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Resumo 
 

O presente relatório foi elaborado no âmbito da unidade curricular de Estágio da 
Licenciatura em Gestão Comercial da Escola Superior de Gestão de Idanha-a-Nova 
(ESGIN), do Instituto Politécnico de Castelo Branco. O estágio curricular foi 
realizado na empresa WebClinic, entre março e junho de 2026, numa área 
relacionada com a prospeção comercial e o marketing digital. 

O principal objetivo do estágio consistiu na aplicação prática dos conhecimentos 
adquiridos ao longo da licenciatura, bem como no desenvolvimento de 
competências técnicas e pessoais em contexto profissional. Para isso, foi adotada 
uma metodologia baseada na participação ativa nas atividades da empresa, 
observação dos seus processos de trabalho, utilização de ferramentas de gestão e 
realização das tarefas definidas no plano de estágio. 

Durante o período de estágio foram desenvolvidas atividades relacionadas com 
a prospeção comercial, pesquisa e qualificação de potenciais clientes, gestão e 
atualização de informação em CRM, planeamento de conteúdos para redes sociais 
e elaboração de um plano comercial. Estas atividades permitiram um contacto 
direto com a realidade empresarial e com os desafios associados à comunicação e 
relacionamento com clientes. 

A experiência contribuiu para o desenvolvimento de competências ao nível da 
comunicação, autonomia, responsabilidade, organização e gestão do tempo. Além 
disso, possibilitou a consolidação de conhecimentos adquiridos ao longo do curso 
e a sua aplicação em contexto real de trabalho. 

Conclui-se que o estágio constituiu uma experiência enriquecedora, tanto a nível 
académico como profissional, permitindo uma melhor compreensão do 
funcionamento das organizações e uma preparação mais sólida para a futura 
integração no mercado de trabalho. 

 

Palavras-chave 
Estágio Curricular; Gestão Comercial; Marketing Digital; Prospecção Comercial; 

CRM. 
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Abstract 
 

This report was prepared within the scope of the Internship course of the 
Bachelor's Degree in Commercial Management at the School of Management of 
Idanha-a-Nova (ESGIN), Polytechnic Institute of Castelo Branco. The internship 
took place at WebClinic between March and June 2026, in an area related to 
commercial prospecting and digital marketing. 

The main objective of the internship was to apply the knowledge acquired 
throughout the degree programme and to develop technical and personal skills in a 
professional environment. The methodology adopted was based on active 
participation in the company's activities, observation of work processes, use of 
management tools and execution of the tasks defined in the internship plan. 

During the internship, activities such as commercial prospecting, research and 
qualification of potential clients, CRM management, social media content planning 
and the development of a commercial plan were carried out. These activities 
provided direct contact with the business environment and the challenges 
associated with communication and customer relationship management. 

The experience contributed to the development of communication, autonomy, 
responsibility, organisation and time management skills. It also enabled the 
consolidation of academic knowledge and its practical application in a real work 
context. 

It can be concluded that the internship was a valuable experience from both 
academic and professional perspectives, providing a better understanding of 
organisational practices and a stronger preparation for future integration into the 
labour market. 

 

 

 

Keywords 
Internship; Commercial Management; Digital Marketing; Commercial 

Prospecting; CRM. 
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Introdução 

O presente relatório insere-se no âmbito do estágio curricular do 3.º ano da 
licenciatura em Gestão Comercial, ministrada na Escola Superior de Gestão de 
Idanha-a-Nova (ESGIN), do Instituto Politécnico de Castelo Branco. O estágio foi 
realizado na empresa WebClinic, sob orientação da docente Tânia Costa e 
supervisão de Pedro Carvalho. 

O estágio decorreu entre 23 de março e 12 de junho, nas instalações da 
empresa em Castelo Branco, existindo também sede em Mafra. A WebClinic atua 
nas áreas da comunicação, publicidade e marketing digital. 

Este estágio assume grande relevância, pois permite aplicar em contexto real 
os conhecimentos adquiridos ao longo da licenciatura, promovendo o 
desenvolvimento de competências técnicas e pessoais essenciais para o mercado 
de trabalho, como comunicação, autonomia e responsabilidade. 

Num contexto de crescente digitalização, o marketing digital assume um papel 
fundamental na estratégia das empresas, permitindo reforçar a sua presença online 
e melhorar a relação com os clientes. 

O estágio teve como objetivo geral a aplicação prática dos conhecimentos 
académicos. Como objetivos específicos destacam-se: 

• Desenvolvimento de competências em prospeção comercial e gestão de 
leads; 

• Utilização de ferramentas CRM; 
• Criação de conteúdos digitais; 
• Desenvolvimento de competências transversais em contexto profissional. 

