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1.1. Identificação pessoal 


 


 Nome 


Tiago Gil Cura Ferraz 


 Morada 


Rua José Cura, 3130-010 Brunhós 


 Concelho 


Soure 


 Data de Nascimento 


6 de Fevereiro de 1984 


 Filiação 


Fernando Cordeiro Contente Ferraz e Maria Mabilda Simões Cura 


 Nº B.I. 


12578213 


 Estado Civil 


Solteiro 


 Telemóvel 


96 7785407 


 E-mail 


taguito@iol.pt 


 Habilitações 


Licenciatura em Gestão pela Faculdade de Economia da Universidade 


de Coimbra (FEUC) 


 Profissão 
 


Estudante. Finalista do Mestrado em Gestão da FEUC. Nº. 20022527 
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1.2. Introdução 


 


O Projecto Profissionalizante tornou-se num difícil mas entusiasmante desafio. 


Considero que foi uma excelente forma de me colocar á prova num conjunto de temas, 


em que a maioria fez parte do meu processo de aprendizagem académico na 


Faculdade de Economia da Universidade de Coimbra (FEUC), e no descobrir de novas 


temáticas através de uma investigação pessoal. 


O trabalho consistia na elaboração do projecto de criação da empresa Market Blink, 


uma Start-up sedeada em Leiria que iniciou a sua actividade em Março de 2008. Para 


além da vertente académica deste projecto, este funcionará como uma ferramenta 


muito importante para a gerência da empresa no enfrentar do mercado. 


A minha motivação era enorme, sendo este o meu projecto de mestrado, para mais 


sendo esta uma ferramenta válida e que vai ser utilizada pela empresa, não ficando 


guardada na gaveta, exclusivamente trabalho académico. Por outro lado, é uma 


enorme satisfação observar que todo este trabalho está representado na prática ou irá 


influenciar decisões futuras da empresa. 


Para o desenvolvimento deste projecto, perdi “horas e horas” em investigação, 


recolhendo informações de um conjunto variado de fontes online e livros académicos, 


de forma a apresentar uma estrutura de projecto o mais completa e inovadora 


possível, que a tornasse uma ferramenta válida e profissional. 


Foi meu objectivo ser o mais conciso e objectivo possível, procurando 


quotidianamente, página a página, que este projecto abrangesse todas as áreas de 


interesse e atingisse os objectivos propostos. Sendo este projecto o primeiro Projecto 


Profissionalizante do Mestrado em Gestão, não estando os objectivos claramente 


definidos, espero este projecto esteja à altura das expectativas do júri. 


Por fim, gostaria de destacar o enorme prazer que senti durante o período de 


desenvolvimento do projecto, assim como todo orgulho que deposito no resultado final. 
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1.3. Identificação do tema 


O tema proposto foi o projecto de criação da empresa Market Blink, criada por João 


Santos, meu colega pessoal do curso de Gestão da FEUC, que em Outubro de 2007 


me convidou para fazer parte deste novo projecto profissional.  


Não podendo realizar estágio curricular regulamentar, já que o meu orientador só 


poderia ser João Santos, o que implicaria um choque de interesses, sendo o mesmo 


meu colega de curso e amigo pessoal, a solução encontrada foi a elaboração do 


projecto acima referido. Este será composto, resumidamente, por um enquadramento 


inicial, estratégia empresarial, plano de marketing e perspectivas financeiras. 


A Market Blink é uma consultora nas áreas do Marketing, Comunicação e Inovação, 


sedeada em Leiria, sendo uma sociedade unipessoal suportada financeiramente pelo 


sócio-gerente. 


 


 


1.4. Agradecimentos 


Não sendo a parte mais importante do projecto é, para mim, a mais gratificante e a 


que mais prazer me oferece. Porque ao desenvolver esta parte, uma mistura de 


sentimentos invade e uma nostalgia se abate sobre mim. Foram longos meses a 


trabalhar, directamente ou indirectamente, na criação da Market Blink, o que terminou 


com a criação deste documento. 


Não irei ser muito extenso nos meus agradecimentos, no entanto sinto necessidade de 


referir todas as pessoas que, de uma forma directa, contribuíram para este projecto, 


assim como as que me influenciaram durante todo o meu percurso académico. 


Primeiramente, a todos os meus professores, pelos ensinamentos, conhecimentos e 


competências que me forneceram. Pela sua paciência nas aulas, nos horários de 


atendimento e correcção dos exames. Pelo trabalho desenvolvido com o intuito de me 


tornar um profissional mais preparado para enfrentar o mercado. 


A todos os meus colegas, amigos, companheiros de longas horas de aulas, estudo, 


noitadas e momentos que ficarão guardados para sempre. Não os especificando, 


agradeço a eles todos que, em muito, contribuíram para a pessoa que sou hoje. 


Mesmo não dizendo o nome, eles sabem quem são. 
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Aos meus pais, por me terem aberto os olhos a tempo de escolher a FEUC como meu 


destino académico. Por todo o apoio, carinho e suporte que me deram ao longo destes 


6 anos de ensino superior. E, claro, por todo o dinheiro que despenderam comigo (que 


não foi nada pouco), que farei de tudo para provar que não foi em vão. 


Todas as pessoas referidas atrás, foram de vital importância para o meu percurso 


académico, sem eles nada seria possível e sem eles nada seria tão especial e 


inesquecível. 


Passarei agora aos agradecimentos às pessoas que contribuíram directamente para a 


realização deste projecto. 


Agradeço ao professor Arnaldo, mesmo com o pouco tempo que incutiu no projecto, 


forneceu-me dicas e conselhos de grande importância para o seu desenvolvimento. 


Um agradecimento especial ao Engenheiro João Simões do GATS, pelas horas 


perdidas, pelos inúmeros conselhos, dicas e experiências empresariais que partilhou 


comigo. Por toda a sua disponibilidade para ajudar e orientar o projecto, pela paciência 


e companheirismo, o meu muito obrigado. 


De seguida, gostaria de agradecer a três pessoas, que não contribuindo directamente 


para o projecto, uma parte deste, também é deles. Refiro-me ao Cacique, à Tia e à 


Aninhas. Foi com eles que iniciei esta primeira aventura no campo profissional, foi em 


conjunto que construímos o que é Market Blink hoje, companheiros de longas horas de 


trabalho, noitadas, momentos difíceis, almoçaradas e jantaradas, sessões de filme, 


conversas, discussões, paródias, etc. Acima de tudo, obrigado por serem meus 


amigos. 


Finalmente, mesmo sendo o último, é o agradecimento mais importante. Foste tu João 


que acreditaste em mim, nas minhas potencialidades e capacidades e que me 


convidaste para este desafio. Foste tu que criaste e pensaste a Market Blink em todas 


as vertentes, que lhe deste vida e cor, logo o conteúdo deste projecto é, em grande 


parte, devido a ti. Foste das pessoas que mais contribui para o profissional que sou 


hoje, com quem mais aprendi, e espero aprender mais, e és também, a pessoa com 


quem mais prazer me dá trabalhar. E, claro, a amizade que nos une que nunca será 


quebrada. 


A vocês quatro, que, comigo, formaram a equipa inicial da Market Blink, este projecto 


também é vosso. 
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2.1. Definição do negócio 
 


 


 Qual é o nosso negócio? 


Prestação de serviços de assessoria em marketing, comunicação, design, gestão de 


marca e inovação. 


 


 Quem é o cliente? 


Os nossos serviços adequam-se às PME’s, Grandes empresas e Microempresas. 


No entanto, o foco inicial serão as sedeadas na região Centro, mais especificamente, 


as localizadas na região do Pinhal Litoral (Leiria, Pombal, Marinha Grande e Porto de 


Mós) 


 


 O que tem valor para o cliente? 


Resultados visíveis nos seus negócios e que se reflectiam nas vendas a curto/médio 


prazo,  aumento na notoriedade e visibilidade, definição de estratégias para atingir 


objectivos, apoio ao desenvolvimento e crescimento das organizações, aumento a 


carteira de clientes e descortinar novos negócios/mercados 


 


 Valores  


Honra, Criatividade e Objectividade são os nossos valores. São com eles que 


enfrentaremos o mercado e pensamos que são os indicados para reflectir os nossos 


ideais e forma de actuar. 


As nossas políticas, concentram-se numa principal, a importância dos resultados de 


cada cliente, para isso teremos de ser parceiros de longo prazo, é com base neste 


factor que iremos estabelecer as ligações comercias, mas acima de tudo de amizade e 


de parceira com os nossos clientes, porque antes de empresas, são pessoas, com 


necessidades do que temos para oferecer ao mercado, resultados. 
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 Esferas competitivas 


 


 Esfera Sectorial: A empresa vai actuar no sector da prestação de serviços 


de Marketing, Comunicação, Design, Webdesign e Inovação; 


 Esfera de produtos e aplicações: Departamentos de Design, 


Comunicação, Marketing e Inovação; 


 Esfera de competências: As nossas competências assentam na 


criatividade, eficiência e excelência; 


 Esfera de segmento de mercado: Segmento de PME’s portuguesas. 


 Esfera Vertical: A Market Blink procederá a serviços de assessoria em 


Marketing, Comunicação e Criatividade empresarial. Todos os serviços 


complementares em que a Market Blink não possui competências, será 


realizado em regime de outsourcing por empresas qualificadas e reputadas 


no mercado. 


 Esfera geográfica: Estaremos disponíveis para trabalhar para todo o 


território continental nacional, no entanto devido ao condicionalismo dos 


meios disponíveis, o nosso foco será a Região Centro, mais 


concretamente a Região do Pinhal Litoral. 


 


 Estrutura legal da empresa 


Designação legal da empresa é Market Blink, Sociedade Unipessoal por Quotas. O 


único sócio-gerente é João Santos, sendo que o capital social é de 5.000 euros. 


 


 Infra-estrutura disponível 


A sede da Market Blink está situada na Rua Miguel Torga, nº137, 2400 Leiria. É 


composta por um escritório com 3 gabinetes individuais, um sala de reuniões e uma 


zona comum de trabalho. 
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2.2. Avaliação de oportunidades de crescimento 


 


A Market Blink fará crescer a sua actividade da Oportunidade de Crescimento 


Intensivo, com uma estratégia de penetração de mercado, com base na matriz de 


Ansoff.  


Irá aplicar a estratégia de penetração de mercado, aumentando a sua participação no 


mesmo com os serviços que irá disponibilizar, para os segmentos de mercado que irá 


dirigir a sua oferta. 


Quadro 1 - Matriz de Ansoff 


 Serviços Actuais Novos serviços 


Mercados Actuais 
Estratégia de penetração 


de mercado 


Estratégia de 
desenvolvimento de 


serviços 


Novos Mercados 
Estratégia de 


desenvolvimento dos 
mercados 


Estratégia de 
diversificação 


 


As empresas actualmente necessitam de serviços cada vez mais especializados em 


áreas como o marketing, a comunicação e a gestão de marca. 


As instituições têm cada vez mais necessidade de crescer, de se diferenciar da 


concorrência, devido ao aumento de competitividade e luta por quota de mercado. 


Essas instituições têm na sua maioria orçamentos limitados, principalmente para todos 


os custos que são variáveis e opcionais e preferem comprar serviços integrados, 


chave na mão, porque têm pouco tempo para fazer o acompanhamento de 


determinadas questões, com uma boa relação qualidade/preço, mas essencialmente 


procuram soluções e eficácia nessas soluções, de forma a resolver os seus 


problemas, com o mínimo tempo e custo possível. 


A Market Blink utilizará, inicialmente, a estratégia de penetração de mercado, para 


assim ganhar clientes, portfólio e notoriedade. Só potenciando esta estratégia, será 


possível ganhar quota de mercado e credibilidade o mais rápido possível para assim 


alavancar o sucesso e crescimento da empresa. Futuramente, a estratégia passará 


por desenvolvimento de novos serviços. 


 







 
 


13 | P á g i n a  
Abordagem corporativa – Market Blink 


2.3.  Organização e cultura organizacional 


 


A organização da Market Blink está pensada para equipa de 5 colaboradores, com 


respectivas áreas de responsabilidade. No entanto, a estrutura só estará operacional 


em Setembro. Todas as principais decisões serão tomadas em conjunto, muito 


embora a última palavra seja sempre do Sócio-gerente João Santos. 


Temos como valores a Honra, Objectividade e Criatividade. Estes são os principais 


pilares de toda a nossa estratégia. O nosso foco será sempre o atingir dos objectivos 


dos nossos clientes, que os tomaremos como nossos.  


Honrar os nossos compromissos com os nossos clientes, cumprir rigorosamente o 


estipulado no contrato.  


Após a definição dos objectivos atingir por parte dos nossos clientes, as nossas 


acções, estratégias e planos serão objectivamente direccionados para o atingir desses 


mesmos objectivos. 


Por fim e, de acordo com a nossa visão, todo o nosso delineamento de estratégias, 


meios e acções terá como “pano de fundo” a criatividade empresarial. É nosso 


objectivo ser um factor diferenciador e oferecer ao mercado meios novos e acções 


inovadoras para que estas sejam uma mais-valia para os nossos clientes e que, estes, 


retirem o máximo proveito das mesmas. 


A cultura organizacional terá como base a criatividade e inovação empresarial. A 


flexibilidade e criatividade da nossa equipa serão uma das nossas principais mais-


valias. Focados sempre na excelência dos nossos serviços e na maximização dos 


resultados, depreendidos das nossas acções para os clientes. 


A contínua formação dos nossos colaboradores e abertura para a criação e 


implementação de novas ideias, de forma criativa e inovadora, serão sempre 


sustentadas por uma estratégia clara, assentada no rigor e na qualidade dos nossos 


serviços. 
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2. Estudo de mercado 
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2.1. Introdução 


Para um conhecimento mais aprofundado das empresas da região de Leiria, 


utilizamos um estudo de mercado, através de inquéritos feitos a 30 empresas com 


uma facturação superior a 5.000.000 euros, pertencentes às 250 maiores empresas da 


Região de Leiria, elaborado por um grupo de estudantes do Instituto Politécnico de 


Leiria no seguimento de um trabalho para uma disciplina curricular. 


Os inquéritos foram feitos telefonicamente. Posteriormente foram tratados 


estatisticamente através de um software informático. Em anexo, estará o inquérito 


apresentado às empresas. 


 


2.2. Resultados 


 


Gráfico 1 - Que tipo de serviços compra ou sente necessidade de vir a comprar? 


 


 


 


 


 


  


 


37%


26%


21%


16%
Comunicação de novos 
serviços


Campanhas de publidade


Apoio das decisões


Festas







 


16 | P á g i n a  
Estudo de mercado – Market Blink 


 


Gráfico 2 - Que quantidade anual aproximadamente necessita deste tipo de serviços? 


 


 


 


Gráfico 3 - Quando costuma comprar ou em que alturas do ano necessita mais deste tipo 


de serviços? 
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Gráfico 4 - Com que tipo de empresas costuma trabalhar? 


 


 


 


 


Gráfico 5 - Que necessidade preenche com este tipo de serviço? 
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Gráfico 6 - Está contente com este tipo de serviços? 


 


 


 


Gráfico 7 - O que acha de uma empresa que lhe pode oferecer um serviço integrado e 


especializado desde a consultoria, produção de eventos e comunicação à medida das 


suas necessidades? 


 


 


 


0


5


10


15


20


Muito


Razoavelmente


11
19


43%


30%


27%


Importante


Não é uma prioridade


Não respondeu







 


19 | P á g i n a  
Estudo de mercado – Market Blink 


 


 


Gráfico 8 - Estava disponível, ou interessado, para conhecer um projecto inovador de 


serviços, que lhe oferecesse claras vantagens? 


 


 


 


Gráfico 9 - O que para si são claras vantagens? 
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Gráfico 10 - Quais são os factores que o influenciam a escolher determinada empresa ou 


evento? 


 


 


2.3. Conclusões 


 
Observa-se, através do gráfico 1, que a maioria das empresas tem como objectivo a 


comunicação de novos serviços ou produtos assim como publicitar os actuais, assim 


as suas necessidades prendem-se mais com a comunicação. 


Do gráfico 2, depreende-se que a maioria das empresas recorre a estes serviços entre 


1 a 5 vezes por ano, ou seja, de forma regular. Por outro lado, já existe um número 


razoável de empresas que recorre com mais frequência a estes serviços. 


Como verificamos através do gráfico 3, a altura do Natal é quando estes tipos de 


serviços são mais requisitados, por razões óbvias. O verão, altura de férias, será a 


altura em que estes tipos de serviços são menos utilizados. A aleatoriedade da 


contratação destes serviços depende muito da sazonalidade de cada negócio. 


O gráfico 4, demonstra que muitas empresas continuam a utilizar recursos humanos 


internos para a criação e desenvolvimento deste tipo de serviços, evitando assim que 


estes se preocupem com outras funções, também importantes para a criação de valor 
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para a empresa. Por outro lado, em alguns casos, os colaboradores não tem 


especialização nas áreas. Ainda assim, metade dos inquiridos já percebeu esta 


realidade e opta por contratar consultoras ou agências de publicidade para a 


elaboração dos seus projectos, realizando outsourcing de serviços. 


O aumento da facturação é a principal razão demonstrada pelas empresas, como 


demonstrado pelo gráfico 5, sendo secundada pelo aumento da notoriedade da 


empresa e da imagem da marca. 


O gráfico 6, mostra que mais de metade das empresas, considera-se razoavelmente 


satisfeita com os serviços prestados pelos seus fornecedores, o que pode indicar que 


estas não estas não atingiram todos os objectivos propostos e abrir espaço para 


actuação dos concorrentes. 


Reforçando as ideias recolhidas anteriormente, no gráfico 7 demonstra-se que quase 


metade dos inquiridos acha importantes os serviços integrados de consultoria, 


comunicação e produção de eventos. Por outro lado, verifica-se no gráfico 8 que cerca 


de metade dos inquiridos estaria disponível para conhecer um projecto inovador que 


apresentasse claras vantagens através dos serviços integrados. 


O gráfico 9 mostre que o preço e o profissionalismo são as vantagens mais claras 


nestes tipos de serviços, por outro lado, se o serviço for completo, inovador e 


diferenciado, também recolhe atenção por parte dos empresários. 


Por fim, a criatividade e a relação preço/qualidade são os factores que mais 


influenciam o processo de escolha, demonstrativo através do gráfico 10, sem nunca 


descurar o factor acompanhamento. 
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4.2.1.1.  Meio ambiente transaccional 


 


 Clientes 


Quadro 7 - Critérios Genéricos de segmentação de clientes 


Critérios Genéricos Descrição 


Quem:  


- Todas as PME’s, Microempresas e 


Granes empresas da Região do Pinhal 


Litoral; 


 


- PME’s da Região Centro. 


 


Funcionaremos em regime de 


outsourcing, colmatando algumas 


insuficiências estruturais das empresas 


ou necessidades pontuais. 


 


O principal responsável será o Director 


da empresa, a quem nos iremos dirigir, 


no entanto em alguns casos, o nosso 


alvo da comunicação serão os Directores 


de marketing das mesmas. 


 


O quê: 


- Os nossos serviços estarão divididos 


em quatro áreas: Marketing, 


Comunicação, Design e Inovação. 


 


O nosso core business será a prestação 


de serviços de assessoria em Marketing 


e Comunicação. Estes serão suportados 


por serviços de design e webdesign. O 


serviço de inovação será o serviço mais 


completo, englobando todas as áreas de 


acção da Market Blink no lançamento de 


um novo produto/negócio. 


 


Não colocando de parte os serviços 


pontuais, pretendemos apresentar aos 


nossos clientes soluções integradas de 


forma contínua no tempo, de forma 


coerente entre todos os meios. 
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Quando: 


- Em qualquer altura do ano 


 


Sendo a altura propícia para iniciar 


projectos o inicio do ano, terá que se ter 


em conta a sazonalidade de alguns 


negócios ou as necessidades temporais 


de alguns clientes. 


 


Assim estaremos disponíveis a qualquer 


altura do ano para apresentar propostas. 


 


Onde:  


- Nos escritórios da Market Blink 


 


A maioria dos projectos serão 


desenvolvida nas nossas instalações. De 


qualquer forma, é objectivo da Market 


Blink ter uma relação próxima com os 


seus clientes. Para esse efeito, as 


reuniões serão feitas alternadamente 


entre os escritórios do cliente e da Market 


Blink. 


 


Dependendo da tipologia do projecto, 


algum trabalho de campo poderá ser feito 


para atingir os objectivos traçados para o 


projecto. 


 


Porquê: 


Precisam de soluções para resolver ou 


melhorar determinadas situações ou 


problemas, tal como aumentar as vendas, 


aumentarem a notoriedade, entrarem em 


novos mercados, lançarem novos 


serviços ou produtos, aumentarem a 


motivação dos recursos humanos, 


melhorarem a imagem, realizarem 


eventos, etc. 


 


Qualquer cliente contrata em regime de 


outsourcing porque necessita de um 


auxílio, especializado e com know-how, 


de forma a aconselhar e conseguir 


resolver determinas questões com maior 


sucesso. 


 


Será essa a nossa função, conseguir 


criar e implementar melhores soluções, 


que permitam aos nossos clientes 


obterem melhores resultados, 


diferenciando-se da concorrência, já que 


o sucesso deles é o nosso sucesso. 
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Será esse factor que nos diferenciará 


enquanto consultora no futuro e ditará o 


nosso sucesso no mercado. 


Como: 


Iremos trabalhar com os nossos clientes, 


por contratos, por modo de um fee 


mensal e por modo de um fee sucess 


(sobre os resultados da empresa). 


 


A Market Blink pretende, essencialmente, 


fazer um acompanhamento contínuo dos 


seus clientes e não pontualmente. 


 


Para isso, será objectivo efectuar 


contratos de 6 meses aquando da 


adjudicação dos Departamentos Market 


Blink. 


 


Também existirá a hipótese de uma fee 


sucess, uma percentagem sobre as 


receitas do lançamento de um novo 


produto ou negócio, mas esta será 


negociada caso a caso. Sendo a forma 


mais justa, é a mais complicada de ver 


aplicada, devido à relutância dos 


empresários portugueses como da 


integridade dos mesmos 


 


Efectuaremos reuniões frequentemente 


para delineação de metas e etapas assim 


como informar o cliente sobre o estado 


do projecto. Fomentaremos ao máximo a 


relação entre Market Blink e os seus 


clientes. 


 


O pagamento será efectuado através de 


cheque ou transferência bancária. 
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Quadro 8 - Centro de compras 


Iniciadores 
Departamento comercial, Departamento de marketing e 
Director da empresa 


Usuários Toda a empresa 


Influenciadores 
Departamento de compras, Departamento comercial, Director 
de marketing, Directores de outras empresas 


Decisores Director da empresa 


Aprovadores 
Director da empresa, Departamento comercial, Departamento 
de marketing e Departamento financeiro 


Compradores 
Departamento comercial, Departamento de marketing e 
Director da empresa 


Filtros internos 
Telefonista, Departamento de compras, Departamento 
comercial, Director de marketing 


 


É de extrema importância, conseguirmos que a nossa informação e influência, seja 


positiva de forma a passar todos os filtros internos, que seleccionam a informação, até 


chegar ao director de cada empresa, o nosso alvo principal, já que é este que toma a 


decisão final e tem a maior responsabilidade sobre os destinos da empresa e uma 


maior necessidade dos serviços de uma consultora. 


Daremos especial atenção à síntese da informação e à informação que fornecemos, já 


que esse é um elemento nuclear ao sucesso nas potenciais vendas da empresa. 


Achamos imprescindível, o contacto directo através de uma reunião ou telefonema, 


com o director da empresa ou com o departamento de vendas. 


 


 Comportamento de compra 


 


 Factores Sociais 


A qualificação dos portugueses, é cada vez maior, logo existe uma maior percepção e 


valorização do conhecimento técnico, uma abertura de mentalidades, a criação de 


maiores objectivos. 


Nesse sentido, as pessoas sentem a necessidade de cooperação, com quem tem o 


know-how, com os especialistas numa determinada actividade, que apresentem níveis 


de conhecimentos elevados para assim se tornarem uma mais-valia. 
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 Factores Pessoais 


A competitividade entre as pessoas é cada vez maior, logo quem dirige as empresas e 


quem tem a responsabilidade sobre uma determinada área numa empresa, tem como 


objectivo diferenciar-se, para isso precisa apresentar melhores resultados, os 


fundadores das empresas, pretendem mais lucros, logo, enquanto indivíduos, 


recorrem à contratação de melhores recursos humanos, cada vez mais 


especializados, recorrem a empresas, que possam fazer com que eles próprios 


consigam melhores resultados. 


Existe um individualismo muito grande na sociedade portuguesa, logo uma 


competitividade elevada, que faz com que cada indivíduo queria alcançar os melhores 


resultados possíveis. Sabendo o valor acrescentado que uma consultora pode trazer, 


muitas dessas pessoas recorrem aos seus serviços. 


 


 Qual o grau de necessidade dos serviços da empresa? 


O grau de necessidade dos serviços para as empresas deveria assumir contornos de 


práticas comuns. No entanto, alguns empresários não assumem essas necessidades. 


Por vezes, o grau de necessidade torna-se extremamente elevado, quando as 


empresas enfrentam problemas, que por vezes não sabem como resolver, tal como a 


perda de clientes, desmotivação dos recursos humanos da empresa, estagnação das 


vendas, etc. 


A dependência dos serviços de uma consultora costuma ser alta, bem como a 


fidelização dos clientes. O que eles esperam são melhores resultados e novas 


soluções, é esse o nosso desafio em cada cliente. 


Quanto mais elevados os resultados obtidos, maior é a dependência e necessidade 


dos serviços da empresa. 


 


 Qual é o orçamento para a aquisição dos serviços em questão? 


O orçamento para a aquisição destes serviços, é normalmente muito reduzido, ao 


nível das PME’s portuguesas. Este factor acontece devido à cultura empresarial 


existente, aos resultados líquidos cada vez menores, aos custos operacionais cada 


vez mais elevados, ao aumento de competitividade e à crise económica, etc. 
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A disponibilização orçamental para este serviço acontece essencialmente pelo 


aumento dos resultados da empresa, através da contribuição deste serviço. Os 


clientes querem resultados e não vêm um serviço de consultoria como um gasto para 


a empresa, mas sim, como um investimento, com determinados objectivos específicos, 


que se resumem a resultados visíveis. 


Outra das vertentes da disponibilização orçamental para a aquisição dos serviços de 


consultoria, passa por um valor relativamente baixo, que não represente demasiados 


riscos ou custos para a empresa. 


Tendo em conta o actual panorama das PME’s portuguesas, achamos que os clientes 


estão dispostos a investir cerca de 500€ a 1000€ mensais num serviço de consultoria 


integrado, que vai desde do design, ao marketing e à comunicação. 


 


 Estão satisfeitos com os actuais fornecedores? 


Algumas empresas não estão satisfeitas com os seus fornecedores de consultoria, 


devido à falta de qualidade, à falta da obtenção de resultados, à distância e frieza no 


processo fornecedor/cliente, falta de profissionalismo, etc. 


