformar o seu
conteudo em resultados tangiveis, seja através do aumento da notoriedade ou
conhecimento, captacao de novos clientes ou da consolidagdo da sua presenca
online.

3.2.6 Principais concorrentes da empresa

Os principais concorrentes da AJ Marketing sdo empresas do mesmo segmento
que focam no marketing digital, trafego pago, mentorias, gestao de redes sociais,
criagcao de website e outros. Portanto as principais empresas concorrentes sao:

CM7: é uma agéncia de publicidade e comunicacao sediada em Castelo Branco
que oferece uma ampla variedade de servicos, incluindo design grafico, marketing
digital, fotografia, Web design, ilustragdo, packaging e organizagao de eventos

Cadigo 912: é uma agéncia unipessoal dedicada a publicidade, artes graficas,
serigrafia, impressao digital, e design grafico e multimédia, com sede em Castelo
Branco

Albinet: Empresa focada em criagdo e desenvolvimento audiovisual, com
servicos complementares de marketing.
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4 Atividades Desenvolvidas

As atividades desenvolvidas durante o estagio curricular sdo a esséncia do
trabalho, desta forma este capitulo descrevera as atividades realizadas durante
estagio curricular na AJ Marketing. Essas atividades foram realizadas em diferentes
areas de atuacao da empresa, o que permitiu o contacto direto com multiplas
vertentes tanto da gestdo comercial quanto acerca do marketing digital.

O plano de estagio foi definido conforme previsto no Regulamento de Estagios,
estando planeadas o desenvolvimento de um conjunto de atividades,
nomeadamente pesquisas de potenciais clientes e criagdo de base de dados,
analise de presenca digital de potenciais clientes preparagdo para o contacto
comercial, contacto e agendamento de reunibes, apresentagdo dos servigos
prestados pela AJ Marketing ( email, telefone e presencial), planeamento e criagéo
de publicacdes, desenvolvimento de ideias criativas alinhadas a identidade visual
e objetivos dos clientes, elaboracdo e envio de propostas, orgamentos e
acompanhamento dos contactos fechados, acompanhamento da AJ Marketing em
eventos presenciais, acompanhamento e auxilio nas gravagdes e captagcdo de
imagens e videos para clientes. Todas definidas e descritas no anexo 1.

A planificagdo do estagio e a metodologia de aprendizagem utilizada foi
fundamental para que as atividades fossem executadas eficazmente, cumprindo os
objetivos definidos pelo orientador, garantindo o sucesso e a efetividade no
desempenho das fungdes e o éxito do estagio.

4.1 Pesquisa de potenciais clientes e criagao de base de dados

Uma das primeiras e fundamentais atividades realizadas no departamento
comercial da AJ Marketing constituiu na pesquisa de potenciais clientes, ou seja,
identificar empresas ou profissionais que pudessem beneficiar dos servigos
prestados pela AJ Marketing.

O processo iniciou-se com a definicdo de critérios de segmentagéo, como a
localizag&o, os distritos em que se encontra, o setor de atividade, nicho de atividade
e a analise da presenca digital atual dos mesmos. Utilizando sobretudo o Google e
Google Maps, mas também plataformas digitais e redes sociais como Instagram e
motores de pesquisa. foram realizadas pesquisas manuais e autdnomas,
observando o tipo de comunicacgao utilizada, frequéncia de publicagao e qualidade
visual do perfil, presenca de website entre outros aspetos

Apods a identificagdo de cada potencial cliente, os dados foram organizados
numa base de dados estruturada em folha de calculo e ou documento Word (figura
3). Cada entrada incluia: nome do negdcio ou perfil, contacto direto (quando
disponivel), link das redes sociais, notas sobre o estilo de comunicagao, pontos
fracos identificados na presencga digital e observagdes uteis para o contacto inicial.
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Lista de Construtoras e Decoradores em
Lishoa - Portugal

Construtoras
Alves Ribsiro, S.A.
Morada: Rua Sanches Coelho, n2 5F, 1645-025 Lishoa
1 +354 217917 200
: mail@alvesribeiro.pt
website: https://alvesribeiro.pt

Teixzirz Duarte — Engenhariz & Construgdes, 5.4

Morada: Lagoas Park, Edificio 2, 2740-265 Forto Salvo, Osiras
Tebefone: #3514 214 158 200

Email; peral @teixsiraduarie pt

‘Website: hitps://teizsimduarte pt

REDL - Engenharia e Construgio, Lde

Morada: Rua Padre Americo, § B, Escritdrio 2, 1600-545 Lisbaz
Telefons: 351 211 366 760 [ +351 010 085 717

Email: geral @rbdl.pt / comerdial @rbdl.pt

‘Website: hitps://rbdl.pt

UDRA Construtora, Lda

Email: central @gruposanjose.biz
‘Weebsite: hitps:/fconstrutoraudra pt

Luis Frazdo, 5.4

Morada: Lisboa

Tebefons: +351 217 122 030
Email: geral@buisfrazao.pt

Figura 3- Base de dados para posterior contacto
Fonte: Elaboragao prépria

A base de dados inicial ajudou a alavancar as etapas seguintes sendo contacto
inicial e futuro acompanhamento das marcas. A colaboragdo da estagiaria nesta
atividade foi continua e demonstrou um elevado grau de autonomia,
nomeadamente na proposta de novos segmentos e distritos onde a AJ Marketing
poderia reforgar a sua presenca, abrangendo assim diferentes regides do pais. Foi
igualmente assegurado que a pesquisa realizada se mantivesse alinhada com a
estratégia comercial da empresa. Esta tarefa permitiu o desenvolvimento de
competéncias como a observagdo critica, organizagdo da informacao,
segmentacdo de mercado e a construgdo de bases de dados, consideradas
fundamentais tanto para a aplicagéo pratica de estratégias comerciais, como para
a consolidagao dos conhecimentos adquiridos em contexto académico.
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4.2 Analise da presenca digital de potenciais clientes

Ap0s a identificagado e organizacgao dos potenciais clientes numa base de dados,
procedeu-se a analise da presencga digital de cada um, com o intuito de recolher
informagdes que permitissem personalizar o contacto comercial. A etapa revelou-
se essencial para a construgcado de abordagens estratégicas e adaptadas as reais
necessidades de cada publico. A tarefa teve como objetivo recolher informagdes
mais detalhadas que permitissem compreender qual o grau da presenca digital de
cada potencial cliente, bem como identificacdo de oportunidades de melhoria que
justificassem a proposta dos servigos da AJ Marketing.

A analise foi feita com base nas redes sociais publicas dos potenciais clientes,
nomeadamente o Instagram e o Facebook, que sao as plataformas mais utilizadas
pelos negécios atualmente, porém também foram analisadas a presenga de
website. Os aspetos considerados foram a frequéncia de publicacdo, o tipo de
conteudos partilhados, o nivel de interagdo (numero de gostos, comentarios,
partilhas), a coeréncia da identidade visual com o propdsito, missao, visao e valores
da empresa/ marca bem como os objetivos de comunicagdo e a adequagao da
linguagem ao publico-alvo. foram observados indicadores como o uso de hashtags,
presenca ou auséncia de stories e a existéncia de links para outros canais, como
websites, lojas online e WhatsApp.

Com base nessa analise, foram elaborados breves diagnosticos informais, que
ajudaram a compreender o perfil de cada marca e a preparar abordagens
comerciais mais estratégicas e personalizadas (figura 4). Estes diagndsticos
serviram de base para a constru¢do de mensagens mais direcionadas, nas quais
evidenciaram os pontos que poderiam ser melhorados.

Clinicas Contactos Andlise das redes sociais e website
Clinica Veterinaria Castelo | 272 326 145 = aguséncia de website;
Branco eral.cvcb. 1@gmail.com = falta de informacies sobre hordrios e precos;

s Presenca no Facebook e Instagram porém as publicaces sdo
desconexas e ndo apresentam padries.( Falta de posts
interativos, o website faz diferenca).

Clinica veterinaria da Sé 967 189 517 ® ndo a presenca website;
{ Animal Park) ® presenca no instagram e tiktok a contetidos interativos
® porem pouca organizacdo destas publicactes

Clinica vetennana guinta vetamendoeira@amail com ® 3 presenca nas redes socials porém os conte(dos
da Amendoeira www.facebook.com/quinta publicados ndo tem constancia;
amendoeira/ e Faltam mais publicacfies acerca dos pacientes atendidos;

e tem videos publicados porém mal feitos.

Vetlar vetlar@sapo.pt s N&o possui website
926 433 717 « Ha presenca online, porém ha publicactes vagas e sem
muita interatividade.

Vetbeirdo 272 325798 = \Website informativo com detalhes sobre os servigos e
equipas porém nas redes socials a atencao ndo é dewvida,
a publicacao desconexas e sem nenhuma interacéo.

Figura 4- Breve andlise de empresas potenciais clientes
Fonte: Elaboracéo prépria
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4.3 Preparacao de contactos comerciais e envio de propostas

Com base na pesquisa de potenciais clientes e analise da presencga digital
desenvolvida foi possivel ser iniciado o processo de preparagdo de primeiro
contacto comercial e envio de proposta, ou seja, uma abordagem comercial de
suma importancia para qualquer negécio. Foram adaptados os tipos de contactos
para cada perfil analisado sendo criadas estratégias diferentes de abordagem para
cada segmento de forma que a abordagem fosse o mais profissional, personalizada
e coerente possivel.

Essa tarefa teve como objetivo principal obter e desenvolver o primeiro contacto
comercial com novos e potenciais clientes, como citado cada abordagem foi
personalizada adequando assim a abordagem inicial ao tipo de negdcio e ao seu
posicionamento perante o mercado.

Para as marcas pessoais, negécios menores ou até mesmo pequenas
empresas o contacto foi feito através de mensagens por meio das redes sociais
sendo a principal delas o Instagram (Figura 5). A mensagem foi criada pela prépria
estagiaria adaptando cada mensagem aos respetivos negécios. Redigida de forma
clara, sem abordagem agressiva, com tom profissional, e adequada para cada
negocio, porém mais descontraido para criar uma conexao inicial. As mensagens
levavam uma breve apresentacdo da empresa e seus servicos, bem como uma
chamada para atenc¢ao “Como podemos ajudar teu Negdcio” e um pequeno convite
para uma conversa sem compromisso.