 

A metodologia adotada baseou-se na observação e participação em atividades 
da empresa, incluindo tarefas de prospeção comercial, gestão de bases de dados, 
análise da presença digital de empresas e apoio à comunicação com clientes. 

Relativamente à estrutura do relatório, este encontra-se organizado em quatro 
capítulos principais. O primeiro capítulo apresenta a fundamentação teórica dos 
temas relacionados com o estágio. O segundo capítulo é dedicado à caracterização 
da entidade acolhedora. No terceiro capítulo são descritas as atividades 
desenvolvidas durante o estágio. O quarto capítulo apresenta uma reflexão crítica 
sobre a experiência vivenciada, terminando o relatório com a conclusão, as 
referências bibliográficas e os anexos. 
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1 Fundamentação Teórica 

 

1.1 Marketing Digital 

O marketing digital tem assumido um papel central nas estratégias das 
organizações modernas, permitindo a promoção de produtos e serviços através de 
canais digitais como websites, redes sociais, motores de busca e plataformas de 
publicidade online. 

Segundo Kotler et al. (2017), o marketing evoluiu significativamente ao longo do 
tempo, passando de uma abordagem centrada no produto para uma abordagem 
centrada no cliente, onde a experiência, a personalização e a interação são fatores 
determinantes para o sucesso das organizações. 

De acordo com Chaffey e Ellis-Chadwick (2019), o marketing digital caracteriza-
se pela sua capacidade de segmentação, interatividade e mensurabilidade, 
permitindo às empresas alcançar públicos específicos de forma eficaz e avaliar os 
resultados das suas campanhas em tempo real. 

Neste contexto, o marketing digital torna-se uma ferramenta essencial para a 
competitividade empresarial, permitindo às organizações adaptar-se às novas 
exigências do mercado e aos comportamentos dos consumidores. 

1.2 Presença Digital e Comunicação Online 

A presença digital refere-se à forma como uma empresa se posiciona e 
comunica no ambiente online, incluindo websites, redes sociais e outras 
plataformas digitais. 

Segundo Ryan (2016), uma presença digital bem estruturada é fundamental 
para a construção da reputação da marca e para o estabelecimento de relações 
com os clientes. A comunicação online permite uma interação direta e contínua com 
o público, contribuindo para o aumento da visibilidade e notoriedade da empresa. 

Além disso, a utilização de redes sociais tem vindo a assumir um papel cada 
vez mais relevante na estratégia de comunicação das organizações, funcionando 
como um canal privilegiado para a promoção de conteúdos, produtos e serviços. 
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1.3 Geração de Leads e Prospeção Comercial 

A geração de leads consiste na identificação e captação de potenciais clientes 
interessados nos produtos ou serviços de uma empresa. 

De acordo com Kotler e Keller (2016), o processo de captação de clientes 
envolve várias etapas, desde a identificação de oportunidades até à conversão em 
vendas. Neste contexto, a prospecção comercial assume um papel fundamental, 
permitindo às empresas expandir a sua base de clientes e aumentar as suas 
vendas. 

A utilização de ferramentas digitais facilita este processo, permitindo identificar, 
segmentar e contactar potenciais clientes de forma mais eficiente. 

1.4 Funil de Vendas 

O funil de vendas é um modelo que representa as diferentes etapas do processo 
de compra, desde o primeiro contacto do cliente com a empresa até à concretização 
da venda. 

Segundo Chaffey (2015), o funil de vendas divide-se geralmente em três fases 
principais: 

1. Topo do funil: atração de potenciais clientes 
2. Meio do funil: interesse e consideração 
3. Fundo do funil: decisão e compra 

Este modelo permite às empresas compreender o comportamento do 
consumidor e adaptar as suas estratégias de marketing e vendas em função das 
diferentes etapas do processo de decisão. 

1.5 Gestão de Relacionamento com o Cliente (CRM) 

A gestão de relacionamento com o cliente (Customer Relationship Management 
– CRM) consiste na utilização de estratégias e ferramentas que visam melhorar a 
relação entre a empresa e os seus clientes. 

Segundo Payne (2006), o CRM permite às organizações recolher e analisar 
informações sobre os clientes, de forma a personalizar a comunicação e melhorar 
a satisfação e fidelização. 

Num contexto de marketing digital, o CRM assume um papel essencial, 
permitindo gerir contactos, acompanhar leads e otimizar o processo de vendas. 
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2 Caraterização da Organização 

A WebClinic é uma empresa portuguesa que atua nas áreas da comunicação, 
publicidade e marketing digital, dedicada ao desenvolvimento de soluções 
estratégicas para empresas. 

A sua abordagem baseia-se na combinação de criatividade, inovação e 
conhecimento técnico, com o objetivo de criar estratégias eficazes e orientadas 
para resultados. 