Este cenário está a mudar gradualmente, devido a aumento da especialização das 


empresas, aumento das competências dos quadros das empresas, aumento do 


profissionalismo por parte das empresas, etc. 


Sentimos no entanto que existe um enorme espaço, especialmente em todas as zonas 


fora de Lisboa e Porto, onde se encontram as melhores e maiores consultoras do país 


e onde existe maior necessidade deste serviço. 


 


 Que hipóteses existem de aproximação a esses clientes? 


A aproximação a estes clientes é fácil, sendo que com o desenvolvimento das vias de 


comunicação, a abertura do mercado e das empresas, todo esse processo ficou 


facilitado. 


Existe alguma abertura para a recepção da informação, não de todas as empresas, 


mas das empresas que consideramos os potenciais clientes, todas as que 
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consideramos empresas abertas ao mercado, com necessidade de inovar e crescer, 


empresas empreendedoras. 


Faremos todos os possíveis, através de um conjunto de acções de marketing e 


comunicação, de fazer uma aproximação, que nos posicionarmos e dar-mos a 


conhecer a Market Blink e todos os seus serviços e vantagens inerentes. 


Essa aproximação será feita essencialmente via marketing directo e força de vendas. 


 


 Que motivações de “compra” oferecem os serviços da nova 


empresa? 


Essencialmente a Market Blink oferece profissionalismo e excelência nos serviços aos 


clientes, é a nossa promessa competitiva. 


Os clientes necessitam de resultados, nesse sentido contratam consultoras, para que 


exista um aumento das potencialidades de sucesso e uma redução do risco da 


empresa no mercado. No entanto, é complicado prometer resultados, já que estes, por 


vezes, são influenciados por factores exógenos e incontroláveis.  


Além de resultados, oferecemos profissionais disponíveis, simplicidade, rapidez nos 


processos, dinamismo, criatividade, oferecemos uma relação de parceria com os 


clientes, sendo o sucesso deles, o sucesso da Market Blink. 


 


 Situações de Compra 


A situação de compra, é uma compra de Nova Tarefa, já que para cada projecto, é 


necessário adaptar o serviço às necessidades e objectivos do cliente e do seu 


projecto. 


Ao longo da relação da nossa empresa, com cada cliente, a situação de compra, 


passará para compra de “Recompensa Modificada”, no sentido em que a decisão será 


mais rápida, irá envolver menos pessoas no processo de decisão do cliente e apenas 


se alteram ou adaptam determinadas variáveis do serviço, que o cliente já conhece e 


que já foi concebido às suas necessidades. 
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 Venda de Sistemas 


Cada vez mais os clientes têm a necessidade de ter um serviço “chave na mão” e 


integrado. 


“Chave na mão”, porque ele tem pouco tempo e quando decide adquirir um serviço de 


consultoria, necessita que a consultora fornecedora do serviço, tenha toda a 


responsabilidade e capacidade de se ocupar de todo o projecto, desde o seu início até 


ao final, sendo que o cliente apenas quer saber de resultados e de tomar decisões. 


Integrado, porque a nossa empresa vai trabalhar com pequenos clientes, que 


precisam, que um fornecedor lhes forneça um serviço, que consiga preencher todas as 


suas necessidades numa determina área, como é o caso da consultoria de marketing 


ou gestão, da comunicação e design e webdesign. São áreas interligadas entre si e 


que cada cliente, tem a necessidade de receber esse serviço de forma integrada e 


pela mesma empresa na maioria dos projectos. 


É verdade que o mesmo gosta de um serviço com a máxima eficácia e especializado. 


A nossa função e responsabilidade é termos internamente ou externamente 


profissionais/ parceiros com capacidade de resposta as essas necessidades. 


Uma empresa actual de serviços ou produtos, só pode progredir, caso tenha a 


capacidade de conseguir preencher a necessidade por completo do cliente.  


Os mais exigentes, têm cada vez necessidades mais profundas, maior conhecimento 


do mercado, maior acesso a informação, mas têm cada menos tempo, por isso 


precisam de empresas, que sejam rápidas na resposta, eficazes na criação e 


implementação de soluções, simples no fornecimento da informação e nas relações e 


disponíveis para acompanhar cada cliente. 


 


 Principais Influências no Centro de Compras 


Cada departamento, cargo de chefia, dentro de cada empresa, tem necessidades, 


interesses e objectivos diferentes. È de extrema importância, a adaptação da 


mensagem e do serviço a cada uma dessas necessidades, interesses e objectivos. 


Dado que o serviço de consultoria que temos ao dispor dos clientes é um serviço 


integrado e que tem como principal alvo o director de cada empresa, este tem como 


objectivo principal, os potenciais resultados que a empresa pode alcançar com a ajuda 
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do nosso serviço. O director de cada empresa, além de se preocupar com os 


resultados que a empresa poderá obter, ele quer garantias, bem como perceber se o 


serviço é vantajoso ou não. 


Se conseguirmos ter uma forte influência sobre cada director de cada empresa, 


sabemos a partida, que o nosso serviço pode ser adquirido por essa empresa, ou por 


outra que este conheça e que poderá recomendar. Nesse sentido a comunicação terá 


de ir de encontro à necessidade dos resultados, ser simples e resumida, dado que 


este target tem pouco tempo e espaço para a assimilação da informação. 


 


 Direccionamento das decisões de compra 


Os participantes mais importantes no processo de decisão são o departamento 


comercial, departamento de marketing e o director da empresa. O departamento 


comercial e de marketing tem uma forte influência em todas asdecisões que passam 


pelas vendas da empresa, pelo marketing e pela comunicação, sendo importante a 


participação do mesmo processo de aprovação do serviço e do fornecedor, sendo que 


sem a aprovação deste departamento dificilmente o director da empresa optará pela 


nossa empresa. 


De igual modo, a decisão de compra, passará sempre pelo director da empresa, que 


irá receber o feedback dos diversos departamentos e com base nessa informação e no 


que o próprio acha o melhor para a empresa, tomará uma decisão. 


 


 Orientação do cliente perante o serviço 


Sendo da mais alta importância, o director da empresa, enquanto principal decisor de 


compra da empresa, relativamente aos serviços de consultoria, é necessário 


sabermos qual a sua orientação perante este tipo de serviços. 


Os nossos potenciais clientes são Clientes refinados e Clientes de valor estratégico. 


Iremos ter clientes, que preferem manter um relacionamento de longo prazo com um 


único fornecedor e teremos outros, que querem o melhor desempenho em termos de 


qualidade do serviço, acompanhamento, eficácia, rapidez, confiabilidade, soluções, 


etc. 
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 Concorrentes 


 


Ao nível da concorrência, optamos por estudar as empresas com mais visibilidade e 


que mais directamente competem com a Market Blink. 


Não existem empresas que apresentem serviços/produtos com as mesmas 


características específicas comparativamente à Market Blink, mas sim serviços 


isolados nas mesmas áreas de actuação.  


A Market Blink aposta na complementaridade dos seus serviços, usados de forma 


estratégica e focada nos resultados. 


 


 Identificação e caracterização dos Concorrentes 


 


 Quem são os concorrentes? 


Os principais concorrentes serão a Velvet, Contraponto, Sistema 4, Blend e 


DCN. 


 Onde estão localizados? 


Região de Leiria. 


 


 


 Notoriedade dos concorrentes? / Características que os potenciais 


clientes associam aos serviços dessas empresas? 


 


A Sistema 4 e a Blend são as que apresentam maior notoriedade. A primeira devido à 


sua antiguidade, presentes no mercado à 16 anos, assume-se como um dos principais 


players da região de Leiria. A Blend, principalmente, devido à qualidade dos seus 


serviços assim como dos elevados preços que apresenta, posicionando-se como uma 


empresa não acessível a todos os clientes. 


 


A Contraponto e a DCN apresentam razoáveis níveis de notoriedade, a DCN pela sua 


antiguidade e a Contraponto pelas soluções apresentadas e preço. No entanto, ambas 


têm menos “peso” no mercado comparativamente às primeiras. 
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Finalmente a Velvet que é a empresa mais recente e em ascensão no mercado. Têm-


se deslocado de empresa de comunicação para empresa de design, apostado em 


publicidade e com parceiros fortes. 


 


 


 O que diferencia cada um dos concorrentes no mercado e que 


influenciam as escolhas efectuadas pelos clientes? 


O que pode diferenciar cada um dos concorrentes é a capacidade de criar soluções 


que resolvam problemas e ao mesmo tempo contribuam para o desenvolvimento dos 


negócios dos clientes, com forte impacto sobre os resultados. 


As empresas que tiverem a capacidade de criar soluções de valor acrescentado, que 


tenham a capacidade de as implementar com sucesso, que sejam criativas, flexíveis, 


adaptando cada proposta, solução, projecto a cada cliente e ás suas necessidades, 


com profissionalismo, vão conseguir diferenciar-se da concorrência e obter o seu 


mercado fidelizado. 


 


 Quais são os seus segmentos de mercado? 


Os segmentos de mercado da concorrência vão desde o segmento das PME’s, 


Grandes empresas e Microempresas. 


 


 Que gama de serviços têm? 


A gama de serviços da concorrência engloba preferencialmente a Comunicação e 


Design. Englobando em algumas delas o Marketing. Não esquecendo, evidentemente, 


a área do Wedesign. 


 


 Em que aspectos são bons e menos bons? 


A Sistema 4 apresenta uma forte notoriedade, com uma carteira de clientes 


considerável devido à sua antiguidade. No entanto, alguma falta de profissionalismo 


evidenciada, assim como falta de soluções integradas e qualidade dos seus serviços 


têm a colocado numa posição descendente no mercado. 


A Contraponto não têm um serviço comercial muito presente e aposta pouco em 


publicidade. Também se denota alguma falta de qualidade dos serviços. Por outro 


lado, apresenta um conjunto de serviços alargados possibilitando soluções integradas 


a apresentar aos clientes. 
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A DCN assume-se como uma das empresas mais antigas e com muito trabalho visível 


no mercado. Apresenta um conjunto de serviços alargado, no entanto 


preferencialmente na base do design e publicidade. Impossibilitando a apresentação 


de soluções integradas. 


A Velvet é a empresa mais recente, tendo o seu portfólio clientes importantes e de 


forte notoriedade. Assume-se como uma empresa de comunicação, mas ultimamente 


têm incidido a sua actuação na área do design. Apresenta muita qualidade nos seus 


serviços, mas o preço não é um factor muito atractivo para os clientes. Por outro lado, 


a sua concentração na área do Design leva a que não tenha possibilidade de 


apresentar soluções integradas. 


A Blend é, provavelmente, o principal concorrente. A qualidade dos serviços, assim 


como o leque alargado de serviços possibilita a esta o posicionamento de forte player 


no mercado. No entanto, o elevado preço cobrado pelos seus serviços leva a que não 


esteja acessível a todas as empresas do mercado, restringindo o mercado de clientes. 


Por outro lado, contém um portfólio riquíssimo de clientes, tendo já obtido vários 


prémios nacionais e regionais da área. 


 


 O que há de especial nos serviços que oferecem? 


De destacar a Velvet e a Blend. A primeira devido ao seu dinamismo empresarial, 


serviços de alta qualidade e um forte portfólio. A Blend apresenta, também, altos 


padrões de qualidade nos serviços assim como a um leque alargado de serviços, 


tendo a criatividade e inovação como base de sustentação. Para reforçar esta ideia, a 


Blend apresenta têm no seu portfólio empresas muito conceituadas. 


 


 Quais são as suas perspectivas futuras? 


Do estudo feito, só conseguimos retirar que a Blend encontra-se em fase de 


internacionalização para Moçambique, já que há muito tempo que o seu mercado 


deixou de ser regional e passou a ser nacional, e agora internacional. 


 


 Onde estão localizadas? 


A DCN, Sistema 4, Contraponto e Blend situam-se em Leiria. A Velvet localiza-se na 


Batalha. 
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 Quantas pessoas trabalham para eles? 


A Sistema 4 é a que contém maior número de trabalhadores, mais precisamente 10. 


Seguindo-se a Velvet com 9 colaboradores, a Blend com 8, a DCN com 7 e a 


Contraponto com 5. 


 


 Qual o seu volume de vendas? 


No estudo que a Market Blink realizou, não conseguiu ter acesso a estes dados. 


 
 
 


 


Quadro 9 – Síntese dos concorrentes 


 Velvet Sistema 4 DCN Contraponto Blend 


Número de 
colaboradores 


9 10 7 5 8 


Antiguidade 2 16 15 5 7 


Direcção Excelente Fraca Boa Media Excelente 


Serviço Comercial Boa Fraca Fraca Media Boa 


Notoriedade Boa Excelente Boa Boa Excelente 


Promoção/Publicidade Boa Boa Media Media/fraca Media 


Gama de Serviços Excelente Boa Media Boa Excelente 


Preços Media Media Media Boa Fraco 


Qualidade dos 
serviços 


Excelente Media Media Media Excelente 


Profissionalismo Boa Fraca Fraca Boa Boa 


Criação de soluções Excelente Fraca Fraca Media Excelente 


Equipa de Recursos 
Humanos 


Boa Media Media Media Boa 


Geral Boa Media Media Media/Bom Boa 
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Quadro 12 – Avaliação dos concorrentes 


 Velvet Sistema 4 DCN Contraponto Blend 


Actuação Nacional 
Região de 


Leiria 
Região de Leiria Região de Leiria 


Nacional/ 
Internacional 


Público-
alvo 


Grandes 
empresas e 


PME´s 


Grandes 
empresas e 


PME´s 


PME’s e 
Microempresas 


PME’s e 
Microempresas 


Grandes 
empresas e 


PME´s 


Pontos 
fortes 


- Qualidade 
dos serviços; 
- Portfólio 
rico; 
- Dinamismo 
empresarial 


- Muita 
Notoriedade 
- Portfólio 
alargado; 


- Preço; 
- Portfólio 
alargado; 


- Preço; 
- Serviços 
integrados 


- Muita 
notoriedade 
- Leque de 
serviços 
alargado; 
- Qualidade 
dos serviços; 
- Portfólio rico; 
- Dinamismo 
empresarial; 


Pontos 
fracos 


- Demasiada 
focalização 
nos serviços 
de Design 


- Falta de 
profissionalis
mo; 
- Fraca 
criação de 
soluções 
integradas 


- Fraca criação 
de soluções 
integradas; 
- Soluções 
pouco 
integradas 


- Fraca criação 
de soluções 
integradas; 
- Serviços de 
baixa qualidade; 
- Equipas de 
recursos 
humanos 
reduzida o que 
pode retirar 
dinamismo 
empresarial; 
 


- Preço 


 


 


Quadro 13 - Análise comparativa da Market Blink face à concorrência 


 Criatividade Profissionalismo Preços Soluções 


Velvet < = = = 


Sistema4 = > = > 


DCN = = = > 


Contraponto = = = = 


Blend < = > < 


( < inferior; = igual; >superior) 
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 Recomendações 


 Ganhar o máximo quota de mercado, de forma a ganhar uma forte posição 


competitiva face à concorrência e poder atacar o mercado de forma mais 


sustentada 


 Apostar nas soluções integradas, a um preço competitivo para ganhar 


quota de mercado à DCN e Contraponto; 


 Apostar nos serviços de Marketing e Inovação para assim melhor 


diferenciar a nossa actuação, assim como no profissionalismo, criatividade 


e objectividade com que abordaremos cada projecto. 


 


 Fornecedores 


 
A Market Blink será extremamente selectiva na escolha dos seus fornecedores, tendo 


como factores de escolha o profissionalismo, rapidez e relação qualidade/preço. 


Só podemos assegurar a excelência dos nossos serviços se o serviço providenciado 


pelos nossos fornecedores também o for.   


Pela tipologia dos nossos serviços, teremos como fornecedores empresas de 


Impressão gráfica, Web design e Multimédia. Apostaremos em relações de confiança 


e contínuas para um incremento da qualidade dos serviços entre ambas as empresas, 


através de uma aprendizagem mútua ao longo do tempo. 


Em relação às instalações físicas da Market Blink temos como fornecedores: 


 Serviço de Internet e telecomunicações fixas – Clix 


 Telecomunicações móveis - UZO 


 Água – Smasc 


 Electricidade – EDP 


 Papelaria Americana 


 Ergoestudo 


 IKEA 


 Becosa 


 Espelhos do Liz 


 Duplometal 
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 Comunidade 


A Market Blink terá uma especial atenção às causas sociais. Estará disponível para 


abraçar projectos sociais, disponibilizando os seus serviços, caso o volume de 


trabalho o permita, para ajudar instituições a divulgar as suas causas e potenciais 


dificuldades.  


Será esta a forma que Market Blink poderá oferecer para apoiar a comunidade, já que 


a nível financeiro não será possível, principalmente devido a razões de estabilidade 


financeira. 


Sempre que possível iremos apoiar eventos, iniciativas, associações, desde que tudo 


isso faça sentido para a empresa e que esteja enquadrado com o target da empresa. 
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4.2.1.2. Cinco Forças de Porter 


 


Quadro 12 – Cinco forças de Porter 


 Assessoria em Marketing, Comunicação e 
Inovação 


Potencial de novas 
entradas 
 


 Baixo investimento; 


 Grande abertura do mercado; 


 Muitos profissionais qualificados no sector; 
 
Conclusão: Elevada 


 


Poder dos produtos 
substitutos 
 


 Muitas empresas com serviços semelhantes; 


 Dificuldade em diferenciar os serviços; 


 O preço dos serviços complementares é mais 
baixo; 


 
Conclusão: Alta 
 


Poder negocial dos 
clientes 
 


 Exigentes nos prazos e acompanhamento; 


 Médio-baixo o seu poder de negociar o preço; 


 Alta importância da qualidade e 
profissionalismo dos serviços; 


 Baixos custos de mudança; 
 
Conclusão: Médio 
 


Poder negocial dos 
fornecedores 
 


 Ao nível dos profissionais independentes é 
baixo; 


 Ao nível das empresas é médio; 


 O seu nível de afectação na qualidade dos 
serviços é alto; 


 Baixos custos de mudança; 
 
Conclusão: Baixo 


 


Rivalidade entre 
concorrentes 
 


 Baixa capacidade de diferenciação; 


 Clima de disputa pelos clientes é alto; 


 Promoções e marketing agressivo; 


 O sector está em crescimento; 


 Baixas barreiras à saída. 
 
Conclusão: Média-alta 
 


Atractividade Média-Baixa 
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Quadro 13 - Relação entre Barreiras à entrada, Barreiras à Saída e Rentabilidade do 


Sector 


Barreiras à saída 


 Baixas Elevadas 


Baixas 
Retorno reduzido e 


estável 
Retorno reduzido e 


instável 


Elevadas 
Retorno elevado e 


estável 
Retorno elevado e 


instável 


 


Neste sector existem baixas barreiras à entrada e baixas barreiras à saída. Logo a 


rentabilidade do sector é um retorno reduzido e estável. 


 


 Enquadramento no Sector (Adequação, Intervenção ou 


Antecipação) 


A Market Blink irá optar uma política de intervenção, no enquadramento do sector, que 


passa por tentar alterar o balanço das cinco forças em proveito próprio, melhorando 


assim a posição da empresa no sector. 


Futuramente, através de uma investigação realizada pela equipa Market Blink, é 


intenção um conjunto de serviços inovadores que, de forma a reforçar o desempenho 


no negócio, apresentando soluções cada vez mais integradas, com um leque alargado 


de serviços, especializando-nos em áreas de difícil subsituação para os nossos 


concorrentes. Aquando a realização deste plano, está previsto gradualmente apostar 


em serviços de Satisfação de clientes e Cliente secreto. 


 


 


 


 


 


 


Barreiras 


à entrada 
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4.2.2. Análise do mercado 


 


 Resumo do mercado 


 


 Quem constitui o mercado? (Ocupantes) 


Consultoras com serviços ao nível do marketing, comunicação e gestão, empresas de 


design e web-design, consultores independentes. 


 


 O que o mercado compra? (Objectos) 


Serviços de consultoria ao nível das suas necessidades. 


 


 Porque é o que mercado compra? (Objectivos) 


Porque pretende resultados/soluções. 


 


 Quem participa na compra? Organizações) 


PME’s, Grandes empresas e Microempresas 


 


 Como o mercado compra? (Operações) 


Através da realização de um contrato, numa reunião com um dos consultores da 


empresa. 


 


 Quando o mercado compra? (Ocasiões) 


Em qualquer altura do ano, mas em especial no início e final do ano, a quando as 


empresas pensam na sua estratégia 


 


 Onde o mercado compra? (Pontos de vendas) 


Nas instalações da nossa empresa, ou com a deslocação de um dos nossos 


consultores, após o cliente ter pedido uma reunião com a nossa empresa, via telefone 


ou internet. 
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 Análise do sector 


O sector da consultoria e prestação de serviços caracteriza-se substancialmente por 


uma rivalidade causada por: 


- Elevado número de empresas consultoras e prestadora de serviços, oferecendo, 


muitas delas, serviços idênticos ou semelhantes 


- Elevada diversidade de concorrentes, coexistindo no sector grandes consultoras 


internacionais (como McKinsey, a MacGroup, a BCG ou as Big Five, através dos seus 


departamentos de consultoria), médias consultoras nacionais e um número 


elevadíssimo de pequenas consultoras e consultores em nome individual; 


simultaneamente, contribuem para acentuar a rivalidade as empresas com serviços 


que se podem considerar de substitutos, isto visto da óptica errada de muitos 


empresários, como empresas de webdesign, design e comunicação. 


- Importância estratégica do negócio para muitas destas empresas; para muitas delas, 


o negócio da consultoria constitui o seu core business, estando por isso dispostas, se 


necessário, a entrar em lutas de preço. 


- Inexistência de diferenciação de produto perceptível por parte dos empresários, 


exceptuando, talvez, entre as grandes consultoras. 


Os serviços oferecidos são, como já referido, e na maior parte das vezes, idênticos ou 


similares. Para o cliente, os custos de transferência de consultoras ou prestadora de 


serviços, são baixos. O resultado final do trabalho não é facilmente diferenciável pelo 


cliente, excepção feita da importância dada à qualidade, ao Know-how (metodologias, 


competências técnicas, fontes de informação, resultados, soluções, etc.) e ao 


cumprimento dos prazos de execução, no segmento de mercado alto e, em menor 


intensidade, no médio/alto. 


O investimento de instalação é o início de actividade é pequeno, não exigindo grandes 


necessidades de capital - basta uma sala, telefone e fax para que um empresário em 


nome individual inicie a actividade de consultor. 


A existirem barreiras à entrada no sector, é para aquelas empresas cuja actividade se 


pretende dirigir para o segmento alto do mercado. Aí, a dimensão da consultora 


(estrutura de recursos humanos, network de conhecimentos, metodologias e 


informação) e o prestígio do nome actuam como entraves à entrada no sector. 
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Nos outros segmentos de mercado, as barreiras são poucos significativas e mesmo o 


aspecto do relacionamento de confiança entre empresa-consultor que é necessário 


existir, é apenas uma questão de mais tempo, até se estabelecer - inclusivamente, no 


segmento baixo ou em sub-mercados geograficamente afastados da consultora 


(estratificação geográfica). 


Obviamente, porém, que os custos a incorrer necessários ao derrube destas barreiras 


temporárias, não poderão ser esquecidos. 


Um outro aspecto a referir é que na actividade da consultoria cada 


colaborador/consultor da empresa é um potencial concorrente, que ao sair e instalar-


se, individualmente ou em grupo, leva consigo e reproduz todo o know-how entretanto 


adquirido enquanto funcionário da consultora. 


Na medida em que uma empresa deste género é essencialmente uma empresa de 


recursos humanos e de know-how, a qualidade dos serviços que oferece e que vende 


é a qualidade do seu principal bem tangível - as pessoas que para ela trabalham. 


Desenvolvendo-se estas como alternativas à empresa-mãe na área da consultoria, 


elas passam a contribuir para a indiferenciação do serviço e do trabalho prestado, 


quebrando possíveis vantagens competitivas que, em termos de qualidade e know-


how, aquela eventualmente o pudesse deter. 


Por último, refere-se ainda a existência de uma outra ameaça no sector - a existência 


de, pelo menos, dois serviços substitutos: a consultoria interna e a consultoria de 


informação (fornecimento de informação, em bruto). 


Enquanto a primeira tenderá a não aumentar, e até talvez a contrair, devido às 


políticas actuais de outsoursing e de downsizing prosseguidos pelas empresas, a 


segunda tenderá a desenvolver-se com a crescente formação académica e o 


profissionalismo dos gestores das empresas. 


Assiste-se quase diariamente à entrada de novas empresas neste negócio. 


Exceptuando as grandes empresas internacionais que se estão a movimentar para 


Portugal, tendo em conta o crescimento previsto no segmento alto das nossas 


empresas, a grande maioria das outras que surgem são de dimensão muito reduzida 


(por vezes compostas apenas por uma ou duas pessoas), frequentemente 


especializadas em dada área onde detêm bons conhecimentos e sobrevivendo apenas 


com um número pequeno de clientes. 
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Infelizmente, não é possível fornecer, para análise, dados quantitativos exactos em 


termos de dimensão do sector, número e dimensão das empresas que o constituem, 


quotas de mercado, globais e por produto, pricing, estruturas e custos, situações 


financeiras, etc., pela simples razão de que tais dados ou não estão publicamente 


disponíveis, ou nunca foram coligidos por qualquer tipo de organização 


(nomeadamente, pela Associação Portuguesa de Projectistas e Consultores). 


 


 Ciclo de vida do mercado 


 


Gráfico 14 – Ciclo de vida do mercado 


 


 


 


O ciclo de vida do mercado da Viva + encontra-se numa fase de crescimento, porque 


o número de concorrentes está a aumentar significativamente, o tamanho do mercado 


potencial está em crescimento, existe cada vez mais uma necessidade declarada de 


serviços de consultoria, as vendas das empresas do sector estão a aumentar, existe 


um desenvolvimento dos serviços, da qualificação de recursos humanos para este 


sector, etc. 
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 Evolução do mercado 


 


 


Gráfico 15 – Evolução do mercado 


 
 


A Market Blink encontra-se num mercado fragmentado, já que existem muitas 


empresas no mercado, todas com uma quota de mercado pouco significativa e, 


praticamente todas, sem força ou expressão para influenciar as tendências do 


mercado. 


Perante este cenário de fragmentação do mercado, a especialização apresenta-se 


como solução para a diferenciação das empresas. 


 


 


 Como vai evoluir quantitativamente o mercado actual? 


Como a actual conjuntura económica, criar empresas torna-se mais um acto de 


coragem do que empreendorismo. No entanto, comparando os níveis de criação com 


os de falência de empresas, o saldo ainda é positivo. 