Ola Beatriz, @

O meu nome é Ana e sou gestora de
redes sociais na AJ Marketing.

Reparei que estas a dar os primeiros
passos nas redes sociais, parabéns pela
iniciativa!

No inicio, pode ser desafiante saber por
onde comegar, o que publicar, como
crescer e atrair os clientes certos... E é
completamente normal! A boa noticia é
que nao tens de fazer tudo sozinha.

Ajudo negdécios como o teu a
construirem uma presenca online sdlida,
profissional e alinhada com os objetivos
desde o primeiro momento.

Se te fizer sentido, adorava agendar
uma conversa rapida de 15 minutos para
perceber melhor as tuas necessidades e
ver como posso ajudar a melhorar a tua
presenca digital.

Sem compromisso, claro! @

Tens disponibilidade?

Figura 5- Mensagem personalizada enviada via redes sociais
Fonte: Elaboracéo prépria
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Para empresas maiores e com negdécios mais bem consolidados foram usadas
abordagem através de E-mail mais formal para cada empresa também de maneira
personalizada e profissional. Para tal foram criados email profissional pessoal do
departamento comercial para a estagiaria posteriormente inicia com a primeira
abordagem de contacto comercial. (figura 6).

.
Heloisa Lopes
e +351 910 358 660 Iehameda nara a rede movel naconall
|_§I| heloisa.armarketing@gmal.com

SOCIAL MARKETING D werw ajmarketingpt

0 Avenida thy Empresng - Praga NERCAB, 6000-767 Castelo Branco

Figura 6- Cartdo de apresentacdo email profissional
Fonte: Arquivo da AJ marketing

A empresa nao possuia um modelo e estratégia de contacto base, portanto a
estagiaria criou uma proposta para envio de email, através da plataforma digital
Stripo adequada para a criagdo de emails organizados, essa plataforma permite
criar um email base do inicio dividido por introdugdo acerca da empresa, contexto,
motivo do envio, e proposta de servigo garantindo que todos os elementos
essenciais estavam incluidos. (figura 7).

A imagem digital da sua empresa

reforga a qualidade dos seus servigos?

A sua marca merece um
N melhor posicionamento e mais
destaque...

o quanto & desafianie gerr um negdcio e, 30 mesmo fempo
2 presenca digital forte. est

do parece urgente, a comumcacao acaba por fica

r e 88gUNdO

Mas, e se a forma como = 848 Marca 86 COMUNICa esiver a limitar o seu
praprio creacimento?

SOMOS A PE GA QUE

FALTA A IMAGEM DA SUA
EMPRESA

Figura 7- E-mail personalizado
Fonte: Elaboragao propria.
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Com base nisso sao usadas as bases de dados para adaptar as mensagens
para cada marca/empresa a qual foram contactadas. Apds o envio, a estagiaria
mantinha o registo da proposta e acompanhava o estado da negociagdo, com o
apoio da equipa. Esta experiéncia permitiu a estagiaria ter um contacto direto com
processos administrativos e comerciais reais, aprendendo a importadncia de uma
comunicacao clara, profissional e adaptada ao cliente.

A colaboragdo da estagiaria nesta tarefa revelou-se excecional e de grande
relevancia para a entidade acolhedora. J4 que ambas demonstraram proatividade
ao identificarem a necessidade de adaptar as abordagens comerciais, substituindo
0s modelos genéricos anteriormente utilizados por estratégias mais personalizadas
e eficazes, ajustadas ao perfil de cada potencial cliente.

Esta iniciativa ndo sé contribuiu para o aumento da taxa de resposta e de
interesse por parte dos contactos estabelecidos, como também trouxe maior
profissionalismo e coeréncia a forma como a empresa comunica com o seu publico-
alvo. Além disso, a estagiaria participou ativamente na criagdo de modelos de
mensagens base, oferecendo uma estrutura para futuras prospecbes e
fortalecendo a organizagéo do processo comercial. 0 que acrescentou valor real ao
posicionamento estratégico da empresa no mercado.

4.4 Planeamento e criagao de publicagoes

Uma das atividades muito dinamicas e relevantes desenvolvidas estédo
relacionadas com o apoio criativo na concecao de conteudos para redes sociais,
tanto para os clientes da AJ Marketing como para a propria empresa. Esta tarefa
consistiu na proposta de ideias criativas para publicacdes, considerando sempre a
identidade visual e os objetivos estratégicos de cada cliente.

Para garantir a coeréncia entre os conteudos produzidos e a imagem de marca
de cada cliente, era realizada uma breve pesquisa no Instagram e na plataforma
Canva, onde se encontram armazenadas as identidades visuais de cada marca.
Este processo assegurava que a criagdo de conteudo estivesse sempre em
conformidade com a estética, os valores e o posicionamento ja comunicados
anteriormente ao publico.

Com base nessa analise, eram sugeridas ideias criativas orientadas por quatro
tipos principais de conteudo: educacional, inspiracional, de vendas e interativo.
Esses conteudos eram adaptados a diversos formatos, nomeadamente carrosséis
informativos, videos curtos (Reels), stories interativos e outras publicagbes
regulares, todas cuidadosamente alinhadas com o posicionamento estratégico, os
objectivos comerciais e o contexto especifico de cada cliente.

Independentemente do sector de actuagdo ou do estagio de maturidade da
marca, cada conteudo era planeado de forma a contribuir para metas especificas,
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como o aumento do reconhecimento da marca, a geragéo de vendas, a promogao
de eventos ou o reforgo da presencga no sector em que o cliente se insere.

As ideias propostas foram sempre discutidas entre a estagiaria e a equipa de
desenvolvimento de conteudos, sendo posteriormente executadas através de
ferramentas de design visual como o Canva e design audio visual através da
plataforma Capcut. Esta atividade permitiu a estagiaria aplicar e desenvolver
Competéncias em comunicagdo visual, criatividade estratégica e adequacgao
proposta da marca a qual sera transmitida ao publico-alvo, num contexto de
marketing digital orientado por objetivos especificos e objetivos estratégicos.

4.41 Criacao de carrosséis Informativos e visuais na ferramenta Canva

A criacdo e desenvolvimento de carrosséis informativos e visuais sdo
estratégias atuais fundamentais para comunicar e conectar com os clientes,
sobretudo nas redes sociais. Os publicos procuram conteudos visuais atrativos que
acrescentem valor no seu dia a dia, pelo que esta tarefa exige ndo s6 dominio
técnico da ferramenta de design, como também sensibilidade estética e
alinhamento com a identidade visual e comunicacional de cada cliente.

Antes da criagdo de qualquer conteudo, realiza-se uma analise prévia dos
valores, missdo, objetivos e publico-alvo de cada marca. A comunicagao € pensada
para se adaptar ao contexto especifico de cada cliente, garantindo coeréncia com
a sua linguagem, propdsito e posicionamento no mercado.

Por exemplo, ao trabalhar com clientes que organizam retiros espirituais, os
carrosséis abordam temas como emogdes, traumas e crescimento pessoal. (figura
8) O objetivo é criar conteudos que gerem empatia e conexado, através de
elementos visuais harmoniosos e mensagens reflexivas que despertem interesse.
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Prometeste ser diferente
da tua mae, mas nao
conseguiste?

A dor da tua mée tornou-se tua...

@silviamota.healing

Figura 8- Capa de carrossel cliente.
Fonte: Elaboragao prépria

A criagdo destes carrosséis envolve, assim, ndo s6 a composigao grafica e
textual, mas também o cuidado em transmitir a mensagem pretendida ao publico,
0 que exige atencéo e rigor. Portanto eram criados também carrosséis para a
prépria AJ marketing para haver consisténcia e entre a marca empresa e as marcas
cliente. (figura 9).

A COMECAR DO ZERO?

Estes sGo 5 posts
essenciais para dar

~ _os primeiros passos da
7 tua marca no Instagram.

@ajmarketingpt

Figura 9- Capa carrossel para a AJ Marketing
Fonte: Elaboracéo prépria
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4.4.2 Desenvolvimento de ideias criativas

Uma das atividades mais interessantes durante o estagio foi a colaboragao no
desenvolvimento de ideias criativas para conteudos a publicar nas redes sociais
dos clientes da AJ Marketing (figura 10). Nesta tarefa, considera-se todo o contexto
da marca, sobretudo o seu propdsito e objetivos de comunicagéo, garantindo que
as ideias reflitam a identidade da marca.

Novas ldeias de Posts! Reels

= Pacienie da Semana (com twist)
Mostrar um animal atendido {com consendments) com uma mini-enirevisia ficicia
Mome: Bolachal
ldade: § anos
Profissdn: Guardid oficial do =ofa
Diagnastico; Preguica cronica
Drognéstice: Mimos e biscoitos

= Coisas gue 58 os donos de gatos/cdes entendem

Imagemivides: Gato a demubar tudo da mesa
Legenda- "Claro que foi sem querer..”

Posts com humar sempre geram bons comentanos!
# “Mito ou Verdade?” [Carrossel ou Story interativa)
Ex:
0= cdes envergam a preto & branca.”
Mitc! Eles veem cores, mas menos intensas.
com explicagies simales nos shdes seguintes
= “Adopta, ndo compres” - cOM CAS0S reais

Mostrar animas para adogan com min-descricas fols:
“Sou o Tico, tenho 2 anos, sdoro abragos e odeio ssgundas-feiras”™

» “Dicionario Petés-Portugués™

Past divertido tipa: “Rcide = Mac gostel daguels sapats; Lambidefa = Gosto de £
{formato de diciondrio ilustradao ou carrosss)

« “Raca da semana” (com curiosidades)

Ex: “Sabias que os Latradorss eram usades por pescadores no Canass paa buscar redes?”
Inzlui cuidados especificos, personaiidade, & 5= 530 adequadas para apartsmenios, Bt

Figura 10- Ideias para novos Posts
Fonte: Elaboragao prépria

Com base nas informagdes fornecidas pela equipa e na analise dos perfis dos
clientes, foram procuradas sugerir publicagdes visualmente apelativas e alinhadas
com o posicionamento e objetivos de cada marca. o papel ativo na troca de ideias
com a equipa, contribuindo com sugestbes e abordagens visuais, sempre
assegurando que as propostas estavam em sintonia com a imagem da marca
através da analise de publicacbes anteriores.