A empresa possui sede em Mafra e uma filial em Castelo Branco, onde decorreu 
o presente estágio, permitindo uma maior proximidade com diferentes clientes e 
mercados. 

A WebClinic disponibiliza serviços nas áreas de desenvolvimento de websites, 
marketing digital, gestão de redes sociais, branding, design gráfico e produção de 
conteúdos, oferecendo soluções integradas de comunicação. 

A empresa aposta na qualidade e na personalização dos seus serviços, 
adaptando cada projeto às necessidades específicas dos clientes, com foco na 
criação de valor e resultados. 

 

2.1 Apresentação da entidade acolhedora 

2.1.1 História e evolução da organização 

A WebClinic é uma empresa portuguesa fundada em 2008, com atuação nas 
áreas da comunicação, publicidade e marketing digital. Desde a sua origem, tem 
vindo a desenvolver soluções orientadas para a presença digital e promoção de 
empresas, através da criação de estratégias de comunicação adaptadas às 
necessidades dos clientes. 

A empresa surgiu num contexto de crescente digitalização dos negócios, tendo 
como principal foco inicial o desenvolvimento de websites e serviços de 
comunicação digital. Com o decorrer do tempo, foi alargando a sua área de atuação 
e consolidando a sua posição no mercado. 

Ao longo da sua evolução, a WebClinic expandiu o seu portefólio de serviços, 
integrando áreas como marketing digital, gestão de redes sociais, branding, design 
gráfico, publicidade e produção de conteúdos. Esta evolução permitiu à empresa 
adaptar-se às exigências do mercado e acompanhar as novas tendências 
tecnológicas e digitais. 

Mais recentemente, a empresa reforçou a sua estrutura organizacional com 
presença em diferentes localizações, incluindo a filial em Castelo Branco, onde 
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decorreu o presente estágio, o que lhe permite uma maior proximidade com os 
clientes e uma atuação mais abrangente a nível nacional. 

Atualmente, a WebClinic assume-se como uma agência de comunicação digital 
integrada, focada na inovação, na qualidade dos serviços prestados e na criação 
de valor para os seus clientes, através de soluções personalizadas e orientadas 
para resultados. 

 

2.1.2 Estrutura organizacional 

A WebClinic apresenta uma estrutura organizacional de dimensão reduzida, 
característica de uma agência de comunicação e marketing digital, o que permite 
uma comunicação interna mais direta e uma maior flexibilidade na gestão dos 
projetos. 

A nível hierárquico, a organização é composta por diferentes funções que 
asseguram a gestão, o desenvolvimento e o acompanhamento dos projetos dos 
clientes. Entre os principais elementos da equipa destacam-se: 

 

 

Figura 1- organograma d empresa 

 

O estágio foi realizado no âmbito da equipa operacional da empresa, estando 
diretamente relacionado com as áreas de apoio à gestão comercial, prospeção e 
marketing digital, em articulação com os restantes elementos da equipa. 
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2.1.3 Missão, visão e valores 

 

Relativamente à missão, visão e valores da empresa, importa referir que estes 
elementos se encontram atualmente em fase de desenvolvimento e definição 
estratégica. Sendo uma empresa em crescimento e em processo de consolidação 
da sua identidade organizacional, ainda não dispõe de uma formulação oficial e 
formalmente estabelecida destes princípios. No entanto, é possível observar, 
através das suas práticas diárias e da forma como desenvolve a sua atividade, um 
compromisso com a qualidade dos serviços prestados, a inovação e a satisfação 
dos clientes. 

 

2.1.4 Caracterização da atividade 

A WebClinic atua na área da comunicação, publicidade e marketing digital, 
desenvolvendo soluções estratégicas orientadas para a promoção e crescimento 
das empresas no ambiente digital. 

A empresa disponibiliza um conjunto integrado de serviços, nomeadamente 
desenvolvimento de websites, branding, marketing digital, gestão de redes sociais, 
design gráfico, publicidade online e produção de conteúdos, procurando criar 
estratégias eficazes e ajustadas às necessidades de cada cliente. 

Relativamente à sua dimensão, a WebClinic enquadra-se como uma pequena 
ou média empresa (PME), apresentando uma estrutura flexível que permite uma 
abordagem personalizada e uma relação de proximidade com os seus clientes. 

No que diz respeito ao mercado de atuação, a empresa opera a nível nacional, 
com sede em Mafra e filial em Castelo Branco, prestando serviços a clientes em 
várias regiões, nomeadamente Fundão, Covilhã, Castelo Branco e Lisboa, 
beneficiando igualmente do meio digital para alargar o seu alcance. 

2.1.5 Caracterização dos recursos humanos 

No que respeita aos recursos humanos, a WebClinic apresenta uma estrutura 
organizacional reduzida, sendo constituída por três colaboradores. 