Tal como temos assistido, a criação de empresas tem aumentado muito nos últimos 


anos, empresas jovens, abertas ao mercado, que têm como base trabalhar num 


espírito de cooperação, com fornecedores, especializados em determinadas áreas, 


onde estas necessitam de apoio. 
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 Que factores estão ou irão estar implicados na mudança do 


mercado ou da filosofia de negócio? 


 
Tal como referi no ponto anterior, o mercado está a mudar a uma velocidade muito 


grande, devido à globalização, internet, aumento de empresas, filosofias de gestão, 


etc. 


Com o aumento de conhecimentos, exigência por parte dos clientes, as empresas 


actuais, terão de corresponder a essa exigência, até porque existem cada mais 


empresas no mesmo sector, a oferecerem serviços semelhantes. Nesse sentido a 


empresas irão cada vez mais recorrer a especialistas, que as possam apoiar, nas suas 


decisões, que possam acompanhar a evolução dos seus negócios, de forma a 


diferenciá-las no mercado, a fidelizarem o máximo de clientes possíveis, para que 


possam enfrentar a concorrência cada vez maior e corresponder a esse aumento de 


necessidade de valor por parte dos clientes. 


 


 O que é que vai passar a marcar a diferença? 


Factores como a qualidade, a inovação, são hoje factores essenciais para o 


funcionamento e aceitação do mercado para as empresas. 


Os clientes querem cada vez mais valor, a custo menor. Nesse sentido torna-se 


importante especializar a oferta, tornar flexíveis as empresas ao nível operacional, 


reduzindo custos operacionais, custos fixos, etc., vender sistemas com soluções 


integradas, que resolvam os problemas dos mesmos, que satisfaçam as necessidades 


as suas necessidades por completo, o acompanhamento dos clientes, o aumento da 


acessibilidade e facilidade de acesso aos serviços. 
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 Resumo do mercado 


 


 Quem constitui o mercado? 


Empresas prestadoras de serviços nas áreas do Marketing, Comunicação, Design, 


Webdesing e Freelancer. 


 O que o mercado compra? 


Serviços para satisfazer as suas necessidades. 


 Porque é que o mercado compra? 


Porque pretende obter melhores resultados. 


 Quem participa na compra? 


PME’s, Grandes empresas e Microempresas. 


 Como o mercado compra? 


Através da realização de um contrato, depois de definidos todos os objectivos e 


características do projecto. 


 Quando o mercado compra? 


Em qualquer altura do ano, mas especialmente no inicio e fim de cada ano. 


 Onde o mercado compra? 


Preferencialmente nas nossas instalações, de qualquer das formas, mediante acordo 


sobre o local da reunião, esta também poderá realizar-se nas instalações dos nossos 


clientes. 
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 Necessidades do Mercado 


As necessidades ou intenções dos clientes ao contratar os nossos serviços, serão 


basicamente o aumento da sua notoriedade, comunicação com o mercado, 


lançamento de novos produtos ou negócios ou simplesmente dar um refresh à sua 


imagem ou do seus produtos. 


Estas são as necessidades mais evidentes e visíveis, no entanto a Market Blink estará 


atenta ao mercado, apresentado soluções segmentadas para cada negócio. 


Todos os clientes pretendem obter resultados com a contratação dos nossos serviços, 


resultados visíveis e claros. Será com objectividade que a Market Blink trabalhará, 


sempre com os objectivos dos nossos clientes no horizonte. 


 


 Definição de estratégias 


Devido à alguma falta de formação dos quadros superiores de algumas PME’s, a sua 


forma de actuar não se torna coerente com os objectivos traçados, levando a 


investimentos inconsequentes em que o retorno não é o desejável. Assim, a Market 


Blink será parceira das empresas na delineação de estratégias de comunicação e de 


marketing. Porque só assim, através de todo este processo estratégico é que a 


empresa poderá actuar de forma coerente e sem investimentos desnecessários. 


 Aumento da Facturação 


Este factor representa um factor nuclear, onde a nossa empresa pretende ter as 


melhores metodologias e técnicas, de forma a rapidamente, conseguir com que cada 


clientes, possa aumentar a sua facturação, já que a maioria das empresas, registou 


uma queda na sua facturação e sendo este factor um dos principais motivos pela 


procura um parceiro no desenvolvimento do seu negócio. 


 Marketing 


Num artigo do INE, apontou-se que uma das principais limitações das PME’s, que se 


tornavam obstáculos ao seu crescimento, era não perceberem a importância que as 


estratégias e planos de Marketing poderão ter no desenvolvimento da empresa, 


posicionando-a no mercado, definindo o seu público-alvo assim como a melhor forma 


de comunicar com ambos.  
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 Notoriedade e comunicação 


Muitas empresas, têm dificuldade de comunicar no mercado, bem como se diferenciar 


da concorrência, ganhando notoriedade junto dos seus targets. Cabe á Market Blink 


através do seu trabalho estratégico, conseguir com baixos recursos financeiros, 


conseguir tanto diferenciar a empresa no mercado, aproximando-a dos seus targets, 


com uma boa comunicação, bem como conseguir dar notoriedade á empresa, através 


das novas forma de comunicação; 


 


 Principais condicionantes da procura: 


 


- Dificuldades financeiras das empresas; 


- Conjuntura económica; 


- Cultura empresarial portuguesa; 


- Falta de notoriedade da Market Blink; 


- Pressão dos produtos substitutos. 
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4.2.3. Análise da empresa 


 


 Qual é a área de negócio em que a empresa vai actuar? 


Prestação de serviços de assessoria em Marketing, Comunicação, Inovação e Gestão 


de marca. 


 Como se vai posicionar no mercado e diferenciar-se das suas 


concorrentes? 


A Market Blink será uma empresa jovem e dinâmica, que assentará a sua actividade 


na criatividade e profissionalismo, com objectivo de garantir melhores resultados aos 


clientes. 


 Que estratégia vai adoptar? 


A estratégia que será adoptada será uma estratégia simples, de penetração de 


mercado, através de comunicação directa com os potenciais clientes, através de uma 


campanha agressiva de mailing, contacto telefónico e marketing directo, diferenciando 


a oferta da empresa, através de uma atitude dinâmica por parte dos colaboradores e 


de um acompanhamento total às clientes. 


Os resultados e os objectivos dos clientes tornar-se-ão os nossos. 


 Qual a filosofia de actuação / Valores? 


Os valores da Market Blink são três: Criatividade, Honra e Objectividade. A estes 


poderemos acrescentar profissionalismo, ambição, dinamismo, paixão pelo trabalho e 


foco no cliente. 
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 Competências Centrais 


As competências centrais da Market Blink, serão a sua capacidade de criação e 


implementação de soluções que garantam resultados aos clientes e atingiam os 


objectivos de cada projecto. 


Esse processo de criação e implementação de soluções será sustentado pelo nível 


criativo, pelo know-how e pela visão dos nossos colaboradores. 


Principais competências: 


 Colaboradores com Know-How, dotados dos conhecimentos necessários 


para aplicar as melhores metodologias a cada projecto; 


 Actividade assente na criatividade empresarial e inovação; 


 Colaboradores sem isenção de horário; 


 Reduzidos custos; 


 Capacidade de adaptabilidade a cada projecto; 


 Acompanhamento permanente dos clientes. 


 


 Serviços 


Os benefícios e vantagens dos serviços da empresa passam pela equipa jovem, 


dinâmica, pela sua entrega a cada projecto, pela dedicação a cada cliente, pelas 


metodologias, baseadas na simplificação de processos, na rapidez, na eficácia, por 


toda a criatividade e capacidade de criar soluções que resolvam os problemas dos 


clientes. 


Acreditamos que os nossos serviços vão directamente à fonte das necessidades do 


mercado, de uma actuação estratégica pensada, coerente entre todas as formas e 


meios de comunicação, através de um estudo profundo do mercado e do negócio, 


para assim posicionar a empresa e decifrar o seu segmento-alvo. 


Por outro lado, projectar a empresa a médio/longo prazo será factor diferenciador, 


acrescentando valor ao longo do tempo o que poderá originar um buzz marketing mais 


activo. 


A percepção e entendimento das vantagens inerentes dos nossos serviços, mais do 


explicando, serão comprovados com o desenvolvimento dos nossos projectos e 


resultados subjacentes. 
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A Market Blink incidirá a sua actividade em quatro áreas: Marketing, Comunicação, 


Design e Arquitectura e, por fim, Inovação. Por outro lado, teremos os serviços de 


cliente secreto, satisfação de clientes e clima organizacional, que não fazendo parte 


do nosso core business, estão englobados no nosso leque de serviços a oferecer. 


Está subentendido que estas áreas poderão interligar-se e criar serviços integrados e 


bastante completos. A actuação ideal será a combinação das quatro áreas, criando um 


serviço de excelência, integrado e de máxima utilidade para as empresas. 


A criação deste serviço integrado, tem como objectivos, criar sinergias no negócio, que 


permitam reduzir custos, mas acima de tudo, aumentar a eficácia e controlo sobre 


cada projecto. 


 


Conjunto de serviços a fornecer: 


 Arquictetura, Design e Webdesign 


- Identidade corporativa 


- Website 


- Packaging 


- Projectos de arquitectura 


- Design de interiores 


 Comunicação 


- Estratégia de comunicação/publicidade 


- Desenvolvimento de meios para a comunicação 


 Marketing 


- Estratégia de marketing 


- Criação/Gestão de marca 


- Auditoria em marketing 


 Inovação 


- Desenvolvimento de novos negócios 


- Desenvolvimento de novos produtos/serviços 
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 Outros 


- Satisfação de clientes 


- Cliente secreto 


- Clima organizacional 


 
 
 


 
Quadro 14 - Matriz de serviços/segmento-alvo 


 


 
PME’s Microempresas 


Grandes 
empresas 


Arquitectura    


Design    


Marketing    


Comunicação    


Inovação    


Satisfação de clientes    


Cliente secreto    


Clima organizacional    


 
 


 


 Marca 


  


 Nome 


O nome surgiu depois de várias conversas e discussões. Inicialmente era intenção 


encontrar algum objecto físico, figura mitológica ou qualquer outra coisa que 


simbolizasse os valores que a Market Blink defende. Tal vontade revelou-se infrutífera 


já que não se encontrou qualquer elemento que nos agradasse. 


Assim, e como toda a nossa actividade terá sempre como pano de fundo o mercado 


assim como todas as nossas soluções focaram-se na comunicação com o mercado, 


definiu-se que o nome da empresa iria iniciar-se com Market. Seguidamente procurou-


se um complemento para o Market, o escolhido foi Blink, como ideia luminosa, um 


piscar de olhos ao mercado, um chamar de atenção ao mercado e ao mesmo cativar a 







 


71 | P á g i n a  
Plano de Marketing – Market Blink 


sua atenção. Metaforicamente, foi escolhido Market Blink para a designar a nossa 


empresa. 


 


 Símbolo 


Por enquanto, o nosso símbolo será simplesmente através lettering. Mais tarde, como 


valores de design mais definidos e talvez com associações a outros elementos 


gráficos, será elaborado um logo ou símbolo representado a Market Blink. 


Figura 1 – Símbolo 


 


 


 Ciclo de Actividade 


 


 Em que ponto a empresa está? 


A empresa iniciará a sua actividade no inicio de Março, mais concretamente no dia 3, 


nos seus escritórios na Rua Miguel Torga. 


O projecto está desenvolvido, o capital necessário está garantido e todos os aspectos 


de início de actividade estão finalizados. 


 


 


 Para onde pretende ir? 


Pretende-se que a Market Blink enquanto marca, consiga caminhar calmamente no 


mercado, ganhando o máximo de notoriedade possível, de forma a que essa 


notoriedade sustente o seu crescimento. 
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A empresa não tem pressa de crescer, sendo que tem capital que sustente os 


primeiros dois anos de actividade. Tem no entanto enquanto objectivo primário, atingir 


o ponto crítico das vendas, de forma a garantir um melhor equilíbrio da sua gestão. 


Uma das ambições da Market Blink é abrir uma filial num local ainda a designar. 


Acredita-se que o seu crescimento irá ser suficiente para começar a equacionar essa 


hipótese, provavelmente daqui a dois anos. A filial dependerá da localização do grupo 


de clientes que estejam fora do distrito de Leiria. Para assim reduzir os custos de 


transporte, ganhando tempo e fortalecendo a posição da empresa em outro distrito. 


 


 


 Factores Críticos de Sucesso 


 


 Porque é que os clientes adquirem os serviços do mercado? 


Porque necessitam de especialistas, profissionais com altos níveis de know-how, que 


contribuem com os seus conhecimentos para a criação das melhores soluções para 


satisfazer as suas necessidades. 


 O que os leva a preferir uns serviços em detrimento de outros? 


A credibilidade e notoriedade da empresa. Se esta se destaca pelo atingir de 


objectivos e, consequentemente, a obtenção de resultados, o cliente escolherá a que 


mais garantias lhe dê para satisfazer as suas necessidades e atingir os seus 


objectivos. 


 A que é que atribuem mais valor? 


- Metodologias a utilizar; 


- Capacidade de criar e implementar soluções eficazes; 


- Capacidade de alcançar resultados; 


- Excelência dos serviços; 


- A simplicidade e rapidez no desenvolvimento de dos projectos; 


- Know-How dos consultores. 


 


 Quais são os factores-chave de compra do mercado? 


- Know-How; 


- Soluções; 
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- Capacidade de Implementação; 


- Resultados. 


 Como é que as empresas procuram cativar os clientes? 


As empresas demonstrar as vantagens dos seus serviços, em que medida o cliente 


beneficiará com os serviços, obtenção de melhores resultados quantitativos como 


qualitativos. Aliciar os clientes com potenciais aumentos de rentabilidade, notoriedade, 


satisfação de clientes, motivação dos colaboradores, etc. 


 O que diferencia os competidores melhor sucedidos? 


A qualidade dos seus serviços, as metodologias que utilizam, resultados que atingem, 


o know-how dos colaboradores e, por fim, o credibilidade junto dos clientes. 


 Como é que as empresas concorrem entre si? 


Concorrem entre si através da disputa de clientes, fazendo melhores preços, 


prometendo melhores resultados e metodologias. Nesse sentido torna-se importante a 


fidelização de clientes e os seus resultados. 


Acreditamos que a publicação de artigos de opinião em jornais regionais ou revistas, 


seria um factor que alavancaria a notoriedade da empresa face aos seus 


concorrentes. 


 Quais são os factores de competição do mercado? 


- Comunicação 


- Metodologias 


- Preço 


- Profissionalismo 
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Quadro 15 - Identificação dos Factores Críticos de Sucesso 


 


Factores de compra 
= 


(Valor para os clientes) 


Factores de competição 
= 


(Variáveis de competição) 


Factores críticos de 
sucesso 


- Know-how - Comunicação - Metodologia/Know-how 


-Soluções - Metodologias 
- Soluções/Serviço 
integrado 


- Capacidade de 
implementação 


- Serviço integrado - Resultados 


- Resultados - Profissionalismo - Profissionalismo 


 


 


 


Quadro 16 - Identificação das Competências Centrais e Serviços Críticos 


Competências centrais Serviços críticos 


Colaboradores com Know-How, dotados 


dos conhecimentos necessários para 


aplicar as melhores metodologias a cada 


projecto; 


- Contínua aprendizagem e formação dos 
colaboradores para as melhores práticas. 


Actividade assente na criatividade 


empresarial e inovação; 


- Brainstormings constantes, procurando 
soluções inovadores e diferenciadas. 


Colaboradores sem isenção de horário; - Flexibilidade de horário  


Reduzidos custos; - Outsourcing 


Capacidade de adaptabilidade a cada 


projecto; 
- Dinâmica e abertura de cada consultor e 
da empresa para novos projectos 


Acompanhamento permanente do cliente - Fomentação de reuniões periódicas com 
o cliente 
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Quadro 17 - Factores Críticos de Sucesso e Competências Centrais da Empresa 


Factores críticos de sucesso Competências centrais da empresa 


Metodologia/Know-how 
Competências e conhecimentos dos 
colaboradores para apresentar as 
melhores metodologias a cada projecto 


Soluções/Serviço integrado 
Criatividade e o know-how da empresa 
na criação de soluções, bem como no 
fornecimento de um serviço integrado 


Resultados 
A Market Blink fará dos objectivos dos 
clientes, os seus próprios, procurando 
atingi-los com a máxima eficiência. 


Profissionalismo 
A equipa Market Blink está preparada 
para apresentar altos níveis de 
profissionalismo aos seus clientes 


 


 


Quadro 18 - Adequação estratégica da Market Blink 


 
Factores críticos de sucesso 


Competências 
centrais 


Metodologias/ 
Know-how 


Serviços 
integrados 


Resultados Profissionalismo 


Pluridisciplinar
iedade 


4 5   


Diversidade de 
serviços 


 5 4  


Acompanham-
nto do cliente 


   4 


Adaptação do 
serviço 


4 4 4  


 


 


Pontuação: 1 (insuficiente) a 5 (excelente) 


 


Esta adaptação estratégica é de vital importância para a Market Blink, na medida em 


que estamos adaptar as competências centrais perante os factores críticos de 


sucesso. 


 
 Área de adequação estratégica 
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A Market Blink tem como responsabilidade, garantir todas as suas competências 


centrais, bem como conseguir oferecer ao mercado serviços que reproduzam os 


factores críticos de sucesso, sendo que são esses que os clientes procuram. 


Sentimos que vamos estar bem no mercado, com uma enorme capacidade de 


resposta sobre os factores críticos de sucesso e teremos condições mais que 


suficientes, para prestarmos um serviço dentro das competências centrais da Market 


Blink, ambicionando um crescente aumento da sua notoriedade e credibilidade. 


A adequação estratégica, irá acontecer constantemente na empresa, já que se procura 


enquanto filosofia de gestão uma enorme flexibilidade face ao mercado, com 


capacidade de mudança e adaptabilidade às circunstâncias actuais e futuras do 


mercado, antecipando as suas estratégias ás tendências, nos seus diferentes 


patamares. 


Essa adequação, passa pela revisão de todo o plano estratégico da empresa, 


orçamento, formação dos recursos humanos, novos serviços, necessidades dos 


clientes, etc., ou seja por factores internos e externos que interagem com a empresa, e 


que podem representar oportunidades ou ameaças, e que é de extrema importância a 


atenção e visão da empresa, bem como a rapidez e capacidade de resposta a todos 


esses factores, seja ao nível da identificação e previsão, seja ao nível da 


implementação de novas medidas e estratégias e posterior controlo, de forma a 


corrigir eventuais falhas. 
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 Recursos da Empresa 


 


Figura 2 – Recursos da empresa 


 


 


A Market Blink defende a integração entre estes três recursos. Só a actuação eficiente, 


aproveitando as sinergias de cada recurso, levará ao aumento da produtividade. 


Será a interligação entre estes recursos que terá que potenciar o crescimento da 


Market Blink. 


 


 Recursos Humanos 


Os recursos humanos da Market Blink são compostos por um misto de recém-


licenciados e finalistas nas áreas da Gestão, Antropologia e Arquitectura/Design. 


Formam uma equipa jovem, dinâmica e flexível, procurando encontrar as soluções 


apropriadas para o aumento de resultados, de uma forma rápida e eficiente afim de 


obter clientes satisfeitos e fiéis. 


A equipa é liderada por João Santos, sócio gerente, ficado cada um dos restantes 


colaboradores responsáveis por uma área específica, que mais afrente iremos 


descrever. No entanto, numa fase inicial todos os elementos irão trabalhar em 


conjunto em todas as áreas, trabalhando em equipa nos mais diversos projectos. 
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Uma das mais-valias da equipa Market Blink é a sua isenção de horário. Ainda que 


tenha um horário de trabalho definido, este simplesmente é usado com intuito de 


cumprir as implicações legais. 


Praticamente todos os elementos da equipa já trabalharam juntos em projectos 


passados, desenvolvendo um conhecimento mútuo das competências e capacidades 


de cada elemento, assim como das suas áreas de especialização e formação. 


Seguidamente, será explicado as áreas e formações de cada colaborador da equipa 


Market Blink. No entanto, estes trabalharão sempre em equipa, já que todas as áreas 


estão interligadas, apoiando-se mutuamente, desde a concepção de ideias 


(brainstorming) até à implementação do projecto. 


De referir, que a estrutura inicial será apenas composta por João Santos e Tiago 


Ferraz, ambos a tempo inteiro. Em Julho, entrará para a equipa Rodrigo Abreu. Em 


Setembro, é esperado que Rita Belo e Ana Lopes, após concluírem a sua licenciatura, 


integrarem a equipa através do estágio profissional do Instituto de emprego. Carla 


Belo irá ficar a recibo verde e a part-time, até a Market Blink possuir capacidade 


financeira para a contratar a tempo inteiro. João Santos apoiará e acompanhará a 


Market Blink continuamente.  


João Santos é o Sócio-gerente e, natural líder da equipa Market Blink. Finalista em 


Gestão na Faculdade de Economia da Universidade de Coimbra (FEUC), com vasto 


currículo associativo e académico, destacando-se os cargos de sócio-fundador e 


presidente da Júnior Empresa de Estudantes da Faculdade de Economia da 


Universidade de Coimbra (JEEFEUC) e presidente do núcleo de gestão. Terá como 


responsabilidades a coordenação de toda a empresa e projectos desenvolvidos. 


Rodrigo Abreu será o responsável pela área de Comunicação e Marketing. Licenciado 


em Antropologia pela Faculdade de Ciências e Tecnologias da Universidade de 


Coimbra (FCTUC), possuindo assim capacidades únicas de análise e visão do 


mercado. 


Rita Belo será a responsável pela gestão corrente da Market Blink e das áreas de 


Cliente Secreto. Finalista em Gestão na FEUC. Também terá funções de apoio ao 


desenvolvimento de projectos de Marketing e Comunicação. 
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Ana Lopes será responsável pela área de Satisfação de Clientes. Finalista em Gestão 


na FEUC. Também terá funções de apoio ao desenvolvimento de projectos de 


Marketing e Comunicação. 


Carla Belo será responsável pela área de Arquitectura, Design e Webdesign. É 


licenciada em Arquitectura pela Universidade Lusíada. 


Tiago Ferraz será responsável pela área do Clima Organizacional, Comunicação e 


Marketing. Finalista do Mestrado em Gestão pela FEUC. 


 


 Formalização da equipa 


 


Figura 3 – Equipa inicial 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


Figura 4 – Equipa final 


 


 


 


 


 


 


 


 


João Santos 


(sócio-gerente) 


 


 


Tiago Ferraz 


Full-time 


 


 


Carla Belo 


Part-time 


 


 


João Santos 


(sócio-gerente) 


 


 


Tiago Ferraz 


Full-time 


 


 


Rodrigo 
Abreu 


Full-time 


 


 


Ana Lopes 


Estagiária 


 


 


Rita Belo 


Estagiária 


 


 


Carla Belo 


Part-time 


 


 







 


80 | P á g i n a  
Plano de Marketing – Market Blink 


 Recursos Organizacionais/Técnicos 


 


Quadro 18 – Recursos técnicos 


 Recursos 


Instalações - Escritório com cerca de 200m2, com quadro divisões e uma 


zona de open space; 


- Divisões: Hall de entrada e sala de espera, sala de 


design/arquitectura, sala de investigação, sala de reuniões e 


sala da direcção. 


 


Equipamentos - 2 Computadores fixos; 


- 1 Impressora a cores; 


- 1 Impressora a preto e branco; 


- 1 Telemóvel; 


- 1 Telefone fixo; 


- 5 Estantes; 


- 2 Armários de parede; 


- 2 Armários; 


- 8 Secretárias; 


- 1 Máquina de água 


- 1 Máquina de café; 


- 1 Mesa de reuniões; 


- 12 Cadeiras. 
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 Recursos Financeiros 


A empresa terá uma injecção de capital inicial de cerca de 31.000 €, por parte do 


sócio, como investimento inicial e capital social, de forma a sustentar o inicio de 


actividade da Market Blink. 


É importante que qualquer empresa, tenha capital suficiente, para passar o primeiro 


grande desafio, o inicio de actividade, a entrada no mercado, os primeiros dois anos. 


O orçamento provisional da empresa para 2008 é de 55.310 €, sendo que incluí todos 


os investimentos iniciais, e o orçamento para 2009 diminuirá para os 51.530€, 


diminuição esta que não é acentuada pelo facto das despesas de recursos humanos 


aumentarem. 


O volume de negócios previsional será suficiente para fazer face a este orçamento, no 


entanto face a desequilíbrios pontuais, a estabilidade será assegurada através de 


suprimentos de sócios. 
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4.2.4. Diagnóstico 


 
 


 Análise SWOT 


 


 Pontos Fortes 


 Dinamismo empresarial; 


 Irreverência e espírito criativo; 


 Localização privilegiada; 


 Alto profissionalismo.   


 Equipa pluridisciplinar; 


 Um serviço inovador; 


 Serviços integrados; 


 Metodologias de trabalho 


 
 Pontos Fracos 


 Desfocalização dos serviços; 


 Equipa jovem e com pouca experiência; 


 Reduzido portfólio; 


 Falta de notoriedade; 


 Inexistência de quota de mercado 


 


 Oportunidades 


 Empresas sem departamento de marketing e comunicação 


 Um crescente interesse e preocupação pelas áreas do Marketing e 


Comunicação por parte das empresas, potenciada por uma gerência 


mais jovem; 


 Necessidade de mudança, crescimento e inovação das empresas; 


 Maior abertura do mercado á descentralização; 


 Exploração de certos nichos empresariais 


 


 Ameaças 


 As dificuldades económicas com que as PME’s se defrontam.  


 Economia estagnada ou com um crescimento muito lento. 


 Resistência à ideia que o marketing é um investimento e não um 


custo por parte dos responsáveis das empresas; 


 O pressuposto que marketing é só publicidade; 


 Dificuldade de penetração; 
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Quadro 20 – Análise SWOT 


 


 


 


 Oportunidades 


 Empresas sem 


departamento de 


marketing e comunicação; 


 Um crescente interesse e 


preocupação pelas áreas 


do Marketing e 


Comunicação por parte 


das empresas, potenciada 


por uma gerência mais 


jovem; 


 Necessidade de mudança, 


crescimento e inovação 


das empresas; 


 Maior abertura do 


mercado á 


descentralização; 


 Exploração de certos 


nichos empresariais 


Ameaças 


 As dificuldades económicas 


com que as PME’s se 


defrontam.  


 Economia estagnada ou com 


um crescimento muito lento. 


 Resistência à ideia que o 


marketing é um investimento 


e não um custo por parte dos 


responsáveis das empresas; 


 O pressuposto que marketing 


é só publicidade; 


 Dificuldade de penetração; 


 


 
 


Pontos Fortes: 


 Dinamismo 


empresarial; 


 Irreverência e espírito 


criativo; 


 Localização 


privilegiada; 


 Alto profissionalismo.   


 Equipa pluridisciplinar; 


 Um serviço inovador; 


 Serviços integrados; 


 Metodologias de 


trabalho. 


