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1.1

marketblink

Identificacao pessoal

Nome
Tiago Gil Cura Ferraz
Morada
Rua José Cura, 3130-010 Brunhos
Concelho
Soure
Data de Nascimento
6 de Fevereiro de 1984
Filiacdo
Fernando Cordeiro Contente Ferraz e Maria Mabilda Simbes Cura
N° B.1.
12578213
Estado Civil
Solteiro
Telemovel
96 7785407
E-mail
taguito@iol.pt
Habilitactes

Licenciatura em Gestao pela Faculdade de Economia da Universidade
de Coimbra (FEUC)

Profissao

Estudante. Finalista do Mestrado em Gestao da FEUC. N°. 20022527
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marketblink
1.2. Introducéao

O Projecto Profissionalizante tornou-se num dificil mas entusiasmante desafio.
Considero que foi uma excelente forma de me colocar a 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

tematicas através de uma investigacdo pessoal.

O trabalho consistia na elaboracdo do projecto de criacdo da empresa Market Blink,
uma Start-up sedeada em Leiria que iniciou a sua actividade em Marco de 2008. Para
além da vertente académica deste projecto, este funcionard como uma ferramenta

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

A minha motivacdo era enorme, sendo este 0 meu projecto de mestrado, para mais
sendo esta uma ferramenta valida e que vai ser utilizada pela empresa, nao ficando
guardada na gaveta, exclusivamente trabalho académico. Por outro lado, é uma
enorme satisfacao observar que todo este trabalho esta representado na pratica ou ira

influenciar decisdes futuras da empresa.

Para o desenvolvimento deste projecto, perdi “horas e horas” em investigagao,
recolhendo informacdes de um conjunto variado de fontes online e livros académicos,
de forma a apresentar uma estrutura de projecto o mais completa e inovadora

possivel, que a tornasse uma ferramenta valida e profissional.

Foi meu objectivo ser o mais conciso e objectivo possivel, procurando
guotidianamente, pagina a pagina, que este projecto abrangesse todas as areas de
interesse e atingisse 0s objectivos propostos. Sendo este projecto o primeiro Projecto
Profissionalizante do Mestrado em Gestdo, ndo estando os objectivos claramente

definidos, espero este projecto esteja a altura das expectativas do jari.

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

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

O tema proposto foi 0 projecto de criacdo da empresa Market Blink, criada por Jodo
Santos, meu colega pessoal do curso de Gestdo da FEUC, que em Outubro de 2007
me convidou para fazer parte deste novo projecto profissional.

Ndo podendo realizar estagio curricular regulamentar, ja que o meu orientador s6
poderia ser Jodo Santos, o que implicaria um choque de interesses, sendo 0 mesmo
meu colega de curso e amigo pessoal, a solucdo encontrada foi a elaboracdo do
projecto acima referido. Este sera composto, resumidamente, por um enquadramento

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

A Market Blink € uma consultora nas areas do Marketing, Comunicacao e Inovacao,
sedeada em Leiria, sendo uma sociedade unipessoal suportada financeiramente pelo

sécio-gerente.

1.4. Agradecimentos

N&o sendo a parte mais importante do projecto €, para mim, a mais gratificante e a
gue 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 criagcdo da Market Blink, o que terminou

com a criacéo deste documento.

N&o irei ser muito extenso nos meus agradecimentos, no entanto sinto necessidade de
referir todas as pessoas que, de uma forma directa, contribuiram 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
competéncias que me forneceram. Pela sua paciéncia nas aulas, nos horarios de
atendimento e correcgdo dos exames. Pelo trabalho desenvolvido com o intuito de me

tornar um profissional mais preparado para enfrentar o mercado.

A todos 0s meus colegas, amigos, companheiros de longas horas de aulas, estudo,
noitadas e momentos que ficardo guardados para sempre. Ndo os especificando,
agradeco a eles todos que, em muito, contribuiram para a pessoa que sou hoje.

Mesmo néo dizendo o nome, eles sabem quem séo.
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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
nao foi nada pouco), que farei de tudo para provar que ndo foi em vao.

Todas as pessoas referidas atras, foram de vital importancia para 0 meu percurso
académico, sem eles nada seria possivel e sem eles nada seria tdo especial e

inesquecivel.

Passarei agora aos agradecimentos as pessoas que contribuiram directamente para a

realizacao deste projecto.

Agradeco ao professor Arnaldo, mesmo com 0 pouco tempo que incutiu no projecto,

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

Um agradecimento especial ao Engenheiro Jodo SimBes do GATS, pelas horas
perdidas, pelos inimeros conselhos, dicas e experiéncias empresariais que partilhou
comigo. Por toda a sua disponibilidade para ajudar e orientar o projecto, pela paciéncia

e companheirismo, 0 meu muito obrigado.

De seguida, gostaria de agradecer a trés pessoas, que nao contribuindo directamente
para o projecto, uma parte deste, também ¢é deles. Refiro-me ao Cacique, a Tia e a
Aninhas. Foi com eles que iniciei esta primeira aventura no campo profissional, foi em
conjunto que construimos o que é Market Blink hoje, companheiros de longas horas de
trabalho, noitadas, momentos dificeis, almocaradas e jantaradas, sessbes de filme,
conversas, discussdes, parddias, etc. Acima de tudo, obrigado por serem meus

amigos.

Finalmente, mesmo sendo o Ultimo, é o agradecimento mais importante. Foste tu Jodo
gue 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 contetdo 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
guem mais prazer me da trabalhar. E, claro, a amizade que nos une gue nunca sera

guebrada.

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

também é vosso.
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2.1. Definicao do negocio

P Qual é 0 nosso negdcio?
Prestacéo de servicos de assessoria em marketing, comunicacao, design, gestéo de

marca e inovacao.

P Quem é o cliente?
Os nossos servicos adequam-se as PME’s, Grandes empresas e Microempresas.
No entanto, o foco inicial serdo as sedeadas na regido Centro, mais especificamente,
as localizadas na regidao do Pinhal Litoral (Leiria, Pombal, Marinha Grande e Porto de
Mos)

P O que tem valor para o cliente?
Resultados visiveis nos seus negoécios e que se reflectiam nas vendas a curto/médio
prazo, aumento na notoriedade e visibilidade, definicdo de estratégias para atingir
objectivos, apoio ao desenvolvimento e crescimento das organizagdes, aumento a

carteira de clientes e descortinar novos negécios/mercados

b Valores
Honra, Criatividade e Objectividade sdo o0s nossos valores. Sdo com eles que
enfrentaremos o0 mercado e pensamos que sdo os indicados para reflectir 0s nossos

ideais e forma de actuar.

As nossas politicas, concentram-se numa principal, a importancia dos resultados de
cada cliente, para isso teremos de ser parceiros de longo prazo, é com base neste
factor que iremos estabelecer as ligagbes comercias, mas acima de tudo de amizade e
de parceira com 0s nossos clientes, porque antes de empresas, sS40 pessoas, com

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

e Esfera Sectorial: A empresa vai actuar no sector da prestacdo de servicos

de Marketing, Comunicac¢édo, Design, Webdesign e Inovacgéo;

e Esfera de produtos e aplicacdes: Departamentos de Design,

Comunicacao, Marketing e Inovacéao;

e Esfera de competéncias: As nossas competéncias assentam na

criatividade, eficiéncia e exceléncia;

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

e Esfera Vertical: A Market Blink procedera a servicos de assessoria em

Marketing, Comunicacdo e Criatividade empresarial. Todos 0s servigos
complementares em que a Market Blink ndo possui competéncias, sera
realizado em regime de outsourcing por empresas qualificadas e reputadas

no mercado.

e Esfera geogréafica: Estaremos disponiveis para trabalhar para todo o
territério continental nacional, no entanto devido ao condicionalismo dos
meios disponiveis, o nosso foco serd a Regido Centro, mais

concretamente a Regido do Pinhal Litoral.

P Estrutura legal da empresa

Designacao legal da empresa € Market Blink, Sociedade Unipessoal por Quotas. O

Unico sdcio-gerente € Jodo Santos, sendo que o capital social € de 5.000 euros.

P Infra-estrutura disponivel

A sede da Market Blink esta situada na Rua Miguel Torga, n°137, 2400 Leiria. E
composta por um escritério com 3 gabinetes individuais, um sala de reunibes e uma
zona comum de trabalho.
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2.2. Avaliacédo de oportunidades de crescimento

A Market Blink fard crescer a sua actividade da Oportunidade de Crescimento
Intensivo, com uma estratégia de penetracdo de mercado, com base na matriz de
Ansoff.

Ir4 aplicar a estratégia de penetracdo de mercado, aumentando a sua participacao no
mesmo com 0s servigos que ira disponibilizar, para os segmentos de mercado que ird
dirigir a sua oferta.

Quadro 1 - Matriz de Ansoff

_ Servicos Actuais Novos servicos

Estratégia de
desenvolvimento de
Servicos

Estratégia de penetracdo

Mercados Actuais
de mercado

Estratégia de
Novos Mercados desenvolvimento dos
mercados

Estratégia de
diversificacao

As empresas actualmente necessitam de servigos cada vez mais especializados em

areas como o marketing, a comunicacao e a gestdao de marca.

As instituicbes tém cada vez mais necessidade de crescer, de se diferenciar da

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

Essas instituices tém na sua maioria orgcamentos limitados, principalmente para todos
0S custos que sdo variaveis e opcionais e preferem comprar servigos integrados,
chave na mao, porque tém pouco tempo para fazer o acompanhamento de
determinadas questfes, com uma boa relacdo qualidade/preco, mas essencialmente
procuram solucdes e eficacia nessas solugbes, de forma a resolver os seus

problemas, com 0 minimo tempo e custo possivel.

A Market Blink utilizara, inicialmente, a estratégia de penetragcdo de mercado, para
assim ganhar clientes, portfélio e notoriedade. S6 potenciando esta estratégia, sera
possivel ganhar quota de mercado e credibilidade o mais rapido possivel para assim
alavancar o sucesso e crescimento da empresa. Futuramente, a estratégia passara

por desenvolvimento de novos servicos.
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2.3. Organizacao e cultura organizacional

A organizacdo da Market Blink est4 pensada para equipa de 5 colaboradores, com
respectivas areas de responsabilidade. No entanto, a estrutura s6 estara operacional
em Setembro. Todas as principais decisbes serdo tomadas em conjunto, muito
embora a Ultima palavra seja sempre do Sécio-gerente Jodo Santos.

Temos como valores a Honra, Objectividade e Criatividade. Estes sdo os principais
pilares de toda a nossa estratégia. O nosso foco serda sempre o atingir dos objectivos

dos nossos clientes, que 0s tomaremos cCOmo NOSSOS.

Honrar 0s nossos compromissos com 0S nossos clientes, cumprir rigorosamente o

estipulado no contrato.

Apo6s a definicdo dos objectivos atingir por parte dos nossos clientes, as nossas
accoes, estratégias e planos serdo objectivamente direccionados para o atingir desses

mesmos objectivos.

Por fim e, de acordo com a nossa viséo, todo o nosso delineamento de estratégias,
meios e acgdes terd como “pano de fundo” a criatividade empresarial. E nosso
objectivo ser um factor diferenciador e oferecer ao mercado meios novos e accoes
inovadoras para que estas sejam uma mais-valia para 0s nossos clientes e que, estes,

retirem 0 maximo proveito das mesmas.

A cultura organizacional tera como base a criatividade e inovacdo empresarial. A
flexibilidade e criatividade da nossa equipa serdo uma das nossas principais mais-
valias. Focados sempre na exceléncia dos nossos servicos e ha maximizacdo dos

resultados, depreendidos das nossas acc¢des para os clientes.

A continua formagdo dos nossos colaboradores e abertura para a criagdo e
implementacdo de novas ideias, de forma criativa e inovadora, serdo sempre
sustentadas por uma estratégia clara, assentada no rigor e na qualidade dos nossos

Servicos.
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2. Estudo de mercado
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2.1. Introducéo

Para um conhecimento mais aprofundado das empresas da regido de Leiria,
utilizamos um estudo de mercado, através de inquéritos feitos a 30 empresas com
uma facturacdo superior a 5.000.000 euros, pertencentes as 250 maiores empresas da
Regido 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 informatico. Em anexo, estara o inquérito

apresentado as empresas.

2.2. Resultados

Gréfico 1 - Que tipo de servicos compra ou sente necessidade de vir a comprar?

>

B Comunicagdo de novos
servigos
B Campanhas de publidade

1 Apoio das decisGes

M Festas
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Grafico 2 - Que quantidade anual aproximadamente necessita deste tipo de servigos?

20
15

10

6a10

Mais de 10

Gréfico 3 - Quando costuma comprar ou em que alturas do ano necessita mais deste tipo
de servigos?

14 -

12 A

Variasalturas  Aniversarioda empresa Verdo Natal
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Grafico 4 - Com que tipo de empresas costuma trabalhar?

m Consultoras

B Agéncia de Publicidade

1 Empresas de Catering ou
Eventos
B Internamente/Empresa

do grupo

Grafico 5 - Que necessidade preenche com este tipo de servigo?

12
10

o N B O ®

Relagbes Publicas
magem da marca

Notoriedade

Facturagao
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Grafico 6 - Esta contente com este tipo de servigos?

20
15

10

Muito

Razoavelmente

Grafico 7 - O que acha de uma empresa que Ihe pode oferecer um servigo integrado e
especializado desde a consultoria, producdo de eventos e comunicagao a medida das
suas necessidades?

B Importante
B N3o é uma prioridade

M Nao respondeu
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Grafico 8 - Estava disponivel, ou interessado, para conhecer um projecto inovador de
servigos, que lhe oferecesse claras vantagens?

H Neste momento ndo
‘ M Sem interesse

Gréfico 9 - O que para si sdo claras vantagens?

Estudo de mercado — Market Blink

B Servico
completo, inovador, difer
enciado

B Presenca, nome, prestigio

1 Prego e profissionalismo
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Grafico 10 - Quais sao os factores que o influenciam a escolher determinada empresa ou
evento?

14

12

10

Pacotes especiais Relagdo Criatividade Acompanhamento
para empresas preco/qualidade

2.3. Conclusodes

Observa-se, através do grafico 1, que a maioria das empresas tem como objectivo a
comunicacgdo de novos servigos ou produtos assim como publicitar os actuais, assim

as suas necessidades prendem-se mais com a comunicacao.

Do gréfico 2, depreende-se que a maioria das empresas recorre a estes servigos entre
1 a 5 vezes por ano, ou seja, de forma regular. Por outro lado, j4 existe um nimero

razoavel de empresas que recorre com mais frequéncia a estes servicos.

Como verificamos através do grafico 3, a altura do Natal é quando estes tipos de
servicos sdo mais requisitados, por razdes 6bvias. O verdo, altura de férias, sera a
altura em que estes tipos de servicos sdo menos utilizados. A aleatoriedade da

contratacéo destes servicos depende muito da sazonalidade de cada negdcio.

O gréfico 4, demonstra que muitas empresas continuam a utilizar recursos humanos
internos para a criagdo e desenvolvimento deste tipo de servi¢os, evitando assim que

estes se preocupem com outras fung¢des, também importantes para a criagdo de valor
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para a empresa. Por outro lado, em alguns casos, os colaboradores nédo tem
especializacdo nas é&reas. Ainda assim, metade dos inquiridos jA& percebeu esta
realidade e opta por contratar consultoras ou agéncias de publicidade para a
elaboracéo dos seus projectos, realizando outsourcing de servicos.

O aumento da facturacdo é a principal razdo demonstrada pelas empresas, como
demonstrado pelo grafico 5, sendo secundada pelo aumento da notoriedade da

empresa e da imagem da marca.

O gréfico 6, mostra que mais de metade das empresas, considera-se razoavelmente
satisfeita com os servigcos prestados pelos seus fornecedores, o que pode indicar que
estas ndo estas ndo atingiram todos 0s objectivos propostos e abrir espaco para

actuacado dos concorrentes.

Reforcando as ideias recolhidas anteriormente, no grafico 7 demonstra-se que quase
metade dos inquiridos acha importantes 0s servicos integrados de consultoria,
comunicacao e producao de eventos. Por outro lado, verifica-se no grafico 8 que cerca
de metade dos inquiridos estaria disponivel para conhecer um projecto inovador que

apresentasse claras vantagens através dos servicos integrados.

O gréafico 9 mostre que o preco e o profissionalismo sdo as vantagens mais claras
nestes tipos de servicos, por outro lado, se o servico for completo, inovador e

diferenciado, também recolhe atencéo por parte dos empresarios.

Por fim, a criatividade e a relacdo preco/qualidade sdo os factores que mais
influenciam o processo de escolha, demonstrativo através do grafico 10, sem nunca

descurar o factor acompanhamento.
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4.2.1.1. Meio ambiente transaccional

P Clientes

Quadro 7 - Critérios Genéricos de segmentacéo de clientes

Critérios Genéricos Descricao

Quem:
- Todas as PME’s, Microempresas e
Granes empresas da Regido do Pinhal
Litoral;

- PME’s da Regiao Centro.

Funcionaremos em regime de

outsourcing, colmatando algumas
insuficiéncias estruturais das empresas

ou necessidades pontuais.

O principal responsavel sera o Director
da empresa, a quem nos iremos dirigir,
no entanto em alguns casos, 0 NOSSO
alvo da comunicacao serdo os Directores

de marketing das mesmas.

O qué:
- Os nossos servicos estardo divididos
em areas:

guatro Marketing,

Comunicacao, Design e Inovagéo.

O nosso core business sera a prestacéo
de servicos de assessoria em Marketing
e Comunicacao. Estes serdo suportados
por servigcos de design e webdesign. O
servico de inovacgao sera o servico mais
completo, englobando todas as areas de
accao da Market Blink no langamento de

um novo produto/negadcio.