A equipa encontra-se distribuída por diferentes funções, nomeadamente: 

 Tânia Costa, responsável pela área de Customer Success Management; 

 Nuno Veríssimo, que desempenha funções de gestor de projetos; 

 Rute Duarte, responsável pela área de web design. 
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Figura 2- equipe da empresa 

 

Esta distribuição funcional permite assegurar o desenvolvimento das principais 
atividades da empresa, garantindo a gestão de projetos, o acompanhamento de 
clientes e a componente técnica associada à criação e desenvolvimento de 
soluções digitais. 

Relativamente às habilitações literárias, os colaboradores possuem formação 
nas áreas relacionadas com a atividade da empresa, nomeadamente marketing, 
comunicação e design, o que contribui para a qualidade dos serviços prestados. 

No que diz respeito à antiguidade média, não foi possível obter informação 
específica. 

De forma geral, a estrutura de recursos humanos da WebClinic caracteriza-se 
por uma equipa especializada e orientada para a gestão de projetos e para o 
desenvolvimento de soluções digitais, assegurando o funcionamento da 
organização e a prestação de serviços aos seus clientes. 
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3 Atividades Desenvolvidas 

3.1 Preâmbulo 

Durante o período de estágio curricular tive a oportunidade de participar em 
diversas atividades relacionadas com a área comercial e de marketing, colocando 
em prática muitos dos conhecimentos adquiridos ao longo da Licenciatura em 
Gestão Comercial. 

O estágio foi organizado de forma gradual, permitindo-me conhecer inicialmente o 
funcionamento da organização e adaptar-me aos seus métodos de trabalho. À 
medida que fui adquirindo experiência e confiança, comecei a desempenhar tarefas 
com um maior nível de autonomia e responsabilidade. 

As atividades desenvolvidas centraram-se principalmente na prospeção comercial, 
na identificação e qualificação de potenciais clientes, na análise de oportunidades 
de negócio, na criação de conteúdos para redes sociais e no desenvolvimento de 
um plano comercial. Estas tarefas permitiram-me compreender melhor a realidade 
do mercado e a importância de uma estratégia comercial bem estruturada para o 
crescimento de uma organização. 

Ao longo do estágio desenvolvi competências importantes ao nível da 
comunicação, organização, análise crítica e gestão do relacionamento com 
clientes. Para além disso, tive a oportunidade de trabalhar com diferentes 
ferramentas digitais e participar em processos que contribuíram para o meu 
crescimento profissional e pessoal. 

Nos pontos seguintes apresento as principais atividades realizadas, descrevendo 
os objetivos de cada uma, o trabalho desenvolvido, os resultados alcançados e a 
forma como estas contribuíram para consolidar os conhecimentos adquiridos 
durante o curso. 

3.2 Descrição das atividades 

3.2.1 Integração na Organização e Familiarização com as Ferramentas de 
Trabalho 

Nos primeiros dias de estágio fui apresentado ao funcionamento da empresa, 
aos serviços disponibilizados e às principais regras de trabalho. Esta fase foi 
importante para compreender a dinâmica da organização e facilitar a minha 
adaptação ao ambiente profissional. 

Também tive acesso às ferramentas que seriam utilizadas ao longo do estágio, 
nomeadamente o correio eletrónico profissional e o CRM. Nesta fase procurei 
compreender a forma como a empresa organizava os seus contactos e 
acompanhava os potenciais clientes. 
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Figura 3- CRM 

 

 

Figura 4- Correio eletrónico Profissional 

 

Além disso, acompanhei algumas atividades desenvolvidas pela equipa, o que 
me permitiu conhecer melhor os procedimentos adotados e perceber como eram 
realizadas as diferentes tarefas. Apesar de inicialmente ter sido necessário algum 
tempo para me adaptar às ferramentas utilizadas, rapidamente consegui 
familiarizar-me com o seu funcionamento. 

Esta etapa foi essencial para que me sentisse mais preparado para assumir as 
atividades seguintes e permitiu-me compreender melhor a importância da 
organização da informação e da gestão dos contactos comerciais. 
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3.2.2 Prospeção Comercial e Captação de Clientes 

Uma das atividades que mais desenvolvi durante o estágio foi a prospeção 
comercial. O principal objetivo desta tarefa era identificar potenciais clientes e criar 
oportunidades de negócio para a empresa. 

Para isso, realizava pesquisas de empresas que poderiam beneficiar dos 
serviços disponibilizados e, posteriormente, efetuava contactos telefónicos e por 
correio eletrónico. Sempre que necessário, procurava recolher algumas 
informações sobre a empresa antes do contacto, de forma a adaptar melhor a 
comunicação utilizada. 