 


Sugestão: 


 Divulgar a importância dos 


serviços de marketing e 


comunicação, e as suas 


vantagens; 


 Explorar a profundidade do 


mercado empresarial da 


região centro; 


 Explorar novos nichos de 


mercado, como o sector 


farmacêutico; 


Sugestões: 


 Uma política de marketing 


directo, porta à porta, para 


assim conseguir, de uma 


forma presencial, descrever os 


serviços e vantagens 


inerentes. 


 Apostar numa força de 


vendas, no marketing “one to 


one”; 


 Passar a mensagem que o 


marketing não é um custo mas 


um investimento; 
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 Oportunidades 


 Empresas sem 


departamento de 


marketing e comunicação; 


 Um crescente interesse e 


preocupação pelas áreas 


do Marketing e 


Comunicação por parte 


das empresas, potenciada 


por uma gerência mais 


jovem; 


 Necessidade de mudança, 


crescimento e inovação 


das empresas; 


 Maior abertura do 


mercado á 


descentralização; 


 Exploração de certos 


nichos empresariais 


Ameaças 


 As dificuldades económicas 


com que as PME’s se 


defrontam.  


 Economia estagnada ou com 


um crescimento muito lento. 


 Resistência à ideia que o 


marketing é um investimento 


e não um custo por parte dos 


responsáveis das empresas; 


 O pressuposto que marketing 


é só publicidade; 


 Dificuldade de penetração; 


 


 
 


Pontos Fracos: 


 Desfocalização dos 


serviços; 


 Equipa jovem e com 


pouca experiência; 


 Reduzido portfólio; 


 Falta de notoriedade; 


 Inexistência de quota 


de mercado. 


Sugestões: 


 Apostar fortemente em 


nichos de mercado; 


 Apostar em serviços 


integrados e chave na mão; 


 Criar relações pessoais com 


os clientes, para assim criar 


o boca-a-boca; 


 Focalização nas empresas a 


contactar; 


 Apostar no “New business” 


Sugestões: 


 Desenvolvimento de parcerias 


com empresas conceituadas. 


 Desenvolvimento de alianças 


estratégias. 


 Segmentação dos serviços; 
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 Resumo da análise SWOT 


Optamos pela aplicação da análise SWOT, por um conjunto de razões, tal como o 


acompanhamento da inovação e investigação ao nível estratégico, à eficácia da nova 


análise SWOT, mas principalmente, porque valorizamos a análise das oportunidades, 


o curto, médio o longo prazo, ou seja, o timming, o foco nos factores que podem fazer 


crescer uma empresa. 


Os nossos clientes serão maioritariamente PME’s, que não têm a capacidade de se 


focar por vezes em todos os aspectos, pela limitação ao nível dos recursos humanos e 


tempo disponível para a execução do essencial, de tudo o que garanta resultados para 


as empresas. 


Cruzando os pontos fortes com as oportunidades, constata-se que devido á nossa 


localização privilegiada e de forte dinamismo empresarial, deve-se explorar a 


profundidade do mercado empresarial do distrito de Leiria, ou seja, atingir a totalidade 


do mercado com as nossas campanhas. Por outro lado, focar e apostar em nichos de 


mercado por explorar, como o sector farmacêutico, que viu á pouco tempo liberalizado 


a sua actividade publicitária.  


Para enfrentar as ameaças através dos pontos fortes, verifica-se que se deve apostar 


numa campanha agressiva de marketing directo, one-to-one, contactar directamente 


com as empresas, solicitando reuniões para poder apresentar os nossos serviços e as 


suas vantagens inerentes. Será a melhor forma de penetrarmos no mercado e a forma 


mais eficaz de nos divulgar. Só em contacto directo com os responsáveis das 


empresas, podemos explicar as vantagens das estratégias de Marketing e 


Comunicação e combater os pressupostos que se trata de um investimento e não de 


um custo.  


A melhor forma de minimizar os nossos pontos fracos em conjunto com as 


oportunidades que o mercado nos coloca será apostar fortemente em nichos de 


mercado. Talvez, apesar de uma certa desfocalização dos nossos serviços, 


focalizarmos em nichos de mercado por explorar e apostar fortemente nestes. A oferta 


dos serviços integrados, apresentando diversas áreas de actuação poderá ser um 


factor importante para certos clientes. A aposta em reuniões, cara-a-cara com os 


responsáveis das empresas, servirá como alavanca para potenciais relações pessoais, 


que após o desenvolvimento de um trabalho de qualidade, poderá originar o 


designado de “Buzz Marketing”. A aposta no “New business” consiste no estudo e 
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análise das necessidades de certa empresa, falhas e insuficiências, apresentar um 


plano estratégico de actuação, baseado da informação recolhida, que servirá como 


fomento ao desenvolvimento e crescimento da empresa. Por outras palavras, nós 


temos o produto, só teremos que pesquisar a quem ele se adequa e quem irá precisar 


deste. 


Finalmente, os nossos pontos fracos e ameaças do mercado criam-nos barreiras 


difíceis de ultrapassar. No entanto, o desenvolvimento de alianças estratégicas com 


empresas já sedimentadas no mercado, tanto regional como nacional, formando 


parcerias estratégicas será uma forma eficiente de penetrar no mercado. Podemos, 


em conjunto com os nossos parceiros de Webdesign e Multimédia, apresentar 


serviços mais integrados, com um leque de actuação mais alargado e com o foco em 


grandes empresas e projectos de maior envergadura. Por outro lado, associar-nos a 


uma consultora de renome nacional potenciará a notoriedade da Market Blink, o que 


nos poderá alargar o leque de clientes e contactos assim como sermos incluídos em 


projectos nacionais, colmatando algumas insuficiências em áreas da gestão de marca, 


comunicação e marketing por parte do nosso parceiro.  
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4.3. Estratégia de marketing 


 


4.3.1. Visão 


Provar que a criatividade é uma das melhores ferramentas de gestão. 


 


4.3.2. Missão  


A consciência da constante alteração do paradigma empresarial e da importância da 


inovação no processo de resposta às novas necessidades, conduz a Market Blink na 


busca permanente de Know How e ao desenvolvimento do método criativo com foco 


nos resultados dos nossos clientes. 


 


 Finalidade 


Criação de soluções ao nível do marketing, comunicação, gestão de marca para atingir 


os objectivos dos nossos clientes 


 Valores 


Os valores da Market Blink são a Honra, Objectividade e Criatividade 


 Comportamentos 


 


 Procura de resultados, que consiste na propensão para a acção, numa 


agressividade para atingir objectivos, e obter os melhores resultados 


 Orientação para os clientes, na acepção de descobrir, preencher e 


esforçar-se por exceder as expectativas dos clientes. 


 Respeito pelos outros, significando um esforço pessoal para tratá-los com 


justiça e tê-los em alto conceito, manifestando-lhes expectativas positivas 


e demonstrando-as; 


 Eficácia interpessoal, desenvolvendo e mantendo um relacionamento 


positivo a todos os níveis da organização, conseguindo o respeito e 


consideração dos outros; 


 Pro-actividade e iniciativa, tornado as fraquezas e ameaças em forças e 


oportunidades 
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4.3.3. Objectivos 


 
Quadro 21 – Objectivos 


 


Período 2007-2010 


 
Objectivos 


 


Rendibilidade 


 Crescimento do volume de facturação em 20% em 2009 e de 


30% em 2010 


 Atingir o ponto crítico nos primeiros anos de existência; 


 


Posição no Mercado 


 Conquistar notoriedade no mercado, assumindo-se como 


importante player do mesmo 


 Conquistar 38 clientes até 2010 


 


Inovação 


 Desenvolvimento de uma investigação, com resultados 


visíveis, nas áreas do Marketing, Inovação e Criatividade 


empresarial, de forma a posicionar e diferenciar a empresa no 


mercado 


 


Desempenho de Gestão 


 Realização de 2 a 3 parcerias estratégicas até 2010; 


 Motivar a equipa de trabalho a atingir os objectivos 


 Apresentar um processo de gestão de projectos pré-definido 


para maximização da eficiência 


 


Recursos 


 Até 2010, contratar um Designer a tempo inteiro e enquadrar 


nos quadros da empresa mais dois colaboradores a contrato 


 Adquirir uma viatura ligeira até 2010 


 Adquirir computadores portáteis para todos os colaboradores; 


 Adquirir telemóveis da empresa para todos os colaboradores; 
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Quadro 22 – Metas  


 


Período 2007-2010 


 
Metas 


 


 Adjudicar 5 Departamentos de Marketing em 2008, 6 em 


2009 e 7 em 2010 


 Adjudicar 3 Departamentos de Comunicação em 2008, 3 em 


2009 e 4 em 2010 


 Adjudicar 2 Departamentos de Design em 2008, 2 em 2009 e 


3 em 2010 


 Obter um cliente do Departamento de Inovação em 2009, de 


forma a lançar um novo produto ou negócio e assim obter a 


primeira forma de pagamento orientada para os resultados 


 Elaborar 5 Websites em 2008, 6 em 2009 e 7 em 2010 


 Conseguir pagar o investimento inicial em dois anos 


 Realização de uma média de 5 imagens corporativas anuais; 
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4.3.4. Segmentação e público-alvo 


Os nossos serviços direccionam-se para o segmento das PME’s portuguesas, grandes 


empresas e microempresas. 


O nosso Público-alvo, por razões geográficas será o distrito de Leiria. Todas as 


nossas campanhas de Marketing e Comunicação terão como foco Leiria, Marinha 


Grande, Pombal, Batalha e Porto de Mós. O nosso foco principal será as empresas 


com uma facturação mínima anual de 5 milhões de euros, no entanto, as restantes 


empresas merecerão também a nossa atenção. 


Depois de solidificada e sustentada a posição da Market Blink no mercado, o que está 


programado para acontecer dentro de dois anos, o foco nas PME’s serão mais visível 


e começaremos a “piscar o olho” às grandes empresas. 


Por outro lado, as campanhas de Mailing serão feitas a nível nacional, podendo daí 


surgir oportunidades de novos clientes. 


A escolha deste segmento é explicada tendo em conta essencialmente a sua 


dimensão e especialização dos nossos serviços adaptados a este segmento, que 


entendemos ser o que mais se adequa às necessidades que os nossos serviços 


prometem dar resposta. 


 


 Níveis de Segmentação de Mercado 


A segmentação da empresa, é feita com base no Marketing de Segmento, ou seja, 


consiste num grande grupo de consumidores, que possuem as mesmas preferências, 


formando os segmentos de mercado. 


Sabendo contudo, que o próprio segmento é em parte uma ficção, uma vez que nem 


todas as pessoas querem exactamente a mesma coisa, iremos adaptarmo-nos às 


exigências dos nossos clientes 


Cada opção apresenta uma vantagem adicional. Esta opção de oferta ao mercado, 


tem como objectivo oferecer um leque de serviços com uma boa relação de 


qualidade/preço, tendo contudo, serviços e opções adicionais, para clientes mais 


exigentes, com maiores necessidades e que não dão uma relevância demasiada 


acentuada ao preço, mas sim ao serviço em si, à qualidade do serviço, ao valor 


acrescentado que ele representa para a empresa e para a resolução dos seus 


problemas. 
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 Segmentação do Mercado Corporativo 


 
Os nossos potenciais clientes que classificamos por clientes organizacionais procuram 


diferentes grupos de benefícios segundo o seu estágio no processo decisão de 


compra que passamos a indicar. 


 Clientes Potenciais 


Clientes que poderão ter necessidades ou não, estarem receptivos ou não à 


comunicação de forma a conhecerem novos fornecedores e serviços, no entanto 


querem que os potenciais fornecedores sejam especialistas no seu sector e que 


saibam dar boas explicações confiáveis e simplificadas. 


 Novatos 


Serão novos clientes da empresa, com pouco tempo de relacionamento com a nossa 


empresa, querem informação fácil de entender, simplificada, um bom 


acompanhamento inicial, querem serem ouvidos, sentirem uma total aplicação por 


parte da nossa empresa, terem alguém, um consultor, que conheça de forma a 


criarem uma ligação. 


Os clientes no início, estarão presentes nos projectos com alguma prudência, 


precisando de um maior acompanhamento, comunicação pormenorizada constante 


mas simplificada, tendo ansiedade por resultados, de forma a confiarem mais no 


serviço e no projecto em si, tendo no entanto uma enorme energia e vontade para o 


sucesso do processo de mudança e evolução das suas empresas. 


 Sofisticados 


Os clientes sofisticados são aqueles que já passaram a fase inicial no processo de 


consultoria. Estão mais confiantes, já obterem alguns resultados, necessitam de 


menos informação, já existe uma maior automatização dos processos e decisão o que 


possibilita uma maior rapidez no desenvolvimento do serviço, tal como o apoio que 


estes atribuem a todo o processo. 


Dentro dos sofisticados, teremos clientes com orientação para o preço, clientes com 


orientação para a solução e clientes com orientação para o valor estratégico. 


A nossa preferência passa por clientes com orientação para o valor estratégico, no 


sentido em que atribuem grande valor ao serviço de consultoria, valorizando os 


atributos e qualidades dos serviços. 
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 Factores de segmentação 


 


 Geográficos 


 


Os nossos potenciais clientes estão localizados nos concelhos de Pombal, 


Marinha Grande, Leiria, Porto de Mós e Batalha. 


Muitos deles têm escritórios nos centros da cidade, com os centros 


operacionais e de produção fora das cidades, na sua periferia. 


  


 Psicográficos 


Teremos diferentes clientes com personalidades diferentes, que vão desde 


clientes inovadores, a clientes conscientes, empreendedores, 


experimentadores, crédulos, lutadores, batalhadores e sobreviventes. 


A maioria dos nossos clientes, serão clientes inovadores, empreendedores e 


experimentadores, sendo que no longo prazo, serão os clientes inovadores e 


empreendedores, que irão continuar na nossa carteira de clientes e alguns dos 


experimentadores, convertidos em clientes inovadores ou empreendedores. 


 
 


 Comportamentais 


-  Ocasiões: Ocasião comum de compra 


- Benefícios: Profissionalismo, Soluções superiores, Rapidez e Capacidade 


de gerar resultados 


- Status do usuário: Usuário potencial, Usuário iniciante, Usuário regular 


- Índice de utilização: Medium-user, Absoluto 


- Status de fidelidade: Forte e Absoluto 


- Estágio de prontidão: Interessado, Conscientes e Informado 


- Atitude em relação ao serviço: Positiva 


 


 


 


 Demográficos 


- Sector: Qualquer sector 


- Dimensão do cliente: PME’s, Grandes empresas e Microempresas. 
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- Localização: Região do Pinhal Litoral 


 


 Operacionais 


- Tecnologia: Não existe qualquer tipo de foco da nossa empresa, sobre as 


tecnologias usadas pelos clientes.  


 - Status de usuários e não-usuários: Devemos estar focados nos heavy 


users e medium-users. 


- Recursos dos clientes: Estaremos ao dispor de todos os clientes, no 


entanto temos como objectivo trabalhar com clientes, que necessitem do 


serviço completo, integrado com abertura para uma relação de longo prazo. 


 


 Abordagens de compras 


- Organização em relação a compras: Vamos ter em atenção tanto as 


empresas com organizações de compras altamente centralizadas como 


descentralizadas. 


- Estrutura de poder: Vamos atender a qualquer tipo de empresas, não 


dando relevância à estrutura do poder, no entanto, a empresa terá de estar 


orientada para a mudança, para a inovação e vontade de crescer, com uma 


atitude empreendedora. 


- Natureza dos relacionamentos existentes: Iremos estar focados nas 


empresas com quem teremos um relacionamento forte, sendo que são essas 


que nos oferecem maiores garantias para o futuro e sucesso dos projectos 


que estamos envolvidos, com maior propensão à ostensão de resultados. 


No entanto estamos completamente abertos e estaremos numa constante 


busca de novos clientes e projectos, mas sempre como o intuito de relações 


de longo prazo e de parceira com a nossa empresa. 


- Políticas gerais de compras: Empresas que preferem contrato de serviço e 


compra de sistemas (serviço integrado e chave na mão). 


- Critérios de compras: Empresas focadas na qualidade do serviço, nas 


soluções, no valor acrescentado 
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 Características Pessoais 
 


- Similaridade comprador/vendedor: Os compradores, não terão de ter a 


nossa personalidade no mercado, mas sem dúvida, que é importante que 


tenham uma atitude pró-activa e dinâmica no mercado, tal como nós 


esperamos ter ao longo do percurso que iremos percorrer no mercado, junto 


com os nossos clientes. 


- Atitudes em relação ao risco: Vamos estar focados nos clientes com 


capacidade de assumir riscos, sedo que essa é uma característica importante 


para o desenvolvimento de um projecto com alto potencial de sucesso e 


diferenciação. 


- Fidelidade: È de extrema importância que os nossos clientes, tenham a 


capacidade de se fidelizar aos seus fornecedores, especialmente num serviço 


de consultoria, onde a relação de longo prazo, o conhecimento da actividade 


de cada cliente é de grande importância para o desenvolvimento dos serviços 


com o mesmo. Iremos focar a nossa oferta para esses clientes e valorizar a 


relação com cada cliente, que tenha essas características, já que deverão ser 


esses que constituirão a nossa carteira de clientes num médio/longo prazo. 


 
 


 Selecção do mercado-Alvo 
 


No início de actividade, ou seja os dois primeiros anos, existe uma maior diversificação 


dos clientes da empresa, sendo que no seu arranque, terá de conseguir o máximo de 


clientes, de forma a sustentar o seu início de actividade. Após a empresa estar 


estabelecida no mercado, ou seja estimamos que seja um timming de dois anos, a 


aposta sobre as PME’s deverá ficar mais visível e iniciaremos a nossa prospecção de 


grandes empresas, provavelmente em conjunto com parceiros estratégicos. 


Essa aposta sobre as PME’s, acontece pela valorização do foco da empresa, num 


determinado segmento de mercado, pela dimensão deste segmento de mercado. A 


comunicação da empresa, os seus serviços, a força de vendas, serão, na sua maioria, 


dirigidos a PME’s. 
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4.3.5. Posicionamento 


Posicionamo-nos como prestador de serviços para todas as PME’s e Microempresas 


nacionais. Pretendemos ser parceiros dos nossos clientes no crescer e desenvolver 


dos seus negócios, focada nos seus objectivos. 


Ou seja em toda a sua forma de comunicar, irá ter uma postura de diferenciação, 


tentando ganhar o máximo de notoriedade possível no mercado, através de todas as 


acções que irá desenvolver através do seu desempenho no mercado junto dos 


clientes, através do histórico que criar, do seu portfólio. 


Toda esse portfólio que a empresa criar ao longo do tempo, resultarão na criação da 


sua personalidade, que parte do posicionamento que a empresa irá adoptar no 


mercado. 


O posicionamento de marketing da empresa será a capacidade de criar solução 


eficazes, através da criatividade da equipa, com capacidade de as implementar com 


tempos de execução superiores gerando resultados efectivos e visíveis. 


 


 


Quadro 23 – Síntese do posicionamento 


 


Empresa e 
Serviço 


Clientes-Alvo Benefícios Preço Proposta de valor 


 
 
 
Market Blink, 
Marketing, 
Comunicação 
e Gestão de 
marca 


- PME’s; 
 
-Microempresas; 
 
- Grandes 
empresas 


Deter o seu 
próprio 
departamento 
de marketing e 
comunicação ou 
então serviços 
adequados a 
necessidades e 
objectivos 
específicos 


- Mensalidades, 
preço definido se 
optar pelos 
departamentos; 
 
- Caso a caso 
dependente da 
estrutura do 
projecto; 
 


- Com base das 
receitas do 
serviço/negócio/e
mpresa 


Empresa parceira 
no 
desenvolvimento e 
crescimento dos 
negócios, através 
dos seus 
departamentos e 
soluções à medida 
de cada 
necessidade, 
sustentadas pelo 
dinamismo e 
criatividade da sua 
equipa. 
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 Pontos de Paridade e Pontos de Diferença 


 


Depois de definido o mercado-alvo e a natureza da concorrência e, assim, 


estabelecido a estrutura de referência competitiva, estamos em posição de definir os 


pontos de paridade, tal como os pontos de diferença. 


 


 Pontos de Paridade 


- Profissionalismo 


- Qualidade dos serviços 


- Criação de soluções 


- Especialistas em determinada área de comunicação, marketing e design 


 


 Pontos de Diferença 


- Consultoria estratégica;  


- Capacidade criativa no desenvolvimento de soluções eficazes; 


- Serviços integrados; 


- Simplicidade e informalidade no processo de consultoria; 


- Capacidade implementação e gerar resultados 


 


 


 Estratégia de Posicionamento 


 


A estratégia que a marca irá utilizar para o seu posicionamento no mercado, é um 


posicionamento por Endosso de Personalidade. 


Ou seja a empresa quer transmitir no seu posicionamento a personalidade que 


pretende ter perante o mercado. Sendo que numa empresa de serviços, com o valor 


da equipa de recursos humanos da Market Blink, essa estratégia poderá levar mais 


facilmente numa primeira fase à diferenciação da empresa, sendo que a credibilidade 


dos serviços e potencial de diferenciação ainda é baixo. 
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4.3.6.  Estratégia Empresarial 


  


 Onde a empresa deve competir? 


A Market Blink deverá competir nas áreas no Marketing, Comunicação e Inovação. Em 


relação ao Design, Arquitectura, Webdesign, Satisfação de clientes e Cliente Mistério, 


estes serão um complemento de forma a oferecer um serviço completo e chave na 


mão.  


 Como deve a empresa competir? 


A Market Blink deverá apostar numa campanha de Marketing “one-to-one” e 


Relacional. Apostando na divulgação e explicação das vantagens dos serviços de 


Marketing e Comunicação, assim como dos “Departamentos Market Blink”. 


Sendo que a Market Blink uma empresa de serviços, devemos concentrar as nossas 


atenções na formação, capacidade dos recursos humanos, na capacidade de criar, 


implementar e comunicar com os clientes. 


Acreditamos que podemos oferecer serviços inovadores e diferenciadores aos nosso 


clientes, e a excelência dos nossos serviços e respectivo sucesso dos nossos clientes 


será o nosso melhor “cartão de visita”. 


O nosso desafio é criar soluções à medida das necessidades dos nossos clientes. 


Iremos estar disponíveis para acompanhar os nossos clientes, identificar 


oportunidades, diferenciá-los da concorrência, para inovar, com capacidade de 


resposta para cada desafio que o desafio terá ao dispor da nossa empresa e que 


serão as provas que teremos de vencer de forma a crescermos, desenvolvermos a 


nossa actividade, diversificando, tornando-nos melhor a cada dia, transformando 


informação em aprendizagem, ao longo do tempo. 
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 Classificação genérica de Porter 


 


Quadro 24 - Classificação genérica de Porter 


Vantagem Competitiva 


 
 


Custos Baixos Diferenciação 


Mercado 
amplo 


Liderança em custos Diferenciação 


Mercado 
restrito 


Focos nos custos 
baixos 


Foco na diferenciação 


 


 Vantagem Competitiva 


Vamos servir apenas um conjunto restrito de segmentos, composto por PME’s, 


Microempresas e grandes empresas da região do Pinhal Litoral, composto pelos 


concelhos da Batalha, Leiria, Porto de Mós, Marinha Grande e Leiria. 


Relativamente às grandes empresas, estas serão contactadas, mas não serão o nosso 


foco de clientes-alvo inicialmente. 


Vamos servir estes segmentos, através de três áreas, Marketing, Comunicação e 


Gestão de marca., integrando essas áreas, resultando num serviço integrado e chave 


na mão, flexível e adaptado a cada cliente, através de um conjunto de variáveis multi-


disciplinares, como design, webdesing, satisfação de clientes, cliente mistério e clima 


organizacional. 


 


 Âmbito Competitivo 


Iremos superiorizar-se à concorrência na área da diferenciação, através do foco na 


diferenciação. 


Ou seja iremos servir um conjunto restrito de segmentos, com um serviço específico, 


criado e adaptado para cada um desses segmentos, focados em diferenciar essa 


oferta, através da criatividade, capacidade de criar soluções, mas acima de tudo, pelos 


resultados que as nossas soluções criam a cada cliente, pela integração do serviço, 


preenchendo um conjunto de necessidades que cada cliente tem. 


Âmbito 


Competitivo 
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Identificando cada necessidade, é possível responder a essa necessidade, pela 


flexibilidade potencial que a nossa empresa representa para o mercado. 


È de extrema importância o foco, neste caso na diferenciação, já que somos uma 


empresa de serviços, onde existe muita concorrência, facilidade de cópia do serviço, 


temos uma maior necessidade de fidelizar e diferenciar a nossa oferta com cada 


cliente. 


Quadro 25 - Implicações das estratégias genéricas 


 Recursos e 
capacidades 


Requisitos 
organizacionais 


Riscos 
competitivos 


Foco na 
diferenciação 


 
- Bom marketing; 
 
- Engenharia do 
serviço; 
 
- Criatividade e 
Investigação; 
 
- Reputação em 
qualidade ou 
tecnologia; 
 
- Cooperação com 
canais; 
 


 
- Integração ao 
longo da cadeia 
operacional; 
 
- Ambiente de 
trabalho adequado 
à inovação; 
 
- Avaliação e 
incentivos 
qualitativos; 


 
- Cópia pela 
competição 
 
- Diminuição de 
importância dos 
custos baixos 
 
- Perca em 
diferenciação 
 
- Menores custos 
do foco 


 


Quadro 26 - Modelo adaptado das estratégias genéricas de Porter 


Liderança em custos 


 
 


Reduzida Elevada 


Elevada 
Pura 


diferenciação 
Diferenciação com 


liderança em custos 


Reduzida Indistinção  
Pura liderança em 


custos 


 


A empresa terá uma diferenciação com liderança de custos, perante o modelo 


adaptado das estratégias genéricas de Michael Porter. 


 


No sentido em que a empresa consegue apresentar uma elevada diferenciação e 


beneficiar simultaneamente dos custos mais baixos do sector, pelo que está em 


condições de bater todos os concorrentes no mercado. 


Diferenciação 
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 Quanto á dominância do mercado 


A principal razão para a nossa empresa actuar com uma estratégia de ocupante de 


nichos de mercado passa por, conseguir conhecer melhor os clientes-alvo, o melhor 


possível, de forma a ter atender com mais eficácia ás suas necessidades, que outras 


empresas, que ocupem uma maior faixa de segmentos de mercado e que estejam 


mais longe destes segmentos. 


Como determinados nichos podem enfraquecer é importante a actuação em múltiplos 


nichos, para que a sustentabilidade seja maior e o risco a correr no mercado seja 


menor. A ideia chave da estratégia de ocupante de nichos de mercado é a 


especialização. O nosso papel especializado dos nichos, passa por sermos 


especialistas em adaptar o serviço a cada cliente e especialistas ao nível próprio 


serviço que oferece aos nichos de mercado, que vamos atender. 


 


 Quanto à agressividade 


 


A empresa deverá crescer entre cerca de 30% ano ano, nos primeiros 3 a 4 anos de 


actividade. 