N&o colocando de parte 0s servicos
pontuais, pretendemos apresentar aos
nossos clientes solugbes integradas de
forma continua no tempo, de forma

coerente entre todos 0s meios.

Plano de Marketing — Market Blink
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Quando:
- Em qualquer altura do ano

Sendo a altura propicia para iniciar
projectos o inicio do ano, tera que se ter
em conta a sazonalidade de alguns
negocios ou as necessidades temporais

de alguns clientes.

Assim estaremos disponiveis a qualquer
altura do ano para apresentar propostas.

Onde:
- Nos escritérios da Market Blink

A maioria dos projectos  serao
desenvolvida nas nossas instalagdes. De
qgualquer forma, € objectivo da Market
Blink ter uma relacdo préxima com o0s
seus clientes. Para esse efeito, as
reunibes serdo feitas alternadamente
entre os escritorios do cliente e da Market

Blink.

Dependendo da tipologia do projecto,
algum trabalho de campo podera ser feito
para atingir os objectivos tracados para o

projecto.

Porqué:

Precisam de solucdes para resolver ou
melhorar determinadas situacdes ou
problemas, tal como aumentar as vendas,
aumentarem a notoriedade, entrarem em
novos mercados, lancarem novos
servicos ou produtos, aumentarem a
dos humanos,

motivagdo recursos

melhorarem a imagem, realizarem

eventos, etc.

Qualquer cliente contrata em regime de
outsourcing porque necessita de um
auxilio, especializado e com know-how,
de forma a aconselhar e conseguir
resolver determinas questdes com maior

SuUcCesso.

Serd essa a nossa funcdo, conseguir
criar e implementar melhores solugbes,
clientes

gue permitam aos NOSSOS

obterem melhores resultados,
diferenciando-se da concorréncia, ja que

0 sucesso deles é 0 N0SSO sucesso.

Plano de Marketing — Market Blink
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(EUC

Serd esse factor que nos diferenciara
enquanto consultora no futuro e ditara o

NOSSO sucesso no mercado.

Como:

Iremos trabalhar com o0s 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 continuo dos
seus clientes e ndo pontualmente.

Para isso, sera objectivo efectuar
contratos de 6 meses aquando da
adjudicacdo dos Departamentos Market

Blink.

Também existird a hipétese de uma fee
sucess, uma percentagem sobre as
receitas do lancamento de um novo
produto ou negocio, mas esta sera
negociada caso a caso. Sendo a forma
mais justa, é a mais complicada de ver

Y

devido a dos

da

aplicada, relutancia

empresarios  portugueses como

integridade dos mesmos

Efectuaremos reunides frequentemente
para delineacdo de metas e etapas assim
como informar o cliente sobre o estado
do projecto. Fomentaremos ao maximo a
relacdo entre Market Blink e 0s seus

clientes.

O pagamento sera efectuado através de

cheque ou transferéncia bancaria.

Plano de Marketing — Market Blink
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Quadro 8 - Centro de compras

Iniciadores Departamento comercial, Departamento de marketing e
Director da empresa

Usuérios Toda a empresa

Departamento de compras, Departamento comercial, Director

Influenciadores . :
de marketing, Directores de outras empresas

Decisores Director da empresa

Aprovadores Director da empresa, Departam_ento c_omerual, Departamento
de marketing e Departamento financeiro

Compradores D_epartamento comercial, Departamento de marketing e
Director da empresa

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

Filtros internos

E de extrema importancia, conseguirmos que a nossa informacédo e influéncia, seja
positiva de forma a passar todos os filtros internos, que seleccionam a informacao, até
chegar ao director de cada empresa, 0 nosso alvo principal, ja que é este que toma a
deciséo final e tem a maior responsabilidade sobre os destinos da empresa e uma

maior necessidade dos servicos de uma consultora.

Daremos especial atencédo a sintese da informacéo e a informacao que fornecemos, ja

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

Achamos imprescindivel, o contacto directo através de uma reunido ou telefonema,

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

e Comportamento de compra

e Factores Sociais

A qualificacdo dos portugueses, é cada vez maior, logo existe uma maior percepcao e
valorizagdo do conhecimento técnico, uma abertura de mentalidades, a criacdo de

maiores objectivos.

Nesse sentido, as pessoas sentem a necessidade de cooperagdo, com quem tem o
know-how, com os especialistas numa determinada actividade, que apresentem niveis
de conhecimentos elevados para assim se tornarem uma mais-valia.
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e Factores Pessoais

A competitividade entre as pessoas € cada vez maior, logo quem dirige as empresas e
guem tem a responsabilidade sobre uma determinada area numa empresa, tem como
objectivo diferenciar-se, para isso precisa apresentar melhores resultados, 0s
fundadores das empresas, pretendem mais lucros, logo, enquanto individuos,
recorrem a contratacdo de melhores recursos humanos, cada vez mais
especializados, recorrem a empresas, que possam fazer com que eles proprios

consigam melhores resultados.

Existe um individualismo muito grande na sociedade portuguesa, logo uma
competitividade elevada, que faz com que cada individuo queria alcancar os melhores
resultados possiveis. Sabendo o valor acrescentado que uma consultora pode trazer,

muitas dessas pessoas recorrem aos seus servi(;os.

e Qual o grau de necessidade dos servicos da empresa?

O grau de necessidade dos servicos para as empresas deveria assumir contornos de
praticas comuns. No entanto, alguns empresarios ndo assumem essas hecessidades.
Por vezes, o grau de necessidade torna-se extremamente elevado, quando as
empresas enfrentam problemas, que por vezes ndo sabem como resolver, tal como a
perda de clientes, desmotivacdo dos recursos humanos da empresa, estagnacao das

vendas, etc.

A dependéncia dos servicos de uma consultora costuma ser alta, bem como a
fidelizacdo dos clientes. O que eles esperam sdo melhores resultados e novas

solucbes, é esse 0 nosso desafio em cada cliente.

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

dos servicos da empresa.

e Qual é o orcamento para a aquisicao dos servigos em questao?

7

O orcamento para a aquisicdo destes servicos, € normalmente muito reduzido, ao
nivel das PME’s portuguesas. Este factor acontece devido a cultura empresarial
existente, aos resultados liquidos cada vez menores, aos custos operacionais cada

vez mais elevados, ao aumento de competitividade e a crise econémica, etc.
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A disponibilizagdo or¢camental para este servico acontece essencialmente pelo
aumento dos resultados da empresa, através da contribuicdo deste servico. Os
clientes querem resultados e ndo vém um servigo de consultoria como um gasto para
a empresa, mas sim, como um investimento, com determinados objectivos especificos,

gue se resumem a resultados visiveis.

Outra das vertentes da disponibilizacdo orcamental para a aquisicdo dos servicos de
consultoria, passa por um valor relativamente baixo, que n&o represente demasiados

riSCOs ou custos para a empresa.

Tendo em conta o actual panorama das PME’s portuguesas, achamos que os clientes
estao dispostos a investir cerca de 500€ a 1000€ mensais num servi¢co de consultoria

integrado, que vai desde do design, ao marketing e a comunicacao.

e Estdo satisfeitos com os actuais fornecedores?

Algumas empresas ndo estdo satisfeitas com os seus fornecedores de consultoria,
devido a falta de qualidade, a falta da obtencédo de resultados, a distancia e frieza no

processo fornecedor/cliente, falta de profissionalismo, etc.

Este cenério estd a mudar gradualmente, devido a aumento da especializacdo das
empresas, aumento das competéncias dos quadros das empresas, aumento do

profissionalismo por parte das empresas, etc.

Sentimos no entanto que existe um enorme espaco, especialmente em todas as zonas
fora de Lisboa e Porto, onde se encontram as melhores e maiores consultoras do pais

e onde existe maior necessidade deste servico.

e Que hipoteses existem de aproximacao a esses clientes?

A aproximacao a estes clientes é facil, sendo que com o desenvolvimento das vias de
comunicacdo, a abertura do mercado e das empresas, todo esse processo ficou
facilitado.

Existe alguma abertura para a recepcdo da informagéo, ndo de todas as empresas,

mas das empresas que consideramos 0s 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 possiveis, através de um conjunto de accdes de marketing e
comunicacdo, de fazer uma aproximacdo, que nos posicionarmos e dar-mos a
conhecer a Market Blink e todos 0s seus servigos e vantagens inerentes.

Essa aproximagao sera feita essencialmente via marketing directo e for¢a de vendas.

¢ Que motivagcoes de “compra” oferecem os servicos da nova

empresa?

Essencialmente a Market Blink oferece profissionalismo e exceléncia nos servicos 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 reducdo do risco da
empresa no mercado. No entanto, é complicado prometer resultados, ja que estes, por
vezes, sdo influenciados por factores exdgenos e incontrolaveis.

Além de resultados, oferecemos profissionais disponiveis, simplicidade, rapidez nos
processos, dinamismo, criatividade, oferecemos uma relacdo de parceria com o0s
clientes, sendo o sucesso deles, o sucesso da Market Blink.

e Situacdes de Compra

A situacdo de compra, € uma compra de Nova Tarefa, ja que para cada projecto, é
necessario adaptar o servico as necessidades e objectivos do cliente e do seu
projecto.

Ao longo da relagdo da nossa empresa, com cada cliente, a situacdo de compra,
passara para compra de “Recompensa Modificada”, no sentido em que a decisdo sera
mais rapida, ird envolver menos pessoas no processo de decisdo do cliente e apenas
se alteram ou adaptam determinadas variaveis do servigo, que o cliente ja conhece e
gue ja foi concebido as suas necessidades.
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e Venda de Sistemas

Cada vez mais os clientes tém a necessidade de ter um servico “chave na mao” e

integrado.

“Chave na mao”, porque ele tem pouco tempo e quando decide adquirir um servico de
consultoria, necessita que a consultora fornecedora do servico, tenha toda a
responsabilidade e capacidade de se ocupar de todo o projecto, desde o seu inicio até

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

Integrado, porque a nossa empresa vai trabalhar com pequenos clientes, que
precisam, que um fornecedor lhes forneca um servico, que consiga preencher todas as
suas necessidades numa determina area, como € o caso da consultoria de marketing
ou gestao, da comunicacdo e design e webdesign. Sao areas interligadas entre si e
gue cada cliente, tem a necessidade de receber esse servico de forma integrada e

pela mesma empresa na maioria dos projectos.

E verdade que o mesmo gosta de um servico com a maxima eficacia e especializado.
A nossa funcdo e responsabilidade € termos internamente ou externamente

profissionais/ parceiros com capacidade de resposta as essas necessidades.

Uma empresa actual de servicos ou produtos, s6 pode progredir, caso tenha a
capacidade de conseguir preencher a necessidade por completo do cliente.
Os mais exigentes, tém cada vez necessidades mais profundas, maior conhecimento
do mercado, maior acesso a informacdo, mas tém cada menos tempo, por isso
precisam de empresas, que sejam rapidas na resposta, eficazes na criacdo e
implementacao de solucbes, simples no fornecimento da informacao e nas relacbes e

disponiveis para acompanhar cada cliente.

e Principais Influéncias no Centro de Compras

Cada departamento, cargo de chefia, dentro de cada empresa, tem necessidades,
interesses e objectivos diferentes. E de extrema importancia, a adaptacdo da

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

Dado que o servico de consultoria que temos ao dispor dos clientes é um servico
integrado e que tem como principal alvo o director de cada empresa, este tem como

objectivo principal, os potenciais resultados que a empresa pode alcancar com a ajuda
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do nosso servico. O director de cada empresa, além de se preocupar com 0S
resultados que a empresa podera obter, ele quer garantias, bem como perceber se o

servigo é vantajoso ou néo.

Se conseguirmos ter uma forte influéncia sobre cada director de cada empresa,
sabemos a partida, que 0 nosso servigo pode ser adquirido por essa empresa, ou por
outra que este conheca e que podera recomendar. Nesse sentido a comunicacéo tera
de ir de encontro a necessidade dos resultados, ser simples e resumida, dado que

este target tem pouco tempo e espaco para a assimilacdo da informacéo.

e Direccionamento das decisOes de compra

Os participantes mais importantes no processo de decisdo sdo o departamento
comercial, departamento de marketing e o director da empresa. O departamento
comercial e de marketing tem uma forte influéncia em todas asdecisfes que passam
pelas vendas da empresa, pelo marketing e pela comunicag¢do, sendo importante a
participacdo do mesmo processo de aprovacado do servico e do fornecedor, sendo que
sem a aprovacdo deste departamento dificlmente o director da empresa optara pela

nossa empresa.

De igual modo, a decisdo de compra, passard sempre pelo director da empresa, que
ird receber o feedback dos diversos departamentos e com base nessa informacéo e no

gue o proprio acha o melhor para a empresa, tomara uma decisao.

e Orientacdo do cliente perante o servico

Sendo da mais alta importancia, o director da empresa, enquanto principal decisor de
compra da empresa, relativamente aos servicos de consultoria, € necessario

sabermos qual a sua orientacdo perante este tipo de servigos.
Os nossos potenciais clientes sédo Clientes refinados e Clientes de valor estratégico.

Iremos ter clientes, que preferem manter um relacionamento de longo prazo com um
Unico fornecedor e teremos outros, que querem o melhor desempenho em termos de
gualidade do servigo, acompanhamento, eficacia, rapidez, confiabilidade, solugdes,
etc.
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P Concorrentes

Ao nivel da concorréncia, optamos por estudar as empresas com mais visibilidade e
gue mais directamente competem com a Market Blink.

N&o existem empresas que apresentem servicos/produtos com as mesmas
caracteristicas especificas comparativamente a Market Blink, mas sim servi¢cos

isolados nas mesmas areas de actuacgao.

A Market Blink aposta na complementaridade dos seus servi¢os, usados de forma
estratégica e focada nos resultados.

b ldentificacdo e caracterizagdo dos Concorrentes

e Quem sdo os concorrentes?
Os principais concorrentes serdo a Velvet, Contraponto, Sistema 4, Blend e
DCN.

e Onde estdo localizados?

Regido de Leiria.

b Notoriedade dos concorrentes? / Caracteristicas que os potenciais

clientes associam aos servi¢cos dessas empresas?

A Sistema 4 e a Blend séo as que apresentam maior notoriedade. A primeira devido a
sua antiguidade, presentes no mercado a 16 anos, assume-se como um dos principais
players da regido de Leiria. A Blend, principalmente, devido a qualidade dos seus
servicos assim como dos elevados pre¢cos que apresenta, posicionando-se como uma

empresa ndo acessivel a todos os clientes.

A Contraponto e a DCN apresentam razoaveis niveis de notoriedade, a DCN pela sua
antiguidade e a Contraponto pelas solu¢des apresentadas e preco. No entanto, ambas

tém menos “peso” no mercado comparativamente as primeiras.
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Finalmente a Velvet que € a empresa mais recente e em ascensdo no mercado. Tém-
se deslocado de empresa de comunicacdo 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 € a capacidade de criar solugbes
gue resolvam problemas e ao mesmo tempo contribuam para o desenvolvimento dos
negécios dos clientes, com forte impacto sobre os resultados.
As empresas que tiverem a capacidade de criar solugbes de valor acrescentado, que
tenham a capacidade de as implementar com sucesso, que sejam criativas, flexiveis,
adaptando cada proposta, solucdo, projecto a cada cliente e &s suas necessidades,
com profissionalismo, vdo conseguir diferenciar-se da concorréncia e obter o seu

mercado fidelizado.

P Quais sdo os seus segmentos de mercado?
Os segmentos de mercado da concorréncia vao desde o segmento das PME’s,

Grandes empresas e Microempresas.

P Que gama de servicos tém?
A gama de servicos da concorréncia engloba preferencialmente a Comunicacéo e
Design. Englobando em algumas delas o Marketing. Nao esquecendo, evidentemente,

a area do Wedesign.

P Em que aspectos sdo bons e menos bons?
A Sistema 4 apresenta uma forte notoriedade, com uma carteira de clientes
consideravel devido a sua antiguidade. No entanto, alguma falta de profissionalismo
evidenciada, assim como falta de soluc¢des integradas e qualidade dos seus servigos

tém a colocado numa posicdo descendente no mercado.

A Contraponto ndo tém um servico comercial muito presente e aposta pouco em
publicidade. Também se denota alguma falta de qualidade dos servigos. Por outro
lado, apresenta um conjunto de servigos alargados possibilitando solugdes integradas

a apresentar aos clientes.
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A DCN assume-se como uma das empresas mais antigas e com muito trabalho visivel
no mercado. Apresenta um conjunto de servicos alargado, no entanto
preferencialmente na base do design e publicidade. Impossibilitando a apresentagéo
de solugbes integradas.

A Velvet é a empresa mais recente, tendo o seu portfélio clientes importantes e de
forte notoriedade. Assume-se como uma empresa de comunicagdo, mas ultimamente
tém incidido a sua actuacdo na area do design. Apresenta muita qualidade nos seus
servigos, mas o pre¢o nao é um factor muito atractivo para os clientes. Por outro lado,
a sua concentracdo na area do Design leva a que nado tenha possibilidade de

apresentar solucdes integradas.

A Blend é, provavelmente, o principal concorrente. A qualidade dos servi¢os, assim
como o leque alargado de servigos possibilita a esta o posicionamento de forte player
no mercado. No entanto, o elevado preco cobrado pelos seus servi¢cos leva a que ndo
esteja acessivel a todas as empresas do mercado, restringindo o mercado de clientes.
Por outro lado, contém um portfélio riquissimo de clientes, tendo ja obtido varios

prémios nacionais e regionais da area.