Ao longo desta atividade utilizei principalmente o CRM da empresa, o telefone, 
o correio eletrónico e diferentes plataformas de pesquisa online. Além de realizar 
os contactos, era também responsável por atualizar os registos no CRM, garantindo 
que toda a informação ficava organizada e disponível para acompanhamento 
posterior. 

Uma das maiores dificuldades encontradas foi conseguir obter resposta por 
parte de alguns potenciais clientes. Para ultrapassar esta situação, muitas vezes 
era necessário realizar contactos de seguimento e adaptar a abordagem utilizada. 
Apesar destas dificuldades, esta atividade ajudou-me a desenvolver a minha 
capacidade de comunicação e a ganhar mais confiança ao contactar pessoas 
desconhecidas. 

Considero que tive um contributo ativo nesta área, uma vez que participei 
diretamente na identificação de potenciais clientes, na realização de contactos e no 
acompanhamento das oportunidades geradas. Além disso, esta experiência 
permitiu-me aplicar conhecimentos relacionados com comunicação, negociação e 
relacionamento com clientes adquiridos ao longo da licenciatura. 

 

 

3.2.3 Pesquisa, Análise e Qualificação de Potenciais Clientes 

Outra atividade desenvolvida durante o estágio foi a pesquisa e análise de 
potenciais clientes. Esta tarefa tinha como principal objetivo recolher informações 
que permitissem identificar oportunidades de negócio e apoiar futuras abordagens 
comerciais. 

Para realizar esta atividade recorria a diferentes fontes de informação online, 
analisando empresas e procurando compreender melhor a sua realidade, 
necessidades e presença digital. Em alguns casos, observava também os websites 
e redes sociais das organizações para identificar possíveis aspetos que poderiam 
ser melhorados. 
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Ao longo deste processo utilizei motores de pesquisa, redes sociais, websites 
institucionais e o CRM da empresa para registar as informações recolhidas. Esta 
atividade exigia atenção ao detalhe e capacidade de análise, uma vez que a 
informação recolhida tinha influência direta na forma como os contactos seriam 
posteriormente realizados. 

A principal dificuldade foi encontrar informação suficiente sobre algumas 
empresas, o que obrigava a recorrer a várias fontes diferentes antes de obter uma 
visão mais completa. Apesar disso, esta tarefa permitiu-me desenvolver a 
capacidade de análise e perceber melhor a importância da preparação antes de 
qualquer contacto comercial. 

3.2.4 Planeamento e Desenvolvimento de Conteúdos para Redes Sociais 

Durante o estágio tive também a oportunidade de participar em atividades 
relacionadas com marketing digital, especialmente no planeamento e 
desenvolvimento de conteúdos para redes sociais. 

Inicialmente participei na elaboração dos planos mensais de conteúdos para os 
meses de maio e junho. Esta tarefa envolveu a definição dos temas a abordar, a 
organização das publicações e a preparação dos respetivos textos. 

Posteriormente participei na criação das peças gráficas através da plataforma 
Canva. Com base nos conteúdos planeados, foram desenvolvidas diferentes 
propostas para publicação nas redes sociais da empresa. Após a receção de 
feedback, foi necessário realizar várias alterações relacionadas com a organização 
dos elementos gráficos, tipografia, alinhamentos e uniformização visual. 

 

 

Figura 5- Canva 
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Ao longo desta atividade utilizei principalmente o Canva. O meu contributo 
passou pela elaboração dos conteúdos, desenvolvimento das peças gráficas e 
realização das alterações necessárias até à versão final. 

 

 

Figura 6- Canva 

 

Uma das dificuldades encontradas foi garantir que todos os conteúdos 
apresentavam uma imagem coerente e alinhada com a identidade visual da 
empresa. No entanto, através das revisões efetuadas e do feedback recebido, foi 
possível melhorar significativamente a qualidade dos materiais produzidos. 

Esta experiência permitiu-me aplicar conhecimentos relacionados com 
marketing digital, planeamento de conteúdos e comunicação online, ao mesmo 
tempo que desenvolvi novas competências na criação de conteúdos digitais. 

3.2.5 Elaboração de um Plano Comercial 

     Na fase final do estágio participei na elaboração de um plano comercial para a 
empresa. O objetivo desta atividade era analisar a situação da organização e 
identificar possíveis oportunidades de crescimento. 

O trabalho desenvolvido envolveu a realização de uma análise SWOT, a definição 
do cliente ideal e a identificação de potenciais clientes que poderiam representar 
novas oportunidades de negócio. Também participei na definição de estratégias de 
prospeção comercial e na análise de possíveis formas de melhorar os resultados 
da empresa. 

Para esta atividade utilizei ferramentas de pesquisa online, o CRM e documentos 
de apoio à análise estratégica. O meu contributo passou pela recolha e análise de 
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informação, bem como pela participação na elaboração das propostas 
apresentadas. 