Market Blink irá ter uma postura agressiva no mercado, de forma a solidificar a sua 


posição nos primeiros anos de vida. 


Fará sempre durante a sua actividade, um marketing agressivo. Aparecerá poucas 


vezes, mas quando aparecer pretende marcar o seu target, chamando-o a atenção 


para uma mensagem forte, chamativa e cativante para atrair novos nichos de mercado 


e novos clientes 


 


 Quanto á inovação 


A Market Blink pretende fomentar a inovação como uma das fontes mais competitivas 


para as empresas. Para esse efeito, teremos um serviço integrado, denominado de 


“Departamento de Inovação”, onde pretendemos criar, desenvolver e implementar 


projectos de lançamento de novos produtos e serviços dos nossos clientes. È nosso 


objectivo, através da nossa investigação e experiência profissional que iremos adquirir, 


apostar em metodologias, ferramentas e soluções avançadas para o mercado. 
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Futuramente, está projectado a criação da Market Blink Inovation, um departamento 


autónomo que incidirá exclusivamente em projectos de inovação, novos produtos e 


serviços. Será uma evolução natural da expansão que esperamos para o nosso 


negócio. 


 


 Estratégia de crescimento 


Na estratégia de crescimento, coloca-se principalmente a questão “ Como é que a 


empresa deve crescer?". 


A empresa deve crescer, através de uma estratégia de intensificação, dos serviços ao 


mercado, sendo que a sua proposta inicial, já representa um serviço integrado, uma 


proposta final para o mercado, com alto nível de atractividade do sector. 


Será, futuramente aposta da Market Blink em novos serviços, como Cliente Secreto e 


Satisfação de clientes, de forma a alargar as suas competências a apresentar 


soluções mais integradas. 


Nesse sentido a empresa deverá intensificar a sua proposta ao mercado, de forma a 


ganhar o máximo quota de mercado, antes de passar a uma segunda fase de 


diversificação. 


A estratégia de crescimento está vagamente pensada, tanto a nível interno como 


externo. Externamente, existe a ambição de abrir uma filiar no espaço de dois anos. 


Ao nível interno, a Market Blink terá a intenção de criar subsidiárias em diferentes 


áreas como a inovação, design e satisfação de clientes. 


 


 Alianças estratégicas 


Relativamente a alianças estratégicas, a empresa terá alianças ao nível de produtos e 


serviços com fornecedores e outras empresas do sector, alianças promocionais com 


os seus fornecedores e, principalmente, alianças estratégicas para concursos de alta 


envergadura ou, mais concretamente, para atacar grandes empresas. 


Achamos extremamente importantes as alianças estratégicas uma vez, que elas 


representar um maior potencial de sucesso para a empresa, sendo que aumentar o 


nível de oferta de serviços, capacidade de produção, redução de custos variáveis e de 


funcionamento, etc. 
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Contudo, a selecção dos parceiros estratégicos será pormenorizadamente, para que o 


serviço final prestado a cada cliente corresponda ao pretendido e ao posicionamento 


da empresa. 


Os parceiros da empresa serão essencialmente, outras empresas do sector, como 


design, webdesign e gráficas e promotoras de eventos. 


Por outro lado, as alianças estratégicas não se ficam pelas acima descritas. 


Pretendemos ser parceiros duma consultora de renome nas áreas da inovação e 


empreendorismo, passando a Market Blink de cliente para fornecedor, para assim este 


poder oferecer serviços complementares. A Market Blink ganhará notoriedade e 


credibilidade, contacto com know-how especializado e um suporte para o seu 


desenvolvimento. 


 


 Estratégia face à concorrência 
 


 


Quadro 27 - Estratégia face á concorrência 


    Vantagem concorrencial 


 
Forte Fraca 


Forte Diferenciação Fragmentação 


Fraca Volume Impasse 


 


O sistema concorrencial onde a Market Blink estará inserida é um sistema de impasse. 


Neste sistema concorrencial, existe uma actividade de fraca vantagem concorrencial e 


forte possibilidade de diferenciação. A dimensão da actividade causa perda de 


competitividade e é fundamentalmente a rápida adaptação ao mercado que constitui 


um relevante factor críticos de sucesso, as barreiras à mobilidade são fracas e verifica-


se que muitos pequenos concorrentes entram e saem continuamente. 


As fontes de diferenciação são múltiplas e evolutivas, não possibilitando numa 


vantagem concorrencial duradoura. 


 
 
 
 
 


Possibilidade de 


diferenciação 
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Diferenciação 


 Estratégia de diferenciação 


A estratégia de diferenciação inicialmente irá ser focada na capacidade estratégica 


dos nossos serviços, assim como na qualidade, profissionalismo e motivação da 


equipa de trabalho. 


A Market Blink não pretende executar projectos avulso, pontuais e estritamente para 


satisfazer necessidades urgentes dos seus clientes. É nosso objectivo evitar 


investimentos instintivos inconsequentes dos nossos clientes, mas providos de uma 


análise criteriosa do mercado, produtos e serviços para assim estrategicamente 


delinear as acções da empresa de forma coerente tanto no espaço como no tempo. 


Denotamos, na análise feita aos nossos concorrentes, que estes pretendem 


simplesmente satisfazer necessidades pontuais dos seus clientes. Nós pretendemos 


um acompanhamento contínuo, estrategicamente definido, para que o atingir de 


objectivos seja uma realidade cada vez mais presente. 


As pessoas representam hoje em qualquer empresa, o principal activo das mesmas, o 


principal factor que lhes dá uma personalidade e que as pode diferenciar no mercado, 


em conjunto com outros factores. O elevado profissionalismo da equipa Market Blink, 


com isenção de horário, motivada a tornar a Market Blink numa referência no 


mercado, serão fontes competitivas a ter em conta. 


 


 
Figura 5 - Fontes gerais da vantagem competitiva de diferenciação 
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A Market Blink irá apostar nas quatros fontes gerais de vantagem competitiva de 


diferenciação, sendo que achamos as quatro importantes para o sucesso da empresa 


no mercado. 


No entanto iremos ter focarmo-nos em especial na superioridade na qualidade e 


inovação. Os clientes esperam resoluções que gerem resultados, quer obter uma 


qualidade superior pelo serviço que pagam. Pretendem eficiência, profissionalismo, 


em todo o processo. Sabendo do enorme ambiente competitivo entre as empresas, a 


contínua aposta na inovação será uma das mais importantes fontes competitivas, que 


a Market Blink objectivamente pretender reforçar essa questão no cerne das 


empresas. 


É de extrema importância que uma consultora consiga atingir superioridade ao nível 


da eficiência, sendo que a pode diferenciar e potenciar no mercado, constituindo esse 


um dos factores mais importantes para os clientes no mercado. 


 


Quadro 28 – Relação entre Recursos humanos e Eficiência/Resultados 
 


       Eficiência/Resultados 
 


 
Baixo Alto 


Baixos   


Altos   


 
 
 
 


Quadro 29 – Relação entre Competências estratégicas e Eficiência/Resultados 
 


Eficiência/Resultados 
 


 
Baixo Alto 


Baixas   


Altas   


 


 


 


 


Recursos humanos 


Competências 


estratégicas 
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4.3.7. Marketing Mix 


 


4.3.7.1.  7p’s do marketing 


 


 Produto 
 


 Departamento de Design 


Departamento destinado a empresas que só necessitam de acrescentar design 


e prestígio às suas marcas e acções de comunicação/publicidade. 


 


 


 Departamento de Design e Comunicação 


Departamento destinado ao planeamento, orçamentação, imagem e 


implementação das suas acções de comunicação com o cliente. 


 


Descrição: 


- Análise aos produtos/serviços da empresa 


- Análise das premissas de mercado (mercado-alvo, concorrência, 


cliente-alvo) 


- Planeamento e estratégia de comunicação (até 6 acções de 


comunicação) 


- Implementação da estratégia de comunicação 


- Execução dos meios de comunicação seleccionados 


- Controlo e análise das estratégias implementadas 


 


 


 Departamento de Marketing e design 


Serviço completo de apoio à gestão de marketing e comunicação/publicidade. 


Análises, estratégias de marketing e comunicação, design e criatividade são 


algumas das ferramentas que utilizamos na senda do seu sucesso. 


 


Descrição: 


- Breve análise: 
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o Mercado (mercado-alvo, definição geográfica, definição 


demográfica, estudo de necessidades, tendências e evolução de 


mercado); 


o Concorrência; 


o Satisfação de clientes (Estudo qualitativo); 


o Satisfação e visão de colaboradores (Estudo qualitativo); 


o Comparativa de produto (vantagens e fraquezas relativamente à 


concorrência); 


o Estratégia e acções de marketing anteriormente realizadas pela 


empresa; 


o SWOT (identificação de forças, fraquezas, oportunidades e 


ameaças). 


- Planeamento e definição da estratégia de marketing e comunicação: 


o Identificação de objectivos; 


o Identificação de objectivos financeiros; 


o Definição da estratégia de marketing mix (preço, produto, 


distribuição, promoção (até 6 acções de comunicação)); 


o Projecção financeira (previsão de vendas e previsão de 


despesas); 


o Selecção e orçamentação das ferramentas de marketing e 


comunicação a aplicar. 


- Implementação da estratégia de marketing 


- Execução dos meios de comunicação seleccionados 


- Controlo e análise das estratégias implementadas 


 


 


 Departamento de Inovação 


Departamento destinado ao desenvolvimento e promoção de novos negócios, 


produtos e/ou serviços. Implica uma parceria total, sem custos fixos. 


 


Descrição: 


Departamento que poderá ser agregado a qualquer outro departamento Market 


Blink ou poderá funcionar individualmente. 


Apoio na criação, planeamento, estratégia, implementação, design e 


webdesign no desenvolvimento de um novo negócio e/. 
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 Marca 


Inicialmente os departamentos serão parte da estratégia de comercialização Market 


Blink, sendo denominados genericamente de “Departamentos Market Blink”. 


Damos importância à notoriedade da marca Market Blink, sendo como start-up terá de 


ser feito um esforço para a maximizar ao máximo. No entanto, caso a Market Blink 


evolua e a sua orientação estratégica se altere, será uma hipótese transformar alguns 


departamentos em marcas próprias, com um foco estratégico direccionado para nichos 


de mercado. 


 


 Design 


Ao nível do design, e seguindo o que foi referido anteriormente, todos os 


departamentos serão comercializados enquanto parte integrante da estratégia Market 


Blink e assim sendo, a imagem da empresa representará todos os departamentos. 


 


 Assistência 


A assistência que daremos aos clientes será a devida e suficiente. Achamos 


importante que estes se sintam acompanhados e que possam sempre esclarecer 


qualquer dúvida possível, serem devidamente informados, poderem ser ouvidos. 


O serviço de consultoria é de certa forma um serviço com algum risco e que necessita 


do devido acompanhamento, bem como de total profissionalismo em todo esse 


processo, no cumprimento de timmings e de uma relação estreita entre a consultora e 


o cliente, uma relação de parceria. 
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Quadro 30 - Matriz Produtos/Segmentos 


 


 
PME’s Microempresas 


Grandes 
empresas 


Design 
 


 
 


Comunicação e 
Design 


   


Marketing e 
Design 


   


Inovação 
   


 
 
 


 Matriz de Ansoff 


 
Quadro 31 – Matriz de Ansoff especificada 


 
 


Produtos/Serviço 


 
Actual Novo 


Actual 
Penetração de Mercado 


- Aumentar a utilização 
- Conquistar Quota 


Extensão do Produto 


- Aumentar a gama 
- Criar produtos/ serviços 
novos 


Novo 
Extensão do Mercado 
- Servir mais segmentos 
- Converter não-clientes 


Diversificação 
- Sinergias tecnológicas 
- Sinergias comerciais 


 


 


Perante a matriz de Ansoff a empresa terá uma estratégia de penetração de mercado, 


que passa por conquistar quota de mercado e aumentar a utilização no mercado dos 


serviços de consultoria. 


A empresa estará nos mercados actuais, com serviços actuais, já definidos 


anteriormente, embora seja um pouco subjectivo esta questão, uma vez que esta 


situação está susceptível de alterar devido a condicionalismos, necessidades e 


oportunidades do mercado. 


 
 
 
 
 
 


Mercado 
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 Preço 
 


Ao nível do preço, a Market Blink terá preços definidos para cada departamento, 


através de mensalidades para contratos de 6 meses. Foi estudado o número de horas 


mensalmente que implicaria cada projecto para um consultor e multiplicado pelo custo-


hora definido. Assume-se também que cada consultor poderá em média desenvolver 4 


projectos ao mesmo tempo, mas concretamente de Marketing, Comunicação e 


Inovação. 


No entanto, não será colocado de parte realizar serviços pontuais, congregando 


alguns dos nossos serviços de acordo com as pretensões dos clientes. Estes serão 


orçamentos mediante o número de horas de trabalho e apresentado o custo ao cliente. 


Como não é intenção da Market Blink realizar serviços pontuais e avulso, estes 


poderão ser mais caros que os departamentos.  


Está implícito que, se se contabilizasse o custo de cada serviço individualmente de 


cada departamento, este apresentaria um valor superior ao referido. Não fazendo 


descontos, impulsionamos a adjudicação dos departamentos pelo seu mais baixo 


custo para o cliente. 


Em relação ao departamento de inovação, este não terá uma mensalidade fixa caso o 


cliente utilize um dos outros três departamentos. Se assim não for, terá uma 


mensalidade, sem esquecer a percentagem sobre as receitas no caso do lançamento 


de um novo produto ou negócio. Ainda assim, cada departamento de inovação serão 


estudados caso a caso. 


Quadro 32 – Descriminação dos Preços 


 


 
Design 


Comunicação 
e Design 


Marketing e 
Design 


Inovação 


Mensalidade 
A partir de 


220 € 
600 € 850 € 425 €* 


Website 1100 € 1100 € 1100 € 1100 € 


Serviço de 
Design 


- 240 € 240 € 240 € 


Fee sucess - - - 4,95%** 


 
*Se não utilizar nenhum dos outros departamentos. 
**Sobre as receitas do novo negócio/produto. 


 
Todos os preços serão acrescidos da taxa de IVA em vigor. 
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 Pagamentos 


 Prazos de pagamento  


Cada cliente terá até dia 10 de cada mês para efectuar o pagamento da 


respectiva mensalidade. 


 


 Formas de pagamento 


O pagamento poderá ser efectuado via transferência bancária ou cheque. 


 


Caso o projecto seja avulso, a fórmula de pagamento será 30% no inicio do projecto, 


30% a meio e 40% na entrega final do projecto. 


 


 O preço está de acordo com aquilo que os clientes pretendem pagar? 


Teremos sempre em conta que o preço possa estar adequado e adaptado ao que os 


clientes pretendem pagar. 


O preço será sempre adaptado à dimensão de cada projecto bem como ao risco e 


responsabilidade que ele representará para a nossa empresa. 


É importante que o cliente se sinta bem como o que está a pagar, atribuindo o devido 


valor ao serviço, aos resultados que ele está a gerar. Pensamos que os nossos 


clientes estarão disponíveis para investir até 1000 euros por mês neste tipo de 


serviços. 


 


 O meu preço é competitivo face á concorrência? 


O nosso preço será extremamente competitivo em relação aos nossos concorrentes. 


Principalmente em relação à Blend, que apresenta preços bastante elevados. 
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 Promoção 


A promoção da empresa é um dos aspectos mais importantes para o seu 


desenvolvimento no mercado. È muito importante a adopção e implementação de uma 


estratégia bem focada nos objectivos, nas necessidades dos targets, com os meios de 


comunicação adequados. 


Sendo o nosso mercado corporativo, a empresa irá adoptar uma estratégia apoiada no 


marketing directo, no buzz marketing e na força de vendas. 


Sentimos serem as três ferramentas de comunicação mais adequadas para a 


promoção da vempresa no mercado. Serão realizadas campanhas periodicamente, 


sempre com interligação entre as formas de comunicação, para que estas sejam o 


mais eficiente possível. 


O orçamento da empresa é limitado, nesse sentido teremos de juntar todas as 


sinergias e capacidade financeira, em uma a duas campanhas anuais, que possam 


garantir resultados visíveis para a empresa. 


Iremos apostar fortemente em estimular o word of the mounth com os clientes, sendo 


este factor, o Buzz marketing o principal motor de promoção de uma consultora. Após 


ter sido feito um estudo ás principais consultoras Portuguesas, elas admitiram, ser 


este o principal factor do seu sucesso e desenvolvimento no mercado. 


Ao nível do preço, não faremos promoções directamente. No entanto, está implícito 


nos “Departamentos Market Blink”, preços mais atractivos comparando com o 


somatório dos preços de cada serviço individualizado. Poderemos considerar que esta 


é a nossa forma de promoção, impulsionando o contrato sobre o efeito de 


mensalidades ao invés de serviços a vulso. 


A estratégia de promoção está integrada, na estratégia da comunicação integrada de 


marketing (CIM), descriminada no projecto e inserida nos 4 C’s para os clientes, onde 


podemos avaliar melhor essa mesma estratégia e perceber de forma mais 


aprofundada o que a empresa vai executar no mercado ao nível da comunicação e 


promoção. 


Teremos como meios físicos de promoção, as nossas brochuras e documentos de 


apresentação. Mais precisamente os seguintes: 


 Apresentação Market Blink; 


 Client Business ecosystem; 
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 Constrution Business ecosystem; 


 Creative Business ecosystem; 


 Documento “Departamentos Market Blink” 


Em anexo, estarão três destes documentos, os usados em apresentações e os mais 


actuais. 


 


 Distribuição 
 
A market BLink adoptará uma estratégia Pull, ou seja, distribuição directa para o nosso 


segmento-alvo.  


A nossa estratégia abarcará todas as PME’s, microempresas e grandes empresas na 


zona do Pinhal Litoral. 


Exclusivamente no levantamento de informações e auditorias e implementação 


execução de acções de comunicação específicas, o trabalho dos colaboradores será 


nas instalações dos nossos clientes 


Todo o restante processo será trabalhado nas nossas instalações, todo o planeamento 


estratégico e desenvolvimento de acções de comunicação. 


A implementação de determinadas acções de comunicação e publicidade será feita 


em regime de outsourcing nos locas pré-definidos que, tanto podem ser nas 


instalações dos nossos clientes como em locais estratégicos escolhidos em conjunto 


com o cliente. 


 


 Pessoas 
 


Em relação às pessoas, a equipa Market Blink será apenas composta por três 


elementos inicialmente, estando previsto a entrada de um pessoa em Maio e duas em 


Julho o que juntamente com os dois colaboradores em part-time perfaz uma equipa de 


sete pessoas, ambiciosas, dinâmicas e criativas. 


A flexibilidade que esta estrutura nos dá é enorme, bem como a dinâmica, a paixão, 


entrega que daremos ao mercado. Todos os elementos estão a fazer o que mais 


gostam, liderando, cada um, uma área da empresa, devido à especialização e 


responsabilização de cada elemento. 
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Todos os colaboradores serão licenciados e com um percurso académico e, mesmo 


profissional, valioso. Todos os elementos já tiveram experiências profissionais ou 


semi-profissionais, com trabalho reconhecido para alguns clientes bem conhecidos do 


mercado português e outros da região centro.  


A todos os elementos é reconhecido altos níveis de competência, profissionalismo, 


formação e conhecimento. Será com o árduo trabalho de todos os elementos da 


equipa que conduzirão a Market Blink a um lugar de destaque no mercado, credível e 


que fará com que a empresa cresça. 


Perfil da equipa Market Blink: 


- Capacidade de organização; 


- Responsabilidade; 


- Dinamismo; 


- Know-How; 


- Gestão de equipa; 


- Criatividade; 


- Capacidade de criar e gerir contactos; 


- Pluridisciplinar; 


- Credibilidade; 


- Competência; 


- Entrega. 


Será importante referir, que no caso de recrutamento, os candidatos terão de possuir 


grau académico superior ou igual nível V, ou seja, Licenciatura, Mestrado ou Pós-


graduação. Para além disso, a sua personalidade terá de enquadrar os valores acima 


descritos como os da equipa Market Blink. 
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 Presença Física 


 
O escritório Market Blink encontra-se na Rua Miguel Torga em Leiria. É composto por 


um gabinete de design e arquitectura, um gabinete de investigação, uma sala de 


reuniões, um gabinete de direcção e, por fim, um espaço de trabalho comum a todos 


os colaboradores da empresa. 


 


 Instalações 


As nossas instalações estarão situadas na Rua Miguel Torga em Leiria, perfeitamente 


visível da estrada e com um parque de estacionamento alargado. 


 


 Pessoas 


A equipa da Market Blink, ao contrário de outras consultoras, não irá adoptar uma 


indumentária de fato e gravata tradicional, mas sim algo baseado na simplicidade, 


informalidade, isto no dia-a-dia 


Achamos que este factor pode ajudar a aproximação aos clientes, tornando a relação 


que pretendemos com os clientes numa relação de maior proximidade e parceria. Por 


outro lado, queremos transparecer uma imagem de uma empresa jovem, irreverente, 


criativa que pretende derrubar barreiras e transformar mentalidades. 


Em caso de primeiras reuniões marcadas, os consultores que se deslocarem à 


mesma, irão de fato e gravata ou minimamente formais para transmitir uma imagem 


inicial de profissionalismo. 


 


 Equipamentos 


Inicialmente, a Market Blink terá dois computadores fixos, estando previsto adquirir um 


portátil Macintosh para um dos seus colaboradores. 


O resto será o que se encontra normalmente num escritório, secretárias, estantes, 


armários, etc. 
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 Associações de imagem 


 


Figura 6 – Associações de imagem 1 


 


 


 


Figura 7 – Associações de imagem 2 
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 Logótipo 


 


Figura 8 - Logótipo 


 


 
 Processos 


 
A Market Blink terá uma estrutura definida, de comportamento perante os seus clientes 


e respectivos projectos. 


Numa fase inicial a Market Blink irá, juntamente com o cliente, definir os objectivos e 


pressupostos do projecto.  


Seguidamente será direccionado um consultor para liderar o projecto e respectiva 


equipa, consoante a tipologia do mesmo. 


Definida a equipa, esta fará o levantamento, no caso dos “Departamentos Market 


Blink”, do que foi elaborado anteriormente, como por exemplo, estratégias de 


marketing e comunicação, publicidades, outdoors, catálogos, flyers, etc. 


Depois de analisado o “historial” da empresa, procedera-se à prossecução do 


respectivo projecto, elaboração das respectivas estratégias, meios a utilizar e 


horizontes temporal de cada etapa. 


Será elaborado um documento com toda a definição das etapas, meios, horizontes 


temporais e respectivos objectivos a apresentar ao nosso cliente para sua aprovação.  


Posto isto, o planeamento do projecto será implementado e controlado pela equipa 


Market Blink.  


De destacar que cada projecto terá a sua própria ficha de projecto interna. Documento 


este que só acessível aos colaborares Market Blink. Conterá a descriminação de todas 


as etapas, recursos financeiros e humanos, gestão de tempo e necessidades. Será 
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uma forma de simplificar os processos, através de um registo de tudo o que poderá 


afectar o projecto. Posteriormente será feito uma avaliação dos desvios verificados e 


respectivas causas, o que será um forma de aprendizagem e experiência que se irá 


reflectir em projectos com cada vez mais eficiência e qualidade. 


Por fim, após implementado as etapas dos projectos, será feita uma análise do seu 


retorno e eficácia e, consequentemente, analisado o sucesso ou não das acções 


desenvolvidas em consonância com os objectivos propostos. 
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4.7.1.2. Os 4 C’s do consumidor 


 


 Clientes 


Quadro 33 – Comunicação com os segmentos 


Segmentos Técnica de mix Abordagem 


PME’s 


- Marketing 
directo 
 
-Força de 
vendas 
 
-Publicidade 
 
 
 
 


Iremos abordar estas empresas, one-to-one, 


personalizando a comunicação para cada 


empresa, potenciais necessidades e sector 


onde estão presentes. 


A personalização pode acontecer 


essencialmente ao nível da forçam de vendas 


e marketing directo. 


Serão essencialmente essas duas técnicas de 


comunicação que serão utilizadas para atingir 


este segmento. 


Também serão alvo de campanhas de mailing, 


inicialmente a divulgar a Market Blink e 


posteriormente mais focada nos nossos 


serviços e departamentos. 


Será feita publicidade uma a duas vezes por 


ano, através da imprensa escrita, notas de 


imprensa e talvez artigos de opinião. 


 


Grandes 
empresas 


- Força de 
vendas 
 
 
 
 


As grandes empresas serão abordadas de 


forma cuidada e criteriosa.  


São clientes de maior risco e com maior 


exigência, é preciso fazer um correcto 


planeamento e uma boa comunicação. 


Será feita uma abordagem pessoal através de 


marketing directo, marcando reuniões, e 


apresentando os serviços pessoalmente. 
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Microempresas 


-Publicidade 
 
-Mailing 
 
-Relações 
públicas 
 
 
 


A abordagem será semelhante à exibida para 


as PME’s. No entanto, tanto o marketing 


directo como a força de vendas não incidirá 


directamente sobre as microempresas. 


Será através de relações pessoais e algum 


trabalho de relações públicas que chegaremos 


a este segmento. 


 


 


 


 Relacionamento com os clientes 


 


O relacionamento com os clientes é o factor mais importante a ter em conta, ao nível 


da fidelização de cada cliente. Mesmo que um cliente possa estar insatisfeito com 


algum ponto do serviço, algo que tenha falhado eventualmente, se existir um bom 


relacionamento entre a empresa e o cliente, essa questão pode ser corrigida 


facilmente devido à abertura existente na relação. 


 


Esse relacionamento será criado, por cada elemento da empresa com os seus 


clientes. Essa relação terá de assumir a forma de parceiros e amizade. 


 


 


 Custo 
 


O custo irá variar muito de cliente para cliente, mediante a tipologia do serviço ou 


departamento. Um factor que poderá ser influenciador será os custos com 


deslocações para visitar os clientes, não estando estes localizados na região do Pinhal 


Litoral 


 


 


 Conveniência 
 


A conveniência da empresa é muito importante, bem como acessibilidade dos 


serviços. Este factor deve ser facilitado ao máximo pela nossa empresa, para os 


clientes, sendo que aumentar o potencial de aumento de vendas da empresa.  
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O nosso escritório fica situado numa zona calma, moderadamente movimentada, com 


um alargado parque de estacionamento. Encontra-se bem localizada e bem sinalizada, 


é facilmente perceptível da rua a quem passa de carro. 


Este factor aumentar a probabilidade de nos conhecerem e virem até às nossas 


instalações, conhecerem a empresa e os seus serviços. Também é importante, os 


nossos clientes conhecerem a qualidade das nossas instalações, o nosso ambiente de 


trabalho e se familiarizarem com o nosso espaço. 


Essa acessibilidade será maximizada ainda através do site, mobilidade dos nossos 


consultores até cada empresa, para que o cliente, não tenha de se esforçar para 


adquirir os nossos serviços ou informações sobre os mesmos. 