P O que ha de especial nos servigcos que oferecem?
De destacar a Velvet e a Blend. A primeira devido ao seu dinamismo empresarial,
servicos de alta qualidade e um forte portfélio. A Blend apresenta, também, altos
padrBes de qualidade nos servicos assim como a um leque alargado de servicos,
tendo a criatividade e inovacdo como base de sustentacdo. Para reforcar esta ideia, a

Blend apresenta tém no seu portfélio empresas muito conceituadas.

P Quais sdo as suas perspectivas futuras?

Do estudo feito, s6 conseguimos retirar que a Blend encontra-se em fase de
internacionalizagdo para Mogcambique, ja que ha muito tempo que o seu mercado

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

P Onde estio localizadas?

A DCN, Sistema 4, Contraponto e Blend situam-se em Leiria. A Velvet localiza-se na
Batalha.
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P Quantas pessoas trabalham para eles?
A Sistema 4 é a que contém maior numero 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.

P Qual o seu volume de vendas?

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

Quadro 9 - Sintese dos concorrentes
NUmero de 9 10 7 5 3
colaboradores
Antiguidade 2 16 15 5 7
Excelente Fraca Boa Media Excelente
Servigco Comercial Boa Fraca Fraca Media Boa

Notoriedade Boa Excelente Boa Boa Excelente
Promocéao/Publicidade Boa Boa Media Media/fraca Media

Gama de Servigos Excelente Boa Media Boa Excelente
Media Media Media Boa Fraco

(sgeur?/ligc?s £dos Excelente Media Media Media Excelente

Profissionalismo Boa Fraca Fraca Boa Boa

Criacéo de solugdes Excelente Fraca Fraca Media Excelente

Equipa de Recursos
Humanos

Boa Media Media Media Boa

Boa Media Media Media/Bom Boa
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Actuacéo

Publico-
alvo

Pontos
fortes

Pontos
fracos

DCN

Quadro 12 — Avaliagdo dos concorrentes

Nacional Reglr_:lc_) de Regido de Leiria | Regido de Leiria NaC|oan/
Leiria Internacional
Grandes Grandes PME’s e PME’s e Grandes
empresas e empresas e . . empresas e
PME’s PME s Microempresas | Microempresas PME’s
- Muita
notoriedade
- Qualidade - Leque de
Qualidad L d
dos servicos; | - Muita , ) , servicos
- Portfélio Notoriedade | Izger'(r;fgllio ) g(raer\%iO,os alargado;
rico; -Portfolio | oo™ v - Qualidade
- Dinamismo | alargado; gado, 9 dos servicos;
empresarial - Portfélio rico;
- Dinamismo
empresarial;
- Fraca criacéo
de solucgbes
integradas;
- Falta de o - Servicos de
. . - Fraca criacao - ; .
. profissionalis ~ baixa qualidade;
- Demasiada mo: de solugbes - Equinas de
focalizacéo i Fr’aca integradas; rec?JrsF())s - Preco
Nnos servicos i2c30 d - Solucdes h &
de Design criacao de pouco umanos
solucbes intearadas reduzida o que
integradas 9 pode retirar
dinamismo
empresarial;

Quadro 13 - Andlise comparativa da Market Blink face & concorréncia

Criatividade

Profissionalismo

Precos

Solugdes

Contraponto

Blend

( <inferior; = igual; >superior)
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53|Pdagina






P Recomendacgbes

e Ganhar o maximo quota de mercado, de forma a ganhar uma forte posi¢céao
competitiva face a concorréncia e poder atacar o mercado de forma mais
sustentada

e Apostar nas solucdes integradas, a um preco competitivo para ganhar
guota de mercado a DCN e Contraponto;

e Apostar nos servicos de Marketing e Inovacdo para assim melhor
diferenciar a nossa actuagao, assim como no profissionalismo, criatividade

e objectividade com que abordaremos cada projecto.

P Fornecedores

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

como factores de escolha o profissionalismo, rapidez e relagéo qualidade/preco.

SO podemos assegurar a exceléncia dos nossos servicos se o0 servico providenciado
pelos nossos fornecedores também o for.

Pela tipologia dos nossos servigos, teremos como fornecedores empresas de
Impressao gréfica, Web design e Multimédia. Apostaremos em relagbes de confianca
e continuas para um incremento da qualidade dos servigos entre ambas as empresas,

através de uma aprendizagem mutua ao longo do tempo.
Em relacdo as instalactes fisicas da Market Blink temos como fornecedores:

e Servico de Internet e telecomunicacdes fixas — Clix
e Telecomunicacbes mdveis - UZO

e Agua-— Smasc

e Electricidade — EDP

e Papelaria Americana

e Ergoestudo

e |KEA

e Becosa

e Espelhos do Liz

e Duplometal
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P Comunidade

A Market Blink tera uma especial atencdo as causas sociais. Estard disponivel para
abracar projectos sociais, disponibilizando os seus servicos, caso 0 volume de
trabalho o permita, para ajudar instituicbes a divulgar as suas causas e potenciais
dificuldades.

Ser& esta a forma que Market Blink podera oferecer para apoiar a comunidade, ja que
a nivel financeiro ndo sera possivel, principalmente devido a raz6es de estabilidade
financeira.

Sempre que possivel iremos apoiar eventos, iniciativas, associacdes, desde que tudo

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

Potencial de novas
entradas

Poder dos produtos
substitutos

Poder negocial dos
clientes

Poder negocial dos
fornecedores

Rivalidade entre
concorrentes

Quadro 12 - Cinco forgas de Porter

Assessoria em Marketing, Comunicacao e
Inovacao

Baixo investimento;
Grande abertura do mercado;
Muitos profissionais qualificados no sector;

Concluséao: Elevada

Muitas empresas com servigos semelhantes;
Dificuldade em diferenciar os servicos;

O preco dos servigcos complementares € mais
baixo;

Conclusao: Alta

Exigentes nos prazos e acompanhamento;
Médio-baixo o seu poder de negociar o preco;
Alta importancia da qualidade e
profissionalismo dos servigos;

Baixos custos de mudanca;

Concluséo: Médio

Ao nivel dos profissionais independentes é
baixo;

Ao nivel das empresas € médio;

O seu nivel de afectagcdo na qualidade dos
servigos é alto;

Baixos custos de mudanga;

Conclusao: Baixo

Baixa capacidade de diferenciacéo;
Clima de disputa pelos clientes € alto;
Promocdes e marketing agressivo;

O sector estd em crescimento;
Baixas barreiras a saida.

Conclusao: Média-alta

Atractividade Média-Baixa

Plano de Marketing — Market Blink
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Quadro 13 - Relacao entre Barreiras a entrada, Barreiras a Saida e Rentabilidade do
Sector

Barreiras a saida

T | Baes ——

Retorno reduzido e Retorno reduzido e
estavel instavel

a entrada Retorno elevado e | Retorno elevado e
n v v
SEVELES ; insta
estavel instavel

Neste sector existem baixas barreiras a entrada e baixas barreiras a saida. Logo a

Barreiras Baixas

rentabilidade do sector € um retorno reduzido e estavel.

P Enquadramento no Sector (Adequacdo, Intervengdo ou

Antecipacao)

A Market Blink ird optar uma politica de intervencao, no enquadramento do sector, que
passa por tentar alterar o balanco das cinco forcas em proveito préprio, melhorando

assim a posi¢do da empresa no sector.

Futuramente, através de uma investigacao realizada pela equipa Market Blink, é
intencdo um conjunto de servi¢os inovadores que, de forma a reforcar o desempenho
no negacio, apresentando solugBes cada vez mais integradas, com um leque alargado
de servicos, especializando-nos em areas de dificil subsituagdo para os nossos
concorrentes. Aquando a realizacdo deste plano, esta previsto gradualmente apostar

em servigos de Satisfacéo de clientes e Cliente secreto.
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4.2.2. Analise do mercado

P Resumo do mercado

e Quem constitui o mercado? (Ocupantes)
Consultoras com servigos ao nivel do marketing, comunicacdo e gestdo, empresas de

design e web-design, consultores independentes.

e O que o mercado compra? (Objectos)

Servicos de consultoria ao nivel das suas necessidades.

e Porque é o que mercado compra? (Objectivos)

Porque pretende resultados/solugdes.

e Quem participa na compra? Organizacées)

PME’s, Grandes empresas e Microempresas

e Como o mercado compra? (Operacdes)
Através da realizacdo de um contrato, huma reunido com um dos consultores da

empresa.

e Quando o mercado compra? (Ocasifes)
Em qualquer altura do ano, mas em especial no inicio e final do ano, a quando as

empresas pensam na sua estratégia

e Onde o mercado compra? (Pontos de vendas)
Nas instalagbes da nossa empresa, ou com a deslocacdo de um dos nossos
consultores, apés o cliente ter pedido uma reunido com a nossa empresa, via telefone

ou internet.
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P Andlise do sector

O sector da consultoria e prestacdo de servicos caracteriza-se substancialmente por
uma rivalidade causada por:

- Elevado numero de empresas consultoras e prestadora de servicos, oferecendo,
muitas delas, servigos idénticos 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 ndamero
elevadissimo de pequenas consultoras e consultores em nome individual;
simultaneamente, contribuem para acentuar a rivalidade as empresas com servicos
gue se podem considerar de substitutos, isto visto da Optica errada de muitos

empresarios, como empresas de webdesign, design e comunicacao.

- Importancia estratégica do negdcio para muitas destas empresas; para muitas delas,
0 negdcio da consultoria constitui o seu core business, estando por isso dispostas, se

necessario, a entrar em lutas de preco.

- Inexisténcia de diferenciacdo de produto perceptivel por parte dos empresarios,

exceptuando, talvez, entre as grandes consultoras.

Os servicos oferecidos sédo, como ja referido, e na maior parte das vezes, idénticos ou
similares. Para o cliente, os custos de transferéncia de consultoras ou prestadora de
servicos, sdo baixos. O resultado final do trabalho ndo é faciimente diferenciavel pelo
cliente, excepcao feita da importancia dada a qualidade, ao Know-how (metodologias,
competéncias técnicas, fontes de informacdo, resultados, solucbes, etc.) e ao
cumprimento dos prazos de execucdo, no segmento de mercado alto e, em menor
intensidade, no médio/alto.

O investimento de instalagéo € o inicio de actividade é pequeno, ndo exigindo grandes
necessidades de capital - basta uma sala, telefone e fax para que um empresario em
nome individual inicie a actividade de consultor.

A existirem barreiras a entrada no sector, é para aquelas empresas cuja actividade se
pretende dirigir para 0 segmento alto do mercado. Ai, a dimensdao da consultora
(estrutura de recursos humanos, network de conhecimentos, metodologias e

informacéo) e o prestigio do nome actuam como entraves a entrada no sector.
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Nos outros segmentos de mercado, as barreiras sdo poucos significativas e mesmo o
aspecto do relacionamento de confianca entre empresa-consultor que € necessario
existir, € apenas uma questdo de mais tempo, até se estabelecer - inclusivamente, no
segmento baixo ou em sub-mercados geograficamente afastados da consultora

(estratificacao geogréfica).

Obviamente, porém, que 0s custos a incorrer necessarios ao derrube destas barreiras
temporarias, ndo poderao ser esquecidos.

Um outro aspecto a referir € 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 funcionario da consultora.

Na medida em que uma empresa deste género é essencialmente uma empresa de
recursos humanos e de know-how, a qualidade dos servigcos que oferece e que vende

€ a qualidade do seu principal bem tangivel - as pessoas que para ela trabalham.

Desenvolvendo-se estas como alternativas a empresa-méae na area da consultoria,
elas passam a contribuir para a indiferenciacdo do servico e do trabalho prestado,
guebrando possiveis vantagens competitivas que, em termos de qualidade e know-

how, aquela eventualmente o pudesse deter.

Por ultimo, refere-se ainda a existéncia de uma outra ameacga no sector - a existéncia
de, pelo menos, dois servicos substitutos: a consultoria interna e a consultoria de

informacéo (fornecimento de informacgéo, em bruto).

Enguanto a primeira tenderd a ndo aumentar, e até talvez a contrair, devido as
politicas actuais de outsoursing e de downsizing prosseguidos pelas empresas, a
segunda tendera a desenvolver-se com a crescente formagdo académica e o

profissionalismo dos gestores das empresas.

Assiste-se quase diariamente a entrada de novas empresas neste negocio.
Exceptuando as grandes empresas internacionais que se estdo a movimentar para
Portugal, tendo em conta o0 crescimento previsto no segmento alto das nossas
empresas, a grande maioria das outras que surgem sao de dimensédo muito reduzida
(por vezes compostas apenas por uma ou duas pessoas), frequentemente
especializadas em dada area onde detém bons conhecimentos e sobrevivendo apenas

com um numero pequeno de clientes.
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(EUC
Infelizmente, ndo é possivel fornecer, para andlise, dados quantitativos exactos em
termos de dimens&o do sector, numero e dimensao das empresas que 0 constituem,
guotas de mercado, globais e por produto, pricing, estruturas e custos, situacdes
financeiras, etc., pela simples razdo de que tais dados ou ndo estdo publicamente
disponiveis, ou nunca foram coligidos por qualquer tipo de organizacao
(nomeadamente, pela Associacdo Portuguesa de Projectistas e Consultores).

P Ciclo de vida do mercado

Gréafico 14 - Ciclo de vida do mercado

O ciclo de vida do mercado da Viva + encontra-se huma fase de crescimento, porque
0 numero de concorrentes esta a aumentar significativamente, o tamanho do mercado
potencial estd em crescimento, existe cada vez mais uma necessidade declarada de
servicos de consultoria, as vendas das empresas do sector estdo a aumentar, existe
um desenvolvimento dos servi¢os, da qualificacdo de recursos humanos para este

sector, etc.
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P Evolucédo do mercado

Grafico 15 — Evolucao do mercado
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A Market Blink encontra-se num mercado fragmentado, ja que existem muitas
empresas no mercado, todas com uma quota de mercado pouco significativa e,
praticamente todas, sem forca ou expressao para influenciar as tendéncias do
mercado.

Perante este cenario de fragmentacdo do mercado, a especializacdo apresenta-se

como solucéo para a diferenciacdo das empresas.

¢ Como vai evoluir quantitativamente o mercado actual?

Como a actual conjuntura econdémica, criar empresas torna-se mais um acto de
coragem do que empreendorismo. No entanto, comparando os niveis de criagdo com

os de faléncia de empresas, o saldo ainda € positivo.

Tal como temos assistido, a criacdo de empresas tem aumentado muito nos ultimos
anos, empresas jovens, abertas ao mercado, que tém como base trabalhar num
espirito de cooperagdo, com fornecedores, especializados em determinadas areas,

onde estas necessitam de apoio.
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e Que factores estdo ou irdo estar implicados na mudanca do

mercado ou da filosofia de negdcio?

Tal como referi no ponto anterior, 0 mercado esta a mudar a uma velocidade muito
grande, devido a globalizacéo, internet, aumento de empresas, filosofias de gestéo,
etc.

Com o aumento de conhecimentos, exigéncia por parte dos clientes, as empresas
actuais, terdo de corresponder a essa exigéncia, até porque existem cada mais
empresas no mesmo sector, a oferecerem servicos semelhantes. Nesse sentido a
empresas irdo cada vez mais recorrer a especialistas, que as possam apoiar, nas suas
decisdes, que possam acompanhar a evolucdo dos seus negécios, de forma a
diferencia-las no mercado, a fidelizarem o maximo de clientes possiveis, para que
possam enfrentar a concorréncia cada vez maior e corresponder a esse aumento de

necessidade de valor por parte dos clientes.

e O que € que vai passar a marcar a diferenca?

Factores como a qualidade, a inovacdo, sdo hoje factores essenciais para o

funcionamento e aceitacdo do mercado para as empresas.

Os clientes querem cada vez mais valor, a custo menor. Nesse sentido torna-se
importante especializar a oferta, tornar flexiveis as empresas ao nivel operacional,
reduzindo custos operacionais, custos fixos, etc., vender sistemas com solucbes
integradas, que resolvam os problemas dos mesmos, que satisfacam as necessidades
as suas necessidades por completo, o acompanhamento dos clientes, 0 aumento da

acessibilidade e facilidade de acesso aos servigos.
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P Resumo do mercado

e Quem constitui o mercado?

Empresas prestadoras de servicos nas areas do Marketing, Comunicac¢do, Design,
Webdesing e Freelancer.

e O que o mercado compra?
Servigos para satisfazer as suas necessidades.

e Porque é que o mercado compra?
Porque pretende obter melhores resultados.

e Quem participa na compra?
PME’s, Grandes empresas e Microempresas.

e Como o mercado compra?

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

caracteristicas do projecto.
e Quando o mercado compra?

Em qualquer altura do ano, mas especialmente no inicio e fim de cada ano.
e Onde o mercado compra?

Preferencialmente nas nossas instalacdes, de qualquer das formas, mediante acordo
sobre o local da reunido, esta também podera realizar-se nas instalagbes dos nossos

clientes.
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(EUC
P Necessidades do Mercado

As necessidades ou intengbes dos clientes ao contratar 0s Nnossos servigos, serao
basicamente o aumento da sua notoriedade, comunicacdo com o0 mercado,
langcamento de novos produtos ou negdcios ou simplesmente dar um refresh a sua

imagem ou do seus produtos.

Estas sdo as necessidades mais evidentes e visiveis, no entanto a Market Blink estara
atenta ao mercado, apresentado solu¢fes segmentadas para cada negdcio.