Esta tarefa permitiu-me compreender melhor a importância do planeamento 
comercial e da definição de estratégias adequadas aos objetivos da empresa. Além 
disso, possibilitou a aplicação prática de conhecimentos adquiridos durante a 
licenciatura relacionados com análise de mercado, planeamento e estratégia 
comercial. 

De uma forma geral, considero que todas as atividades desenvolvidas ao longo do 
estágio contribuíram para o meu crescimento profissional e pessoal, permitindo-me 
adquirir experiência prática, desenvolver novas competências e consolidar 
conhecimentos adquiridos ao longo da formação académica. 
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4 Apreciação e Discussão das Atividades Realizadas 

4.1 Integração na Organização 

A minha integração na empresa foi bastante positiva. Desde o primeiro dia fui 
bem acolhida pela equipa e pela orientadora de estágio, que sempre se mostraram 
disponíveis para ajudar e esclarecer dúvidas. Foram-nos apresentadas as regras 
da empresa, os serviços prestados e o espaço de trabalho em Castelo Branco. 
Também nos ofereceram kits para a realização do trabalho. 

 

 

Figura 7- Kit de trabalho 

 

A adaptação ao ambiente de trabalho decorreu de forma natural. Apesar de uma 
parte significativa do estágio ter sido realizada em regime de home office, existiu 
sempre acompanhamento e apoio por parte da orientadora, o que facilitou a 
realização das tarefas e a comunicação com a equipa. 

4.2 Relações Profissionais  

Ao longo do estágio mantive uma boa relação com a orientadora e com os 
restantes colegas. A comunicação foi constante e existiu sempre disponibilidade 
para ajudar quando surgiam dúvidas ou dificuldades. 

Grande parte do contacto era feito através de um grupo de WhatsApp, onde 
eram partilhadas informações relacionadas com o estágio e acompanhadas as 
diferentes tarefas. Porem fizemos reuniões constantemente no Teams com a 
orientadora. Também tive a oportunidade de trabalhar em equipa com os restantes 
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estagiários em algumas atividades, o que contribuiu para melhorar a colaboração 
e a troca de ideias.  

 

Figura 8- reuniões no teams 

4.3 Relação entre a Teoria e a Prática  

Ao longo do estágio consegui aplicar vários conhecimentos que adquiri durante 
a licenciatura. Nas tarefas relacionadas com os contactos a potenciais clientes, 
utilizei técnicas de comunicação e negociação que me ajudaram a abordar melhor 
as pessoas e a perceber as suas necessidades. 

Também consegui aplicar conhecimentos relacionados com marketing digital, 
principalmente na elaboração dos planos mensais de conteúdos e na criação de 
publicações para redes sociais. Estas atividades ajudaram-me a perceber melhor 
como funciona o trabalho desenvolvido nesta área e a importância do planeamento 
na comunicação digital. 

No geral, considero que o estágio me permitiu colocar em prática muitos dos 
conhecimentos aprendidos ao longo do curso e perceber melhor como estes são 
utilizados no contexto profissional. 
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4.4 Desenvolvimento de Competências 

Durante o estágio desenvolvi várias competências importantes para o meu 
futuro profissional. A comunicação foi uma das áreas em que senti maior evolução. 
No início tinha mais receio ao contactar potenciais clientes ou ao comunicar com 
pessoas que não conhecia, mas com a prática fui ganhando mais confiança e 
sentindo-me cada vez mais à vontade. 

Também desenvolvi competências relacionadas com a resolução de problemas, 
uma vez que foi necessário lidar com diferentes situações e encontrar soluções 
para os desafios que iam surgindo ao longo do estágio. 

A autonomia, a responsabilidade e a gestão do tempo foram igualmente 
competências reforçadas durante este período. Com o passar do tempo fui 
conseguindo realizar as tarefas com maior independência, organizar melhor o meu 
trabalho e cumprir os prazos estabelecidos. 

4.5 Desvios entre o Planeado e o Realizado 

De uma forma geral, as atividades realizadas estiveram de acordo com o plano 
de estágio inicialmente definido. As tarefas relacionadas com prospeção comercial, 
contacto com potenciais clientes, utilização do CRM, desenvolvimento de 
conteúdos digitais e elaboração do plano comercial foram efetivamente realizadas. 

Apesar disso, algumas atividades relacionadas com a criação e reformulação de 
conteúdos para redes sociais tiveram um maior destaque do que inicialmente 
previsto, devido às necessidades da empresa durante o período de estágio. 

4.6 Avaliação Global da Experiência 

Faço uma avaliação muito positiva desta experiência. O estágio permitiu-me 
desenvolver competências importantes, ganhar mais confiança e compreender 
melhor a realidade do mercado de trabalho. 