Bem como para as marcas clientes também eram pensadas em estratégias e
ideias criativas para a empresa, como plano de stories para serem postados ao
longo da semana, o que néo era algo comum a ser feito além de publicagbes
(figura11).
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Esta tarefa permitiu-me desenvolver a criatividade num contexto profissional
real, compreendendo que, mais do que criar publicagdes organizadas ou paginas
esteticamente agradaveis, é fundamental considerar o contexto de cada marca para
produzir conteudos com propdsito que gerem conexao e valor junto do publico.

PLANO SEMANAL DE STORIES - AJ MARKETING|

Tipo de Tépheo [ el
Coniobdo Princinal

Sequnda-feira Educattin Pogiticnar enmi Oies de
Lo LEIrarcqal pars
ToOCs SOCias =

Cnueoe
Terga-feira Wonda: Gestie oo AraF nowves clontos ANMCSENSIT
redes soclals SCTVIGE SO

cxvompln vELd B
charmata & odn

Quama-leim Resultados oo Maostrar credinfidade Anies ¢ depois
chonics do chenoe +
tendback roal
Qunta-feira Educacino Ensinar ¢ fadekzar EITas CEMUNS
sepuidores Nas fedes <+ quiz

Figura 11- Plano de Stories para a AJ marketing
Fonte: Elaboracéo prépria
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4.4.3 Producgao de conteudo audiovisual Reels

Os Reels (videos curtos) muito populares nas redes sociais, principalmente
Instagram, tem-se tornado um dos principais meios de conexao e atratividade com
os publicos nas redes sociais. Tal deve-se ao facto de serem videos curtos que
prendem a atencao das pessoas de modo a criar envolvimento entre a marca e o
publico.

Outra atividade relevante desenvolvida durante estagio foi a criagdo de
conteudos audiovisuais no formato Reels, ajustados as necessidades e estratégias
de comunicagao de cada cliente. Este tipo de conteudo tem vindo a assumir um
papel de destaque nas redes sociais, sobretudo no /nstagram e no Facebook, e
tem-se revelado altamente eficaz no aumento da visibilidade organica e na
promogao do envolvimento com o publico-alvo.

O processo criativo passava, primeiramente, pela pesquisa de tendéncias e ideias
actuais, de modo a identificar temas, sons, formatos e estilos de edicdao que
estivessem em destaque nas plataformas digitais. (figura 12) Esta analise permitia
garantir que os conteudos produzidos estivessem alinhados com aquilo que o
algoritmo privilegiava e com o comportamento de consumo dos utilizadores naquele
momento.

Ideias de reels

"Quando dizem que a Bimby & cara"
Maostre a cara chocada + transicdo para uma lista infinita de funcionalidades.

(Afui podes gravar a tua cara de espanta e depois filmas varias funcionalidades da bimby eu tilizo
videos que ja tenho teus).

(Video que s0 precisa de video, musica e texto na ela).
"Todas as casas precisam de uma Bimby. Aqui estd a proval"

Maostrar o cans matinal com criangas, trabalho | etc...
Depois, mostrar tudo resohado com a Bimby: papas, sopa, lancheiral

{Aqui podes mostrar o teu dia a dia com criangas, os pais adoram isso).
(Video com voz off onde partilhes a rotina).
“0 que os clientes acham vs. vou fazer na demonstragio”

Esperam PowerPoint e discurso técnico.
Realidade: comida, risos, surpresas e muita magia na cozinha,

Podes filmar tu a imitares uma apresentacao secante e por outro lado tu a partilhares dicas, receitas
etc (Video gue s0 precisa de video, mUsica e texto na tela).

Figura 12- Ideias de video (reel)
Fonte: Elaboracao prépria

39



Heloisa Elena Souza Lopes

E assim com base nessas pesquisas e informagdes acerca da marca eram criados
diferentes tipos de videos todos bem elaborados com Hook textual e CTA (chamada
para atencéo). (figura 13).

O que te magoa nos

outros € o que precisa de
curar em ti!

Figura 13- Capa de Reels com Hook forte
Fonte: Elaboragéo propria.
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4.4.4 Legendas e CTA Chamada para atencao

Na criacdo de conteudos audiovisuais para redes sociais, elementos como as
legendas, os CTA (Call to Action) e Hook frases iniciais para atrair desempenham
um papel fundamental na eficacia da mensagem e no desempenho dos videos
publicados. A utilizagao de legendas tem-se tornado cada vez mais indispensavel,
nao apenas para garantir acessibilidade a pessoas com deficiéncia auditiva, mas
também porque uma grande parte dos utilizadores consome conteudos em modo
silencioso. Assim, legendas claras e bem posicionadas facilitam a compreensao
imediata do conteudo e mantém a atengao do publico por mais tempo.

Os CTA, por sua vez, funcionam como guias para a acgao desejada apos o
visionamento do video, incentivando interacgdes como “Comenta”, “Partilha”,
“Guarda para mais tarde” ou “leia a legenda” (figura 14).

CORTAR UNHA DE

COELHO:
quando e porqué?

Figura 14- Capa de Reels com CTA.
Fonte: Elaboragao prépria

Estes apelos aumentam significativamente o envolvimento e permitem
direcionar o utilizador para etapas mais avangadas no funil de conversao. Ja o Hook
(Gancho) é um elemento estratégico para como o préprio nome sugere capturar a
atencdo do publico e despertar interesse no conteddo publicado (Figura 15).
Portanto ambos s&o de total importancia para gerar interagado e envolvimento com
0 publico a qual se pretende comunicar.
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\ .. ONosso Veterindrio

) @onossovetarinario

Num mundo que julga,

apressa e exige.. eles
simplesmente ficam.

Figura 15- Capa reels stories emocional
Fonte: Elaboragao propria.

4.5 Desenvolvimento de cronograma de conteudo semanais e mensais

Apds a concluséao de todas as atividades e tarefas relacionadas com a produgao
de conteudo, seja visual ou audiovisual todo o material criado era organizado num
cronograma mensal de aprovagao. Este documento servia como suporte para a
validagao dos conteudos por parte dos clientes, antes da sua publicagdo nas redes
sociais.

O cronograma incluia de forma detalhada todas as publicagbes previstas,
identificando os elementos graficos (como imagens, capas de videos e carrosséis),
os Reels com as respetivas miniaturas, bem como as legendas completas, incluindo
hashtags e chamadas para acgao (CTA). Ou seja, tratava-se de um documento
estruturado que unia todo o conteudo previamente desenvolvido, pronto para ser
apenas aprovado e publicado (figura 16).
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pUBLlCAcéES DA POST71~ ESTAS A VIVER OU SOBREVIVER TODOS 0OS
SEMANA olas

ACORDAS CANSADA.

MESMO DEPOIS DF DORMIR
[Z=1ds a VIVER 01 20 (1 SOBREVIVER

SENTES QUE O DIA COMEGOU MAS
todos os dias?

TU NAO COMEGASTE COM Eif

PUBLICAGCOES DA } post 1- Estas a viver ou a sobreviver todos os dias?
SEMANA

COPY:

Figura 16- Cronograma de publicagbes semanais.
Fonte: Elaboragao prépria.

ApOs a sua elaboragéo, o cronograma era enviado ao cliente, que podia solicitar
ajustes ou alteragdes pontuais. Uma vez aprovado, o conteudo era considerado
final e passava a fase de agendamento. Esta ultima etapa era realizada com
recurso a ferramentas de agendamento automatico, que permitem que as
publicagdes sejam efectivamente langadas nas datas e horarios previamente
definidos, sem necessidade de intervengdo manual no momento da publicagao.

Todo este processo contribui para uma gestdo eficiente, profissional e
estratégica da presenca digital dos clientes, promovendo uma comunicagao
coerente com os valores e objectivos da marca, além de transmitir para a marca
cliente organizagao e fiabilidade, tanto para o cliente como para o publico que
consome o conteudo.

Nesta atividade foi possivel entender a importancia da organizagdo dos
conteudos e dos respetivos cronogramas de datas, horarios e dias para cada
publicagao ser langada, tudo é sempre pensado para que pudesse atingir o publico
no momento certo, hora certa, dia certo. Tudo isso qualifica o servico como
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profissional e gera qualidade e confianga nos conteudos desenvolvidos e
publicados.
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4.6 Acompanhamento em eventos presenciais

Durante o periodo de estagio, a estagiaria teve a oportunidade de acompanhar
a equipa da AJ Marketing em eventos presenciais, o que permitiu observar de perto
a forma como a empresa se apresenta fora do ambiente digital. O evento em
questao foi o Job In no shopping férum Castelo Branco, neste evento foram feitas
diversas palestras e uma feira acerca de trabalhos para jovens e instituicdes de
apoio. Uma representante da AJ Marketing realizou uma palestra acerca do
marketing digital na atualidade e tocando em assuntos muito importantes como
demostrar “como manter a consisténcia do seu negdcio nas redes sociais” (figura
17).

Figura 17- Palestra AJ marketing evento Job-in
Fonte: Elaboracéo prépria

No local a estagiaria colaborou no acompanhamento e auxilio na gravagao de
conteudo audio visual (videos) e visual (fotos) captando os melhores momentos de
toda a palestra, captando o publico e suas reagdes e observou as estratégias
utilizadas para promover os servicos da empresa de forma natural e mais eficaz.