Todos os clientes pretendem obter resultados com a contratacdo dos Nnossos servicos,
resultados visiveis e claros. Serd com objectividade que a Market Blink trabalhara,

sempre com os objectivos dos nossos clientes no horizonte.

e Definicdo de estratégias

Devido a alguma falta de formacédo dos quadros superiores de algumas PME’s, a sua
forma de actuar ndo se torna coerente com 0s objectivos tracados, levando a
investimentos inconsequentes em que o retorno ndo é o desejavel. Assim, a Market
Blink sera parceira das empresas na delineacdo de estratégias de comunicacado e de
marketing. Porque sé assim, através de todo este processo estratégico € que a

empresa poderd actuar de forma coerente e sem investimentos desnecessarios.
e Aumento da Facturacao

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 facturacéo, ja que a maioria das empresas, registou
uma queda na sua facturagdo e sendo este factor um dos principais motivos pela

procura um parceiro no desenvolvimento do seu hegécio.
e Marketing

Num artigo do INE, apontou-se que uma das principais limitacdes das PME’s, que se
tornavam obstaculos ao seu crescimento, era ndo perceberem a importancia que as
estratégias e planos de Marketing poderdo ter no desenvolvimento da empresa,
posicionando-a no mercado, definindo o seu publico-alvo assim como a melhor forma

de comunicar com ambos.
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e Notoriedade e comunicacgao

Muitas empresas, tém dificuldade de comunicar no mercado, bem como se diferenciar
da concorréncia, ganhando notoriedade junto dos seus targets. Cabe & 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 comunicacao, bem como conseguir dar notoriedade a empresa, através

das novas forma de comunicacéo;

e Principais condicionantes da procura:

- Dificuldades financeiras das empresas;
- Conjuntura econdémica;

- Cultura empresarial portuguesa;

- Falta de notoriedade da Market Blink;

- Presséao dos produtos substitutos.
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4.2.3. Analise da empresa

e Qual é a &rea de negbcio em que a empresa vai actuar?

Prestacéo de servicos de assessoria em Marketing, Comunicacgéo, Inovacéao e Gestao
de marca.

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

concorrentes?

A Market Blink sera uma empresa jovem e dinamica, que assentara a sua actividade
na criatividade e profissionalismo, com objectivo de garantir melhores resultados aos

clientes.

e Que estratégia vai adoptar?

A estratégia que sera adoptada serd uma estratégia simples, de penetracdo de
mercado, através de comunicacgao directa com os potenciais clientes, através de uma
campanha agressiva de mailing, contacto telefénico e marketing directo, diferenciando
a oferta da empresa, através de uma atitude dindmica por parte dos colaboradores e

de um acompanhamento total as clientes.
Os resultados e o0s objectivos dos clientes tornar-se-40 0S N0SSsoS.
e Qual a filosofia de actuacao / Valores?

Os valores da Market Blink sé@o trés: Criatividade, Honra e Objectividade. A estes
poderemos acrescentar profissionalismo, ambic&o, dinamismo, paixao pelo trabalho e

foco no cliente.
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P Competéncias Centrais

As competéncias centrais da Market Blink, serdo a sua capacidade de criacdo e
implementacdo de solu¢cbes que garantam resultados aos clientes e atingiam os
objectivos de cada projecto.

Esse processo de criacdo e implementacdo de solugdes sera sustentado pelo nivel
criativo, pelo know-how e pela viséo dos nossos colaboradores.

Principais competéncias:

e Colaboradores com Know-How, dotados dos conhecimentos necessarios
para aplicar as melhores metodologias a cada projecto;

e Actividade assente na criatividade empresarial e inovacao;

e Colaboradores sem isenc¢édo de horario;

¢ Reduzidos custos;

e Capacidade de adaptabilidade a cada projecto;

e Acompanhamento permanente dos clientes.

P Servicos

Os beneficios e vantagens dos servicos da empresa passam pela equipa jovem,
dindmica, pela sua entrega a cada projecto, pela dedicacdo a cada cliente, pelas
metodologias, baseadas na simplificacdo de processos, na rapidez, na eficacia, por
toda a criatividade e capacidade de criar solu¢cbes que resolvam os problemas dos
clientes.

Acreditamos que 0s nossos servigos vao directamente a fonte das necessidades do
mercado, de uma actuacdo estratégica pensada, coerente entre todas as formas e
meios de comunicacdo, através de um estudo profundo do mercado e do negdcio,

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

Por outro lado, projectar a empresa a médio/longo prazo sera factor diferenciador,
acrescentando valor ao longo do tempo o que podera originar um buzz marketing mais
activo.

A percepcgéo e entendimento das vantagens inerentes dos nossos servigos, mais do
explicando, serdo comprovados com o desenvolvimento dos nossos projectos e

resultados subjacentes.
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A Market Blink incidira a sua actividade em quatro areas: Marketing, Comunicacao,
Design e Arquitectura e, por fim, Inovagdo. Por outro lado, teremos 0s servigos de
cliente secreto, satisfagdo de clientes e clima organizacional, que nao fazendo parte
do nosso core business, estdo englobados no nosso leque de servigos a oferecer.

Esta subentendido que estas areas poderao interligar-se e criar servicos integrados e
bastante completos. A actuacgéo ideal sera a combinacgéo das quatro areas, criando um

servigo de exceléncia, integrado e de méxima utilidade para as empresas.

A criacao deste servico integrado, tem como objectivos, criar sinergias no negocio, que
permitam reduzir custos, mas acima de tudo, aumentar a eficacia e controlo sobre

cada projecto.

Conjunto de servicos a fornecer:

e Arquictetura, Design e Webdesign

- Identidade corporativa

- Website

- Packaging

- Projectos de arquitectura
- Design de interiores

e Comunicacgao

- Estratégia de comunicacao/publicidade
- Desenvolvimento de meios para a comunicacao

e Marketing

- Estratégia de marketing
- Criagao/Gestéo de marca
- Auditoria em marketing

e Inovacgéo

- Desenvolvimento de novos negdcios

- Desenvolvimento de novos produtos/servi¢os
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e Qutros

- Satisfacdo de clientes
- Cliente secreto

- Clima organizacional

Quadro 14 - Matriz de servigos/segmento-alvo

. Grandes
Microempresas
empresas

Design

Marketing

Comunicacéo

Inovacao

Satisfacdo de clientes

Cliente secreto

Clima organizacional

P Marca

e Nome

O nome surgiu depois de varias conversas e discussodes. Inicialmente era intencéo
encontrar algum objecto fisico, figura mitolégica ou qualquer outra coisa que
simbolizasse os valores que a Market Blink defende. Tal vontade revelou-se infrutifera

ja que néo se encontrou qualquer elemento que nos agradasse.

Assim, e como toda a nossa actividade ter4d sempre como pano de fundo o mercado
assim como todas as nossas solugfes focaram-se na comunicagdo 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 atencdo ao mercado e ao mesmo cativar a
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sua atencdo. Metaforicamente, foi escolhido Market Blink para a designar a nossa
empresa.

e Simbolo

Por enquanto, o nosso simbolo sera simplesmente através lettering. Mais tarde, como
valores de design mais definidos e talvez com associagbes a outros elementos

gréficos, sera elaborado um logo ou simbolo representado a Market Blink.

Figura 1 — Simbolo

marketblink

P Ciclo de Actividade

e Em que ponto a empresa esta?

A empresa iniciara a sua actividade no inicio de Marco, mais concretamente no dia 3,

nos seus escritérios na Rua Miguel Torga.

O projecto esta desenvolvido, o capital necessario esta garantido e todos os aspectos

de inicio de actividade estdo finalizados.

e Para onde pretende ir?

Pretende-se que a Market Blink enquanto marca, consiga caminhar calmamente no
mercado, ganhando o maximo de notoriedade possivel, de forma a que essa

notoriedade sustente o seu crescimento.
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A empresa ndo tem pressa de crescer, sendo que tem capital que sustente os
primeiros dois anos de actividade. Tem no entanto enquanto objectivo primario, atingir

0 ponto critico das vendas, de forma a garantir um melhor equilibrio da sua gestéo.

Uma das ambicbes da Market Blink € abrir uma filial num local ainda a designar.
Acredita-se que 0 seu crescimento ira ser suficiente para comecar a equacionar essa
hip6tese, provavelmente daqui a dois anos. A filial dependera da localizacdo do grupo
de clientes que estejam fora do distrito de Leiria. Para assim reduzir os custos de
transporte, ganhando tempo e fortalecendo a posicdo da empresa em outro distrito.

P Factores Criticos de Sucesso

e Porque é que os clientes adquirem os servigcos do mercado?

Porgque necessitam de especialistas, profissionais com altos niveis de know-how, que
contribuem com os seus conhecimentos para a criacdo das melhores solucdes para

satisfazer as suas necessidades.
e O que os leva a preferir uns servigcos em detrimento de outros?

A credibilidade e notoriedade da empresa. Se esta se destaca pelo atingir de
objectivos e, consequentemente, a obtencéo de resultados, o cliente escolhera a que
mais garantias lhe dé para satisfazer as suas necessidades e atingir os seus

objectivos.

e A que é que atribuem mais valor?
- Metodologias a utilizar;
- Capacidade de criar e implementar solugdes eficazes;
- Capacidade de alcancar resultados;
- Exceléncia dos servicos;
- A simplicidade e rapidez no desenvolvimento de dos projectos;

- Know-How dos consultores.

e Quais séao os factores-chave de compra do mercado?
- Know-How;

- Solucdes;
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- Capacidade de Implementacéo;
- Resultados.

e Como € que as empresas procuram cativar os clientes?

As empresas demonstrar as vantagens dos seus servicos, em que medida o cliente
beneficiard com os servigos, obtencdo de melhores resultados quantitativos como
qualitativos. Aliciar os clientes com potenciais aumentos de rentabilidade, notoriedade,

satisfacdo de clientes, motivacédo dos colaboradores, etc.
e O que diferencia os competidores melhor sucedidos?

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

0 know-how dos colaboradores e, por fim, o credibilidade junto dos clientes.
e Como € que as empresas concorrem entre si?

Concorrem entre si através da disputa de clientes, fazendo melhores precos,
prometendo melhores resultados e metodologias. Nesse sentido torna-se importante a

fidelizac&o de clientes e 0s seus resultados.

Acreditamos que a publicacdo de artigos de opinido em jornais regionais ou revistas,
seria um factor que alavancaria a notoriedade da empresa face aos seus

concorrentes.

e Quais sdo os factores de competicdo do mercado?
- Comunicacao
- Metodologias
- Preco

- Profissionalismo
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Quadro 15 - Identificacdo dos Factores Criticos de Sucesso

Factores de compra

Factores de competicédo

Factores criticos de
Sucesso

(Valor para os clientes) | (Variaveis de

competicao)

- Know-how - Comunicagao - Metodologia/Know-how
] } ] . - Solucdes/Servico
Solugdes Metodologias integrado

- Capacidade de - Servico integrado - Resultados

implementacéo

- Resultados

- Profissionalismo

- Profissionalismo

Quadro 16 - Identificacdo das Competéncias Centrais e Servicos Criticos

Competéncias centrais Servicos criticos

Colaboradores com Know-How, dotados
dos conhecimentos necessarios para
aplicar as melhores metodologias a cada

projecto;

- Continua aprendizagem e formacéao dos
colaboradores para as melhores praticas.

Actividade assente na criatividade

empresarial e inovagao;

- Brainstormings constantes, procurando
solucdes inovadores e diferenciadas.

Colaboradores sem isencao de horério;

- Flexibilidade de horario

Reduzidos custos;

- Qutsourcing

Capacidade de adaptabilidade a cada

projecto;

- Dindmica e abertura de cada consultor e
da empresa para novos projectos

Acompanhamento permanente do cliente

- Fomentacgéo de reunifes periddicas com
o cliente

Plano de Marketing — Market Blink
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Quadro 17 - Factores Criticos de Sucesso e Competéncias Centrais da Empresa

Factores criticos de sucesso Competéncias centrais da empresa

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

Criatividade e o know-how da empresa
Solugbes/Servico integrado na criacdo de soluc¢des, bem como no
fornecimento de um servico integrado

A Market Blink fara dos objectivos dos
Resultados clientes, os seus proprios, procurando
atingi-los com a maxima eficiéncia.

o ) A equipa Market Blink esta preparada
Profissionalismo para apresentar altos niveis de
profissionalismo aos seus clientes

Quadro 18 - Adequacao estratégica da Market Blink

Factores criticos de sucesso

centrais Know-how integrados
Pluridisciplinar

4 i

: :
Servigos

:
nto do cliente
Adaptacédo do

: 4 4 4
SEervico

Area de adeauacio estratéaica

Pontuacgé&o: 1 (insuficiente) a 5 (excelente)

Esta adaptacdo estratégica € de vital importancia para a Market Blink, na medida em
gue estamos adaptar as competéncias centrais perante os factores criticos de
sucesso.
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A Market Blink tem como responsabilidade, garantir todas as suas competéncias
centrais, bem como conseguir oferecer ao mercado servicos que reproduzam os

factores criticos de sucesso, sendo que sdo esses que 0s clientes procuram.

Sentimos que vamos estar bem no mercado, com uma enorme capacidade de
resposta sobre os factores criticos de sucesso e teremos condicbes mais que
suficientes, para prestarmos um servico dentro das competéncias centrais da Market
Blink, ambicionando um crescente aumento da sua notoriedade e credibilidade.

A adequacdo estratégica, ira acontecer constantemente na empresa, ja que se procura
enquanto filosofia de gestdo uma enorme flexibilidade face ao mercado, com
capacidade de mudanca e adaptabilidade as circunstancias actuais e futuras do
mercado, antecipando as suas estratégias as tendéncias, nos seus diferentes

patamares.

Essa adequacdo, passa pela revisdo de todo o plano estratégico da empresa,
orcamento, formagdo dos recursos humanos, novos servigcos, necessidades dos
clientes, etc., ou seja por factores internos e externos que interagem com a empresa, e
gue podem representar oportunidades ou ameacas, e que € de extrema importancia a
atencao e visdo da empresa, bem como a rapidez e capacidade de resposta a todos
esses factores, seja ao nivel da identificacdo e previsdo, seja ao nivel da
implementacdo de novas medidas e estratégias e posterior controlo, de forma a

corrigir eventuais falhas.
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P Recursos da Empresa

Figura 2 — Recursos da empresa

Recursos Humanos

Empresa

Recursos Financeiros Recursos Organizacionais

A Market Blink defende a integracdo entre estes trés recursos. S0 a actuacao eficiente,

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

Sera a interligacdo entre estes recursos que tera que potenciar o crescimento da
Market Blink.

P Recursos Humanos

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

licenciados e finalistas nas areas da Gestéo, Antropologia e Arquitectura/Design.

Formam uma equipa jovem, dindmica e flexivel, procurando encontrar as solugdes
apropriadas para 0 aumento de resultados, de uma forma rapida e eficiente afim de
obter clientes satisfeitos e fiéis.

A equipa é liderada por Jodo Santos, sécio gerente, ficado cada um dos restantes
colaboradores responsaveis por uma area especifica, que mais afrente iremos
descrever. No entanto, numa fase inicial todos os elementos irdo trabalhar em

conjunto em todas as areas, trabalhando em equipa nos mais diversos projectos.
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Uma das mais-valias da equipa Market Blink é a sua isencao de horéario. Ainda que
tenha um horério de trabalho definido, este simplesmente é usado com intuito de

cumprir as implicagdes legais.

Praticamente todos os elementos da equipa ja trabalharam juntos em projectos
passados, desenvolvendo um conhecimento mutuo das competéncias e capacidades
de cada elemento, assim como das suas areas de especializacao e formacao.

Seguidamente, sera explicado as areas e formacdes de cada colaborador da equipa
Market Blink. No entanto, estes trabalhardo sempre em equipa, ja que todas as areas
estdo interligadas, apoiando-se mutuamente, desde a concepcdo de ideias

(brainstorming) até a implementacédo do projecto.

De referir, que a estrutura inicial sera apenas composta por Jodo Santos e Tiago
Ferraz, ambos a tempo inteiro. Em Julho, entrara para a equipa Rodrigo Abreu. Em
Setembro, é esperado que Rita Belo e Ana Lopes, apds concluirem a sua licenciatura,
integrarem a equipa através do estagio profissional do Instituto de emprego. Carla
Belo ira ficar a recibo verde e a part-time, até a Market Blink possuir capacidade
financeira para a contratar a tempo inteiro. Jodo Santos apoiara e acompanhara a

Market Blink continuamente.

Jodo Santos é o Sécio-gerente e, natural lider da equipa Market Blink. Finalista em
Gestdo na Faculdade de Economia da Universidade de Coimbra (FEUC), com vasto
curriculo associativo e académico, destacando-se o0s cargos de soécio-fundador e
presidente da Junior Empresa de Estudantes da Faculdade de Economia da
Universidade de Coimbra (JEEFEUC) e presidente do nlcleo de gestdo. Terd como

responsabilidades a coordenacado de toda a empresa e projectos desenvolvidos.

Rodrigo Abreu sera o responsavel pela area de Comunicagéo e Marketing. Licenciado
em Antropologia pela Faculdade de Ciéncias e Tecnologias da Universidade de
Coimbra (FCTUC), possuindo assim capacidades Unicas de andlise e visdo do

mercado.

Rita Belo sera a responsavel pela gestdo corrente da Market Blink e das areas de
Cliente Secreto. Finalista em Gestdo na FEUC. Também tera funcdes de apoio ao

desenvolvimento de projectos de Marketing e Comunicagéo.
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Ana Lopes sera responsavel pela area de Satisfa¢éo de Clientes. Finalista em Gestéo

na FEUC. Também tera funcdes de apoio ao desenvolvimento de projectos de

Marketing e Comunicagao.