As principais aprendizagens estiveram relacionadas com a comunicação, a 
organização, a gestão do tempo e o contacto com clientes. Além disso, esta 
experiência permitiu-me confirmar o meu interesse pelas áreas do marketing digital, 
comunicação e gestão de redes sociais. 

Considero que o estágio teve um impacto muito importante na minha formação 
académica e profissional, pois permitiu-me aplicar conhecimentos adquiridos ao 
longo do curso e perceber melhor como funciona o mundo do trabalho. Foi uma 
experiência enriquecedora que contribuiu para o meu crescimento pessoal e 
profissional. 
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Conclusão  

O presente estágio curricular foi realizado na WebClinic, entre os dias 23 de março 
e 12 de junho de 2026, no âmbito da Licenciatura em Gestão Comercial da Escola 
Superior de Gestão de Idanha-a-Nova. O seu principal objetivo foi permitir a 
aplicação prática dos conhecimentos adquiridos ao longo do curso e proporcionar 
uma maior aproximação à realidade profissional. 

Ao longo deste período tive a oportunidade de participar em diversas atividades 
relacionadas com a prospeção comercial, análise e qualificação de potenciais 
clientes, planeamento de conteúdos para redes sociais e elaboração de um plano 
comercial. Estas tarefas permitiram-me compreender melhor a dinâmica de 
trabalho de uma empresa e a importância da comunicação, organização e 
planeamento no desenvolvimento das suas atividades. 

Para além dos conhecimentos técnicos, o estágio contribuiu para o 
desenvolvimento de competências pessoais e profissionais, nomeadamente ao 
nível da comunicação, autonomia, responsabilidade, gestão do tempo e 
capacidade de adaptação. A experiência adquirida permitiu-me ganhar mais 
confiança na realização de tarefas em contexto profissional e melhorar a forma 
como enfrento novos desafios. 

Considero que esta experiência teve um contributo muito importante para a 
minha formação académica, uma vez que me permitiu aplicar conhecimentos 
adquiridos durante a licenciatura e compreender a sua utilidade em situações reais 
de trabalho. Simultaneamente, possibilitou-me desenvolver novas competências 
que serão importantes para a minha futura integração no mercado de trabalho. 

Em termos globais, considero que os objetivos inicialmente definidos para o 
estágio foram alcançados. Esta experiência revelou-se bastante enriquecedora, 
tanto a nível profissional como pessoal, contribuindo para o meu crescimento e para 
uma melhor preparação para os desafios futuros da minha carreira. 
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APÊNDICES 

Apêndice I – plano comercial 
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Apêndice II – Diagnostico  

  

    

DIAGNÓSTICO DA  

JAMILLE BASTOS 
ESTÉTICA E 
MASSAGEM  
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Diagnostico da Jamille Bastos Estética e massagem  
  

Analise da Presença Digital da Jamille Bastos Estética e massagem  

Responsável: Jamille Bastos  

Área de atividade: Estética, massagens e bem-estar  

Morada: R. Dr. João Frade Correia 10 Lj 01, 6000-352 Castelo Branco.  

Contacto: +351 911 064 037.  

  

Objetivo do trabalho   

O presente trabalho tem como objetivo analisar a empresa Jamille Bastos 
Estética e Massagem, com foco na sua presença digital, nomeadamente ao nível 
da gestão de redes sociais, existência e otimização de website e localização 
empresarial (Google My Business).   

1. Resumo do Negócio  

A Jamille Bastos Estética e Massagem é um negócio local na área da 
estética e bemestar, localizado em Castelo Branco, focado em serviços como 
massagens, tratamentos corporais e cuidados de rosto.  

Sendo um negócio presencial, a decisão do cliente depende fortemente 
de dois fatores:  

• confiança   

• facilidade em encontrar informação online   

  

Diagnóstico Atual – Jamille Bastos Estética e Massagem  

1. Presença Física  

A JSB Estética é um negócio local na área da estética e bem-estar, 
localizado em Castelo Branco. A atividade está orientada para serviços 
presenciais como estética, cuidados corporais e massagens.  

Impacto:  
Sendo um negócio físico/local, a captação de clientes depende fortemente 

da visibilidade na internet e da facilidade com que novos clientes encontram 
informação sobre os serviços.  
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2. Instagram (Presença Digital Principal)  

A principal presença digital identificada é o Instagram @jsbestetica.  

  
Situação atual:  

• Perfil ativo e visualmente cuidado   
• Publicação de conteúdos sobre serviços e resultados   
• Presença consistente, mas sem estratégia clara   

Impacto e limitações:  

• Baixa conversão de seguidores em clientes se não houver 
estratégia de conteúdo   

• Falta de identidade visual consistente reduz o posicionamento 
da marca   

• Conteúdo pouco estratégico limita o alcance orgânico   

• Não existe integração clara com marcações ou funil de 
conversão   

  

Importância:  

As redes sociais são essenciais neste setor, pois funcionam como “vitrine 
digital”. Um Instagram bem estruturado influencia diretamente a decisão do 
cliente.  