 


 Comunicação Integrada de Marketing (CIM) 


 


Quadro 34 - Identificação do público-alvo 


Públicos-alvo Descrição 


Potenciais clientes 


Zona do Pinhal Litoral (Batalha, Porto de 
Mós, Pombal, Marinha Grande e Leiria) 
 
- PME’s 
 
- Grandes empresas 
 
- Microempresas 
 


Comunicação Social 


- Jornais Regionais 
 
- Revistas do sector 
 
- Web-sites 
 


Associações institucionais  


- Associações Comerciais 


- Associações do sector (Marketing, 


Comunicação, Design, etc…) 


 


Comunidade 


- Instituições que representem a 
comunidade; 
 
- População do Pinhal Litoral 
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 Determinação dos objectivos 
 


 Necessidade da categoria 


- Serviços de Marketing, Comunicação, Gestão de marca, Design, 


Webdesign e Inovação; 


- Serviços integrados e chave na mão; 


 


 Consciencialização da marca 


- A Market Blink  é uma empresa com uma forte imagem de marca; 


- Irá desenvolver acções com impacto na comunidade e nos seus públicos-


alvos; 


- Deverá torna-se uma referência no mercado distrital num espaço de dois 


anos; 


 


 Atitude em relação à marca 


- A Market Blink será vista com uma empresa capacitada para gerar as 


melhores soluções, de as implementar e gerar resultados; 


- Uma marca que os clientes podem confiar, com alta notoriedade e 


credibilidade devido ao seu alto profissionalismo e ambição; 


- Uma atitude pró-activa, dinâmica, gerando relações de confiança e 


através do seu trabalho, relações de fidelização 


 


 Intenção de compra dos serviços marca 


- Deverá acontecer sempre que o cliente necessite de preencher 


necessidades que os nossos departamentos de marketing, comunicação, 


design e inovação consigam preencher, com a nossa empresa; 


- Irá ser impulsionada pela nossa força de vendas junto das empresas e pelo 


Marketing directo; 


- Será efectuada devido à resposta a potenciais orçamentos e projectos, por 


prospecções de mercado de empresas para satisfazer uma necessidade 


específica; 
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 Os três Objectivos de Comunicação 


 


 Dar a Conhecer: 


- Através de publicidade, força de vendas, Marketing directo e relações 


públicas; 


 


 Fazer Gostar: 


- Através de um approach, abordagem que a empresa terá com cada cliente, 


com total atenção, entrega a cada cliente, do princípio ao fim, da forma como 


apresentamos os nossos serviços, através de uma política de portas abertas da 


empresa, relativamente à comunidade e potenciais clientes; 


- Através da ajuda a identificar as necessidades, na pesquisa dos mercados, na 


elaboração de um briefing e proposta primária estratégica sem qualquer custo 


para o cliente; 


- As empresas irão gostar da forma como iremos trabalhar, pela entrega e 


profissionalismo dos nossos colaboradores, da forma como abordaremos cada 


projecto e efectuaremos todos os processos; 


- Através das brochuras e documentos de apresentação, no nosso 


posicionamento e postura perante o mercado; 


 


 Fazer Agir: 


- Através do tempo que é dado a cada cliente para decidir sobre a aquisição 


dos nossos serviços, sobre a nossa proposta, sem qualquer tipo de pressões; 


- Da acessibilidade dos nossos serviços perante os clientes; 


- Da síntese da informação e facilidade de perceber o que oferecemos, com 


total transparência; 


- Através da nossa força de venda, que será efectuada pelo director da 


empresa, através de uma reunião planeada, o cliente irá ser seduzido a assinar 


o contrato, de forma a fazermos agir o cliente para a compra efectiva dos 


nossos serviços; 
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 Elaboração da comunicação 


 


O processo de comunicação da Market Blink pretende a resolução de três problemas: 


o que dizer (estratégia da mensagem), como dizer (estratégia criativa) e quem a diz 


(fonte da mensagem). 


 


 Estratégia da Mensagem (O que dizer) 


 


“Como vê a sua empresa no futuro? 


Todas as grandes empresas começaram pequenas 


Apensas tiveram o apoio necessário para crescer 


Tenha visão, aceite desenvolver o sue negócio 


Alcance os objectivos estratégicos com vista ao seu sucesso 


Queremos apoiá-lo no seu desenvolvimento e crescimento 


Departamentos Market Blink: Design, Comunicação, Marketing e Inovação 


Pretendemos detectar as fraquezas e ameaças e torná-las em forças e oportunidades  


 Aumentar a competitividade da sua empresa, carteira de clientes e a sua 


rentabilidade, a satisfação e fidelização dos clientes 


Implementar os melhores meios para fomentar o diálogo com o seu cliente 


Acrescentar visibilidade, prestígio e design às suas marcas 


Liberte recursos humanos para tarefas onde poderão criar valor à empresa 


Disponha de uma equipa criativa e pluridisciplinar, com isenção de horário, focada nos 


seus objectivos” 


 


 


 “As empresas prestam demasiada atenção ao custo de fazer algo, deviam preocupar-


se mais com o custo de não o fazer, Philip Kotler 


 


O texto acima pretende apelar ao empreendorismo e ambição dos empresários, 


mostrar-lhes o que podemos fazer por eles e pelos seus negócio, as vantagens dos 


nosso serviços, quais os nossos produtos e quem somos. Será uma forma de recorrer 


aos aspectos sensoriais dos negócios. 


Por fim, a utilizamos a frase de Philip Kotler para demonstrar aos empresários que, por 


vezes, o custo de não fazer algo é superior ao de fazer. 
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 Estratégia Criativa (Como dizer) 


 


A eficácia da comunicação depende de como a mensagem é expressa, assim como 


do conteúdo da mensagem em si. 


 


A estratégia criativa da empresa, irá utilizar uma estratégia de Apelos 


Transformativos, porque a sua comunicação baseia-se num benefício que não está 


directamente ligada ao serviço.   


 


Pretende transformar a forma de pensar dos potenciais clientes, relativamente a este 


serviço marca pela diferença, chamar a atenção para os seus benefícios e vantagens 


que a empresa pode retirar com a sua contratação. 


 


A mensagem será transmitida sempre, tendo por base, a Simpatia, Sinceridade, 


Humor e Naturalidade de forma a despertar a simpatia dos alvos e aberta e atenção à 


recepção da mensagem e da comunicação. 


 


 Estratégia do Trabalho Criativo: 


A Market Blink irá optar por uma Estratégia Afectiva, dentro das abordagens genéricas 


das Tipologias de Copy Strategy. 


A escolha desta estratégia pretende-se com a intenção de criar relações de empatia 


com o seu target. 


A reacção do consumidor a tal contacto pode despertar-lhe a atenção para o serviço, 


distinguindo-o da concorrência face a essa reacção suscitada pela publicidade. 


Assim, mais facilmente será ultrapassada dificuldade que existe em diferenciar os 


seus serviços. 


 


 A Promessa 


O grande objectivo da campanha de publicidade da Market Blink, é a notoriedade 


pura, de dar a conhecer, nesse sentido a promessa passa para um patamar 


secundário, ao nível da sua importância na estratégia criativa. 


Num patamar seguinte, após uma explicação presencial dos serviços e departamentos 


Market Blink, assim como as vantagens inerentes, será transmitido a ambição e 
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compromisso da Market Blink em atingir os objectivos propostos. A promessa 


consistirá em tornar os objectivos dos clientes como nossos. 


 


 O Tom e a Personalidade da Marca 
 


O tom da campanha de publicidade a realizar, é o Tom Emotivo, como consequente 


da estratégia adoptada, a estratégia efectiva, que pretende tocar na parte emocional 


de cada consumidor, com o máximo impacto possível numa primeira fase, para que a 


empresa possa chegar mais facilmente a cada consumidor através da força de 


vendas, gerando resultados sobre as vendas. 


 


Tentaremos transmitir o porque da nossa existência, as vantagens dos nossos 


serviços, a quem nos dirigirmos e a competência e profissionalismo dos nossos 


recursos humanos. 


 


 


 Fonte da mensagem (Quem a diz) 


A fonte da mensagem, ou seja, quem a diz, serão pessoas desconhecidas, iguais a 


todas as outras, com um estilo que transmita os valores e personalidade da marca, o 


seu posicionamento de marketing e comunicação, mas que permita a identificação dos 


alvos da mensagem. Serão pessoas dinâmicas e com paixão pela área. 


Acima de tudo, pretende-se que a mensagem tenha muita credibilidade junto dos 


alvos, bem como o impacto necessário, para que possa existir o impulso, ou 


curiosidade, por partes dos nossos alvos de comunicação em querem conhecer os 


seus serviços. 


 


 Selecção dos canais de comunicação 


 


 Canais de comunicação pessoais 


Ao nível dos canais a empresa irá: 


- Identificar pessoas e empresas influentes e dedicar maior atenção a elas 


- Usar pessoas influentes ou que inspirem credibilidade em publicidade do tipo 


testemunho 
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- Desenvolver publicidade que possua grande “valor de conversa” 


- Desenvolver canais de referência boca a boca para aumentar os negócios 


- Utilizar o buzz marketing 


 


 Força de Vendas 


Pensamos ser o meio mais eficaz. A forma presencial de explicar os serviços, aliada á 


parte emotiva, torna-se bastante persuasiva. Para mais, deixaremos sempre os 


nossos cartões de contacto e brochuras de apresentação, já que os nossos serviços 


podem não ser necessários na altura, mas posteriormente se a necessidade surgir, 


haverá algo “palpável” e as empresas não se esqueceram da Market Blink.  


Serão feitas visitas às instalações das empresas a fim de dar a conhecer os nossos 


serviços e departamentos. O principal objectivo é marcar uma reunião com o 


responsável para apresentar a Market Blink. Em alguns casos, serão feitos contactos 


telefónicos com o mesmo propósito. 


Um consultor da Market Blink deslocará-se às instalações da empresa para a referida 


reunião, tendo por objectivo explicar quem é a Market Blink, o que faz e as vantagens 


inerentes, sendo desejável que consigo trazer pressupostos para a elaboração de uma 


proposta. 


 


 Canais de comunicação não pessoais 


 


 Publicidade 


Numa fase inicial apostaremos em pequenas notas de imprensa, simplesmente para 


dar a conhecer à população de Leiria a abertura da Market Blink. Posteriormente está 


previsto um artigo ou publi-reportagem numa revista empresarial, de forma a focar a 


nossa comunicação no nosso público-alvo. 


Ao nível da Web, tentaremos difundir o nome da Market Blink através de directórios de 


empresas e outros portais económicos e empresariais. 
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 Marketing Directo 


A nível de Marketing Directo apostaremos em campanhas de mailing tanto a nível 


geral como focado num número restrito de empresas, segundo critérios definidos 


internamente.  


Não sendo o meio mais eficaz, é o que acarreta menos custos já que a capacidade 


financeira é reduzida. 


 


 Integração dos canais de comunicação 


 


Todas as formas de comunicação estarão integradas numa estratégia própria. 


As campanhas de e-mailing serão seguidas de visitas da força de vendas ou, se a 


empresa for geograficamente distante, de contactos telefónicos para agendar uma 


reunião. 


No entanto, serão alvo da força de vendas empresas que não tenham sido contactos 


via e-mail, sendo que a Market Blink acredita que o contacto directo e presencial com 


as empresas é a forma mais eficaz de conseguir que estas se tornem clientes. 
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 Decisão sobre o mix de comunicação de marketing 
 
 


Quadro 35 - Estratégia Inter-Meios e Estratégia Intra-Meios 


 Acção Objectivo Público-alvo 
Duração e 


timing 


Publicidade 


- Jornal de Leiria 


- Região de Leiria 


- Revista “Jovens 


empreendedores” 


Dar a 


conhecer 


-PME’s 


-Grandes 


empresas 


-Microempresas 


- Primeiras 


duas semanas 


de Março 


- Abril 


Marketing 


directo 


Campanhas de 


e-mailing 


- Dar a 


conhecer 


- Fazer 


gostar 


-PME’s 


-Microempresas 


- Primeira 


semana de 


Março 


 


- Primeira 


semana de 


Abril 


Força de 


Vendas 


Marcação de 


reuniões 
Fazer agir 


-PME’s 


-Grandes 


empresas 


Durante os 


dois primeiros 


meses 
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4.1. Sumário executivo 
 
A criação deste plano de marketing tem por objectivo criar, delinear e planear a melhor 


estratégia para que Market Blink, enquanto nova empresa presente no mercado, 


cresça e se sustente, potenciando todos os seus recursos de forma eficiente, de forma 


a atingir os melhores resultados e, consequentemente, concretizando os seus 


objectivos. 


Este plano será válido para o período compreendido entre 2007 e 2010, não obstante 


o facto de que será revisto anualmente, adaptando-se às tendências do mercado, ao 


crescimento da empresa ou, possivelmente á renovação de objectivos e metas. Por 


outro lado, novas oportunidades ou ameaças poderão surgir obrigando à preparação 


antecipada e consequentemente adaptação da empresa aos novos desafios. 


A Marketing Blink será uma empresa dinâmica e activa no mercado, actuando nas 


áreas do Marketing, Comunicação, Design, Webdesign e Inovação, de forma a 


fornecer um serviço integrado, completo e possivelmente de chave na mão aos seus 


clientes. 


Serão as áreas do Marketing e Comunicação que representarão o nosso core 


business, focada nas PME’s. As áreas de Design e Webdesign serão um 


complemento ao nossos serviços principais e, por fim, a área de Inovação 


representará um englobar de todos os serviços, no entanto, numa primeira fase não se 


assumirá como principal serviço, sendo que as perspectivas para que aconteça no 


futuro entusiasmantes. 


Com a criação da Market Blink, pretende-se assumir uma necessidade evidenciada 


pelo mercado, constatando a falta de serviços de Marketing e Comunicação com o 


máximo profissionalismo, eficácia, especializado e integrado, colmatando a ausência 


de departamentos de Marketing e Comunicação das PME’s portuguesas, devido aos 


seus incomportáveis custos. 


O mercado alvo será as PME’s, Grandes empresas e Microempresas na Região do 


Pinhal Litoral. Por outro lado, não descuremos o mercado da região centro. Ainda 


assim, o nosso foco principal será as PME’s, sendo estas a que mais apoios 


necessitarão para desenvolver o seu negócio. 


O Investimento inicial será de 26.210 euros, suportado pelo Sócio-gerente. Não 


estando definido a forma de reembolso. 
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4.2. Análise Estratégica 


 


4.2.1. Análise ao meio envolvente 


 


4.2.1.1. Meio envolvente contextual 


 
Portugal, tal como em toda a União Europeia, desenvolveu uma economia cada vez 


mais baseada nos serviços, como se observa pelos 71% de peso na distribuição do 


VAB e 57% na distribuição do emprego. De destacar o peso cada vez menor da 


agricultura, silvicultura e pescas tanto da distribuição do VAB como no emprego. 


Por outro lado, para o aumento do VAB, muito tem contribuído o sector da indústria e 


dos serviços, ao contrário da agricultura, silvicultura e pescas que tem contribuído 


negativamente. 


Os serviços apresentam-se como o sector mais dinâmico, assim como o comércio, os 


transportes e comunicações, o turismo e os serviços financeiros, demonstrativo pelas 


taxas de crescimento muito positivas. 


De facto, um aspecto que caracteriza a economia portuguesa, em relação às suas 


congéneres da União Europeia, é a existência de custos laborais, ainda, relativamente 


baixos, embora os salários tenham aumentado nos últimos anos. Acresce que, embora 


o processo de reestruturação industrial seja lento, esta situação está a modificar-se, 


com as indústrias tradicionais de exportação (como vestuário e têxteis) a modernizar-


se cada vez mais face à concorrência de economias com custos ainda mais baixos, 


como as asiáticas. Os custos baixos, combinados com o acesso sem restrições aos 


mercados da União Europeia, ajudaram Portugal na atracção do investimento 


estrangeiro em novos projectos na indústria transformadora, particularmente nos 


sectores automóvel e da electrónica. 
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Gráfico 11 - Distribuição do VAB em 2004 


 
 
 


Gráfico 12- Distribuição do Emprego em 2004 
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 Factores Políticos 


Politicamente o país caracteriza-se por um Governo PS, com maioria absoluta 


parlamentar, tendo como principal oposição o PSD, CDS, PCP e BE.  


O 1º Ministro é o Engenheiro Socrates, que se encontra no terceiro ano do seu 


mandato, que terminará em 2009. Assim, teremos eleições legislativas e autárquicas 


no próximo ano, o que provavelmente irá despontar actividade política mais activa e 


dinâmica. Não será de estranhar que as inaugurações públicas, término de algumas 


obras públicas e algumas medidas populistas seja prática comum no próximo ano, 


como tem sido apanágio nos períodos pré-eleitoralistas. 


Ultimamente é de destacar a escalada do preço do petróleo e consequentemente os 


protestos de alguns actores económicos. Isto originou a quase “estagnação” do país, 


quebrando o normal funcionamento da vida quotidiana dos portugueses. Os piquetes 


organizados pelos camionistas funcionou, o levou o governo a ajudar estes com 


algumas vantagens fiscais e sociais. Seguiu-se a greve dos pescadores, o que levou á 


intervenção do Ministro da Agricultura. 


A análise da política europeia portuguesa mostra que o país tem respondido com 


coragem e determinação aos múltiplos desafios colocados pelo processo de 


integração europeia e vê-se confrontado com o duplo desafio de se adaptar a nova 


estrutura comunitária e de responder às pressões crescentes no sentido da 


constituição do Mercado Interno. 


Portugal adopta uma atitude activa no desenvolvimento da dimensão económica e 


social do projecto europeu. Constante da política europeia portuguesa, esta prioridade 


conduz o país à defesa da inscrição da coesão económica e social no Tratado de 


Maastricht e à defesa da introdução do «emprego» como questão europeia. 


Idêntica determinação é evidente na resposta portuguesa aos progressos da União 


económica e monetária. Quando a economia europeia mostra os seus primeiros sinais 


de vulnerabilidade, Portugal apresenta uma estratégia que procura fazer da economia 


europeia a mais dinâmica e competitiva do mundo no espaço de dez anos. 
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 Factores Económicos 


 


 Economia portuguesa em 2007-2008 


Actual conjuntura económico-social portuguesa não apresenta sinais animadores, em 


consonância com toda a União Europeia. Os mercados financeiros apresentam grande 


volatilidade e o índice de confiança dos portugueses é cada vez mais baixo.  


Subsequentemente, a instabilidade social tem vindo a agravar-se, como é exemplo a 


magnitude que atingiu a paralisação dos camionistas o que originou a escassez de 


alguns bens alimentares e combustíveis. 


A forte subidas destes últimos em muito contribui para o clima de instabilidade que se 


vive actualmente, agravada pelo constante aumento da inflação que obriga a um, 


consequente, aumento das taxas de juro por parte do Banco Europeu para travar esta 


escalada, dificultando cada vez mais a vida aos portugueses, com cada vez mais 


dificuldades em pagar os seus empréstimos. 


Em 2007, o PIB cresceu 1,9% em volume, mais 0,6% do que o verificado no ano 


anterior. Este comportamento foi muito influenciado pela evolução da procura interna, 


sobretudo devido à recuperação do Investimento que cresceu 3,2%. A aceleração da 


procura interna mais do que compensou a redução do contributo da procura externa 


líquida para o crescimento do PIB. Em termos nominais, o PIB ascendeu a cerca de 


162,9 mil milhões de euros, mais 4,9% que o valor do ano anterior. 


A Balança Comercial apresentou uma diminuição do seu défice de -8,0% em 2006, 


para -7,2% em 2007. Tanto as exportações como as importações aumentaram 7,1% e 


5,4%, respectivamente, sobretudo devido à componente de bens. 


A Inflação continua a subir: em Dezembro de 2007, a subida homóloga de preços foi 


2,7%; em Janeiro de 2008 foi 2,9%. Em Janeiro de 2008 a taxa de inflação situou-se 


nos 2,8%, mas tem apresentado sinais claros que irá aumentar. 


Taxa de Desemprego de 7,8% no 4º trimestre de 2007, inferior em 0,4% à de trimestre 


homólogo de 2006, revela que esta, pouco e pouco, tem recuperado. Actualmente a 


taxa de desemprego situa-se nos 7,6%. 
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 Perspectivas para 2008-2009 


Para 2008 as perspectivas de Crescimento Económico continuam a baixar e as da 


Inflação a subir. As previsões para 2009 tendem a ser inferiores às formuladas em 


Janeiro, mas não expressam qualquer expectativa de recessão. Os Estados Unidos 


deverão mesmo registar recuperação sensível. Não há expectativas de aumento de 


tensões inflacionistas. Formulamos apenas um reparo às previsões de Inflação para a 


China: em Janeiro de 2008 a subida média dos preços acusava 7,1%. Em 2008, com a 


continuação das Matérias-Primas a preços elevados e a realização dos Jogos 


Olímpicos de Pequim, duvidamos que os Chineses consigam fazer baixar a Inflação 


para metade. 


 As perspectivas para a economia portuguesa apontam para a manutenção da 


recuperação da actividade económica no período 2008-2009, acompanhada por uma 


descida da inflação para valores próximos de 2 por cento no final do horizonte. Esta 


projecção traduz-se numa redução das necessidades de financiamento externo da 


economia portuguesa, que reflecte a inversão da trajectória de queda da taxa de 


poupança das famílias, bem como a continuação da redução das necessidades de 


financiamento das Administrações Públicas. As actuais projecções estão rodeadas por 


níveis de incerteza mais acentuados do que o habitual e apresentam riscos claramente 


descendentes sobre a actividade económica, associados no essencial ao 


enquadramento económico e financeiro a nível internacional. 


Após um crescimento de 1,2% em 2006, as estimativas mais recentes apontam para 


que o Produto Interno Bruto (PIB) tenha aumentado 1,9% em 2007. A actual projecção 


apresenta um crescimento de 2,0% em 2008 e de 2,3% em 2009, valores próximos 


dos projecta - dos para a área do euro (Quadro 1.1 e Gráfico 1.1). Em comparação 


com as anteriores projecções, o ritmo de crescimento foi revisto ligeiramente em alta 


em 2007 (+0,1%) e em baixa em 2008 (-0,2%). 
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Quadro 2 – Projecções do Banco de Portugal para 2008-2009 


 


Fontes: The Economist – Janeiro 2008; Banco de Portugal – Inverno 2008. 
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Gráfico 13 - Evolução do Produto Interno Bruto 


 


Fontes: The Economist – Janeiro 2008; Banco de Portugal – Inverno 2008. 


 


Se persistirem em 2008 as tensões inflacionistas, as previsões de Inflação terão de 


continuar a ser revistas em alta, o que poderá conter a descida das taxas de juro, 


dificultando a utilização deste instrumento como reanimador da Procura. 


No que se refere às componentes da procura, a aceleração gradual da actividade 


económica no período 2008-2009 reflecte essencialmente a evolução da procura 


interna, em particular do investimento empresarial e do consumo privado, na medida 


em que se projecta que as exportações apresentem um comportamento menos 


dinâmico que o estimado para 2006 e 2007. Por seu turno, o consumo privado deverá 


crescer em 2008 a um ritmo similar ao estimado para 2007, não obstante a ligeira 


aceleração ao longo do ano; para 2009, projecta-se um maior crescimento, reflectindo 


a progressiva melhoria das condições no mercado de trabalho e o impacto daí 


resultante ao nível do rendimento disponível das famílias. 
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Prevê-se que a taxa de inflação em 2008 seja de 2,4% e para 2009 de 2,0%, no 


entanto devido às pressões dos mercados financeiros, estas, talvez, não se 


verifiquem. 


No que respeita a 2008, a actual projecção inclui uma revisão em baixa do 


crescimento da actividade de 0,2%., reflectindo uma revisão em baixa da procura 


interna e das exportações. O menor crescimento do consumo privado traduz, para 


além dos efeitos dinâmicos associados à revisão do perfil intra-anual de 2007, uma 


situação menos favorável que a anterior mente projectada para o mercado de trabalho, 


caracterizada por uma menor criação líquida de emprego. 


As actuais estimativas apontam para um crescimento do PIB em termos reais de 1.9% 


em 2007, projectando-se um crescimento de 2,0% em 2008 e de 2,3% em 2009. O 


crescimento da actividade económica é marcado essencialmente pela evolução do PIB 


no sector privado, na medida em que a actividade no sector público deverá contrair-se 


ligeiramente em 2008 e em 2009. 


Depois de um crescimento do emprego em 2006 mais elevado do que seria expectável 


face à evolução da actividade económica, as estimativas apontam para que o emprego 


em 2007 tenha crescido apenas 0,2% traduzindo alguma reversão daquela evolução. 


A actual projecção aponta para um crescimento de 0,5% em 2008 e de cerca de 1,0% 


em 2009, uma evolução em linha com o perfil de recuperação da actividade 


económica, num contexto em que os custos salariais deverão apresentar um 


crescimento mais moderado do que o registado, em termos médios, no passado 


recente. 


O crescimento do emprego total traduz essencialmente a evolução da componente 


privada, uma vez que se assume que o emprego das Administrações Públicas deverá 


manter a tendência de redução líquida do número de efectivos, a exemplo do que já 


aconteceu em 2006 e em 2007, embora a um ritmo substancialmente mais baixo. 


Em 2007, o consumo privado deverá ter registado uma taxa de crescimento similar à 


do ano anterior, 1,2%, apresentando um crescimento inferior ao do PIB. 


A actual projecção contempla a manutenção de um ritmo de crescimento moderado do 


consumo privado nos próximos dois anos, situando-se em 1,1% em 2008 e 1,6% em 


2009. 







 


32 | P á g i n a  
Plano de marketing – Market Blink 


Em relação á taxa de câmbio, tem-se verificado uma escalada da valorização do euro 


face ao dólar, sendo que o dólar tem-se apresentado fraco. 


As actuais projecções contemplam, em linhas gerais, a manutenção de um processo 


de aceleração gradual da actividade económica e de correcção dos desequilíbrios 


anteriormente referidos, cuja concretização permitirá alcançar taxas de crescimento 


mais próximas das verificadas nos restantes países da área do euro, num contexto em 


que a inflação se reduz para cerca de 2%. Um destaque especial deve ser dado à 


importância da continuação do processo de consolidação orçamental. 


Depois dos desenvolvimentos claramente favoráveis verificados nos últimos anos, a 


concretização plena dos compromissos assumidos no âmbito do Pacto de Estabilidade 


e Crescimento, nomeadamente a prossecução do objectivo de médio prazo de um 


défice estrutural de 0,5% em 2010, contribuirá para a definição de um regime 


macroeconómico orientado para a estabilidade, com consequências positivas sobre o 


crescimento da actividade económica a médio prazo. 
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 Factores Sociais 
 


Portugal é um dos países mais antigos da Europa, que se encontra numa fase de 


grande dinamismo e modernidade, especialmente a nível tecnológico e empresarial. O 


empreendorismo ainda não apresenta os níveis desejados, no entanto o tema está 


cada vez mais em discussão e denota-se um aumento da sua divulgação pelas 


entidades competentes.  