A participacdo nestes eventos foi especialmente enriquecedora, uma vez que
proporcionou uma visao pratica sobre a importadncia do networking, da
comunicacao interpessoal e da constru¢cao de confianga com potenciais clientes ou
parceiros. Para além disso, possibilitou o contacto direto com outras realidades
empresariais € uma compreensao mais abrangente do posicionamento da AJ
Marketing no mercado local e de enriquecer os conhecimentos acerca da producao
de conteudos visuais. Esse tipo de experiéncia contribuiu significativamente para
o desenvolvimento de competéncias sociais, de observagao estratégica e de
adaptacao a diferentes contextos de comunicacido, fundamentais para qualquer
profissional na area da gestdo comercial e do marketing Digital.
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4.7 Acompanhamento e auxilio na gravagao e captagcao de imagens e
videos

Uma das experiéncias mais dinamicas e enriquecedoras do estagio foi o
acompanhamento e apoio nas sessdes de gravagao de conteudos audiovisuais,
realizadas tanto para os clientes como para a propria AJ Marketing. Estas sessdes
tinham como principal objetivo a criagdo de conteudo em videos os Reels
(pequenos videos) que seriam utilizados nas redes sociais dos clientes para a
melhor divulgagao do trabalho de cada profissional e marca, sendo também uma
estratégia utilizada pela AJ Marketing para demostra a importante que este tipo de
conteudo tem para atratividade de pessoas, na atualidade esta € uma das melhores
ferramentas para alcangar conexao com o publico.

A estagiaria participou no processo de preparagao, colaborando na organizagao
do espaco, sugestdao de ideias para os roteiros. Durante as gravagdes, prestou
apoio na captagao de imagem e som, no enquadramento, posicionamento da
camara, sempre sob orientagdo da equipa responsavel, teve também a
oportunidade de observar a dindmica de dire¢do de conteudo, percebendo como
se conduz uma sessao de gravagdo com foco na comunicagao da marca (figura
18).

Figura 18- Auxilio e desenvolvimento de gravacdes e fotos para a AJ Marketing.
Fonte: Elaboracao propria

A producdo de videos envolvia, frequentemente, pequenos roteiros com
orientacdes desde o que a pessoa que aparece no video deve falar, até os
posicionamentos perante a camara, as transigdes feitas pela cdmara e todo o
contexto que sera tratado.
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Esta atividade permitiu desenvolver competéncias praticas de marketing de
conteudo, no que diz respeito a criacao de materiais visuais apelativos e alinhados
com a identidade do cliente. Foi igualmente uma oportunidade para compreender
melhor o papel do video como ferramenta de engajament digital, reforco de marca
e proximidade com o publico.

4.8 Criacao de guides para os videos da empresa e dos clientes

Durante estagio, participou activamente na elaboracado de guides para videos
promocionais, tanto para os clientes da empresa como para a propria AJ Marketing.
Os guides funcionam como guias estruturados para as filmagens, orientando nao
s6 o conteudo verbal, mas também os aspetos visuais e gestuais dos participantes
nos videos.

Estes documentos incluiam informacdes detalhadas sobre o que seria dito, com
sugestdes de falas adaptaveis pelo cliente, bem como instru¢gdées sobre movimentos
de camara, expressdes corporais, gestos e posicionamentos em cena. Por vezes,
0s guides eram também acompanhados de videos de referéncia, enviados pelos
clientes ou selecionados pela propria empresa, funcionando como inspiracao
estética ou conceptual para a gravagéo.

O processo de criagdo de um guido iniciava-se com a definicdo clara do
propésito do video e da mensagem central a transmitir, tendo sempre em conta o
publico-alvo que se pretendia alcangar. Esta etapa era crucial para garantir que o
conteudo tivesse um objectivo bem definido e estivesse em perfeita sintonia com a
estratégia de comunicacdo do cliente. Além disso, os guides incluiam elementos
estratégicos como o “hook” (elemento de abertura que prende a atengcéo nos
primeiros segundos do video) e o CTA (Call to Action), que orientava o espectador
para a acgao desejada seja seguir a pagina, visitar o site, agendar um servigo ou
interagir com a publicagao (figura 19).
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GUIAO

“0 valor real do seu imoével?”
INICIO DO VIDEO:
PRIMEIROS SEGUNDOS
Hook textual:

“Vocé j4 leve a sensacdo de que estio a dizer que o seu imovel vale
menos do que ele realmente vale?

Que estdo a desvalorizar ndo 56 a sua casa... mas a sua historia, o
seu investimento, o seu esforgo?”

(Pausa dramética — ofhar direto para a cdmera)

DESENVOLVIMENTO DO VIDEO:

Averdade & gque muitas vezes, guem avalia o seu imdvel s6 olha para
nimeros, metricas, preco por metro quadrado.
Mas quem viveu ali... sabe gue ele vale muito mais do que isso.
E € exatamente por isso gue uma avaliagio justa precisa ir além da
labela.
Precisa de alguém gue entenda o valor real, o valor de mercado e o
valor emocional.

E por isso que, na hora de vender, & importante ter alguém que
consiga equilibrar o lado emocional com a realidade do mercado.
Se precisar de uma avaliaglo justa, transparente e feila com respeito.

Figura 19- Guido para reels de cliente.
Fonte: Elaboragao prépria

A criacdo de guides mostrou-se uma ferramenta essencial para optimizar o fluxo
de produgdo de conteudos audiovisuais, garantindo consisténcia, qualidade e
coeréncia narrativa. Este tipo de conteudo, por ser frequentemente protagonizado
por pessoas reais como os préprios donos de negdécio ou colaboradores permite
uma comunicagdo mais humanizada e proxima, gerando maior identificacéo e
conexé&o emocional com o publico.

Este envolvimento no processo de criagdo de guides contribuiu também para a
consolidagao de metodologias de trabalho replicaveis, que podem ser aplicadas em
futuros projectos de comunicagdo audiovisual, elevando o padrao de producéo e
profissionalismo da empresa, sendo uma experiéncia enriquecedora pois 0 guiao é
a base de tudo e deve ser elaborado com cuidado e atengao para que a mensagem
seja passada da melhor forma possivel.

4.9 Analise mensal do desempenho das redes sociais dos clientes

Durante o estagio, a estagiaria teve a oportunidade de desenvolver analises de
desempenho das redes sociais dos clientes da empresa. Estas analises baseavam-
se nos principais indicadores de interacgédo nas plataformas digitais, como gostos,
visualizagbes, comentarios e partilhas. Através destes dados, foi era identificar
quais os conteudos com melhor desempenho, compreender o tipo de publico mais
activo e, assim, perceber quais formatos e tematicas geram maior aceitagcao e
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envolvimento. Para sistematizar este processo, era utilizado um documento de
avaliacdo mensal, onde se registavam os resultados alcangados, os pontos
positivos do desempenho, e os aspetos a melhorar. Este relatério também permitia
sugerir novas ideias e abordagens para os conteudos dos meses seguintes, que
eram posteriormente submetidas a aprovacao da equipa ou dos clientes. Também
eram adicionadas fotos das métricas usadas para medir esse desempenho para

ESTATISTICAS
ANUNCIOS FET O

O dltimo andncic mostra um alcance de 61
pessoas & 188 visualizagdes, sendo 79% de ndo
seguidores. Mo entanto, o retengao é baixa, com sskinctes O ]
@ maicria a abandonar o video aos 4 segundos & 1es 5‘

um tempo médio de visualizagtio de 1l segundos e e

Apesar disso, houve 10 interagées, Incluindo 5 10 0

reagbes, 2 comentérios e 3 partilhas,
e e wunkinia . Tepo mlllo e

Bminds
O que significa que, apesar da retengao inicial seg. "y
baixa, algumas pesscas assistiram ao video por S
um periodo significative fupoicinnd B sy
Nota: Mo préximo conteGido criar uma. parte o] ‘f ) i .

inicial mais forte:

—r A ®

que assim a empresa cliente pudesse ter acesso a esses dados (figura 20).

Figura 20- Analise de desempenho de cliente.
Fonte: Elaboracao prépria

Desta forma, tanto a empresa como os clientes conseguiam ter uma visao clara
e estratégica do desempenho das suas redes sociais, podendo actuar de forma
mais precisa e informada. Para a empresa, estas analises funcionavam como uma
ferramenta essencial de melhoria continua e de apoio a tomada de decisdes,

IDEIAS ANUNCIOS

1. Video Educativo sobre os Florais de Bach 2. que de um Floral Especil
Descrigao: Um video informativo que explica o
que s@o os Florais de Bach, como funcionam e Descrigao: Publicagbes que focam num Gnico
quais os seus beneficios para o equilibrio ¥, i.{’ floral, explicando as suas propriedades e
P =4
emocional. =
'“3'5 para que situagées é indicado.
Exemplo: Healthy magazine - Exemplo: bachfiowerscourse
A pagina Healthy Magazine publicou um video f—— f—— A pogina destacou um floral especifico e
intitulado "Bach flower remedies” que §borqa os assim fez com que seu publico tomasse
diferentes tipos de florais e as suas aplicagoes. conhecimento deste floral em especifico.

®
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enquanto para os clientes representavam uma forma de identificar oportunidades,
ajustar a comunicagdo e reforgar as areas com maior potencial de alcance e
impacto.

Portanto essa atividade se fez bastante enriquecedora por ser algo ja visto e
estudado em sala de aula, porém desta vez feito de facto na realidade de uma
empresa e mais voltado a dados das redes sociais.
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5 Apreciacao Critica e Discussao das Atividades
Realizadas

A realizagao deste estagio curricular na AJ Marketing constituiu uma experiéncia
verdadeiramente transformadora onde foi possivel a aplicacdo pratica de
conteudos estudados em sala de aula. Durante periodo de estagio, foi possivel
fortalecer aprendizagens, desenvolver novas competéncias e, sobretudo,
compreender de forma critica o funcionamento real do mercado do marketing digital
em Portugal, em contraste, e em constante dialogo com os conhecimentos
adquiridos ao longo da formacao.

Durante o percurso académico, muitos dos conceitos abordados em sala de aula
como marketing de conteudo, comportamento do consumidor, comunicagiao
estratégica, e gestdo de relacionamento com o cliente, presentes em unidades
curriculares como e-commerce, técnicas de negociagdo, comportamento do
consumidor e fundamentos de marketing, foram apresentados de forma tedrica,
estruturada e, por vezes, distante da realidade concreta de uma empresa em
funcionamento. No entanto, ao ser vivenciada a pratica no quotidiano da AJ
Marketing, foi possivel perceber como essas teorias se mostram, se adaptam e, por
vezes, se transformam perante os desafios reais da comunicacédo e da dindmica
empresarial atual.