  

3. Website  

Não existe website associado ao negócio.  

Impacto direto:  

• Falta de credibilidade profissional face à concorrência   
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• Informação dispersa (apenas no Instagram)   

• Dificuldade para novos clientes perceberem serviços, preços e 
benefícios   

• Perda de clientes que pesquisam no Google   

 Conclusão:  
O negócio não está preparado para captar clientes fora das redes sociais.  

4. Google (Google My Business e Google Ads)  

O negócio já tem presença no Google, com:  

• Perfil ativo   

• Avaliações muito positivas (5.0)   

  
No entanto, a presença não aparenta estar totalmente otimizada nem a 

ser explorada estrategicamente, e não há evidência de campanhas ativas de 
Google Ads.  

Impacto e limitações:  

• Visibilidade possivelmente limitada em pesquisas genéricas (ex: 
“massagem em Castelo Branco”, “esteticista perto de mim”).  

• Dependência de pesquisas diretas pelo nome do negócio.  
• Possível perda de posicionamento para concorrentes mais 

ativos no perfil (publicações, fotos, reviews frequentes).  
• Crescimento mais lento por ausência de tráfego pago (Google 

Ads)  

Importância:  
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O Google continua a ser um dos principais canais de aquisição de clientes 
locais neste setor, sendo fundamental não só ter presença, mas garantir 
otimização contínua e estratégia ativa para maximizar alcance e conversão.  

  

  

6. Contacto e Comunicação  

Existe contacto via Instagram, mas não foi identificado email profissional 
estruturado.  

Impacto:  

• Comunicação menos profissional   

• Dificuldade na gestão de pedidos formais   

• Perda de oportunidades de negócio mais organizado   

  

7. Análise de Mercado  

Concorrências que já apresentam presenças digitais bem organizados:  

A BodyConcept  

A BodyConcept posiciona-se à frente 
porque:  

• Aparece nas pesquisas do 
Google   

• Tem website estruturado   

• Apresenta serviços de 
forma clara   

• Permite marcação online   

• Investe em comunicação 
consistente  

  

   

Diferença principal:  
Não é necessariamente melhor serviço — é melhor presença digital.  

A BodyConcept capta clientes antes dos salões locais porque:  

• Aparece primeiro no Google  

• Tem um website profissional  

• Tem marcação online  
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• Tem campanhas visíveis  

• Tem informação organizada  

• Tem forte reputação digital  

Enquanto isso, muitos salões locais dependem apenas do Instagram, 
que:  

• Não aparece no Google  

• Não organiza serviços  

• Não facilita marcações  

• Não transmite o mesmo nível de profissionalismo  

Proposta (Priorizada)  

1. Website Profissional (Prioridade 

Máxima) Objetivo: criar um canal central de 

captação de clientes  

Inclui:  

• Página de serviços estruturada   

• Preços e descrição dos tratamentos   

• Apresentação profissional   

• Contactos e localização   

• Sistema de marcação online   

• Otimização para pesquisas no Google   

Impacto:  
Permite captar clientes que não chegam pelo Instagram e aumenta a 

credibilidade imediata.  

2. Otimização do Google (Google Business 

+ Ads) Ações:  

• Melhorar descrições com palavras-chave locais   

• Publicar conteúdos regularmente   

• Incentivar mais avaliações de clientes   

• Criar campanhas Google Ads para serviços principais   

 Impacto:  
Aparecer quando o cliente está à procura e aumentar marcações de forma 

direta.  
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3. Gestão Estratégica do Instagram  

Ações:  

• Definição de calendário de conteúdos    Criação de 

identidade visual consistente    Conteúdos focados em conversão:   

o  antes e 

depois  o  testemunhos  

o  explicação de 

tratamentos   

• Reels para alcance   

• Organização de destaques   

 Impacto:  
Transformar seguidores em clientes e reforçar a confiança.  

  

Conclusão  

A Jamille Bastos Estética e Massagem já tem um fator essencial: 

qualidade de serviço comprovada. O principal bloqueio ao crescimento não 

está no serviço, mas sim na presença digital. Com uma estratégia focada 

em: website, Google, redes sociais  é possível aumentar significativamente:  

• visibilidade   

• credibilidade   

• número de marcações   

Não se trata de mudar o negócio — mas sim de o tornar visível para mais pessoas.  
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Apêndice III – Cronograma de posts junho atualizado 
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ANEXOS 

Anexo I – Plano de Estágio 
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Anexo II – Plano e cronograma de estágio 
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Anexo III 

 