Carla Belo sera responsavel pela area de Arquitectura, Design e Webdesign. E

licenciada em Arquitectura pela Universidade Lusiada.

Tiago Ferraz sera responsavel pela area do Clima Organizacional, Comunicacdo e

Marketing. Finalista do Mestrado em Gestéo pela FEUC.

e Formalizacédo da equipa

Figura 3 — Equipa inicial

Jodo Santos

(s6cio-gerente)

Tiago Ferraz Carla Belo

Full-time Part-time

Figura 4 — Equipa final

Joao Santos

(s6cio-gerente)

Tiago Ferraz Rodrigo Ana Lopes Rita Belo Carla Belo
. Abreu . . . . .
Full-time Estagiaria Estagiaria Part-time
Full-time
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P Recursos Organizacionais/Técnicos

Quadro 18 — Recursos técnicos

Recursos

Instalacdes - Escritério com cerca de 200m?, com quadro divisées e uma

zona de open space;

- Divisbes: Hall de entrada e sala de espera, sala de
design/arquitectura, sala de investigagéo, sala de reunides e
sala da direcgéo.

Equipamentos - 2 Computadores fixos;
- 1 Impressora a cores;
- 1 Impressora a preto e branco;
-1 Telemovel,

- 1 Telefone fixo;

- 5 Estantes;

- 2 Armarios de parede;
- 2 Armaérios;

- 8 Secretarias;

- 1 Maquina de agua

- 1 Maquina de café;

- 1 Mesa de reunides;

- 12 Cadeiras.
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P Recursos Financeiros

A empresa terd uma injeccdo de capital inicial de cerca de 31.000 €, por parte do
s6cio, como investimento inicial e capital social, de forma a sustentar o inicio de
actividade da Market Blink.

E 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 orgamento provisional da empresa para 2008 é de 55.310 €, sendo que inclui todos
os investimentos iniciais, € o orcamento para 2009 diminuira para os 51.530€,
diminuicdo esta que ndo é acentuada pelo facto das despesas de recursos humanos

aumentarem.

O volume de negdcios previsional sera suficiente para fazer face a este orcamento, no
entanto face a desequilibrios pontuais, a estabilidade sera assegurada através de

suprimentos de sécios.
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4.2.4. Diagnhodstico

P Analise SWOT

P Pontos Fortes

Dinamismo empresarial;
Irreveréncia e espirito criativo;
Localizacéo privilegiada;

Alto profissionalismo.

Equipa pluridisciplinar;

Um servigo inovador;
Servicos integrados;
Metodologias de trabalho

P Pontos Fracos

Desfocalizac&o dos servicos;

Equipa jovem e com pouca experiéncia,
Reduzido portfdlio;

Falta de notoriedade;

Inexisténcia de quota de mercado

P Oportunidades

Empresas sem departamento de marketing e comunicacao

Um crescente interesse e preocupacédo pelas areas do Marketing e
Comunicacéao por parte das empresas, potenciada por uma geréncia
mais jovem;

Necessidade de mudanca, crescimento e inovacao das empresas;
Maior abertura do mercado a descentralizacao;

Exploracdo de certos nichos empresariais

P Ameacas

As dificuldades econémicas com que as PME’s se defrontam.
Economia estagnada ou com um crescimento muito lento.
Resisténcia a ideia que o marketing é um investimento e ndo um
custo por parte dos responsaveis das empresas;

O pressuposto que marketing € sé publicidade;

Dificuldade de penetracao;
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Pontos Fortes:

Dinamismo
empresarial;
Irreveréncia e espirito
criativo;

Localizacao
privilegiada;

Alto profissionalismo.

Equipa pluridisciplinar;
Um servigo inovador;
Servigos integrados;

Metodologias de
trabalho.

Quadro 20 — Analise SWOT

Oportunidades

Sugestao:

Empresas sem
departamento de
marketing e comunicagao;
Um crescente interesse e
preocupacao pelas areas
do Marketing e
Comunicacao por parte
das empresas, potenciada
por uma geréncia mais
jovem;

Necessidade de mudanca,
crescimento e inovacgao
das empresas;

Maior abertura do
mercado a
descentralizacao;
Exploracdo de certos
nichos empresariais

Divulgar a importancia dos
servicos de marketing e
comunicacdo, e as suas
vantagens;

Explorar a profundidade do
mercado empresarial da
regiao centro;

Explorar novos nichos de
mercado, como 0 sector
farmacéutico;

Sugestdes:

Ameacas

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

Economia estagnada ou com
um crescimento muito lento.
Resisténcia a ideia que o
marketing € um investimento
€ ndo um custo por parte dos
responsaveis das empresas;
O pressuposto que marketing
€ sO publicidade;

Dificuldade de penetracao;

Uma politica de marketing
directo, porta a porta, para
assim conseguir, de uma
forma presencial, descrever os
servigos e vantagens

inerentes.

Apostar numa forca de
vendas, no marketing “one to

.

one”,
Passar a mensagem que O

marketing ndo é um custo mas
um investimento;
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Pontos Fracos:

Desfocalizacao dos
servicos;

Equipa jovem e com
pouca experiéncia;

Reduzido portfolio;

Falta de notoriedade;
Inexisténcia de quota
de mercado.

Oportunidades

Empresas sem
departamento de
marketing e comunicagao;
Um crescente interesse e
preocupacao pelas areas
do Marketing e
Comunicacao por parte
das empresas, potenciada
por uma geréncia mais
jovem;

Necessidade de mudanca,
crescimento e inovagao
das empresas;

Maior abertura do
mercado a
descentralizacao;
Exploracédo de certos
nichos empresariais

Sugestbes:
Apostar  fortemente  em
nichos de mercado;
Apostar em servigos

integrados e chave na mao;
Criar relagdes pessoais com
os clientes, para assim criar
0 boca-a-boca;

Focalizagdo nas empresas a
contactar;

Apostar no “New business”

Ameacas

Sugestdes:

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

Economia estagnada ou com
um crescimento muito lento.
Resisténcia a ideia que o
marketing € um investimento
€ ndo um custo por parte dos
responsaveis das empresas;
O pressuposto que marketing
€ sO publicidade;

Dificuldade de penetracao;

Desenvolvimento de parcerias
com empresas conceituadas.

Desenvolvimento de aliangas
estratégias.

Segmentagéo dos servicos;
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P Resumo da anélise SWOT

Optamos pela aplicagdo da analise SWOT, por um conjunto de razdes, tal como o
acompanhamento da inovacgao e investigacdo ao nivel estratégico, a eficacia da nova
analise SWOT, mas principalmente, porque valorizamos a andlise 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 serdao maioritariamente PME’s, que nao tém a capacidade de se
focar por vezes em todos 0s aspectos, pela limitagdo ao nivel dos recursos humanos e
tempo disponivel para a execucao do essencial, de tudo o que garanta resultados para

as empresas.

Cruzando os pontos fortes com as oportunidades, constata-se que devido & nossa
localizagdo 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 farmacéutico, que viu & pouco tempo liberalizado

a sua actividade publicitaria.

Para enfrentar as ameacas 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 reunides para poder apresentar 0S h0SSOS Servicos e as
suas vantagens inerentes. Sera a melhor forma de penetrarmos no mercado e a forma
mais eficaz de nos divulgar. S6 em contacto directo com 0s responsaveis das
empresas, podemos explicar as vantagens das estratégias de Marketing e
Comunicacdo e combater os pressupostos que se trata de um investimento e nao de

um custo.

A melhor forma de minimizar os nossos pontos fracos em conjunto com as
oportunidades que o mercado nos coloca sera apostar fortemente em nichos de
mercado. Talvez, apesar de uma certa desfocalizagdo dos nossos servicos,
focalizarmos em nichos de mercado por explorar e apostar fortemente nestes. A oferta
dos servicos integrados, apresentando diversas areas de actuagdo podera ser um
factor importante para certos clientes. A aposta em reunides, cara-a-cara com 0sS
responséaveis das empresas, servira como alavanca para potenciais relagdes pessoais,
gue apos o desenvolvimento de um trabalho de qualidade, podera originar o

designado de “Buzz Marketing”. A aposta no “New business” consiste no estudo e
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andlise das necessidades de certa empresa, falhas e insuficiéncias, apresentar um
plano estratégico de actuacdo, baseado da informacédo recolhida, que servirh como
fomento ao desenvolvimento e crescimento da empresa. Por outras palavras, nés
temos o produto, sé teremos que pesquisar a quem ele se adequa e quem ira precisar
deste.

Finalmente, os nossos pontos fracos e ameagas do mercado criam-nos barreiras
dificeis de ultrapassar. No entanto, o desenvolvimento de aliancas estratégicas com
empresas ja sedimentadas no mercado, tanto regional como nacional, formando
parcerias estratégicas sera uma forma eficiente de penetrar no mercado. Podemos,
em conjunto com 0s nossos parceiros de Webdesign e Multimédia, apresentar
servicos mais integrados, com um leque de actuacdo 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 potenciara a notoriedade da Market Blink, o que
nos podera alargar o leque de clientes e contactos assim como sermos incluidos em
projectos nacionais, colmatando algumas insuficiéncias em areas da gestdo de marca,

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

4.3.1. Viséao

Provar que a criatividade € uma das melhores ferramentas de gestao.

4.3.2. Missao

A consciéncia da constante alteracdo do paradigma empresarial e da importancia da
inovacao no processo de resposta as 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.

P Finalidade

Criacao de solucdes ao nivel do marketing, comunicacao, gestao de marca para atingir

0s objectivos dos nossos clientes
P Valores
Os valores da Market Blink sdo a Honra, Objectividade e Criatividade

P Comportamentos

e Procura de resultados, que consiste ha propensdo para a ac¢do, huma
agressividade para atingir objectivos, e obter os melhores resultados

e Orientacdo para o0s clientes, na acepcdo de descobrir, preencher e
esforcar-se por exceder as expectativas dos clientes.

¢ Respeito pelos outros, significando um esforgo pessoal para trata-los com
justica e té-los em alto conceito, manifestando-lhes expectativas positivas
e demonstrando-as;

e Eficacia interpessoal, desenvolvendo e mantendo um relacionamento
positivo a todos o0s niveis da organizagdo, conseguindo o respeito e
consideracgdo dos outros;

e Pro-actividade e iniciativa, tornado as fraquezas e ameacgas em forcas e

oportunidades
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4.3.3. Objectivos

Quadro 21 — Objectivos

Periodo 2007-2010

0)o)[=le1il/o)s1 Rendibilidade
e Crescimento do volume de facturacdo em 20% em 2009 e de
30% em 2010

e Atingir o ponto critico nos primeiros anos de existéncia;

Posicédo no Mercado
e Conquistar notoriedade no mercado, assumindo-se como
importante player do mesmo

e Conquistar 38 clientes até 2010

Inovacao

e Desenvolvimento de uma investigacdo, com resultados
visiveis, nas areas do Marketing, Inovacdo e Criatividade
empresarial, de forma a posicionar e diferenciar a empresa no

mercado

Desempenho de Gestao

e Realizacdo de 2 a 3 parcerias estratégicas até 2010;

e Motivar a equipa de trabalho a atingir os objectivos

e Apresentar um processo de gestdo de projectos pré-definido

para maximizacao da eficiéncia

Recursos

e Até 2010, contratar um Designer a tempo inteiro e enquadrar
nos quadros da empresa mais dois colaboradores a contrato

e Adquirir uma viatura ligeira até 2010

e Adquirir computadores portateis para todos os colaboradores;

e Adquirir teleméveis da empresa para todos os colaboradores;
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Quadro 22 — Metas

Periodo 2007-2010

e Adjudicar 5 Departamentos de Marketing em 2008, 6 em
2009 e 7 em 2010

e Adjudicar 3 Departamentos de Comunicacdo em 2008, 3 em
2009 e 4 em 2010

e Adjudicar 2 Departamentos de Design em 2008, 2 em 2009 e
3 em 2010

e Obter um cliente do Departamento de Inovacdo em 2009, de
forma a lancar um novo produto ou negécio e assim obter a
primeira forma de pagamento orientada para os resultados

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

e Conseguir pagar o investimento inicial em dois anos

¢ Realizacdo de uma média de 5 imagens corporativas anuais;
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4.3.4. Segmentacao e publico-alvo

Os nossos servigos direccionam-se para 0 segmento das PME’s portuguesas, grandes

empresas e microempresas.

O nosso Publico-alvo, por razdes geograficas sera o distrito de Leiria. Todas as
nossas campanhas de Marketing e Comunicacdo terdo como foco Leiria, Marinha
Grande, Pombal, Batalha e Porto de Més. O nosso foco principal sera as empresas
com uma facturacdo minima anual de 5 milhdes de euros, no entanto, as restantes

empresas merecerdo também a nossa atencao.

Depois de solidificada e sustentada a posicao da Market Blink no mercado, o que esta
programado para acontecer dentro de dois anos, o foco nas PME’s serdo mais visivel

e comecgaremos a “piscar o olho” as grandes empresas.

Por outro lado, as campanhas de Mailing serdo feitas a nivel nacional, podendo dai

surgir oportunidades de novos clientes.

A escolha deste segmento é explicada tendo em conta essencialmente a sua
dimensdo e especializacdo dos nossos servicos adaptados a este segmento, que
entendemos ser o que mais se adequa as necessidades que 0S N0OSSOS Servicos

prometem dar resposta.

P Niveis de Segmentacédo de Mercado

A segmentacdo da empresa, € feita com base no Marketing de Segmento, ou seja,
consiste num grande grupo de consumidores, que possuem as mesmas preferéncias,

formando os segmentos de mercado.

Sabendo contudo, que o proprio segmento € em parte uma ficgcdo, uma vez que nem
todas as pessoas querem exactamente a mesma coisa, iremos adaptarmo-nos as

exigéncias dos nossos clientes

Cada opcao apresenta uma vantagem adicional. Esta opgéo de oferta ao mercado,
tem como objectivo oferecer um leque de servicos com uma boa relacdo de
qualidade/preco, tendo contudo, servicos e opg¢fes adicionais, para clientes mais
exigentes, com maiores necessidades e que ndao dao uma relevancia demasiada
acentuada ao preco, mas sim ao servico em si, & qualidade do servico, ao valor
acrescentado que ele representa para a empresa e para a resolugdo dos seus
problemas.

Pagina | 91
Plano de marketing — Market Blink





P Segmentacao do Mercado Corporativo

Os nossos potenciais clientes que classificamos por clientes organizacionais procuram
diferentes grupos de beneficios segundo o seu estadgio no processo decisdo de
compra que passamos a indicar.

e Clientes Potenciais

Clientes que poderdao ter necessidades ou ndo, estarem receptivos ou ndo a
comunicagao de forma a conhecerem novos fornecedores e servigos, no entanto
guerem que o0s potenciais fornecedores sejam especialistas no seu sector e que

saibam dar boas explica¢cbes confiaveis e simplificadas.
¢ Novatos

Serdo novos clientes da empresa, com pouco tempo de relacionamento com a nossa
empresa, querem informacdo facil de entender, simplificada, um bom
acompanhamento inicial, querem serem ouvidos, sentirem uma total aplicacdo por
parte da nossa empresa, terem alguém, um consultor, que conheca de forma a

criarem uma ligacao.

Os clientes no inicio, estardo presentes nos projectos com alguma prudéncia,
precisando de um maior acompanhamento, comunicacdo pormenorizada constante
mas simplificada, tendo ansiedade por resultados, de forma a confiarem mais no
servico e no projecto em si, tendo no entanto uma enorme energia e vontade para o

sucesso do processo de mudanca e evolucdo das suas empresas.
e Sofisticados

Os clientes sofisticados sdo aqueles que ja passaram a fase inicial no processo de
consultoria. Estdo mais confiantes, jA obterem alguns resultados, necessitam de
menos informacgéo, ja existe uma maior automatizacdo dos processos e decisédo o que
possibilita uma maior rapidez no desenvolvimento do servigo, tal como o apoio que

estes atribuem a todo o processo.

Dentro dos sofisticados, teremos clientes com orientagdo para o preco, clientes com

orientacdo para a solucao e clientes com orientacdo para o valor estratégico.

A nossa preferéncia passa por clientes com orientacdo para o valor estratégico, no
sentido em que atribuem grande valor ao servico de consultoria, valorizando o0s
atributos e qualidades dos servicos.
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P Factores de segmentacao
e Geograficos

Os nossos potenciais clientes estdo localizados nos concelhos de Pombal,
Marinha Grande, Leiria, Porto de M6s e Batalha.

Muitos deles tém escritérios nos centros da cidade, com o0s centros
operacionais e de producéo fora das cidades, na sua periferia.

e Psicograficos

Teremos diferentes clientes com personalidades diferentes, que vao desde
clientes inovadores, a clientes conscientes, empreendedores,

experimentadores, crédulos, lutadores, batalhadores e sobreviventes.

A maioria dos nossos clientes, serdo clientes inovadores, empreendedores e
experimentadores, sendo que no longo prazo, serdo os clientes inovadores e
empreendedores, que irdo continuar na nossa carteira de clientes e alguns dos

experimentadores, convertidos em clientes inovadores ou empreendedores.

e Comportamentais

- Ocasides: Ocasidao comum de compra

- Beneficios: Profissionalismo, Solu¢Bes superiores, Rapidez e Capacidade
de gerar resultados

- Status do usuario: Usuério potencial, Usuario iniciante, Usuario regular

- Indice de utilizagdo: Medium-user, Absoluto

- Status de fidelidade: Forte e Absoluto

- Estagio de prontidao: Interessado, Conscientes e Informado

- Atitude em relacéo ao servigo: Positiva

e Demograficos
- Sector: Qualquer sector
- Dimenséo do cliente: PME’s, Grandes empresas e Microempresas.
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- Localizacéo: Regido do Pinhal Litoral

e Operacionais

- Tecnologia: Nao existe qualquer tipo de foco da nossa empresa, sobre as
tecnologias usadas pelos clientes.