Quadro 4 - Caracterização geral de Portugal 


  Área 92 090,1 km2 (2006) 


População 10 617 575 (2007) 


População activa 5 618,0 (2008) 


Densidade 
populacional 


115,1 Habitantes/Km2 (2006) 


Designação oficial República democrática 


Capital Lisboa 


Capitais de distrito 


Aveiro, Beja, Braga, Bragança, Castelo Branco, Coimbra, Évora, Faro, 
Funchal (na Madeira), Guarda, Leiria, Ponta Delgada (nos Açores), 
Portalegre, Porto, Santarém, Setúbal, Viana do Castelo, Vila Real e 
Viseu 


Religião principal Católica 


Moeda Euro 


PIB 162,9 mil milhões de euros (2007) 


 


Demograficamente, situa-se numa localização estratégica excelente, no extremo 


sudoeste do continente europeu, sendo próxima da costa americana e africana. 


Quadro 5 - Repartição da população por idade e região em 2006 


  
  


Total 0-14 15-24 25-64 >65 


Portugal 10 617 555 1 637 637 1 265 531 5 867 310 1 828 617 


  Continente 10 110 271 1 546 450 1 191 875 5 605 801 1 766 145 


    Norte 3 745 236 603 704 482 896 2 094 235 563 506 


    Centro 2 385 891 338 852 280 046 1 284 670 482 323 


    Lisboa 2 808 414 438 501 297 759 1 592 020 465 946 


    Alentejo 760 933 102 042 84 564 402 618 175 061 


    Algarve 426 386 63 351 46 610 232 258 79 309 


  R. Açores 244 006 46 904 38 007 127 909 30 198 


  R. Madeira 246 689 44 283 35 649 133 600 32 274 


 



http://maps.ine.pt/MapsPortal/default.aspx?VAR_CD=0000245&V_DIM_1=S5A20081&NIVEL=3&LINGUA=PT
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A população de Portugal é de cerca de 10 milhões de pessoas, das quais perto de 


metade são economicamente activas. A concentração demográfica mais elevada 


verifica-se em Lisboa (a capital) e no Porto, bem como noutras cidades importantes 


junto ao litoral. No interior, algumas cidades têm registado um aumento de densidade 


demográfica. 


Nos últimos anos, esforços notáveis produziram um enorme desenvolvimento 


económico e social e uma modernização patente nas mais variadas formas de 


vivência. As reformas em curso certamente contribuirão para a promoção de novos 


factores de crescimento. Os indicadores socio-económicos incluem aspectos 


relacionados com a educação, a saúde e a cultura, bem como números relevantes 


sobre a sociedade de informação em Portugal. 
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Quadro 6 – Síntese social 


  2003 2004 2005 2006 


Demografia 


       População total média (milhares) 10.405 10.529 10.569 10.599 


   Taxa de natalidade (permilhagem) 10,8 10,4 10,4 10 


   Esperança de vida à nascença (anos) 77,1 77,8 78,2 78,5 


Educação         


   Nº total de alunos inscritos (milhares) 2.271 2.056 2.155 1.980 


   Educação pré-escolar (milhares) 228 235 259 122 


   Educação básica e secundário 
(milhares) 


1.669 1.441 1.529 1.492 


   Ensino superior (milhares) 374 380 367 366 


   Despesas públicas em educação (% do 
PIB) 


        


Cultura         


   Nº visitantes de museus  34.315 34.806 34.122  n.d. 


   Nº de exposições em galerias de arte 5.880 6.130 6.449  n.d. 


   Nº de publicações 1.929 2.064 2.052  n.d. 


   Tiragem anual de jornais  587.687 630.453 642.228  n.d. 


   Despesas municipais nas actividades 
culturais (euro) 


776.920 795.736 913.810  n.d. 


Saúde         


Nº de médicos por 1000 habitantes 3,3 3,3 3,4  n.d. 


Nº de estabelecimentos de saúde 597 585 583  n.d. 


Nº de hospitais 204 209 204  n.d. 


Nº de camas de hospital por 1000 
habitantes 


4,8 3,7 3,6  n.d. 


Despesas públicas em saúde (% do 
PIB) 


        


Sociedade da informação         


Nº de clientes do serviço à internet 
(milhares) 


905 1.243 1.482  n.d. 


Taxa de penetração - serviço de acesso 
à internet (%) 


4,8 8 11,4  n.d. 


Taxa de penetração - linhas telefónicas 
principais (linhas por 100 habitantes) 


40,9 40,3 40,1  n.d. 


Taxa de penetração - serviço móvel 
terrestre (nº assinaturas por 100 
habitantes) 


89,3 98,0 108,0  n.d. 


Nº de assinantes de televisão por cabo 
(milhares) 


1.334 1.341 1.399  n.d. 


Taxa de penetração da rede por cabo 
(assinantes em % da população) 


13,0 13,0 13,0  n.d. 


Peso do sector das telecomunicações 
(receitas em % do PIB) 


5,4 5,2 5,2  n.d. 
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O quadro revela o peso cada vez maior da sociedade da informação na vida dos 


portugueses, onde os serviços móveis e de internet abarcam uma percentagem cada 


vez superior nos orçamentos dos portugueses.  


As inovações tecnológicas permitem aos operadores oferecerem um serviço cada vez 


mais completo e de superior qualidade, a preços cada vez mais atractivos. Originando 


que mais portugueses adquiram estes serviços. 


Ao nível cultural e da saúde, a estagnação é ideia dominante, sendo que os valores 


não diferem muito de ano para ano, sendo a excepção o aumento dos valores 


despendidos pelas autarquias na cultura. 
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 Factores Tecnológicos 


Foi aprovado pelo Governo o Plano Tecnológico que pretende mobilizar o país para a 


promoção de novos factores de crescimento, enquanto suporte de um novo modelo de 


desenvolvimento económico sustentado. O Plano aposta num conjunto coerente de 


medidas que visa estimular a criação, difusão, absorção e uso do conhecimento em 


Portugal, mas, também, a criação de uma dinâmica institucional favorável ao 


crescimento e ao desempenho competitivo dos agentes económicos sedeados em 


Portugal. O Plano Tecnológico passa por uma estratégia de crescimento, com base no 


conhecimento, na tecnologia e na inovação. 


O Plano está estruturado em três eixos de acção: Conhecimento – Qualificar os 


portugueses para a sociedade do conhecimento; Tecnologia – Vencer o atraso 


científico e tecnológico; Inovação – Imprimir um novo impulso à inovação. Neste 


esforço será desejável, não só apoiar os agentes individuais, mas também reforçar a 


sua acção sistémica. O Plano Tecnológico é um instrumento de política de referência, 


que concretiza um compromisso central do Governo e cuja implementação visa 


aumentar a capacidade competitiva do país, através do conhecimento, da tecnologia e 


da inovação. 


Em suma, respondendo ao actual quadro de globalização, e impulsionada pelas novas 


reformas, a economia Portuguesa, aberta ao exterior, apresenta sinais perceptíveis de 


desenvolvimento e modernização, patentes na participação de Portugal no grupo de 


países da zona euro. Assiste-se cada vez mais à internacionalização de empresas 


portuguesas, bem como à implantação de empresas estrangeiras em Portugal. Com 


um peso crescente no comércio mundial, Portugal é, sem dúvida, um importante 


parceiro no comércio europeu. 


Este esforço por parte das empresas para acompanhar o desenvolvimento tecnológico 


implica elevados investimentos financeiros, contudo, os benefícios daí resultantes 


compensam esses investimentos, uma vez que, permitem às empresas melhorar a 


qualidade dos seus produtos e serviços e consequentemente satisfazer melhor as 


necessidades dos clientes. 


Por fim, aproveitando a presidência da União Europeia portuguesa, foi implementado a 


Estratégia de Lisboa que visa apostar no conhecimento e na inovação como factores 


de competitividade, coesão e emprego 
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 Quadro Síntese – Efeito na Market Blink 


 


Quadro 7 – Síntese do meio envolvente contextual 


 
Tendências Efeito Positivo Efeito Neutral Efeito Negativo 


Político 


- Estabilidade política; 
- Proximidade de 
eleições; 
- Desenvolvimento da 
integração europeia; 
 
 


 
- Maior 
dinamismo 
político; 


- Efeito pouco 
pronunciado; 


 
 
 
- Entrada de 
empresas 
internacionais; 


Económico 


- Crescimento europeu 
moderado; 
- Escalada da inflação 
e taxas de juro; 
- Fortalecimento do 
Euro; 
- Escalada dos preços 
dos produtos 
petrolíferos; 
 
 


 
 
 
 
 


 - Estagnação das 
vendas; 
- Menos 
investimento; 
- Mais custos; 
 
-Degradação das 
condições 
económicas das 
empresas; 


Social 


- Envelhecimento da 
população 
- Estilos de vida mais 
naturalistas 
- Valorização da 
actividade física 
 
 


 
 
- Mais consumo 
 
- População 
mais activa e 
dinâmica; 


 -Menos vendas; 


Tecnológico 


- Evoluções das vias 
de comunicação, 
principalmente ao nível 
da internet, facilitam a 
gestão das relações 
com o cliente. 
- Novos softwares de 
apoio aos processos 
ao nível da gestão e 
do marketing 
- Maior relevância da 
qualidade; 


- Maior 
proximidade 
com os 
clientes; 
 
 
 
- Maior rapidez 
e eficácia nos 
processos 
 
- Certificação 
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5. Previsões financeiras 
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5.1. Previsão de custos 


 


 Investimento inicial 


Quadro 36 - Investimento inicial 


 


Investimento 
Inicial 


Chão 1.870 € 


Divisórias 12.000 € 


Material eléctrico 4.500 € 


Montra 3.000 € 


Escada 1.500 € 


Mobiliário 2.000 € 


Material informático 760 € 


Custos constituição 380 € 


Papelaria 200 € 


Total 26.210 € 


 


 


 Despesas gerais previsional 
 


 


Quadro 37 - Despesas gerais/FSE 


 
Mensal Anual 


Electricidade 50 € 500 € 


Água 10 € 100 € 


Telefone/Internet 50 € 500 € 


Telemóveis 30 € 300 € 


Custos de deslocações 150 € 1.500 € 


Alojamento do site 10 € 100 € 


Seguros 120 € 480 € 


Consumíveis 50 € 500 € 


Aluguer de escritório 100 € 1.000 €  


Outras 
 


420 €  


Total despesas Gerais   5400 €  
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 Custos com pessoal previsional 


 


Quadro 38 - Custos com pessoal 


 


2008 2009 2010 2011 2012 2013 


Remuneração 
Mensal 


800,0 € 880,0 € 924,0 € 970,2 € 1.018,7 € 1.069,6 € 


Taxa de 
crescimento  


10% 5% 5% 5% 5% 


Remuneração anual 


Tiago 9.600,0 € 12.320,0 € 12.936,0 € 13.582,8 € 14.261,9 € 14.975,0 € 


Rodrigo 6.400,0 € 12.320,0 € 12.936,0 € 13.582,8 € 14.261,9 € 17.114,3 € 


Ana 1.600,0 € 8.160,0 € 12.936,0 € 13.582,8 € 14.261,9 € 17.114,3 € 


Rita 1.600,0 € 7.768,0 € 12.936,0 € 13.582,8 € 14.261,9 € 17.114,3 € 


Carla 4.500,0 € 5.400,0 € 12.936,0 € 13.582,8 € 14.261,9 € 17.114,3 € 


  23.700,0 € 45.968,0 € 64.680,0 € 67.914,0 € 71.309,7 € 83.432,3 € 


            
 


Imposto 0,0 € 0,0 € 3.072,3 € 6.265,9 € 12.097,2 € 19.815,2 € 


            
 


Total 23.700,0 € 45.968,0 € 61.607,7 € 74.179,9 € 83.406,9 € 103.247,5 € 


 


 Aspectos a realçar: 


 A remuneração de João Santos será através da distribuição de lucros; 


 O colaborador Tiago Ferraz iniciou o seu contrato em Março de 2008; 


 O colaborador Rodrigo Abreu iniciou o seu contrato em Julho de 2008; 


 Tanto Rita Belo como Ana Lopes iniciaram o seu estágio profissional de 9 


meses em Setembro de 2008; 


 A colaboradora Carla Belo trabalhou em regime de part-time durante os 


dois primeiros anos, assinando contrato em 2009. 


 Todos os colaboradores, exceptuando o caso da Carla Belo, encontram-se 


em situação de primeiro emprego o que permite à empresa usufruir da 


isenção de 3 anos da segurança social. 
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5.2. Previsão de Vendas 


 


 Previsão das vendas unitárias 


 


Quadro 39 - Previsão das vendas unitárias 


 
2008 2009 2010 2011 2012 2013 


Taxa de crescimento 
 


10% 30% 15% 15% 15% 


Design 2,00 2,20 2,86 3,29 3,78 4,35 


Comunicação e Design 3,00 3,30 4,29 4,93 5,67 6,52 


Marketing e Design 5,00 5,50 7,15 8,22 9,46 10,87 


Inovação 0,00 1,00 1,30 1,50 1,72 1,98 


Sites 5,00 5,50 7,15 8,22 9,46 10,87 


Serviços de design 36,00 39,60 51,48 59,20 68,08 78,29 


 


 


 Evolução dos preços unitários mensais 


 


Quadro 40 - Evolução dos preços unitários mensais 


 


2008 2009 2010 2011 2012 2013 


Taxa de crescimento 3% 3% 3% 3% 3% 3% 


Design 230,0 € 236,9 € 244,0 € 251,3 € 258,9 € 266,6 € 


Comunicação e Design 600,0 € 618,0 € 636,5 € 655,6 € 675,3 € 695,6 € 


Marketing e Design 850,0 € 875,5 € 901,8 € 928,8 € 956,7 € 985,4 € 


Inovação 425,0 € 437,8 € 450,9 € 464,4 € 478,3 € 492,7 € 


Sites 1.100,0 € 1.133,0 € 1.167,0 € 1.202,0 € 1.238,1 € 1.275,2 € 


Serviços de design 240,0 € 247,2 € 254,6 € 262,3 € 270,1 € 278,2 € 
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 Vendas totais 


Quadro 41 - Vendas totais 


 


2008 2009 2010 2011 2012 2013 


Design 2.760,0 € 3.127,1 € 4.187,2 € 4.959,7 € 5.874,8 € 6.958,6 € 


Comunicação e Design 10.800,0 € 12.236,4 € 16.384,5 € 19.407,5 € 22.988,2 € 27.229,5 € 


Marketing e Design 25.500,0 € 28.891,5 € 38.685,7 € 45.823,2 € 54.277,6 € 64.291,8 € 


Inovação 0,0 € 2.626,5 € 3.516,9 € 4.165,7 € 4.934,3 € 5.844,7 € 


Websites 5.500,0 € 6.231,5 € 8.344,0 € 9.883,4 € 11.706,9 € 13.866,9 € 


Serviços de Design 8.640,0 € 9.789,1 € 13.107,6 € 15.526,0 € 18.390,5 € 21.783,6 € 


Total 53.200,0 € 62.902,1 € 84.225,9 € 99.765,6 € 118.172,3 € 139.975,1 € 


 


Taxa de crescimento 
 


18% 34% 18% 18% 18% 


Total 
 


Aspectos a destacar: 


 Os Departamentos estão definidos para contratos de 6 meses; 


 São considerados para os serviços de Design e Websites, preços unitários. 
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5.3. Análise de Viabilidade económico-financeira 


 


 Pressupostos: 


 Investimento inicial em capital fixo; 


 Compra de dois computadores portáteis e softwares especializados em 


2009; 


 Aumento do capital social em 2009; 


 Compra de uma viatura ligeira e dois portáteis em 2010; 


 Compra de uma viatura em 2013; 


 Prazo de pagamento a fornecedores e recebimento clientes de 30 dias. 


 


 Demonstração de resultados Previsional 


 


Quadro 42 - Demonstração de resultados Previsional 


  2008 2009 2010 2011 2012 2013 


Prestações de Serviços 53.200  62.902  84.226  99.766  118.172  139.975  


Volume de Negócios 53.200  62.902  84.226  99.766  118.172  139.975  


Outros custos variáveis (FSE) 2.088  2.151  2.215  2.282  2.350  2.421  


Margem Bruta de Contribuição 51.112  60.751  82.011  97.484  115.822  137.555  


  96% 97% 97% 98% 98% 98% 


FSE- Custos Fixos 3.312  3.411  3.514  3.619  3.728  3.840  


Resultado Económico 47.800  57.340  78.497  93.865  112.095  133.715  


Custos com o Pessoal 23.700  45.968  61.608  74.180  83.407  103.248  


% de Vendas 45% 73% 73% 74% 71% 74% 


EBITDA 24.100  11.372  16.889  19.685  28.688  30.468  


Amortizações 2.084  3.251  7.126  6.999  5.642  7.367  


RAI 22.016  8.121  9.764  12.686  23.045  23.100  


Impostos 5503,98 2030,34 2440,9 3171,47 5761,33 5775,03 


Resultado Líquido 16.512  6.091  7.323  9.514  17.284  17.325  
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 Cash Flow 


 
Quadro 43 - Mapa de cash flow 


  2008 2009 2010 2011 2012 2013 


Meios Libertos do Projecto             


   Resultados Líquidos 16.512,0 6.091,0 7.322,7 9.514,4 17.284,0 17.325,1 


   Amortizações do exercício 2.084,1 3.250,7 7.125,7 6.999,1 5.642,4 7.367,4 


  18.596,0 9.341,8 14.448,4 16.513,5 22.926,4 24.692,5 


Investim./Desinvest. em Fundo 
Maneio 


            


   Fundo de Maneio 5.172,0 197,9 1.107,3 607,7 908,2 1.077,7 


              


CASH FLOW de Exploração 13.424,1 9.143,9 13.341,2 15.905,7 22.018,2 23.614,8 


              


Investimento Capital Fixo             


   Capital Fixo 26.010,0 4.000,0 15.500,0 0,0 0,0 12.500,0 


              


Free cash-flow 12.585,9 5.143,9 2.158,8 15.905,7 22.018,2 11.114,8 


              


CASH FLOW acumulado 12.585,9 7.442,1 9.600,9 6.304,9 28.323,0 39.437,8 


 


 


 Indicadores 


 
Quadro 44 - Indicadores económico-financeiros 


 


2009 2010 2011 2012 2013 


Taxa de Crescimento do Negócio 18,2% 33,9% 18,5% 18,5% 18,5% 


Rentabilidade Líquida das Vendas 9,8% 8,7% 9,8% 15,2% 13,0% 


      
Return On Investment (ROI) 16,2% 15,7% 16,8% 22,4% 18,3% 


Rendibilidade do Activo 21,6% 21,0% 21,8% 28,1% 23,2% 


Rendibilidade dos Capitais Próprios (ROE) 19,2% 18,6% 19,8% 25,9% 21,1% 


      
Margem Bruta 60.751 € 82.011 € 97.484 € 115.822 € 137.555 €  


Ponto Crítico 54.320,7 € 74.027,4 € 86.612,2 € 95.169,6 € 116.469,5 € 
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 Rentabilidade do projecto 


 
Quadro 45 - Rentabilidade do projecto 


Valor Actual Líquido 86.504,2 


Taxa Interna Rentabilidade 76,5% 


Pay Back Period 3 Anos 


 


 Resumo 


O custo inicial ascendeu a 26.210 €, valor este suportado pelo Sócio-gerente João 


Santos. Os custos com pessoal no primeiro ano são baixos já que a equipa foi sendo 


formada ao longo do ano. Posteriormente, após a formalização definitiva da equipa, 


prevê-se um aumento dos custos com pessoal. 


Ao nível das vendas, assume-se uma evolução positiva das quantidades de 


serviços/departamentos prestados ao longo do ciclo de vida do projecto. 


O volume de negócios deverá crescer 18% em todos os anos, à excepção de 2010, 


que se espera um aumento substancial das vendas, o que irá permitir um aumento de 


34% da facturação. 


O Resultado líquido será bastante positivo em 2008, principalmente pelos baixos 


custos com pessoal, no entanto a situação altera-se nos dois anos seguintes, já que 


prevê-se um substancial aumento de custos. Nos restantes anos, prevê-se um 


aumento do Resultado líquido através de um forte aumento das vendas. 


Os Cash flow são positivos em todos os anos, mas o investimento em capital fixo, 


nomeadamente em material informático e viaturas ligeiras, leva a que o Cash flow 


acumulado seja negativo nos primeiros 3 anos de vida. Assim sendo, este evidência 


explica o facto do Pay Back Period seja de 3 anos. 


De destacar a percentagem positiva do ROI, sendo em média 16% nos primeiros 


anos, acompanhada pelo mesmo comportamento da Rendibilidade dos activo e 


capitais próprios. 


É esperado que a Market Blink atinja o seu ponto crítico todos os anos, verificando-se 


um aumento paralelo ao volume de negócios. 


Por fim, os valores do VAL e TIR provam que o projecto é viável económica e 


financeiramente. 
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6. Tela estratégica 
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6.1. 4 A’s de Raimers 


 


 Análise 


Perante a análise de mercado realizada pela Market Blink e uma breve reflexão sobre 


as conclusões daí adjacentes, percebeu-se que existe uma forte necessidade de 


mercado para uma empresa que oferece-se ao mercado um serviço integrado, com as 


componentes de consultoria de marketing, comunicação, design, webdesign, um 


serviço flexível, profissional, inovador, criativo, com um preço competitivo, que gerasse 


resultados visíveis, principalmente ao nível da facturação, notoriedade do mercado, 


diferenciação face-á-concorrência, comunicação da empresa, dos seus serviços e com 


os seus clientes resultando numa maior proximidade e posterior fidelização. 


Uma empresa com uma atitude de proximidade, informalidade e competência, 


centrada na Região de Leiria, ou por outras palavras, Pinhal Litoral, com uma equipa 


jovem, pluridisciplinar, com paixão pelo que faz, enorme dinâmica, teria todo o 


potencial para vencer. 


 


 Adaptação 


Perante a análise feita ao mercado, percebeu-se existirem condições e dimensão de 


mercado, para a uma empresa com as características da Market Blink avançar para o 


mercado. 


A empresa teve de alterar o seu projecto, que exclusivamente se centrava no 


Marketing, Comunicação e Franchising. Inicialmente exclui-se o Franchising e 


posteriormente criou-se os departamentos, de forma a adaptar a sua oferta aos 


mercados onde irá estar presente e poder existir uma maior integração e 


especialização da sua oferta. Para mais, incidiu-se a temática de sermos um 


departamento do nosso cliente, centrado nos seus objectivos, parceiros no 


desenvolvimento. 


Além de adaptação ao nível da sua oferta, teve a necessidade de criar uma estrutura 


dinâmica e completamente flexível ao nível dos seus encargos e custos, para que 


pudesse ter uma resposta ao mercado, com maior liberdade a nível financeiro, 


progressivamente aumentando os seus recursos humanos, potenciando ao máximo a 
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empresa no mercado, através da liberdade financeira, disponibilização de todos os 


recursos necessários, sem obviamente exageros financeiros e sem desperdiçar 


recursos. 


 


 Activação 


A empresa irá fazer a sua activação, através entrada progressiva no mercado, com 


uma estratégia de comunicação afectiva, baseada na notoriedade e diferenciação da 


empresa, onde o primeiro objectivo á o fazer gostar da empresa, abrindo caminho, 


sustentabilidade para a empresa avançar numa segunda fase para o dar a conhecer e 


para o fazer agir, através do contacto pessoal com cada potencial cliente. 


Nesse sentido, a empresa ira fazer uma forte campanha mailing e e-mailing e força de 


vendas, sendo a maior aposta no marketing directo (Mailing e E-Mailing), devido aos 


baixos custos que representa uma campanha com esta ferramenta de comunicação, 


bem como o potencial retorno e eficácia que a Market Blink irá ter. Por outro lado, 


efectuaremos notas de impressa e publicidade, mas só numa fase de dar a conhecer a 


entrada da Market Blink no mercado. 


Pretendemos após esta fase, muitas das empresas, com a necessidade dos serviços 


que a Market Blink irá oferecer ao mercado, já conhecerem a empresa, já terem 


alguma familiarização como nome e proximidade com a mesma, sendo que a 


campanha inicial pretende criar impacto e chegar ao lado emocional de cada potencial 


cliente, de forma a existir uma fácil recordação da empresa, a quando for aplica a 


segunda fase da estratégia, que passa pela força de vendas, a ser realizada pelo 


consultor, que irá ter como objectivo visitar cada potencial cliente, de forma a dar a 


conhecer a empresa e posteriormente gerar as vendas para a empresa. 


Essa activação pretende ser efectuada também através dos clientes que a Market 


Blink entretanto angariar, seja pelo trabalho da empresa, seja pelo estímulo que a 


empresa pretende dar aos seus clientes, para que dêem a conhecer a nossa empresa, 


aos seus parceiros, clientes, etc, por outras palavras, que se instale o Buzz Marketing. 
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 Avaliação 


A empresa terá de estar atenta a todas as oportunidades e ameaças, que no dia-á-dia 


irão surgir, bem como realizar um forte controlo, sobre todas as suas estratégias, 


campanhas de publicidade, que se pretendem que gerem resultados. 


Esse controlo irá ser feito, sempre junto dos clientes da empresa, para que possamos 


avaliar os níveis de satisfação e identificar potenciais falhas, de forma a existir uma 


rápida actuação sobre essas falhas, corrigindo rapidamente os erros. 


A empresa terá uma atitude pró-activa no mercado, que implica ir á procura dos 


resultados, informações, clientes, oportunidades, sendo estas escassas, devido á forte 


concorrência existente no mercado, que no caso da Market Blink é bastante 


competitiva. 


As auditorias de marketing e adapatção das estratégias do plano de marketing serão 


revistas periodicamente, baseando-se na satisfação dos clientes e resultados obtidos. 


Essa informação será reunida e todos os colaboradores, ou seja toda a equipa da 


Market Blink irá tomar as devidas decisões, sendo que se pretende que a empresa, 


tenho um elevado índice de capacidade de mudança e adaptação, á condições e 


desafios que a empresa irá enfrentar. 
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6.2. Resumo do Plano de Marketing 


 


 Resumo Executivo 


A Market Blink terá uma forte atitude dinâmica no mercado actuando nas áreas do 


Marketing, Comunicação e Inovação, sustentados por serviços de Design e 


Webdesign, com o objectivo de fornecer serviços integrados e chave na mão aos 


clientes. 


O mercado alvo da empresa é constituído por PME’s, Grandes empresas e 


Microempresas na Região do Pinhal Litoral, não descurando também a Região centro. 