Por exemplo, o conceito de marketing de conteudo, frequentemente trabalhado
de forma tedrica em sala de aula, revelou-se na pratica uma atividade que exige
mais que somente conhecimento acerca da marca, mas sensibilidade, pensamento
estratégico e um planeamento rigoroso. Produzir um carrossel informativo ou um
Reels por exemplo, requer mais do que criatividade: é necessario entender o
publico-alvo, alinhar o conteudo com os valores da marca, acompanhar tendéncias,
redigir legendas com copy persuasivo e medir resultados com base em KPIs. Este
contraste entre realidade e ambiente académico faz pensar que além da pratica é
sempre necessario estar sensivel e ativo as novas realidades e tendéncias do
mercado digital.

A experiéncia com a prospecao de clientes reforgcou esta perspetiva. Ainda que
os fundamentos aprendidos em sala, como a importancia da definicdo de publico-
alvo ou técnicas de contacto, sejam fundamentais, a pratica demonstrou que a
humanizagao da abordagem, a personalizagdo de cada contacto, a adaptacéo da
linguagem e a segmentagao cuidadosa dos contactos sao elementos decisivos no
sucesso da comunicagao comercial. Neste contexto, foi possivel ter a oportunidade
de contribuir diretamente com sugestdes que ajudaram a tornar as abordagens da
empresa mais eficazes e personalizadas de modo a deixar as abordagens mais
simples de lado e personalizar cada contacto inicial para desta maneira obter
melhores resultados.
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Também na gestdo de redes sociais, foi possivel aplicar e expandir
conhecimentos tedricos sobre identidade visual, planeamento editorial e
posicionamento digital. Com o apoio de ferramentas como o Canva, foi possivel
produzir conteudos coerentes com a imagem de cada cliente, respeitando os
valores, os objetivos e as estratégias das marcas cliente. A utilizacdo de
cronogramas mensais, guides de video, chamadas para acgdo e gancho de
atencdo a analise posterior do desempenho de cada publicagdo permitiram
vivenciar na pratica o ciclo completo da producao de conteudo que cada vez mais
tem se tornado o futuro das empresas no meio digital.

Para além dos fatores mais técnicos e teoricos, algo importante a ser citado e
que foi um dos aspetos mais marcantes deste estagio, foi a forma como a estagiaria
foi acolhida desde o primeiro dia. Por se tratar de uma empresa menor, o ambiente
de trabalho era acolhedor, colaborativo e informal, o que facilitou a integracéo.
desde o inicio respeitada, incentivada e envolvida nos processos da agéncia, com
espaco para aprender, questionar e participar.

Um momento especialmente significativo foi quando, durante um periodo de
auséncia dos socios fundadores, foi confiada, juntamente com outra estagiaria, a
responsabilidade de manter o funcionamento do escritério. Esta confianga
demonstrou reconhecimento da dedicagao e capacidade e confianga no trabalho
realizado, e representou um marco no crescimento pessoal e profissional. Durante
esse periodo, nao sé foram assegurados o normal funcionamento das atividades
da empresa, como também acolheram e orientaram uma nova estagiaria, ajudando-
a a familiarizar-se com as tarefas e a integrar-se na dindmica da empresa.

Contudo, nem todas as experiéncias foram isentas de dificuldades. Uma das
principais limitagdes encontradas durante o estagio foi a resisténcia do publico-alvo
da prépria AJ marketing as abordagens comerciais e propostas de marketing digital.
Foi notdrio, especialmente no contacto comercial, que muitos potenciais clientes
demonstravam pouca abertura para estratégias digitais, o que dificultava a
concretizacdo de novos negédcios. Este distanciamento e em certos momentos
rejeigcao face ao marketing digital foi, para a estagiaria motivo de alguma frustracao,
sobretudo por acreditarem no potencial transformador de uma presenca digital bem
trabalhada e pelo esforgo e tempo investidos em abordagens personalizadas e
cuidadosas.

Adicionalmente, é importante referir que algumas propostas criativas e
sugestdes de conteudo néo foram levadas em consideragao pela empresa. Embora
compreenda que nem todas as ideias podem ser aplicadas, e que a preservacao
da identidade visual e estratégica do cliente deve prevalecer, acredito que a area
do marketing digital deve manter-se aberta a experimentagdo e a inovagao. O
espaco para partilha de ideias, mesmo quando nao implementadas, é essencial
para o crescimento da equipa e para estimular um ambiente colaborativo e flexivel.
Foi sentido que, em determinados momentos, esse espacgo poderia ter sido mais
valorizado.
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Portanto, este estagio n&o foi apenas uma oportunidade de aplicar os conteudos
aprendidos ao longo da formag¢ao, mas uma verdadeira sintese entre teoria, pratica,
desafio e crescimento pessoal. Permitiu compreender que o marketing digital,
apesar de assentar em ferramentas e técnicas, é antes de tudo uma actividade
humana: requer empatia, escuta activa, criatividade, responsabilidade e um olhar
estratégico constante. A experiéncia vivida na AJ Marketing nao s6 confirmou a
escolha profissional da estagiaria, como abriu um “Leque” de ideias e de
oportunidades bem como fortaleceu a visdo critica e despertou um sentido de
compromisso com uma pratica ética, eficaz. Foi, sem duvida, um ponto alto da
trajetéria académica que jamais sera esquecido e que com certeza estara sempre
em enfase na vida pessoal e profissional da estagiaria.
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Conclusao

A jornada de estagio curricular na AJ Marketing foi muito mais do que uma etapa
necessaria no percurso académico; foi uma experiéncia que marcou
profundamente a trajectéria da estagiaria enquanto estudante, profissional em
formacao e ser humano em evolugado. Ao longo desses meses, compreendeu que
a teoria é fundamental, mas que é na pratica que se revela a verdadeira
complexidade e a razao de trabalhar com pessoas, marcas, ideias e expectativas.

Foi possivel ser vista, sentida e participar activamente na rotina de uma empresa
que, apesar de pequena em estrutura, se mostrou grande em desafios,
oportunidades e aprendizagem. A estagiaria teve espago para crescer, para errar,
para criar e também para se frustrar. Foi nessa mistura real de vivéncias que
desenvolveu competéncias, consolidou conhecimentos e ganhou confianga para
continuar a caminhada com mais clareza sobre o que deseja e € capaz de construir
profissionalmente.

Sai deste estagio com a certeza de que o ree digital ndo € apenas uma profissao;
€ um campo que exige sensibilidade, escuta, criatividade, disciplina e, sobretudo,
propdsito. Leva consigo tudo o que foi aprendido tecnicamente, mas também tudo
aquilo que foi vivido: a importancia de um ambiente acolhedor, o valor da
responsabilidade partilhada, a for¢ca das ideias, mesmo quando n&o séo aceites, e
a coragem de propor, tentar e fazer diferente.

Encerrar este relatério € também encerrar um capitulo importante da sua
formacéo e da sua vida; um capitulo que a preparou com realismo, intensidade e
significado para os proximos passos da vida profissional que se avizinham. E, se
hoje é possivel olhar para tras com orgulho do que foi construido, € porque, mesmo
nas dificuldades, nunca deixou de aprender. E isso que torna esta experiéncia
verdadeiramente valiosa.
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APENDICES

Apéndices 1- Base de dados de potenciais clientes para
posterior contacto

Empresas construtoras

Castelo Branco
- Eliseu & Farinha - Sociedade de Construcdes, Lda
Email: geral@eliseuefarinha.pt

Site: eliseuefarinha.pt

- DUAFAR - Construgao Civil e Obras Publicas, Lda
Email: comercial@duafar.com

Site: duafar.com

- Construtora JRA - Jerénimo Reis & Afonso, Lda
Email: geral@construtorajra.pt

Site: construtorajra.pt

ALBIMAG
Site: albimag.com

Instagram: @albimag_
Diamantino Jorge & Filho, S.A.

Email: geral@diamantinojorge.pt

Site: diamantinojorge.pt
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Construtoras € Decoradoras em Coimbra

JPaiva — Engenharia e Construcio
Site: https://jpaiva.pt/

Email: geral@jpaiva.pt

CIQ Engenharia e Construcio Lda
Site: https://cig-ec.pt/

Email: geral@ciqg-ec.pt

Urban Obras Coimbra

Site: https://www.urbanobras.pt/contactos/contactos-
coimbra/

Email: coimbra@urbanobras.pt

ENGICANT - Engenharia e Construcao, Lda
Site: https://www.engicant.pt/

Email: geral@engicant.pt

Manuela Bento Decor
Site: https://manuelabentodecor.com/

Email: geral@manuelabentodecor.com

Vangor Coimbra
Site: https://vangor.pt/vangor-coimbra/

Email: coimbra@yangor.pt

Rui Verissimo Design
Site: https:/ruiverissimodesign.com/contactos/

Email: geral@ruiverissimodesign.com

Andreia Lourag¢o Design

Site:
https://www.andreialouraco.pt/opiniao_clientes/cliente-tr-
coimbra

Email: atelier.andreialouraco@gmail.com

Tralhdo Design Center
Site: https://www.tralhaodesigncenter.com/contactos

Email: info@tralhaodesigncenter.com
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Lista de Construtoras € Decoradoras em
Lisboa

Construtoras

Alves Ribeiro, S.A.

Morada: Rua Sanches Coelho, n°® 3F, 1649-029 Lisboa
Telefone: +351 217 917 200

Email: mail@alvesribeiro.pt~

Site: https://alvesribeiro.pt

Teixeira Duarte — Engenharia e Construgoes, S.A.
Morada: Lagoas Park, Edificio 2, 2740-265 Porto Salvo,
Oeiras

Telefone: +351 214 158 200

Email: geral@teixeiraduarte.pt

site: https://teixeiraduarte.pt

RBDL - Engenharia e Construcao, Lda

Morada: Rua Padre Américo, 8 B, Escritorio 2, 1600-548
Lisboa

Telefone: +351 211 366 769 / +351 910 085 717

Email: geral@rbdl.pt / comercial@rbdl.pt

Website: https://rbdl.pt

UDRA Construtora, Lda

Morada: Av. D. Joao II, n° 30, 7° Piso, Parque das Nagdes,
1998-017 Lisboa

Telefone: +351 213 506 430

Email: central@gruposanjose.biz

Website: https://construtoraudra.pt

Luis Frazao, S.A.