- Status de usuarios e nao-usuarios: 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

servico completo, integrado com abertura para uma relagéo de longo prazo.

e Abordagens de compras

- Organizacdo em relacdo a compras: Vamos ter em atencdo tanto as
empresas com organizacfes de compras altamente centralizadas como

descentralizadas.

- Estrutura de poder: Vamos atender a qualquer tipo de empresas, nao
dando relevancia a estrutura do poder, no entanto, a empresa tera de estar
orientada para a mudanca, para a inovacao 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 séo essas
gue nos oferecem maiores garantias para o futuro e sucesso dos projectos

gue estamos envolvidos, com maior propensdo a ostensao de resultados.

No entanto estamos completamente abertos e estaremos numa constante
busca de novos clientes e projectos, mas sempre como o intuito de relagfes

de longo prazo e de parceira com a hossa empresa.

- Politicas gerais de compras: Empresas que preferem contrato de servigo e

compra de sistemas (servico integrado e chave na méo).

- Critérios de compras: Empresas focadas na qualidade do servi¢o, nas

solucdes, no valor acrescentado
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e Caracteristicas Pessoais

- Similaridade comprador/vendedor: Os compradores, ndo terdo de ter a
nossa personalidade no mercado, mas sem duvida, que é importante que
tenham uma atitude pro-activa e dindmica no mercado, tal como nés
esperamos ter ao longo do percurso que iremos percorrer no mercado, junto
com 0s nossos clientes.

- Atitudes em relacdo ao risco: Vamos estar focados nos clientes com
capacidade de assumir riscos, sedo que essa é uma caracteristica importante
para o desenvolvimento de um projecto com alto potencial de sucesso e
diferenciagéo.

- Fidelidade: E de extrema importancia que os nossos clientes, tenham a
capacidade de se fidelizar aos seus fornecedores, especialmente hum servico
de consultoria, onde a relacéo de longo prazo, o conhecimento da actividade
de cada cliente é de grande importancia para o desenvolvimento dos servicos
com o mesmo. Iremos focar a nossa oferta para esses clientes e valorizar a
relacdo com cada cliente, que tenha essas caracteristicas, ja que deverdo ser

esses que constituirdo a nossa carteira de clientes num meédio/longo prazo.

P Seleccao do mercado-Alvo

No inicio de actividade, ou seja os dois primeiros anos, existe uma maior diversificacdo
dos clientes da empresa, sendo gque no seu arrangque, tera de conseguir o0 maximo de
clientes, de forma a sustentar o seu inicio de actividade. Ap6s a empresa estar
estabelecida no mercado, ou seja estimamos que seja um timming de dois anos, a
aposta sobre as PME’s devera ficar mais visivel e iniciaremos a nossa prospecgao de

grandes empresas, provavelmente em conjunto com parceiros estratégicos.

Essa aposta sobre as PME’s, acontece pela valorizagdo do foco da empresa, num
determinado segmento de mercado, pela dimensdo deste segmento de mercado. A
comunicacdo da empresa, 0S seus servicos, a forca de vendas, serdo, na sua maioria,
dirigidos a PME'’s.
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4.3.5. Posicionamento

Posicionamo-nos como prestador de servigos para todas as PME’s e Microempresas
nacionais. Pretendemos ser parceiros dos nossos clientes no crescer e desenvolver

dos seus negocios, focada nos seus objectivos.

Ou seja em toda a sua forma de comunicar, ira ter uma postura de diferenciacéo,
tentando ganhar o maximo de notoriedade possivel no mercado, através de todas as
accbes que ira desenvolver através do seu desempenho no mercado junto dos
clientes, através do historico que criar, do seu portfélio.

Toda esse portfélio que a empresa criar ao longo do tempo, resultardo na criagdo da
sua personalidade, que parte do posicionamento que a empresa ira adoptar no

mercado.

O posicionamento de marketing da empresa serd a capacidade de criar solucéo
eficazes, através da criatividade da equipa, com capacidade de as implementar com

tempos de execucao superiores gerando resultados efectivos e visiveis.

Quadro 23 - Sintese do posicionamento

- PME’s; Deter o seu - Mensalidades, Empresa parceira
préprio preco definido se | no
-Microempresas; | departamento optar pelos desenvolvimento e
Market Blink, de marketing e departamentos; crescimento dos
Marketing, - Grandes comunicagao ou negocios, através
Comunicacdo | empresas entao servicos - Caso a caso dos seus
e Gestdo de adequados a dependente da departamentos e
marca necessidades e | estrutura do solucBes a medida
objectivos projecto; de cada
especificos necessidade,
sustentadas pelo
- Com base das dinamismo e
receitas do criatividade da sua
servigo/negocio/e | equipa.
mpresa
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P Pontos de Paridade e Pontos de Diferenca

Depois de definido o mercado-alvo e a natureza da concorréncia e, assim,
estabelecido a estrutura de referéncia competitiva, estamos em posi¢cdo de definir os
pontos de paridade, tal como os pontos de diferenca.

e Pontos de Paridade
- Profissionalismo

- Qualidade dos servigos
- Criacao de solucdes

- Especialistas em determinada area de comunicagao, marketing e design

e Pontos de Diferenca

- Consultoria estratégica;

- Capacidade criativa no desenvolvimento de solucdes eficazes;
- Servigos integrados;

- Simplicidade e informalidade no processo de consultoria;

- Capacidade implementacéao e gerar resultados

P Estratégia de Posicionamento

A estratégia que a marca ira utilizar para o0 seu posicionamento no mercado, € 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 servi¢cos, com o valor
da equipa de recursos humanos da Market Blink, essa estratégia podera levar mais
facilmente numa primeira fase a diferenciagdo da empresa, sendo que a credibilidade
dos servicos e potencial de diferenciacéo ainda é baixo.
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4.3.6. Estratégia Empresarial

P Onde a empresa deve competir?

A Market Blink deverd competir nas areas no Marketing, Comunicagédo e Inovagdo. Em
relacdo ao Design, Arquitectura, Webdesign, Satisfacdo de clientes e Cliente Mistério,
estes serdo um complemento de forma a oferecer um servigo completo e chave na

mao.
P Como deve a empresa competir?

A Market Blink devera apostar numa campanha de Marketing “one-to-one” e
Relacional. Apostando na divulgacdo e explicagdo das vantagens dos servicos de

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

Sendo que a Market Blink uma empresa de servicos, devemos concentrar as nossas
atencbBes na formacgédo, capacidade dos recursos humanos, na capacidade de criar,

implementar e comunicar com os clientes.

Acreditamos que podemos oferecer servigos inovadores e diferenciadores aos nosso
clientes, e a exceléncia dos nossos servicos e respectivo sucesso dos nossos clientes

sera o nosso melhor “cartao de visita”.
O nosso desafio é criar solucdes a medida das necessidades dos nossos clientes.

Iremos estar disponiveis para acompanhar 0s nossos clientes, identificar
oportunidades, diferencia-los da concorréncia, para inovar, com capacidade de
resposta para cada desafio que o desafio tera ao dispor da nossa empresa e que
serdo as provas que teremos de vencer de forma a crescermos, desenvolvermos a
nossa actividade, diversificando, tornando-nos melhor a cada dia, transformando

informacg&o em aprendizagem, ao longo do tempo.
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P Classificacdo genérica de Porter

Quadro 24 - Classificacdo genérica de Porter

Vantagem Competitiva

Ambito Mercado Lideranca em custos Diferenciacao
Competitivo  [ElyJse ¢ u ¢

Mercado Focos nos custos
restrito baixos

Foco na diferenciacéo

e Vantagem Competitiva

Vamos servir apenas um conjunto restrito de segmentos, composto por PME’s,
Microempresas e grandes empresas da regido do Pinhal Litoral, composto pelos
concelhos da Batalha, Leiria, Porto de Mds, Marinha Grande e Leiria.

Relativamente as grandes empresas, estas serdo contactadas, mas nao seréo o n0Sso
foco de clientes-alvo inicialmente.

Vamos servir estes segmentos, através de trés areas, Marketing, Comunicacado e
Gestéo de marca., integrando essas areas, resultando num servico integrado e chave
na mao, flexivel e adaptado a cada cliente, através de um conjunto de variaveis multi-
disciplinares, como design, webdesing, satisfacdo de clientes, cliente mistério e clima
organizacional.

e Ambito Competitivo

Iremos superiorizar-se a concorréncia na area da diferenciacdo, através do foco na
diferenciagéo.

Ou seja iremos servir um conjunto restrito de segmentos, com um servigo especifico,
criado e adaptado para cada um desses segmentos, focados em diferenciar essa
oferta, através da criatividade, capacidade de criar solu¢des, mas acima de tudo, pelos
resultados que as nossas solugdes criam a cada cliente, pela integracdo do servigo,
preenchendo um conjunto de necessidades que cada cliente tem.
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(EUC
Identificando cada necessidade, € possivel responder a essa necessidade, pela
flexibilidade potencial que a hossa empresa representa para o0 mercado.

E de extrema importancia o foco, neste caso na diferenciaco, ja que somos uma
empresa de servigos, onde existe muita concorréncia, facilidade de cépia do servico,
temos uma maior necessidade de fidelizar e diferenciar a nossa oferta com cada

cliente.

Quadro 25 - Implicacdes das estratégias genéricas

Recursos e Requisitos Riscos
capacidades organizacionais competitivos

- Bom marketing; - Integracéo ao - Copia pela
longo da cadeia competicao
- Engenharia do operacional;
Servico; - Diminuicdo de
- Ambiente de importancia dos
- Criatividade e trabalho adequado | custos baixos
Foco na Investigacao; a inovacao;
diferenciacao - Percaem
- Reputacdo em - Avaliacéo e diferenciacéo
qualidade ou incentivos
tecnologia; qualitativos; - Menores custos

do foco
- Cooperagdo com
canais;

Quadro 26 - Modelo adaptado das estratégias genéricas de Porter

Lideranca em custos

I

Diferenciacao Pura Diferenciagéo com
Elevada . s .
diferenciacéo lideranca em custos
Reduzida Indisting&o Pura lideranca em
custos

A empresa terd uma diferenciacdo com liderangca de custos, perante o modelo

adaptado das estratégias genéricas de Michael Porter.

No sentido em que a empresa consegue apresentar uma elevada diferenciacdo e
beneficiar simultaneamente dos custos mais baixos do sector, pelo que estd em

condi¢des de bater todos os concorrentes no mercado.
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P Quanto & dominancia do mercado

A principal razdo para a nossa empresa actuar com uma estratégia de ocupante de
nichos de mercado passa por, conseguir conhecer melhor os clientes-alvo, o melhor
possivel, de forma a ter atender com mais eficacia &s suas necessidades, que outras
empresas, que ocupem uma maior faixa de segmentos de mercado e gque estejam
mais longe destes segmentos.

Como determinados nichos podem enfraquecer é importante a actuagdo em mdaltiplos
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
especializacdo. O nosso papel especializado dos nichos, passa por sermos
especialistas em adaptar o servico a cada cliente e especialistas ao nivel proprio

servico que oferece aos nichos de mercado, que vamos atender.

P Quanto a agressividade

A empresa devera crescer entre cerca de 30% ano ano, nos primeiros 3 a 4 anos de

actividade.

Market Blink ir4 ter uma postura agressiva no mercado, de forma a solidificar a sua

posicao nos primeiros anos de vida.

Fard sempre durante a sua actividade, um marketing agressivo. Aparecera poucas
vezes, mas quando aparecer pretende marcar 0 seu target, chamando-o a atencgdo
para uma mensagem forte, chamativa e cativante para atrair novos nichos de mercado

e novos clientes

e Quanto ainovacao

A Market Blink pretende fomentar a inovagdo como uma das fontes mais competitivas
para as empresas. Para esse efeito, teremos um servi¢o integrado, denominado de
“‘Departamento de Inovagao”, onde pretendemos criar, desenvolver e implementar
projectos de lancamento de novos produtos e servigos dos nossos clientes. E nosso
objectivo, através da nossa investigacao e experiéncia profissional que iremos adquirir,

apostar em metodologias, ferramentas e solu¢gbes avangadas para o mercado.
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Futuramente, esta projectado a criagdo da Market Blink Inovation, um departamento
autbnomo que incidird exclusivamente em projectos de inovacdo, novos produtos e
servicos. Sera uma evolugdo natural da expansdo que esperamos para O NOSSO

negdcio.

e Estratégia de crescimento

Na estratégia de crescimento, coloca-se principalmente a questdao “ Como é que a

empresa deve crescer?".

A empresa deve crescer, através de uma estratégia de intensificacédo, dos servigos ao
mercado, sendo que a sua proposta inicial, ja representa um servi¢co integrado, uma

proposta final para o mercado, com alto nivel de atractividade do sector.

Ser4, futuramente aposta da Market Blink em novos servigcos, como Cliente Secreto e
Satisfacdo de clientes, de forma a alargar as suas competéncias a apresentar

solu¢des mais integradas.

Nesse sentido a empresa devera intensificar a sua proposta ao mercado, de forma a
ganhar o maximo quota de mercado, antes de passar a uma segunda fase de

diversificacao.

A estratégia de crescimento estd vagamente pensada, tanto a nivel interno como
externo. Externamente, existe a ambicdo de abrir uma filiar no espaco de dois anos.
Ao nivel interno, a Market Blink tera a intencdo de criar subsidiarias em diferentes

areas como a inovacao, design e satisfacao de clientes.

e Aliancas estratégicas

Relativamente a aliangas estratégicas, a empresa tera aliancas ao nivel de produtos e
servicos com fornecedores e outras empresas do sector, aliangas promocionais com
os seus fornecedores e, principalmente, aliancas estratégicas para concursos de alta

envergadura ou, mais concretamente, para atacar grandes empresas.

Achamos extremamente importantes as aliancas estratégicas uma vez, que elas
representar um maior potencial de sucesso para a empresa, sendo que aumentar o
nivel de oferta de servicos, capacidade de producéo, reducdo de custos variaveis e de

funcionamento, etc.
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Contudo, a selec¢do dos parceiros estratégicos serd pormenorizadamente, para que o
servico final prestado a cada cliente corresponda ao pretendido e ao posicionamento
da empresa.

Os parceiros da empresa serdo essencialmente, outras empresas do sector, como

design, webdesign e graficas e promotoras de eventos.

Por outro lado, as aliancas estratégicas ndo se ficam pelas acima descritas.
Pretendemos ser parceiros duma consultora de renome nas areas da inovacao e
empreendorismo, passando a Market Blink de cliente para fornecedor, para assim este
poder oferecer servicos complementares. A Market Blink ganhard notoriedade e
credibilidade, contacto com know-how especializado e um suporte para o seu

desenvolvimento.

e Estratégia face a concorréncia

Quadro 27 - Estratégia face a concorréncia

Vantagem concorrencial

I T
Diferenciacdo | Fragmentacéo

Fraca Volume Impasse

O sistema concorrencial onde a Market Blink estara inserida é um sistema de impasse.

Possibilidade de
diferenciacao

Neste sistema concorrencial, existe uma actividade de fraca vantagem concorrencial e
forte possibilidade de diferenciacdo. A dimensdo da actividade causa perda de
competitividade e é fundamentalmente a rapida adaptacdo ao mercado que constitui
um relevante factor criticos de sucesso, as barreiras a mobilidade sao fracas e verifica-

se que muitos pequenos concorrentes entram e saem continuamente.

As fontes de diferenciagdo sdo mudultiplas e evolutivas, ndo possibilitando numa

vantagem concorrencial duradoura.
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e Estratégia de diferenciacéao

A estratégia de diferenciacdo inicialmente ir4 ser focada na capacidade estratégica
dos nossos servicos, assim como na qualidade, profissionalismo e motivagdo da

equipa de trabalho.

A Market Blink ndo pretende executar projectos avulso, pontuais e estritamente para
satisfazer necessidades urgentes dos seus clientes. E nosso objectivo evitar
investimentos instintivos inconsequentes dos nossos clientes, mas providos de uma
andlise criteriosa do mercado, produtos e servicos para assim estrategicamente

delinear as ac¢bes da empresa de forma coerente tanto no espago como no tempo.

Denotamos, na andlise feita aos nossos concorrentes, que estes pretendem
simplesmente satisfazer necessidades pontuais dos seus clientes. Nos pretendemos
um acompanhamento continuo, 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, 0
principal factor que lhes d4 uma personalidade e que as pode diferenciar no mercado,
em conjunto com outros factores. O elevado profissionalismo da equipa Market Blink,
com isencdo de horario, motivada a tornar a Market Blink numa referéncia no

mercado, serdo fontes competitivas a ter em conta.

Figura 5 - Fontes gerais da vantagem competitiva de diferenciacéo

Superioridade na
qualidade

Superioridade -—_ Superioridade
na eficiéncia na adequacao

Superioridade na
inovagéo
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(EUC

A Market Blink ira apostar nas quatros fontes gerais de vantagem competitiva de
diferenciacéo, 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
inovacdo. Os clientes esperam resolucdes que gerem resultados, quer obter uma
gualidade superior pelo servico que pagam. Pretendem eficiéncia, profissionalismo,
em todo o processo. Sabendo do enorme ambiente competitivo entre as empresas, a
continua aposta na inovacdo sera uma das mais importantes fontes competitivas, que
a Market Blink objectivamente pretender reforcar essa questdo no cerne das
empresas.