Pretende-se com o lançamento desta empresa, revolucionar o mercado de consultoria, 


através de uma abordagem de informalidade, capacidade de gerar resultados com 


poucos recursos, dinâmica e entrega de cada elemento da empresa, que são 


fundadores da empresa e trabalham com paixão no seu projecto e para os projectos 


de cada cliente, de forma a fazer crescer esta start-up diferenciando-a no mercado, 


não pela sua aparência, mas pelos seus resultados em cada projecto. 


 


 Análise da Situação 


A Market Blink está no seu inicio de actividade, tendo já dois clientes efectivos, Nova 


Cozinha e Rei dos Frangos. No entanto, pretende-se lançar a empresa no mercado de 


forma gradual e contínua, potenciando as suas características para assim adquirir 


mais clientes. 


Existe espaço no mercado e o mesmo encontra-se em crescimento, para uma 


empresa que ofereça um serviço integrado, de acompanhamento e focalizado nos 


resultados, com um custo inferior ao de um departamento de Marketing e 


Comunicação interno. Regra geral, as PME’s esquecem o planeamento estratégico 


das áreas do Marketing e Comunicação e, é também aposta da Market Blink, 


despertar a sensibilidade dos empresários para a importância destas áreas. 


A empresa será financiada inicialmente por Business Angels, sendo que a sua gestão 


corrente inicial será feita 
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Também existirá uma forte aposta em cada projecto de cada cliente, uma aposta no 


empreendedorismo, um forte apoio junto dos centros de conhecimento, para que a 


empresa possa estar à frente ao nível da inovação e em duas causas que a empresa 


acredita, a inovação e o empreendedorismo, que pretende liderar no seu segmento de 


mercado. 


 


 Resumo do Mercado 


O mercado onde a Market Blink irá actuar é constituído por consultoras de marketing, 


por empresas de comunicação e design. O aumento de empresas fornecedoras destes 


serviços tem sido enorme nos últimos anos, devido ao seu crescimento e 


desenvolvimento. 


O mercado apresenta sinais de forte concorrência devido á abundância de empresas 


que oferecem serviços que muitos empreários, erradamente, consideram como 


substitutos. No entanto, acreditamos que o mercado da Região do Pinhal Litoral e 


Centro é alargado e com fortes potencialidades. 


Mercados-Alvo: 


 PME’s  


 Grandes Empresas; 


 Microempresas 


 


 Demografia no Mercado 


 


 Factores Geográficos 


- Região do Pinhal Litoral (Leiria, Pombal, Marinha Grande, Porto de Mós 


 Factores Demográficos 


- Qual sector de actividade; 


 Factores Comportamentais 


- Procuram profissionalismo, soluções superiores, rapidez nos processos e 


capacidade de gerar resultados; 
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- O seu estado de prontidão é Interessado, Consciente e Informado; 


- Têm uma atitude positiva relativamente ao serviço. 


 


 Necessidades do Mercado 


As necessidades ou intenções dos clientes ao contratar os nossos serviços, serão 


basicamente o aumento da sua notoriedade, comunicação com o mercado, 


lançamento de novos produtos ou negócios ou simplesmente dar um refresh à sua 


imagem ou do seus produtos.  


Estas são as necessidades mais evidentes e visíveis, no entanto a Market Blink estará 


atenta ao mercado, apresentado soluções segmentadas para cada negócio.  


Todos os clientes pretendem obter resultados com a contratação dos nossos serviços, 


resultados visíveis e claros. Será com objectividade que a Market Blink trabalhará, 


sempre com os objectivos dos nossos clientes no horizonte. 


 


 Perspectivas de Evolução 


Espera-se que dentro dos próximos anos, o mercado actual evolua fortemente 


quantitativamente, devido á reengenharia dos processos das empresas, á aumento de 


competitividade, ao aumento de concorrência entre empresas, á exigência dos 


clientes, etc., são tudo factores que fazem com que mais empresas procurem o 


serviço de consultoria. 


Com o aumento de conhecimentos, exigência por parte dos clientes, as empresas 


actuais, terão de corresponder a essa exigência, até porque existem cada mais 


empresas no mesmo sector, a oferecerem serviços semelhantes. Nesse sentido a 


empresas irão cada vez mais recorrer a especialistas, que as possam apoiar, nas suas 


decisões, que possam acompanhar a evolução dos seus negócios. 


Os clientes querem cada vez mais valor, a custo menor. Nesse sentido torna-se 


importante especializar a oferta, tornar flexíveis as empresas ao nível operacional, 


reduzindo custos operacionais, custos fixos, etc., vender sistemas com soluções 


integradas, que resolvam os problemas dos mesmos, que satisfaçam as suas 


necessidades por completo, o acompanhamento dos clientes, o aumento da 


acessibilidade e facilidade de acesso aos serviços. 
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 Análise SWOT 


 


Pontos Fortes  


 
 Dinamismo empresarial;  


 Irreverência e espírito criativo;  


 Localização privilegiada;  


 Alto profissionalismo.  


 Equipa pluridisciplinar;  


 Um serviço inovador;  


 Serviços integrados;  


 Metodologias de trabalho  
 


 
Pontos Fracos  


 
 Desfocalização dos serviços;  


 Equipa jovem e com pouca experiência;  


 Reduzido portfólio;  


 Falta de notoriedade;  


 Inexistência de quota de mercado  


 
Oportunidades  


 
 Empresas sem departamento de marketing e comunicação  


 Um crescente interesse e preocupação pelas áreas do Marketing e 


Comunicação por parte das empresas, potenciada por uma gerência mais 


jovem;  


 Necessidade de mudança, crescimento e inovação das empresas;  


 Maior abertura do mercado á descentralização;  


 Exploração de certos nichos empresariais  


 
Ameaças  


 
 As dificuldades económicas com que as PME’s se defrontam.  


 Economia estagnada ou com um crescimento muito lento.  
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 Resistência à ideia que o marketing é um investimento e não um custo por 


parte dos responsáveis das empresas;  


 O pressuposto que marketing é só publicidade;  


 Dificuldade de penetração;  


 


 Concorrência 


 Os concorrentes da Market Blink são a Velvet, Blend, Contraponto, 


Sistema4 e DCN. 


 Os segmentos de mercado da concorrência vão desde o segmento das 


PME’s às grandes empresas, assim como também as Microempresas. 


 A gama de serviços oferecida pela concorrência abarca diversas áreas, 


mais concretamente, Marketing, Comunicação, Design e Webdesign. 


 Excluindo a Velvet que se situa na Batalha, as restantes localizam-se em 


Leiria. 


 


 Serviços 


O factor que melhor satisfaz as necessidades dos clientes, é o que posiciona os 


nossos serviços é as soluções eficazes. 


A Market Blink, está dividida em áreas de negócio principais, interligadas entre si: 


Marketing, Comunicação e Inovação. 


Serviços: 


Arquictetura, Design e Webdesign 


 Identidade corporativa 


 Website 


 Packaging 


 Projectos de arquitectura 


 Design de interiores 
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Comunicação 


 Estratégia de comunicação/publicidade 


 Desenvolvimento de meios para a comunicação 


 


Marketing 


 Estratégia de marketing 


 Criação/Gestão de marca 


 Auditoria em marketing 


 


Inovação 


 Desenvolvimento de novos negócios 


 Desenvolvimento de novos produtos/serviços 


 


          Outros 


 Satisfação de clientes 


 Cliente Secreto 


 
 Factores-Chave para o sucesso 


 


 Metodologias a utilizar; 


 Capacidade de criar e implementar soluções eficazes; 


 Capacidade de alcançar resultados; 


 A simplicidade e rapidez no desenvolvimento de dos projectos; 


 Profissionalismo e criatividade 


 
 Questões Fundamentais 


 


 Apresentar serviços de excelência, ganhando quota de mercado, 


transformando os nosso clientes nos nossos melhores “comerciais”; 


 Alcançar o crescimento controlado e sustentado; 
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 Formação contínua dos seus colaboradores, contribuindo para isso uma 


investigação que a Market Blink efectuará nas áreas do Marketing, 


Inovação e Criatividade empresarial. 


 


 Estratégias de Marketing 


Toda a estratégia de marketing da Market BLink é baseada numa visão clara e 


objectiva sobre o mercado e suas necessidades, sobre a comunicação directa com 


cada potencial cliente, através do marketing relacional, marketing directo, marketing de 


impacto, da informalidade, com uma linguagem simplificada e adaptada a cada cliente, 


com total entrega de cada colaborador da empresa. 


Adaptando os serviços às necessidades dos clientes, oferecendo aos clientes toda a 


criatividade e profissionalismo, através das metodologia pré-definidas e da nossa 


valiosa equipa de trabalho, de forma a criar soluções com intuito de atingir os 


melhores resultados possíveis, satisfazendo as necessidades dos clientes. 


 


 


 Visão  


Provar que a criatividade é uma das melhores ferramentas de gestão.  


 


 Missão  


A consciência da constante alteração do paradigma empresarial e da importância da 


inovação no processo de resposta às novas necessidades, conduz a Market Blink na 


busca permanente de Know How e ao desenvolvimento do método criativo com foco 


nos resultados dos nossos clientes.  


 


 Objectivos 


 Posicionar a Market Blink no sector da consultoria e prestação de serviços; 


 Atingir o ponto crítico das vendas; 


 Crescimento do volume de facturação em 20% em 2009 e de 30% em 


2010  
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 Metas 


 Adjudicar 38 Departamentos em 2010. 


 Conseguir um cliente para o Departamento de Inovação; 


 Conseguir pagar o investimento inicial em 2 anos; 


 


 Selecção dos Mercados-Alvo 


Os nossos serviços direccionam-se para o segmento das PME’s portuguesas, grandes 


empresas e microempresas.  


O nosso Público-alvo, por razões geográficas será o distrito de Leiria. Todas as 


nossas campanhas de Marketing e Comunicação terão como foco Leiria, Marinha 


Grande, Pombal, Batalha e Porto de Mós. O nosso foco principal será as empresas 


com uma facturação mínima anual de 5 milhões de euros, no entanto, as restantes 


empresas merecerão também a nossa atenção.  


Depois de solidificada e sustentada a posição da Market Blink no mercado, o que está 


programado para acontecer dentro de dois anos, o foco nas PME’s serão mais visível 


e começaremos a “piscar o olho” às grandes empresas.  


Por outro lado, as campanhas de Mailing serão feitas a nível nacional, podendo daí 


surgir oportunidades de novos clientes.  


A escolha deste segmento é explicada tendo em conta essencialmente a sua 


dimensão e especialização dos nossos serviços adaptados a este segmento, que 


entendemos ser o que mais se adequa às necessidades que os nossos serviços 


prometem dar resposta. 


 


 Resumo da estratégia da empresa 


 


 Desenvolvimento de uma acção integrada e contínua de marketing; 


 Desenvolvimento de uma intensa actividade comercial, através da força de 


vendas; 


 Focalização nas PME’s na Região do Pinhal Litoral; 


 Focalização nos objectivos dos clientes; 
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 Concentração de esforços na oferta de serviços para os quais haja maior 


procura; 


 Rigoroso controlo de qualidade dos serviços, para assim apresentar 


serviços de excelência. 


 Rigoroso controlo de custos; 


 Manutenção do espírito de motivação da equipa interna; 


 Desenvolvimento de projectos de investigação ao nível do Marketing, 


Inovação e Criatividade empresarial. 


 


 Mix de Marketing 


 


 Produto 


 Departamento de Design 


 Departamento de Comunicação e Design 


 Departamento de Marketing e Design 


 Departamento de Inovação 


 


 Preço 


Em relação ao preço, estes encontram-se pré-definidos para cada departamento. Por 


outro lado, no caso de um cliente querer um plano próprio para o seu projecto, este 


será avaliado consoante os serviços requeridos e horas de trabalho.  


O caso do Departamento de Inovação será o único onde a forma de pagamento será 


fee sucess, ou seja, uma percentagem sobre a facturação do novo produto ou 


negócio. 


O pagamento será efectuado até ao dia 10 de cada mês e no caso dos serviços 


avulso, o pagamento será faseado, ou seja, a fórmula de pagamento será 30% no 


inicio do projecto, 30% a meio e 40% na entrega final do projecto. 
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Design 


Comunicação 
e Design 


Marketing e 
Design 


Inovação 


Mensalidade 
A partir de 


220 € 
600 € 850 € 425 €* 


Website 1100 € 1100 € 1100 € 1100 € 


Serviço de 
Design 


 240 € 240 € 240 € 


Fee sucess 
 
 


  4,95%** 


 


 


 Distribuição 


A Market Blink irá adoptar uma estratégia de distribuição Pull, ou seja distribuição 


directa para osnossos targets, sem intermediários no processo de venda e entrega do 


serviço. 


A estratégia de cobertura de mercado é uma estratégia intensiva, com marketing de 


nicho. 


 


 Comunicação/Promoção 


Sendo o mercado da Market Blink, o mercado corporativo, a empresa irá adoptar uma 


estratégia apoiada no marketing directo, no Buzz Marketing, nas forças de vendas e 


no marketing de impacto. 


O orçamento da empresa é limitado, nesse sentido só teremos custos com as 


deslocações dos consultores à empresa e, possivelmente, com uma publicidade. 


Iremos apostar fortemente em estimular o word of the mounth, com os cliente, sendo 


estefactor, o Buzz Marketing o principal motor de promoção de uma consultora. Após 


ter sido feito um estudo às principais consultoras Portuguesas, elas admitiram, ser 


este o principal factor do seu sucesso e desenvolvimento no mercado. 


Por outro lado, inicialmente a principal forma de comunicação será a força de vendas, 


com a deslocação de um colaborador às empresas com o intuito de marcar uma 


reunião com a pessoa responsável para apresentar os serviços da Market Blink e 


vantagens inerentes. 
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 Pessoas 


Toda a equipa da Market Blink é fundadora da empresa, todos os colaboradores 


contribuíram um pouco para a sua ciraçãoo que faz existir um sentido de pertença 


muito grande, a mesma aplicação perante os objectivos da empresa, a mesma 


entrega. A formação será um aspecto a apostar e que será previgiliado ao longo do 


percurso da Market Blink para toda a equipa. 


A equipa Market Blink destaca-se pela sua plurisdiplinariedade, criatividade, 


profissionalismo, know-how, competência, objectividade e orientação para os 


resultados. 


 


 


 Evidências Físicas 


O ambiente no qual um serviço é prestado, assim como materiais impressos e outros 


itens físicos, podem tornar palpável a promessa que um serviço representa. 


Nesse sentido a Market Blink, investe nesta questão, porque poderá diferenciar a 


empresa numa primeira fase no mercado, bem como a torna mais visível, perante a 


concorrência e o mercado em si. 


A aposta da Market Blink, irá ter maior incidência sobre: Instalações, Indumentária da 


Market Blink, Imagem Institucional, Equipamentos e Imagens a utilizar na sua 


promoção. 
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6.3. Plano de Trabalho Criativo 


 


 Modelos de Comportamento de Compra 


 


Quadro – Estratégia de abordagem 


Sentimento 


Muito Importante 


Pensamento 


Modelo Afectivo 
Modelo 


Informativo 


Modelo de 


Satisfação Própria 


Modelo de 


Formação de 


Hábitos 


 


Pouco Importante 


 


A Market Blink irá optar por uma Estratégia Afectiva, dentro das abordagens 


genéricas dos comportamentos de compra 


A escolha desta estratégia pretende-se com a intenção de criar relações de empatia 


com o seu target.  


A reacção do consumidor a tal contacto pode despertar-lhe a atenção para o serviço, 


distinguindo-o da concorrência face a essa reacção suscitada pela publicidade.  


Assim, mais facilmente será ultrapassada dificuldade que existe em diferenciar os 


seus serviços. 


Perante a escolha desta estratégia, os objectivos publicitários da empresa, seguem a 


seguinte prioridade: Fazer Gostar, Dar a Conhecer e Fazer Agir. 
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 Compreender o Consumidor 


 


 A quem se dirige? 


A oferta de serviços da Market Blink é dirigido para: PME’s, Grandes Empresas e 


Microempresas da região do Pinhal Litoral. 


Ao nível das características psicográficas, são clientes inovadores, empreendedores e 


experimentadores. 


Os critérios de segmentação da Market Blink, passam por critérios Geográficos, 


Demográficos, Psicográficos, Comportamentais e Benefícios. 


 


 O que é o consumidor pensa acerca deste tipo de serviços? 


O consumidor vê o serviço de consultoria, ainda como um serviço muito dirigido para a 


comunicação e caro, daí que acreditamos que a opção de nos apresentar como 


prestador de serviços de assessoria, se torna mais acessível, psicologicamente, para 


os empresários, não criando barreiras iniciais. 


As empresas têm uma forte necessidade ao nível do marketing e comunicação, como 


um forte componente para a comunicação das suas empresas, mas com soluções que 


lhes garantam um aumento das vendas, ou sejam resultados mensuráveis. 


Na identificação de vantagens indispensáveis neste serviço a maioria das empresas 


referiu o Preço e o Profissionalismo, seguidos de um serviço completo e inovador. 


Aqui percebemos que, apesar de não menos importante para as empresas, é, no 


entanto, menos relevante o prestígio e a presença da empresa no mercado o que dá 


mais algum espaço para empresas emergentes/Start Up’s. 


 


 Qual a opinião dos consumidores dos serviços concorrentes? 


Em termos de satisfação 63% das empresas entrevistadas estão razoavelmente 


contentes com o trabalho que contratam dos concorrentes e apenas 37% estão muito 


satisfeitas, o que mostra que os serviços existentes ainda poderão melhorar ou, por 


outro lado, haverá espaço para uma empresa que proporcione qualidades superiores. 
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A abertura a um serviço integrado e inovador por parte das empresas é razoavelmente 


elevada. Acham importante 43% das entrevistadas, no entanto os 27% de abstenção 


poderão revelar alguma hesitação em relação a um serviço deste género. 


 


 O que se quer que o consumidor perceba do nosso serviço? 


A criatividade e a relação preço / qualidade são factores decisivos no processo de 


compra dos consumidores aumentando a linha de tendência que os consumidores tem 


para o tipo de serviços que impulsionam a sua actividade e não tanto a que existia 


sempre mais relacionada para o preço e qualidade subjectiva 


É importante que nos consumidores percebam as vantagens dos nossos 


departamentos. Visa colmatar a ausência de departamentos internos especializados 


nas áreas do Marketing e Comunicação, que por vezes incorpora custos fixos 


demasiado altos para as capacidades da empresa. Daí oferecermos a possibilidade de 


ter o seu próprio departamento a um custo muito mais acessível, assim como uma 


equipa pluridisciplinar ao seu dispor. Por outro lado, o facto de assumirmos que a 


nossa forma de trabalhar compreende contratos de 6 meses pressupõe um 


acompanhamento contínuo ao longo do tempo. 


A empresa irá também de forma gratuita, fazer um chekup/auditoria ao nível de 


marketing, de forma a identificar problemáticas e poder ajudar as empresas a fazerem 


uma melhor análise estratégica e um melhor planeamento. 


No entanto, associado aos nossos serviços/empresa, queremos sempre em qualquer 


situação, transmitir qualidade superior, através do profissionalismo, rigor, capacidade 


de gerar resultados, para que os consumidores confiem na nossa empresa, dando 


uma forte imagem de credibilidade, para que possamos progredir no mercado no 


espaço temporal de tempo o mais curto possível, ganhando o máximo de quota de 


mercado, gerando assim um forte crescimento para a empresa. 
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 Trabalho Criativo 


 
 


 Estratégia do Trabalho Criativo 


A estratégia do trabalho criativo será uma a Estratégia Afectiva, sendo que a Market 


Blink, procura um contacto com o seu target a um nível puramente emocional, numa 


primeira fase. A reacção do consumidor a tal contacto pode despertar-lhe a atenção 


para o produto, distinguindo-o da concorrência face a essa reacção suscitada pela 


publicidade. 


Esta escolha é baseada também, devido ao facto de que o mercado onde aviva 


Market Blink irá estar presente, existe dificuldade de diferenciação da concorrência, 


principalmente numa fase de lançamento de uma nova empresa na área, sendo que o 


maior elemento diferenciador poderá ser o seu portfólio que a empresa irá gerar no 


mercado e resultados associados ao mesmo. 


 


 Facto Principal 


Nas campanhas de marketing directo, brochuras e documentos de apresentação 


usaremos uma frase de Philip Kotler: “As empresas prestam demasiada atenção ao 


custo de fazer algo, deviam preocupar-se mais com o custo de não o fazer”. Esta frase 


funcionará como efeito de Transformação das mentalidades dos empresários 


nacionais. Por outro lado, pretende espicaçar o empresário para uma atitude mais pró-


activa. Será uma forma de nos demarcamos da demais concorrência para que numa 


segunda fase, aquando duma reunião, onde colaborador apresenta a Market Blink e 


os seus serviços, estando mais próximo do empresário. 


Existe alguma dificuldade de diferenciar uma consultora, no mercado perante a 


concorrência, bem como credibiliza-la no mercado junto dos consumidores, numa fase 


em que não apresenta qualquer portfólio e resultados, nesse sentido a grande aposta 


da Market Blink na estratégia afectiva de publicidade, de forma a diferenciar a 


empresa e atingir o seu target pelo lado emocional, uma vez que ainda não tem factos 


relevantes para apresentar no mercado. 


Existe uma conscienlização e força das empresas para o lado do empreendedorismo, 


lado emocional dos seus colaboradores, para o querer crescer, evoluir e desenvolver. 
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A Market Blink pretende mostrar-se exactamente com os mesmos objectivos do seu 


target, para que se possa criar o elemento identificativo. 


 


 Objectivos Publicitários 


 


- Apresentar a Market Blink ao mercado, dando-a a conhecer às empresas, 


posicionando-a como uma empresa nova, criativa e profissional; 


- Gradualmente adquirir notoriedade junto dos agentes económicos; 


- Facilitar o trabalho da força de vendas, já que uma introdução inicial será 


feita pelas nossas brochuras, apresentações e publicidade 


 


 Alvos Publicitários 


 


- As PME’s e Grandes empresas da Região do Pinhal Litoral e, em menor 


escala, da Região Centro; 


- A população da Região de Leiria. 


 


 A Promessa  


O grande objectivo da campanha de publicidade da Market Blink, é a notoriedade 


pura, de dar a conhecer, nesse sentido a promessa passa para um patamar 


secundário, ao nível da sua importância na estratégia criativa.  


Num patamar seguinte, após uma explicação presencial dos serviços e departamentos 


Market Blink, assim como as vantagens inerentes, será transmitido a ambição e 


compromisso da Market Blink em atingir os objectivos propostos. A promessa 


consistirá em tornar os objectivos dos clientes como nossos.  


 


 O Tom e a Personalidade da Marca  


O tom da campanha de publicidade a realizar, é o Tom Emotivo, como consequente 


da estratégia adoptada, a estratégia efectiva, que pretende tocar na parte emocional 


de cada consumidor, com o máximo impacto possível numa primeira fase, para que a 


empresa possa chegar mais facilmente a cada consumidor através da força de 


vendas, gerando resultados sobre as vendas.  
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Tentaremos transmitir o porque da nossa existência, as vantagens dos nossos 


serviços, a quem nos dirigirmos e a competência e profissionalismo dos nossos 


recursos humanos. 
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CREATIVE WORK FOR CREATIVE RESULTS
CREATIVE BUSINESS ECOSYSTEM 


Consultora e assessora em comunicação, marketing, gestão de marca, novos negócios, franchising, design, webdesign, arquitectura, satisfação e monotorização de clientes.







Auditoria


Planeamento


Estratégia


Análise do mercado


Implementação


Desenvolvimento


Estudo e avaliação 
do investimento


Planeamento


Arquitectura


Análise do mercado


CONCEITOS
*IMOBILIÁRIOS


Gestão orçamental
e construção


Auditoria


Planeamento


Estratégia


Execução


COMUNICAÇÃO


Definição e desenvol-
vimento de meios


Estudo e preparação


Definição do modelo 
de negócio


Estratégia global


NOVOS NEGÓCIOS
E  FRANCHISING


Objectivos


Estudo e análise 


Planeamento


Estratégia


GESTÃO
DE MARCA


Posicionamento 
e valores


Análise exploratória 


Planeamento


CLIENTE SECRETO*


Implementação de
estratégia de melhorias


SATISFAÇÃO
DE CLIENTES


ANÁLISE DE SATISFAÇÃO 
DE CLIENTE*


FACTORES
EXTERNOS


ArquitecturaDesignWebGestão AntropologiaMarketing


Os serviços e metodologias propostos pelo Creative 
Business Ecosystem*** permitem a orientação do 
seu investimento para as melhores formas de 
desenvolvimento e promoção, da sua empresa e 
produtos, com o mínimo de riscos.
Porque as necessidades do cliente não são estáti-
cas e no seu acompanhar reside a chave para o 
sucesso, acompanhe de forma criativa e inovadora 
a mudança . “Onde há mudanças, há sempre opor-
tunidades de negócio.” Miroku Makihara


Contacte-nos e tenha o seu departamento de mar-
keting e criatividade empresarial. Disponha de uma 
equipa composta por gestores, marketeers, design-
ers, antropólogos, arquitectos e informáticos. 
Condições excepcionais para a consolidação e 
crescimento dos seus negócios, marcas e projectos.


 


CREATIVE WORK FOR CREATIVE RESULTS
CREATIVE BUSINESS ECOSYSTEM 


Todas as áreas estão interligadas, todas caminham para o mesmo objectivo e se complementam para um equilíbrio empresarial perfeito.


* Complementos ao CREATIVE BUSINESS   **Laboratório de investigação e desenvolvimento de soluções empresariais  


O Ecossistema Market Blink é o conjunto formado por todos os 
factores, internos e externos,  que actuam simultaneamente com 
determinado objectivo. Considerando como factores internos  o 
marketing, a comunicação, a gestão de marca, a satisfação de 
clientes, a arquitectura e design, os novos negócios e a criaitivi-
dade empresarial e os factores externos como o mercado, a 
concorrência, os clientes, as ameaças e as oportunidades.


Equipa Market Blink


MARKETING


Identidade
e design


**LABS







Rua  Miguel   Torga  nº  137   2410 -134   Leir ia
contacto@marketblink.pt    www.marketblink.pt


CREATIVE WORK FOR CREATIVE RESULTS
CREATIVE BUSINESS ECOSYSTEM 


Consolide e reforce a estratégia da sua 
empresa;
Analise a sua concorrência e afirme-se;
Identifique oportunidades;
Desenvolva a sua identidade corporativa;
Identifique as necessidades dos seus 
clientes;
Conquiste e fidelize clientes;
Influencie as atitudes e comportamentos 
dos diferentes públicos;
Incentive as suas vendas;
Desenvolva a sua marca tornando-a num 
poderoso activo da sua empresa;
Aumente a visibilidade e notoriedade da 
sua empresa;
Desenvolva novos negócios e consolide 
projectos em desenvolvimento;
Disponha de serviços de design e web-
design;


VANTAGENS CREATIVE BUSINESS





		Capa Creative Business

		Fluxograma

		Contra Capa Creative Business
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