Morada: Lisboa

Telefone: +351 217 122 030
Email: geral@luisfrazao.pt
Website: https://luisfrazao.pt

Tecniarte — Construgao Civil e Reabilitagdo Urbana
Morada: Edificio Amoreiras Square, R. Joshua Benoliel, n°
1 — 5°C, 1250-273 Lisboa

Telefone: +351 213 942 690

Email: geral@tecniarte.pt

Website: https://tecniarte.pt

FCC Construccion, S.A.

Morada: Praga de Alvalade, n® 7 — 9° Piso, 1700-036
Lisboa

Telefone: +351 214 147 500

Email: geral.pt@fccco.com

Website: https://fccco.com
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CIQ Engenharia e Construciao Lda
Site: https://cig-ec.pt/

Email: geral@ciqg-ec.pt

Urban Obras Coimbra

Site: https://www.urbanobras.pt/contactos/contactos-
coimbra/

Email: coimbra@urbanobras.pt

ENGICANT - Engenharia e Construcao, Lda
Site: https://www.engicant.pt/

Email: geral@engicant.pt

Manuela Bento Decor
Site: https://manuelabentodecor.com/

Email: geral@manuelabentodecor.com

Vangor Coimbra
Site: https://vangor.pt/vangor-coimbra/

Email: coimbra@yangor.pt

Rui Verissimo Design
Site: https://ruiverissimodesign.com/contactos/

Email: geral@ruiverissimodesign.com

Andreia Lourac¢o Design

Site:
https://www.andreialouraco.pt/opiniao_clientes/cliente-tr-
coimbra

Email: atelier.andreialouraco@gmail.com

Tralhao Design Center
Site: https://www.tralhaodesigncenter.com/contactos

Email: info@tralhaodesigncenter.com
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Covilha

- Construgoes JMRB, Lda
Email: construcoesjmrb@gmail.com

Site: construcoesjmrb.com

- Imocovilhi - Construtora Imobiliaria da Covilha, S.A.
Email: imocovilha@afernandessa.pt

Site: afernandessa.pt/imocovilha

Vila Velha de Rodao

- Edirodio - Construgdes, Lda

Email: geral@edirodao.pt

Fundao
- Construbi

Email: constrobi@mail.telepac.pt

- DUAFAR - Unidade Fundio
Email: fundao.comercial@duafar.com

Site: duafar.com
- SECIL - Grupo Secil

Email: secil@secil.pt

Site: secil-group.com
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Apéndice 2 Breve analise de potenciais clientes

Clinicas

Contactos

Analise das redes sociais e website

Clinica Veterinaria Castelo
Branco

272326 145
geral.cveb. 1@amail.com

auséncia de website;

falta de informactes sobre hordrios e precos;

Presenca no Facebook e Instagram porém as publicacfes s3o
desconexas & ndo apresentam padrdes.( Falta de posts
interativos, o website faz diferenca).

Clinica veterinaria da Sé
( Animal Park)

967 189 517

ndo a presenca website;
presenca no instagram e tiktok a conteldos interativos;
porém pouca organizacdo destas publicactes.

Clinica vetennaria guinta
da Amendoeira

vetamendoeira@gmail.com
www.facebook.comy/quinta
amendoeira/

a presenca nas redes sociais porém os contelidos
publicados ndo tem constancia;

Faltam mais publicacBes acerca dos pacientes atendidos;
tem videos publicados porém mal feitos.

VetlLar vetlar@sapo.pt N&o possui website
926 433 717 Ha presenca online, porém ha publicactes vagas e sem
muita interatividade.
Vetbeirdo 272 325798 Website informativo com detalhes sobre os servicos e

equipas porém nas redes sociais a atencdo ndo & devida,
a publicacdo desconexas e sem nenhuma interacdo.
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Apéndice 3- Mensagem personalizada enviada via redes
sociais

Ol4 Beatriz, @

O meu nome é Ana e sou gestora de
redes sociais na AJ Marketing.

Reparei que estas a dar os primeiros
passos nas redes sociais, parabéns pela
iniciativa!

No inicio, pode ser desafiante saber por
onde comecar, o que publicar, como
crescer e atrair os clientes certos... E é
completamente normal! A boa noticia é
que nao tens de fazer tudo sozinha.

Ajudo negoécios como o teu a
construirem uma presencga online sdlida,
profissional e alinhada com os objetivos
desde o primeiro momento.

Se te fizer sentido, adorava agendar
uma conversa rapida de 15 minutos para
perceber melhor as tuas necessidades e
ver como posso ajudar a melhorar a tua
presenca digital.

Sem compromisso, claro! &

Tens disponibilidade?
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Apéndice 4- Cartao de apresentagao email profissional

SOCIAL MARKETING

Helois_a Lopes

(R

@ +351 910 358 660 [chameda paraa rece moved naconall
@ heloiza.amarketingiEgmail.com
A=) wawwajmarketing.pt

0 Aovenida do Empresano - Praga NERCAB, 8000- 757 Castelo Branco

Apéndice 5- E-mail personalizado AJ marketing

A imagem digital da sua empresa

reforga a qualidade dos seus servigos?

A sua marca merece um
N melhor posicionamento e mais
destaque...

Ol Centro de reabiitaciio dinica

Sabemos o

manler uma Presenga digital forte

Quandao udo parece urpente

piano.

quanto ¢ desafianie gerir um negdcio e, ag
estr

a3 Comumicag

nds sabemos como ajudar!

esmo iempo

ficar eem 88gUNdO

Mas, e se a forma como 2 U2 Marca 8e COMUNICA ssiver a limitar ¢ seu

proprio crescimento?

SOMOS A

ALTA A IMAGEM DA SUA
EMPRESA
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E se nao for sobre fazer mais, mas sim melhor?

Sejs stravés de uma dentidade visual bem pensada, um site que converie
ou redes socias que realmente s comunicam coen o sew pablico, o nosso
objetivo ¢ smples. ajudar-vos 8 ter maie presenga e destaque.

Na AJ Marksting , ndo prometemos formulas magicas rem resultados
imedistos. Promelemos cobjetvos, estralégia, deservolvmento & uma
ecguipe especalizada em cuidar da imagem da sua marca COMO 88 fosse

noseal

Como podemos ajudar?

-

o euco com propocito

rlamos oo

- Otimizamas 0 sau Rstagram ou sila
para converclo.

- Fortgecemos 2 sua presonca aigial
para atralr os olientec certoc

- Libofamas 0 seu lempo para que

poGsam ©car nd que mamania

mponia. gerir @ orecosr 0 Negooio.

. Vamos conversar?

Propamos uma converss rapda, de spenas 15 minutos | pare nos
canhecermos & avalamos juntos como podemos yudar sus marcse a ter
mals Impacto com menos O“OVQO

Sem compromisso. Apenas ideias ¢ solugdes rears

38 realments acredita nos seus servigos @ prooutos, nos acreditamos
que merecem ser bem comunicados.

-

Eslamos prortos para comegar guando também estiver
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Apéndice 6- Post formato carrossel para pagina de cliente

Prometesie ser diferente
da tua mae. mas nao
conseguiste?

A dor da tua méae tornou-se tua...

@silviamota.healing
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Viste a tua mae sofrer.

Prometeste que a tua histéria

seria diferente.

Hoje, sentes que estas a

viver exatamente o mesmo.

@silviamota.healing

//—\

Sem quereres,
Aprendeste o

acabas por e -

. que é “normal
repetir o que te X
P 1 atraveés da dor
magoou. =
da tua mae.

Agora,
inconscientemente,

18s0 vive em ti.

@silviamota.healing
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Ela sacrificava-se por todos?

E tu agora esqueces-te de ti mesma.

Ela calava-se para evitar conflito?

E tu engoles tudo para manter a paz.

@silviamota.healing

Esse ciclo néo é culpa tua.

0 E o que viste.
o E 0 que que te ensinaram.
o E o que que te aprendeste.

@silviamota.healing




Heloisa Elena Souza Lopes

Mas ha saida.

Padroes aprendidos podem ser
desaprendidos.

Consciéncia é o primeiro passo.

@silviamota.healing

A mulher que queres ser

esta do outro lado da dor
que herdaste.

Estas pronta para quebrar o ciclo?

@silviamota.healing
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Apéndice 7- Carrossel para AJ marketing

A COMECAR DO ZERO?

Estes sGo 5 posts
essenciais para dar

os primeiros passos da
tua marca no Instagram.

@ajmarketingpt

POST DE APRESENTACAO

Fala sobre quem és, o que
representa a tua marca e o
impacto que queres
causar.

E o primeiro passo para
criares ligagdo com quem
e segue.

@ajmarketingpt
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PROPOSITO DA MARCA

[ Partilha o teu propésito

© Porque é que a tua marca
: existe?
© Que mudanga queres trazer?

Isto diferencia-te e mostra
autenticidade.

@ajmarketingpt

BASTIDORES REAIS

® Mostra os bastidores

Partilha o dia-a-dia, os
processos e até os desafios.
As pessoas gostam de ver o

lado humano das marcas.

@ajmarketingpt
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PRODUTOS OU SERVICOS

Apresenta o que ofereces
Explica os teus produtos ou

pli ]
servigcos de forma simples e
apelativa.

\\,‘ Mostra como fazem a
diferenc¢a na vida do cliente.

@ajmarketingpt

PROVA SOCIAL

Depoimentos e resultados

Partilha testemunhos,
feedbacks ou resultados
reais.

Isso gera confianca e
reforca a credibilidade da
tua marca..

@ajmarketingpt
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PRONTO PARA DAR VIDA A
TUA MARCA?

Guarda este carrossel
para ndo te esqueceres
destes primeiros passos

Se precisares de ajuda

. com conteudo ou
estrategia, envia

\ mensagem!