E de extrema importancia que uma consultora consiga atingir superioridade ao nivel
da eficiéncia, sendo que a pode diferenciar e potenciar no mercado, constituindo esse

um dos factores mais importantes para os clientes no mercado.

Quadro 28 — Relacédo entre Recursos humanos e Eficiéncia/Resultados

Eficiéncia/Resultados

Baixos
Recursos humanos

Altos

Quadro 29 — Relagdo entre Competéncias estratégicas e Eficiéncia/Resultados

Eficiéncia/Resultados

N Baixas
Competéncias

estratégicas
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4.3.7. Marketing Mix

4.3.7.1. Tp’s do marketing

» Produto

e Departamento de Design
Departamento destinado a empresas que s6 necessitam de acrescentar design

e prestigio as suas marcas e acg¢fes de comunicagao/publicidade.

» Departamento de Design e Comunicacéao
Departamento destinado ao planeamento, orcamentacdo, imagem e

implementacéo das suas acgdes de comunicagdo com o cliente.

Descricdo:

- Analise aos produtos/servigos da empresa

- Andlise das premissas de mercado (mercado-alvo, concorréncia,
cliente-alvo)

- Planeamento e estratégia de comunicacdo (até 6 accdes de
comunicacao)

- Implementacéo da estratégia de comunicacdo

- Execucédo dos meios de comunicac¢ao seleccionados

- Controlo e andlise das estratégias implementadas

b Departamento de Marketing e design
Servigo completo de apoio a gestdo de marketing e comunicagéao/publicidade.
Andlises, estratégias de marketing e comunicacdo, design e criatividade s&o

algumas das ferramentas que utilizamos na senda do seu sucesso.

Descricao:
- Breve andlise:
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o Mercado (mercado-alvo, definicdo geogréfica, definicdo
demografica, estudo de necessidades, tendéncias e evolugéo de
mercado);

o Concorréncia;

o Satisfagéo de clientes (Estudo qualitativo);

o Satisfagéo e visdo de colaboradores (Estudo qualitativo);

o Comparativa de produto (vantagens e fraquezas relativamente a
concorréncia);

o Estratégia e accdes de marketing anteriormente realizadas pela
empresa;

o SWOT (identificacdo de forcas, fraguezas, oportunidades e
ameacas).

- Planeamento e definicao da estratégia de marketing e comunicacao:

o ldentificacdo de objectivos;

o ldentificacdo de objectivos financeiros;

o Definicdo da estratégia de marketing mix (preco, produto,
distribuicdo, promocao (até 6 accdes de comunicacao));

o Projeccdo financeira (previsdo de vendas e previsdo de
despesas);

o Seleccdo e orcamentacdo das ferramentas de marketing e
comunicacao a aplicar.

- Implementacédo da estratégia de marketing
- Execucédo dos meios de comunicacgao seleccionados

- Controlo e andlise das estratégias implementadas

b Departamento de Inovacéao
Departamento destinado ao desenvolvimento e promog¢do de novos negoécios,

produtos e/ou servi¢os. Implica uma parceria total, sem custos fixos.

Descricao:
Departamento que podera ser agregado a qualquer outro departamento Market

Blink ou podera funcionar individualmente.

Apoio na criagdo, planeamento, estratégia, implementacdo, design e

webdesign no desenvolvimento de um novo negdcio
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e Marca

Inicialmente os departamentos serdo parte da estratégia de comercializacdo Market

Blink, sendo denominados genericamente de “Departamentos Market Blink”.

Damos importancia a notoriedade da marca Market Blink, sendo como start-up tera de
ser feito um esfor¢o para a maximizar ao maximo. No entanto, caso a Market Blink
evolua e a sua orientacao estratégica se altere, sera uma hipétese transformar alguns
departamentos em marcas proprias, com um foco estratégico direccionado para nichos

de mercado.

e Design

Ao nivel do design, e seguindo o que foi referido anteriormente, todos os
departamentos serao comercializados enquanto parte integrante da estratégia Market

Blink e assim sendo, a imagem da empresa representara todos os departamentos.

e Assisténcia

A assisténcia que daremos aos clientes serd a devida e suficiente. Achamos
importante que estes se sintam acompanhados e que possam sempre esclarecer

gualquer davida possivel, serem devidamente informados, poderem ser ouvidos.

O servico de consultoria é de certa forma um servico 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 relagdo estreita entre a consultora e

o cliente, uma relacéo de parceria.
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Quadro 30 - Matriz Produtos/Segmentos

. Grandes
Microempresas
empresas

Comunicacéo e
Design
Marketing e
Design

e Matriz de Ansoff

Quadro 31 — Matriz de Ansoff especificada

Produtos/Servico

Extenséo do Produto
- Aumentar a gama
- Criar produtos/ servicos

Penetracdo de Mercado
- Aumentar a utilizacéo

- Conquistar Quota
Mercado q Q NOVOS
Extensdo do Mercado Diversificacédo
- Servir mais segmentos - Sinergias tecnoldgicas
- Converter ndo-clientes - Sinergias comerciais

Perante a matriz de Ansoff a empresa tera uma estratégia de penetracdo de mercado,
gue passa por conquistar quota de mercado e aumentar a utilizagdo no mercado dos

servi¢os de consultoria.

A empresa estara nos mercados actuais, com servigos actuais, ja definidos
anteriormente, embora seja um pouco subjectivo esta questdo, uma vez que esta
situacdo estd susceptivel de alterar devido a condicionalismos, necessidades e

oportunidades do mercado.
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» Preco

Ao nivel do preco, a Market Blink terd precos definidos para cada departamento,
através de mensalidades para contratos de 6 meses. Foi estudado o nimero de horas
mensalmente que implicaria cada projecto para um consultor e multiplicado pelo custo-
hora definido. Assume-se também que cada consultor podera em média desenvolver 4
projectos ao mesmo tempo, mas concretamente de Marketing, Comunicacdo e

Inovagéo.

No entanto, ndo sera colocado de parte realizar servicos pontuais, congregando
alguns dos nossos servicos de acordo com as pretensfes dos clientes. Estes serao
or¢camentos mediante o nimero de horas de trabalho e apresentado o custo ao cliente.
Como nado é intencdo da Market Blink realizar servicos pontuais e avulso, estes

poderdo ser mais caros que o0s departamentos.

Esta implicito que, se se contabilizasse o custo de cada servi¢o individualmente de
cada departamento, este apresentaria um valor superior ao referido. Ndo fazendo
descontos, impulsionamos a adjudicacdo dos departamentos pelo seu mais baixo
custo para o cliente.

Em relacdo ao departamento de inovacao, este nao tera uma mensalidade fixa caso o
cliente utilize um dos outros trés departamentos. Se assim nao for, terd& uma
mensalidade, sem esquecer a percentagem sobre as receitas no caso do langamento
de um novo produto ou negocio. Ainda assim, cada departamento de inovagdo seréo
estudados caso a caso.

Quadro 32 — Descriminacéo dos Precos

Comunicagéo
e Design

Marketing e
Design

Inovacgao

. A partir de *
Mensalidade 220 € 600 € 850 € 425 €
1100 € 1100 € 1100 € 1100 €
Servigo de
*Se néo utilizar nenhum dos outros departamentos.
**Sobre as receitas do novo negadcio/produto.
Todos os precos seréo acrescidos da taxa de IVA em vigor.
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» Pagamentos

e Prazos de pagamento
Cada cliente ter4 até dia 10 de cada més para efectuar o pagamento da
respectiva mensalidade.

e Formas de pagamento

O pagamento podera ser efectuado via transferéncia bancéria ou cheque.

Caso o projecto seja avulso, a férmula de pagamento sera 30% no inicio do projecto,
30% a meio e 40% na entrega final do projecto.

P O preco esta de acordo com aquilo que os clientes pretendem pagar?
Teremos sempre em conta que 0 preco possa estar adequado e adaptado ao que os
clientes pretendem pagar.

O preco serda sempre adaptado a dimensédo de cada projecto bem como ao risco e

responsabilidade que ele representara para a nossa empresa.

E importante que o cliente se sinta bem como o que esta a pagar, atribuindo o devido
valor ao servigo, aos resultados que ele estd a gerar. Pensamos que 0S NOSS0S
clientes estardo disponiveis para investir até 1000 euros por més neste tipo de

servicos.

P O meu preco é competitivo face & concorréncia?

O nosso preco sera extremamente competitivo em relacdo aos nossos concorrentes.

Principalmente em relacdo a Blend, que apresenta precos bastante elevados.
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» Promocao

A promocdo da empresa é um dos aspectos mais importantes para 0 seu
desenvolvimento no mercado. E muito importante a adopc&o e implementacdo de uma
estratégia bem focada nos objectivos, nas necessidades dos targets, com 0s meios de
comunicacao adequados.

Sendo 0 nosso mercado corporativo, a empresa ird adoptar uma estratégia apoiada no

marketing directo, no buzz marketing e na forca de vendas.

Sentimos serem as trés ferramentas de comunicacdo mais adequadas para a
promocdo da vempresa no mercado. Serdo realizadas campanhas periodicamente,
sempre com interligacdo entre as formas de comunicacéo, para que estas sejam o

mais eficiente possivel.

O orcamento 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 visiveis para a empresa.

Iremos apostar fortemente em estimular o word of the mounth com os clientes, sendo
este factor, 0 Buzz marketing o principal motor de promo¢édo de uma consultora. Apos
ter sido feito um estudo &s principais consultoras Portuguesas, elas admitiram, ser

este o principal factor do seu sucesso e desenvolvimento no mercado.

Ao nivel do preco, ndo faremos promocgfes directamente. No entanto, esta implicito
nos “Departamentos Market Blink”, precos mais atractivos comparando com o
somatério dos precos de cada servico individualizado. Poderemos considerar que esta
€ a nossa forma de promocdo, impulsionando o contrato sobre o efeito de

mensalidades ao invés de servi¢os a vulso.

A estratégia de promogédo esta integrada, na estratégia da comunicacao 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 nivel da comunicacdo e

promocao.

Teremos como meios fisicos de promocgdo, as nossas brochuras e documentos de
apresentagdo. Mais precisamente 0s seguintes:

e Apresentacdo Market Blink;

e Client Business ecosystem;
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Constrution Business ecosystem;

Creative Business ecosystem;

Documento “Departamentos Market Blink”

Em anexo, estardo trés destes documentos, 0s usados em apresentacfes e 0s mais

actuais.

» Distribuicao

A market BLink adoptara uma estratégia Pull, ou seja, distribuicdo directa para 0 nosso
segmento-alvo.

A nossa estratégia abarcara todas as PME’s, microempresas e grandes empresas na
zona do Pinhal Litoral.

Exclusivamente no levantamento de informacdes e auditorias e implementacao
execucao de accbes de comunicacdo especificas, o trabalho dos colaboradores sera

nas instalacdes dos nossos clientes

Todo o restante processo sera trabalhado nas nossas instalacdes, todo o planeamento

estratégico e desenvolvimento de ac¢bes de comunicacéo.

A implementacdo de determinadas ac¢des de comunicacdo e publicidade seréd feita
em regime de outsourcing nos locas pré-definidos que, tanto podem ser nas
instalacBes dos nossos clientes como em locais estratégicos escolhidos em conjunto
com o cliente.

» Pessoas

Em relacdo as pessoas, a equipa Market Blink sera apenas composta por trés
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, dindmicas e criativas.

A flexibilidade que esta estrutura nos da € enorme, bem como a dinamica, a paixao,
entrega que daremos ao mercado. Todos o0s elementos estdo a fazer o que mais

gostam, liderando, cada um, uma é&rea da empresa, devido a especializacdo e

responsabilizacéo de cada elemento.
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Todos os colaboradores serdo licenciados e com um percurso académico e, mesmo
profissional, valioso. Todos o0s elementos ja tiveram experiéncias profissionais ou
semi-profissionais, com trabalho reconhecido para alguns clientes bem conhecidos do

mercado portugués e outros da regido centro.

A todos os elementos é reconhecido altos niveis de competéncia, profissionalismo,
formacdo e conhecimento. Sera com o arduo trabalho de todos os elementos da
equipa que conduzirdo a Market Blink a um lugar de destaque no mercado, credivel e
que fara com que a empresa cresga.

Perfil da equipa Market Blink:
- Capacidade de organizacéo;
- Responsabilidade;

- Dinamismo;

- Know-How;

- Gestéo de equipa;

- Criatividade;

- Capacidade de criar e gerir contactos;
- Pluridisciplinar;

- Credibilidade;

- Competéncia;

- Entrega.

Sera importante referir, que no caso de recrutamento, 0os candidatos terdo de possuir
grau académico superior ou igual nivel V, ou seja, Licenciatura, Mestrado ou Pés-
graduacgédo. Para além disso, a sua personalidade terd4 de enquadrar os valores acima

descritos como os da equipa Market Blink.
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» Presenca Fisica

O escritério Market Blink encontra-se na Rua Miguel Torga em Leiria. E composto por
um gabinete de design e arquitectura, um gabinete de investigacdo, uma sala de
reunides, um gabinete de direccéo e, por fim, um espaco de trabalho comum a todos
os colaboradores da empresa.

e Instalacdes
As nossas instalacdes estardo situadas na Rua Miguel Torga em Leiria, perfeitamente

visivel da estrada e com um parque de estacionamento alargado.

e Pessoas

A equipa da Market Blink, ao contrario de outras consultoras, ndo ira adoptar uma
indumentaria de fato e gravata tradicional, mas sim algo baseado na simplicidade,
informalidade, isto no dia-a-dia

Achamos que este factor pode ajudar a aproximacao aos clientes, tornando a relacao
gue pretendemos com os clientes numa relacdo 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 reunides marcadas, os consultores que se deslocarem a
mesma, irdo de fato e gravata ou minimamente formais para transmitir uma imagem

inicial de profissionalismo.

e Equipamentos
Inicialmente, a Market Blink tera dois computadores fixos, estando previsto adquirir um
portatil Macintosh para um dos seus colaboradores.
O resto serd o0 que se encontra normalmente num escritorio, secretarias, estantes,

armarios, etc.
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e AssociacOes de imagem

Figura 6 — Associacfes de imagem 1

Figura 7 — Associa¢Oes de imagem 2
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e Logoétipo

Figura 8 - Logotipo

marketolink

» Processos

A Market Blink tera uma estrutura definida, de comportamento perante os seus clientes
e respectivos projectos.

Numa fase inicial a Market Blink ira, juntamente com o cliente, definir os objectivos e

pressupostos do projecto.

Seguidamente sera direccionado um consultor para liderar o projecto e respectiva

equipa, consoante a tipologia do mesmo.

Definida a equipa, esta fara o levantamento, no caso dos “Departamentos Market
Blink”, do que foi elaborado anteriormente, como por exemplo, estratégias de

marketing e comunicacao, publicidades, outdoors, catalogos, flyers, etc.

Depois de analisado o ‘“historial” da empresa, procedera-se a prossecucao do
respectivo projecto, elaboracdo das respectivas estratégias, meios a utilizar e
horizontes temporal de cada etapa.

Ser& elaborado um documento com toda a definicdo das etapas, meios, horizontes

temporais e respectivos objectivos a apresentar ao nosso cliente para sua aprovagao.

Posto isto, o planeamento do projecto serd implementado e controlado pela equipa
Market Blink.

De destacar que cada projecto tera a sua propria ficha de projecto interna. Documento
este que sO acessivel aos colaborares Market Blink. Contera a descriminagéo de todas
as etapas, recursos financeiros e humanos, gestdo de tempo e necessidades. Seré
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uma forma de simplificar os processos, através de um registo de tudo o que podera
afectar o projecto. Posteriormente seréa feito uma avaliacdo dos desvios verificados e
respectivas causas, o que sera um forma de aprendizagem e experiéncia que se ira

reflectir em projectos com cada vez mais eficiéncia e qualidade.

Por fim, apds implementado as etapas dos projectos, sera feita uma analise do seu
retorno e eficdcia e, consequentemente, analisado o sucesso ou nao das accgbes

desenvolvidas em consonancia com os objectivos propostos.
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4.7.1.2. Os 4 C’s do consumidor

» Clientes

Quadro 33 — Comunicagdo com 0s segmentos

- Marketing
directo

-Forca de
vendas

-Publicidade

Iremos abordar estas empresas, one-to-one,
personalizando a comunicacdo para cada
empresa, potenciais necessidades e sector
onde estéo presentes.

A personalizagéo pode acontecer
essencialmente ao nivel da forcam de vendas
e marketing directo.

Serdo essencialmente essas duas técnicas de
comunicacdo que serao utilizadas para atingir
este segmento.

Também serdo alvo de campanhas de mailing,
inicialmente a divulgar a Market Blink e
posteriormente mais focada nos nossos
servicos e departamentos.

Sera feita publicidade uma a duas vezes por
ano, através da imprensa escrita, notas de

imprensa e talvez artigos de opiniao.

- Forca de
vendas

Grandes
empresas

As grandes empresas serdo abordadas de
forma cuidada e criteriosa.

S&o clientes de maior risco e com maior
exigéncia, é preciso fazer um correcto
planeamento e uma boa comunicagéo.

Sera feita uma abordagem pessoal através de
marketing directo, marcando reunifes, e

apresentando os servigos pessoalmente.
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-Publicidade A abordagem serd semelhante a exibida para
“Mailing as PME’s. No entanto, tanto o marketing
directo como a for¢ca de vendas nao incidira
Microempresas ;;Tjﬁllﬁ:?ses directamente sobre as microempresas.

Sera através de relagbes pessoais e algum
trabalho de relagBes publicas que chegaremos
a este segmento.