@ajmarketingpt
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Apéndice 8- Ideias para novos Posts

MNovas ldeias de Posts! Reels
= Paciente da Semana [com baist)

Mostrar um animal atendido {com consendiments] com umsa mini-enirevisia fdicia:

Momie: Bolacha|
Idade: 5 anaos
Profissan: Guardid oficil do sofa
Diagnastico: Preguica cronica
Progndstico: Bmos e biscoitos
= Coisas gue so os donos de gatos/caes entendem

Imagemivides: Gato a derubar tudo da mesa
Legenda: “Clarg gue fo¢ ==m quersr.”

Posts com humar sempre gesam bons comentaros!
& “Mito ou Verdade?" [Carrossel ou Story interativa)

Ex:

"= tdes enxengam & preto & branoo.”
Witz! Eles vesm cores, mas menos intensas.
com explicagdes simoles nos shdes sequintes

= “Adopta, ndo compres” — com Casos reais

Mostrar animais para adocdo com mini-descricio fola:
“Sou o Tico, tenho 2 anos, sdoro aoracos & odeio segundas-feiras.”

# “Dicionario Petés-Portugués™

Post divertido tipo: “Raoido = Mao gostei daquels sapato; Lambidela = Gosto de 1
{formato de dicicnario ilustrado ou carrosse()

& “Raga da semana™ (com curiosidades)

Ex: “Sabias que os Labradores eram usados por pescadores no Canads para buscar redes?
Inciui cuwidados especificos, personafidade, & == 530 adecwados para apartamentos, etc.
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Apéndice 9- Ideias plano de Stories para AJ marketing

PLANO SEMANAL DE STORIES - AJ MARKETING

Tipo de Dbjetivo Roteiro Especifico
Conteudo

Educativo Posicionar como Dica de 1 Enquete com pergunta
autoridzde estratégia estrategica
para redes ; e i
R 2. Dica pratica (ex: hararios,
enguste formatos)
3. Exemplo apljcadod. CTA:
"Queres mais dicas como es@?”
“enda: Gestdo Atrsir novos Apresentar 1 Aponta uma dor (ex; faila de
de redes Clentes SEMACD CoMm resultatios)
sociais exemplo
Aighd 2 2. Moztra feed ou stats
I Y anies/depois
L 3. Explica a sciucdn
4. CTA: "Fala connosco!”
Resultados de Maostrar Antes 1. Mostra resultado {visual ou
clienes credibifidade degois do niEmerns}
clients +
feedback real 2. Depoimento real {print ou

wvidea)
3. Explica o processo usado

4. Enguete: "Gostavas de ter
ista?”
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Apéndice 10- Capa de Reels emocional

O que te magoa nos

outros € o que precisa de
curar em ti!
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Apéndice 11- Ideias de reels para clientes

ldeias de reels

“Quando dizem que a Bimby & cara”
Mostre a cara chocada + fransicao para uma lista infinita de funcionalhdades.

(Agui podes gravar a tua cara de espanto e depois filmas varias funcionalidades da bimby eu tilizo
videos gue ja tenho teus).

(Wideo gue sd precisa de video, musica e texto na tela).
"Todas as casas precisam de uma Bimby. Agui esta a proval"

Mostrar o caos matinal com criancas, trabalho |, etc...
Depois, mostrar wdo resohado com a Bimby:, papas, sopa, lancheiral

(Aqui podes mostrar o teu dia a dia com criangas, os pais adoram issa).
(Video com voz off onde partilhes a rotina).
“0 gque os clientes acham vs. vou fazer na demonstragio”

Esperam PowerPoint e discurso tecnico.
Realidade: comida, risos, surpresas e muita magia na cozinha,

Podes filmar tu & imitares uma apresentagao secante @ por outro lado tu & partilhares dicas, receitas
etc (Video que s precisa de video, musica e texto na tela).
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Apéndice 12- Capa de Post com CTA
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Apéndice 13- Capa Reels Hook emocional

| ... ONosso Veterinario

@onossoveatarinario

Num mundo que julga,

apressa e exige.. eles
simplesmente ficam.
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Apéndice 14- Cronograma semanal cliente

PUBLICACOES DA POST 1- ESTAS A VIVER OU SOBREVIVER TODOS OS
SEMANA

DIAS?

Vais no automético.

Fazes o que é esperado. NAO CONSEGUES APROVEITAR O
AGORA,

PORQUE ESTAS SEMPRE A PENSAR NO
QUE FALTA, NO QUE VEM A SEGUIR.

ESTAS SEMPRE EMCALERTA. )
ALRTA.)

pUBLlCACéES DA POST 1- ESTAS A VIVER OU SOBREVIVER TODOS 0OS
2
SEMANA piAs?

Vais no automético.

Fazes o que é esperado. NAO CONSEGUES APROVEITAR O
AGORA,

PORQUE ESTAS SEMPRE A PENSAR NO
QUE FALTA, NO QUE VEM A SEGUIR.

ESTAS SEMPRE EMCA
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PUBLICAGCOES DA
SEMANA

PUBLICAGCOES DA
SEMANA

PUBLICACOES DA
SEMANA

POST 1- ESTAS A VIVER OU SOBREVIVER TODOS OS
DIAS?

Mas sabes? Esse cansago nio
Sobreviver virou o teu ¢ 50 fisico.
modo de vida.

Ele é emocional
Viver, de verdade

parece um<_luxo,

POST 1- ESTAS A VIVER OU SOBREVIVER TODOS OS
DIAS?

TALVEZ NINGUEM TE ENSINOU A VIVER
COM LEVEZA.

Reconheceste-te neste post?

N@io precisas continuar assim

MAS ISSO TAMBEM SE APRENDE.
Escolhe-te. Fala comigo. Vamos

curar juntas

£ COMEGA COM UMA ESCOLHA:
VOLTARATI.

} post 1- Estas a viver ou a sobreviver todos os dias?

COPY:

Ha um tipo de cansago que o sono nao resolve.
Um peso gue nao vem do corpo, mas da alma.
Vais, fazes, resolves, corres..
Mas no fundo, sentes-te ausente. Como se estivesses a viver uma vida
gue nao é tua.
E sabes?
Pode ser que estejas apenas a sobreviver.
A cumprir obrigagoes, expectativas, siléncios herdados.
A seguir em frente com um sorriso no rosto, mas um noé no peito.
Crescer sem aprender a viver com leveza deixa marcas.
E as vezes, a forga que aprendeste a ter..
€& a mesma que te impede de parar, sentir, escolher diferente.
Mas ha outro caminho.
E comeca quando voltas a ti.
Quando deixas de fugir da tua verdade e comecas a habita-la.
Tu mereces mais do que sobreviver.
Mereces viver de verdade. Com presen¢a. Com alma. Com paz.
Se sentiste isto, fala comigo.
A tua historia merece ser transformada.
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PUBLICACOES DA } REELS 1- NUNCA OUVIU: “EU ESTOU AQUI FILHA!"
SEMANA

Nunca ouviu: “Estou aqui filha!”

NUNCA OUVIU: “EU E
STOU AQUI FILHA!”

E CRESCEU A DUVIDAR
QUE MERECE SER

E cresceu a duvidar se merecia
ser amada.

1silviamota. healing

} Reels 1- Nunca ouviu: “Eu estou aqui filha!"

PUBLICAGCOES DA
SEMANA

COPY:

Nunca ouviu: "Estou aqui, filha." E cresceu a duvidar se merecia ser
amada.
Ha auséncias que nao fazem barulho, mas moldam tudo.
Ela ndo ouviu o apoio.
Nao teve o abraco.
N&o sentiu o olhar de orgulho.
E cresceu com a sensagao de que precisava merecer o amaor.
Tornou-se forte demais, cedo demais.
Mas |a dentro, ainda vive uma menina que so queria ser vista.
Curar essa auséncia ndo é esquecer o passado.
E libertar-se do peso de nao ter sido escolhida.
E permitir-se, finalmente, acreditar:
"Eu sou digna de amor. Sempre fui."
Se esta mensagem te tocou, ndo a guardes so para ti.
Partilha. Pode curar alguém.
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PUBLICAC()ES DA } Reels 2- O trauma nao grita. Ele cala.
SEMANA

COPY:

O trauma nao grita. Ele cala. E esse siléncio consome.
Muitas vezes nao é visivel.
Nao ha lagrimas.
Nao ha desabafos.
S6 um vazio...
Um afastamento.
Um corpo presente, mas uma alma distante.
Porque o trauma esconde-se no siléncio.
Na dificuldade em confiar.
Na vontade de desaparecer.

“Nao é o trauma em si que nos destréi. E o que fazemos para lidar com
a dor do trauma que nos corrdi por dentro.”
Gabor Maté

Que este seja o comego do teu reencontro contigo.
Se tocou em ti, partilha. Pode tocar em mais alguém.

PUBLICAGCOES DA D REEL 2- O TRAUMA NAO GRITA. ELE CALA.
SEMANA

O trauma néo grita. Ele cala.

= . O TRAUMA NAO GRITA.
l\ ELE CALA.
E ESSE SILENCIO
CONSOME A ALMA...

wound that'you

sustained

XY

E esse siléncio consome a alma...
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Apéndice 15- Acompanhamento AJ marketing em evento Job-
In

L
b

¥ 4 '..'
“._ -
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Apéndice 17- Auxilio e desenvolvimento de gravagoes e fotos
para a AJ marketing
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Apéndice 18- Guiao para post cliente

GUIAO

“0 valor real do seu imdvel?"
INICIO DO VIDEO:
PRIMEIROS SEGUNDOS
Hook textual:

"Vocs & leve a sensacdo de que estdo a dizer gue o seu imdvel vale
menos do gue ele realmente vale?

Que estio a desvalonzar ndo sd a sua casa.. mas a sua histénia, o
seu investimento, o sed esforgo?”

(Pausa dramatica — olhar direto para a cAmeira)

DESENVOLVIMENTO DO VIDEO:

Averdade & gue muitas vezes, guem avalia o seu imdvel s6 olha para
nomeros, meétricas, preco por metro guadrado.
Mas guem viveu ali... sabe gue ele vale muito mais do gue isso.
E & exatamente por iss0 que uma avaliacio justa precisa ir além da
tabela.
Precisa de alguém gue enlenda o valor real, o valor de mercado e o
valor emocional,

E por isso que, na hora de vender, & importante ter alguém gque
consiga equilibrar o lado emocional com a realidade do mercado.

Se precisar de uma avaliacio justa, transparents e feita com respeilo.

CTA
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Apéndice 19- Analise de desempenho clientes

ANALISE

)

ESTATISTICAS
PUBLICACOES

0s primeiros dados mostrom qua estamos no
‘caminho certo!

Aqul estdo os destaques da Hossa evalugdo
até ogora:

G5 primeiros gestos o guardades mostram
que estames @ Impactar as pessons verias

ESTATISTICAS
REELS

Alcance: Os Resls & ultropossaram 1800
visulizagdes no total e uma parte
significativa veio de pessoos que ainda ndo
seguiom a pagina. isto significa que estamos a
atralt noves olhares e @ aumentor o nossa
presencat
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ESTATISTICAS
REELS

Interag@o e Confianga: Os primeiros gostos e
visualizagées até ao final sGo essenciais. Cada

©  Estmisicas do Resis € Entainticas do Reels
agdo que os seguidores tomam & um sinal de
que o conteldo estd a tocar nas pessoas
certas e a criar impacto. e
218
o vem com éncia. Vamos
continuar a criar Reels que loquem nas emogoes pee
das pessoas. Pt g e s e o s s i 4
4 - v n
Pa—

ESTATISTICAS
ANUNCIOS e e

O Ultimo andncio mostra um aleance de 81
pessoas e 188 visualizagdes, sendo 79% de nao

seguidores. No entanto, o retengao & baixa, com [ eoime  wao | [ o—

a maioria o abandonar o video aos 4 segundos & 24n, L i
um tempe médio de visualizagao de 1l segundos. s e

Apesar disso, houve 10 interagdes, incluindo 5 f 10 0

reagoes, 2 comentarios e 3 partilhas.

oo mssbzache © Semps ks

Gminds 1 e
© que significa que, apesar da retengdo inicial seg. =8
baixa, algumas pessods assistiram ao video por Interagées o
um periaci significative s st B o~ .
Pt 3

Nota: No préxime conteddo criar uma parte
inicial mais forte,

IDEIAS CONTEUDO

Nos préximos contetdos, vamos talar mais
sobre sobre as dores das pessoas e nNAo
focar tanto na venda. O objetivo agora +e
atralr pblico com s nossas dores

Focarem:

* Dicas da rotina digria para diminuir dores

atrair pabiico.

+ “Exerciclos simples para acalmar a mente no
dia adia”.

+ “palavras que curam: afirmagdes positivas
para cada estado emocional”
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IDEIAS CONTEUDO

Também podemos focar em experiéncias
pessoais para inspirar e tocar nas
emogodes das pessoas

Histéria pessoal

* Como lidei com o luto, por exemplo.

IDEIAS ANUNCIOS

1. Vi Ncoel

Descrigao: Um video informativo que explica o
que s@o os Florais de Bach, como funcionam e
quais os seus beneficios para o equilibrio
‘emocional.

Exemplo: Healthy magazine
A pégina Healthy Magazine publicou um video

intitulado "Bach flower remedies” que aborda os
diferentes tipos de florais e as suas aplicagoes.

IDEIAS ANUNCIOS

3. Video educativo sobre Florais

Descriggo: Publicagbes que ensina as
utiidades dos florais, ensina a usa-los,
mostra as propriedades, para que serve. um
video completo como se fosse uma aula.

Exemplo: Instituto sabedoria cosméticos

e s e vt o A7 ¢ Do i PO i

Outras dicas:

« "Qual emogao te define hoje?” (Post com opgdes para os sequidores
interagirem nos comentarios)

« Enquete: “O que mais te causa estresse no dia a dia?”

« Caixinha de perguntas nos Stories para que as pessoas Possam
tirar duvidas e perg i ( suas davidas
sobre Florais de Bach!” Caixinha de perguntas nos Stories)

« Live sobre bem-estar emocional e o uso dos florais

« ‘Desafio de 7 dias para equilibrio emocional” - Cada dia um
conselho ou exercicio.

“2.Destaque de um Floral Especifico

Descrigao: Publicagdes que focam num Gnico
floral, explicando as suas propriedades e
para que situagdes & indicado,

Exemplo: bachflowerscourse
A pagina destacou um fioral especifico e

assim fez com que seu publico tomasse
conhecimento deste floral em especifico.

®

Sentos-ie nadequada

Fazes comparacses constantes
Achas que nio ¢s boa °6 suficiente”
Sertus talta d/gERNG na vida

Procuras ter oncentracio

Ters diticuldade em dizer ndo

e+ o Y o Ve T e ¢ e

o e b

florais de Bach?”

Exemplo: AnaBindu

89

4. Video com tema “ Seré que deves tomar

Descrigao: pequeno video com perguntas do
dia a dia que mexem com o lado emocional
como: Faz comparagdo constantemente?
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ANALISE FINAL

O desempenho da pagina Floraisalma nas redes sociais tem sido positivo, com crescimento organico e maior alcance, especialmente
através dos Reels. Ha sinais claros de interesse do publico, com boas interagoes e impacto emocional. A estratégia de contetdo esta

bem pensada, com foco na educagdo, conexdo e autenticidade. No entanto, @ necessario melhorar a retengéo nos andncios pagos e
incluir mais impacto visual no inicio do conteddo pago.

Pontos Fortes

= Boa presenga orgdnica e inicio de construgdo de comunidade.
* ContelGdo educativo e humanizado, com potencial de criag@o de autoridade no nicho.
= Estratégia de diversificaga@o de formatos: videos, publicagoes estaticas.
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ANEXOS

Anexo | — Plano de Estagio

Politécnico
# Castelo Branco

PLANO E CRONOGRAMA DE ESTAGIO CURRICULAR

1- IDENTIFICAGAO DO ESTAGIARIO
Nome: Heloisa Elena Souza Lopes j
1l -ESTAGIO
Entidade Acolhedora: AJMarketing J
Contactos da Entidade I@ajmarketing.pt
Acolhedora: ioao.ajmarketing@gmail.com
Orientador: | Jodo Brites |
Supervisor: | Sara Filipe ‘
Data de Inicio: | 31/03/2025 l
Data de Concluséo: I 20/06/2025 l

Breve histd da Entidade Acolhed

A AJ Marketing € uma agéncia de marketing digital sediada em Castelo Branco,
fundada em 2022 com o propésito de apoiar o crescimento de negdcios locais no

ambiente online. Com foco em solugdes criativas, acessiveis e personalizadas, a
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agéncia atua nas areas de gestdo estralégica de redes sociais, desenvolvimento de
websites, identidade visual e design gréfico. Seu diferencial estd na proximidade
com o cliente, no ater h izado e na capacidade de adapt égi

f as idades e objetivos de cada marca. Atendendo desde peq
empresas em fase inicial até marcas ja consolidadas, a AJ Marketing se destaca por
acompanhar de perto as tendéncias do setor, entregando resultados eficazes e
contribuindo para a construgao de uma presenca digital sélida e competitiva.

Atividades a desenvolver em Estégio:

Durante o periodo de estégio, estarei atuando no setor de marketing e comercial,

uma éarea égica, dinamica e multifuncional da empresa. Esse depar é
o centro das iniciativas de comunicagdo digital, prospecgdo de clientes e
d lvimento de ido criati

Entre as principais responsabilidades do setor, destacam-se o planejamento e a
execugdo de campanhas de marketing digital, a producéo de conteudos visuais e
textuais para redes sociais e outros canais de comunicagdo, além da gestdo do

laci com cli tanto os ja consolidados quanto os potenciais.
Além disso, o estagio proporcionard a oportunidade de vivenciar na pratica o
trabalho colaborativo entre dif areas, apri do habilidades em

ferramentas de marketing e comunicagéo.

Cronograma das atividades a desenvolver:

Atividades a desenvolver

(adicionar colunas/linhas, se necessario) Abril | Maio

Mod ESGIN.TC.12.01 Pégina 2de 4
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Pesquisa de potenciais clientes e criagdo de base de

de imagens e videos para clientes

X
dados
Anélise da pi ¢a digital de potenciais cli %
para preparagao do ial
Contacto e agendamento de reuniées com %
potenciais clientes
Apresenta¢do dos servigos prestados pela AJ
M ing por email, teleft [} X
presencialmente
Seguimento dos contactos comerciais feitos X
Pk e criagdo de publicages (carrosséis,
Reels, stories e outros formatos) tanto para os perfis X
da propria empresa como para os clientes
Desenvolvimento de ideias criativas alinhadas com a %
identidade visual e os objetivos dos clientes
Elaboragao e envio de propostas, orgamentos e "

h dos fechados.

Acompanh da AJ Marketing em 1t %
presenciais
Acompanhamento e auxilio na gravagdo e captagdo %

Idanha-a-Nova, 14 de de

93




Heloisa Elena Souza Lopes

O Estagiario O Supervisor O Orientador

fhdna_fror> Sm?bx‘b;k:,( , ~

Mod ESGIN.TC.12.01 Pégina 4 de 4

94



Heloisa Elena Souza Lopes

Anexo Il — Parecer do Supervisor

Politécnico
<4 Castelo Branco

Escola Superior de Gestao

PARECER DE ADMISSIBILIDADE A PROVAS PUBLICAS
LICENCIATURA EM GESTAO COMERCIAL

Ap0s leitura e andlise do Relatério Final de Estagio e/ou Projeto do estagiario

Heloisa Elena Souza Lopes,

X Concordo

Com a sua admissibilidade a provas publicas para efeitos de avaliagao final.

™ Nao concordo

Com a sua admissibilidade a provas publicas para efeitos de avaliagao final.

Porque:

Idanha-a-Nova, 17 de julho de 2025

O Supervisor

Assinado por: Sara Margarida Isidoro Frade de Brito
Filipe

Num. de Identificacdo: 10822570

Data: 2025.07.17 11:57:39+01'00"
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