P Relacionamento com os clientes

O relacionamento com os clientes é o factor mais importante a ter em conta, ao nivel
da fidelizacdo de cada cliente. Mesmo que um cliente possa estar insatisfeito com
algum ponto do servico, algo que tenha falhado eventualmente, se existir um bom
relacionamento entre a empresa e o0 cliente, essa questdo pode ser corrigida

facilmente devido a abertura existente na relagéao.

Esse relacionamento sera criado, por cada elemento da empresa com 0S Seus

clientes. Essa relacao tera de assumir a forma de parceiros e amizade.

» Custo

O custo ira variar muito de cliente para cliente, mediante a tipologia do servico ou
departamento. Um factor que poderd ser influenciador sera os custos com
deslocacdes para visitar os clientes, ndo estando estes localizados na regido do Pinhal

Litoral

» Conveniéncia

A conveniéncia da empresa € muito importante, bem como acessibilidade dos
servicos. Este factor deve ser facilitado ao maximo pela nossa empresa, para 0s

clientes, sendo que aumentar o potencial de aumento de vendas da empresa.
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O nosso escritério fica situado numa zona calma, moderadamente movimentada, com
um alargado parque de estacionamento. Encontra-se bem localizada e bem sinalizada,

é facilmente perceptivel da rua a quem passa de carro.

Este factor aumentar a probabilidade de nos conhecerem e virem até as nossas
instalacdes, conhecerem a empresa e 0s seus servicos. Também é importante, 0s
nossos clientes conhecerem a qualidade das nossas instalagbes, 0 nosso ambiente de

trabalho e se familiarizarem com o0 nosso espaco.

Essa acessibilidade serd maximizada ainda através do site, mobilidade dos nossos
consultores até cada empresa, para que o cliente, ndo tenha de se esforcar para

adquirir os nossos servi¢os ou informagdes sobre os mesmos.

» Comunicacéao Integrada de Marketing (CIM)

Quadro 34 - Identificacédo do publico-alvo

Publicos-alvo Descricao

Zona do Pinhal Litoral (Batalha, Porto de
Maés, Pombal, Marinha Grande e Leiria)

- PME’s
Potenciais clientes
- Grandes empresas

- Microempresas

- Jornais Regionais

S - - Revistas do sector
Comunicacao Social

- Web-sites

- Associacdes Comerciais

- Associagbes do sector (Marketing,

Associagdes institucionais

Comunicagao, Design, etc...)

- Instituicbes que representem a
comunidade;

Comunidade - Populacio do Pinhal Litoral
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e Determinacéo dos objectivos

¢ Necessidade da categoria
- Servicos de Marketing, Comunicagdo, Gestdo de marca, Design,
Webdesign e Inovacéao;

- Servigos integrados e chave na méao;

e Consciencializacdo da marca
- A Market Blink é uma empresa com uma forte imagem de marca;
- Ira desenvolver ac¢bes com impacto na comunidade e nos seus publicos-
alvos;
- Deveré torna-se uma referéncia no mercado distrital num espaco de dois

anos;

e Atitude em relacdo a marca
- A Market Blink sera vista com uma empresa capacitada para gerar as
melhores solugbes, de as implementar e gerar resultados;
- Uma marca que os clientes podem confiar, com alta notoriedade e
credibilidade devido ao seu alto profissionalismo e ambicao;
- Uma atitude pré-activa, dindmica, gerando relacbes de confianca e

através do seu trabalho, relacdes de fidelizacéo

e Intencdo de compra dos servi¢cos marca

- Devera acontecer sempre que o cliente necessite de preencher
necessidades que 0s nossos departamentos de marketing, comunicacao,
design e inovacado consigam preencher, com a nossa empresa;

- Ir4 ser impulsionada pela nossa forga de vendas junto das empresas e pelo
Marketing directo;

- Sera efectuada devido a resposta a potenciais orgamentos e projectos, por
prospeccdes de mercado de empresas para satisfazer uma necessidade

especifica,
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b Os trés Objectivos de Comunicagao

e Dar a Conhecer:
- Através de publicidade, forca de vendas, Marketing directo e relagdes
publicas;

e Fazer Gostar:

- Através de um approach, abordagem que a empresa terd com cada cliente,
com total atencdo, entrega a cada cliente, do principio ao fim, da forma como
apresentamos 0S N0SSOS Servicos, através de uma politica de portas abertas da

empresa, relativamente a comunidade e potenciais clientes;

- Através da ajuda a identificar as necessidades, na pesquisa dos mercados, na
elaboracdo de um briefing e proposta primaria estratégica sem qualquer custo

para o cliente;

- As empresas irdo gostar da forma como iremos trabalhar, pela entrega e
profissionalismo dos nossos colaboradores, da forma como abordaremos cada

projecto e efectuaremos todos 0s processos;

- Através das brochuras e documentos de apresentacdo, Nno nosso

posicionamento e postura perante o mercado;

e Fazer Agir:
- Através do tempo que é dado a cada cliente para decidir sobre a aquisicao

dos nossos servicos, sobre a nossa proposta, sem qualquer tipo de pressdes;
- Da acessibilidade dos nossos servigos perante os clientes;

- Da sintese da informagéo e facilidade de perceber o que oferecemos, com
total transparéncia;

- Através da nossa forca de venda, que serd efectuada pelo director da
empresa, através de uma reunido planeada, o cliente ira ser seduzido a assinar
o contrato, de forma a fazermos agir o cliente para a compra efectiva dos
NOSSOS Servigos;
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P Elaboracao da comunicacao

O processo de comunicacéo da Market Blink pretende a resolucéo de trés problemas:
0 que dizer (estratégia da mensagem), como dizer (estratégia criativa) e quem a diz
(fonte da mensagem).

e Estratégia da Mensagem (O que dizer)

“Como vé a sua empresa no futuro?

Todas as grandes empresas comecgaram pequenas

Apensas tiveram 0 apoio necessario para crescer

Tenha visdo, aceite desenvolver o sue neg6cio

Alcance os objectivos estratégicos com vista ao seu sucesso

Queremos apoia-lo no seu desenvolvimento e crescimento

Departamentos Market Blink: Design, Comunicacdo, Marketing e Inovacao
Pretendemos detectar as fraquezas e ameacas e torna-las em forcas e oportunidades
Aumentar a competitividade da sua empresa, carteira de clientes e a sua
rentabilidade, a satisfacao e fidelizacdo dos clientes

Implementar os melhores meios para fomentar o didlogo com o seu cliente
Acrescentar visibilidade, prestigio e design as suas marcas

Liberte recursos humanos para tarefas onde poderao criar valor a empresa

Disponha de uma equipa criativa e pluridisciplinar, com isencao de horario, focada nos

seus objectivos”

“As empresas prestam demasiada aten¢ao ao custo de fazer algo, deviam preocupar-

se mais com o custo de ndo o fazer, Philip Kotler

O texto acima pretende apelar ao empreendorismo e ambi¢cdo dos empresarios,
mostrar-lhes o que podemos fazer por eles e pelos seus negdcio, as vantagens dos
NOSSO Servigos, quais 0s Nossos produtos e quem somos. Serad uma forma de recorrer
aos aspectos sensoriais dos negécios.

Por fim, a utilizamos a frase de Philip Kotler para demonstrar aos empresarios que, por

vezes, o0 custo de nédo fazer algo é superior ao de fazer.
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e Estratégia Criativa (Como dizer)

A eficacia da comunicacdo depende de como a mensagem € expressa, assim como

do contetido da mensagem em si.

A estratégia criativa da empresa, ir4 utlizar uma estratégia de Apelos
Transformativos, porque a sua comunicacado baseia-se num beneficio que néo esta

directamente ligada ao servigo.

Pretende transformar a forma de pensar dos potenciais clientes, relativamente a este
servico marca pela diferenca, chamar a atencéo para os seus beneficios e vantagens

gue a empresa pode retirar com a sua contratacao.

A mensagem sera transmitida sempre, tendo por base, a Simpatia, Sinceridade,
Humor e Naturalidade de forma a despertar a simpatia dos alvos e aberta e atengéo a

recepcdo da mensagem e da comunicacao.

e Estratégia do Trabalho Criativo:

A Market Blink ird optar por uma Estratégia Afectiva, dentro das abordagens genéricas

das Tipologias de Copy Strategy.

A escolha desta estratégia pretende-se com a intencéo de criar relacbes de empatia

com o seu target.

A reaccdo do consumidor a tal contacto pode despertar-lhe a atencdo para o servico,

distinguindo-o da concorréncia face a essa reacc¢do suscitada pela publicidade.

Assim, mais facilmente serd ultrapassada dificuldade que existe em diferenciar os

Seus servigos.

e A Promessa

7

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

secundario, ao nivel da sua importancia na estratégia criativa.

Num patamar seguinte, apdés uma explicacdo presencial dos servigos e departamentos

Market Blink, assim como as vantagens inerentes, sera transmitido a ambicdo e
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compromisso da Market Blink em atingir os objectivos propostos. A promessa

consistira em tornar os objectivos dos clientes como nossos.

e O Tom e a Personalidade da Marca

O tom da campanha de publicidade a realizar, € o Tom Emotivo, como consequente
da estratégia adoptada, a estratégia efectiva, que pretende tocar na parte emocional
de cada consumidor, com 0 maximo impacto possivel numa primeira fase, para que a
empresa possa chegar mais facilmente a cada consumidor através da forca de

vendas, gerando resultados sobre as vendas.

Tentaremos transmitir 0 porque da nossa existéncia, as vantagens dos n0ssoS
servicos, a quem nos dirigirmos e a competéncia e profissionalismo dos nossos

recursos humanos.

¢ Fonte da mensagem (Quem a diz)

A fonte da mensagem, ou seja, quem a diz, serdo pessoas desconhecidas, iguais a
todas as outras, com um estilo que transmita os valores e personalidade da marca, o
seu posicionamento de marketing e comunicacdo, mas que permita a identificacdo dos

alvos da mensagem. Serdo pessoas dinamicas e com paixao pela area.

Acima de tudo, pretende-se que a mensagem tenha muita credibilidade junto dos
alvos, bem como o impacto necessario, para que possa existir o impulso, ou
curiosidade, por partes dos nossos alvos de comunicacdo em querem conhecer os

Seus servicos.

b Seleccado dos canais de comunicacao

e Canais de comunicagao pessoais
Ao nivel dos canais a empresa ira:
- Identificar pessoas e empresas influentes e dedicar maior atengéo 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 referéncia boca a boca para aumentar os negocios

- Utilizar o buzz marketing

e Forca de Vendas
Pensamos ser o meio mais eficaz. A forma presencial de explicar os servicos, aliada a
parte emotiva, torna-se bastante persuasiva. Para mais, deixaremos sempre 0s
nossos cartdes de contacto e brochuras de apresentacdo, jA que 0S NOSSOS Servicos
podem ndo ser necessarios na altura, mas posteriormente se a necessidade surgir,

havera algo “palpavel” e as empresas nao se esqueceram da Market Blink.

Serdao feitas visitas as instalacdes das empresas a fim de dar a conhecer 0s nossos
servicos e departamentos. O principal objectivo € marcar uma reunido com o
responsavel para apresentar a Market Blink. Em alguns casos, serdo feitos contactos

telefonicos com 0 mesmo proposito.

Um consultor da Market Blink deslocara-se as instalacées da empresa para a referida
reunido, tendo por objectivo explicar quem é a Market Blink, o que faz e as vantagens
inerentes, sendo desejavel que consigo trazer pressupostos para a elaboracdo de uma

proposta.

b Canais de comunicacao ndo pessoais

e Publicidade
Numa fase inicial apostaremos em pequenas notas de imprensa, simplesmente para
dar a conhecer a populagéo de Leiria a abertura da Market Blink. Posteriormente esta
previsto um artigo ou publi-reportagem numa revista empresarial, de forma a focar a

nossa comunicagao no nosso publico-alvo.

Ao nivel da Web, tentaremos difundir o nome da Market Blink através de directérios de

empresas e outros portais econémicos e empresariais.
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e Marketing Directo

A nivel de Marketing Directo apostaremos em campanhas de mailing tanto a nivel
geral como focado num numero restrito de empresas, segundo critérios definidos
internamente.

Nao sendo o meio mais eficaz, € o que acarreta menos custos ja que a capacidade
financeira é reduzida.

P Integracado dos canais de comunicagao

Todas as formas de comunicagédo estardo integradas numa estratégia propria.

As campanhas de e-mailing serdo seguidas de visitas da forca de vendas ou, se a
empresa for geograficamente distante, de contactos telefénicos para agendar uma

reuniao.

No entanto, serdo alvo da forca de vendas empresas que ndo tenham sido contactos
via e-mail, sendo que a Market Blink acredita que o contacto directo e presencial com

as empresas € a forma mais eficaz de conseguir que estas se tornem clientes.
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¥ Decisao sobre o mix de comunicacao de marketing

Quadro 35 - Estratégia Inter-Meios e Estratégia Intra-Meios

. - o Duragéo e
Accéao Objectivo Publico-alvo -
timing

- Jornal de Leiria -PME’s - Primeiras
- - Regido de Leiria | Dar a -Grandes duas semanas
Publicidade )
- Revista “Jovens | conhecer empresas de Marco
empreendedores” -Microempresas - Abril
- Primeira
semana de
- Dara
. Marco
Marketing Campanhas de conhecer -PME’s
directo e-mailing - Fazer -Microempresas o
- Primeira
gostar
semana de
Abril
. -PME’s Durante os
Forca de Marcacao de ) o
~ Fazer agir -Grandes dois primeiros
Vendas reuniées
empresas meses
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4. Plano de marketing
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4.1. Sumario executivo

A criacdo deste plano de marketing tem por objectivo criar, delinear e planear a melhor
estratégia para que Market Blink, enquanto nova empresa presente no mercado,
cresca 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 sera valido para o periodo compreendido entre 2007 e 2010, ndo obstante
o facto de que serd revisto anualmente, adaptando-se as tendéncias do mercado, ao
crescimento da empresa ou, possivelmente a renovacao de objectivos e metas. Por
outro lado, novas oportunidades ou ameacas poderao surgir obrigando a preparagao

antecipada e consequentemente adaptacao da empresa aos novos desafios.

A Marketing Blink serd uma empresa dinamica e activa no mercado, actuando nas
areas do Marketing, Comunicacao, Design, Webdesign e Inovagcdo, de forma a
fornecer um servigo integrado, completo e possivelmente de chave na mao aos seus

clientes.

Serdo as areas do Marketing e Comunicacdo que representardo 0 NnosSsO core
business, focada nas PME’s. As areas de Design e Webdesign serdo um
complemento ao nossos servicos principais e, por fim, a area de Inovacao
representara um englobar de todos 0s servi¢os, no entanto, numa primeira fase ndo se
assumira como principal servigo, sendo que as perspectivas para que aconteca no
futuro entusiasmantes.

Com a criacdo da Market Blink, pretende-se assumir uma necessidade evidenciada
pelo mercado, constatando a falta de servicos de Marketing e Comunicacdo com o
maximo profissionalismo, eficacia, especializado e integrado, colmatando a auséncia
de departamentos de Marketing e Comunicacdo das PME’s portuguesas, devido aos

seus incomportaveis custos.

O mercado alvo sera as PME’s, Grandes empresas e Microempresas na Regiao do
Pinhal Litoral. Por outro lado, ndo descuremos o mercado da regido centro. Ainda
assim, o nosso foco principal sera as PME’s, sendo estas a que mais apoios

necessitarao para desenvolver o seu negocio.

O Investimento inicial serd de 26.210 euros, suportado pelo Sécio-gerente. Nao

estando definido a forma de reembolso.
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4.2. Analise Estratégica

4.2.1. Analise ao meio envolvente

4.2.1.1. Meio envolvente contextual

Portugal, tal como em toda a Unido Europeia, desenvolveu uma economia cada vez
mais baseada nos servicos, como se observa pelos 71% de peso na distribuicdo do
VAB e 57% na distribuicdo do emprego. De destacar o peso cada vez menor da
agricultura, silvicultura e pescas tanto da distribuicdo do VAB como no emprego.

Por outro lado, para o aumento do VAB, muito tem contribuido o sector da industria e
dos servicos, ao contrario da agricultura, silvicultura e pescas que tem contribuido

negativamente.

Os servicos apresentam-se como o0 sector mais dinamico, assim como o0 comércio, 0s
transportes e comunicac@es, o0 turismo e 0s servicos financeiros, demonstrativo pelas

taxas de crescimento muito positivas.

De facto, um aspecto que caracteriza a economia portuguesa, em relagdo as suas
congéneres da Unido Europeia, € a existéncia de custos laborais, ainda, relativamente
baixos, embora os salarios tenham aumentado nos Ultimos anos. Acresce que, embora
0 processo de reestruturacdo industrial seja lento, esta situacéo esta a modificar-se,
com as industrias tradicionais de exportacdo (como vestuario e téxteis) a modernizar-
se cada vez mais face a concorréncia de economias com custos ainda mais baixos,
como as asiaticas. Os custos baixos, combinados com o0 acesso sem restricbes aos
mercados da Unido Europeia, ajudaram Portugal na atrac¢cdo do investimento
estrangeiro em novos projectos na industria transformadora, particularmente nos

sectores automovel e da electrénica.
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Grafico 11 - Distribuicdo do VAB em 2004

M Servigos

M Industria, construcdo, energia
e agua

1 Agricultura, silvicultura e
pescas

Grafico 12- Distribuicdo do Emprego em 2004

M Servigos

M IndUstria, construgdo, energia
e agua

m Agricultura, sivicultura e
pescas
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P Factores Politicos

Politicamente o pais caracteriza-se por um Governo PS, com maioria absoluta

parlamentar, tendo como principal oposicado o PSD, CDS, PCP e BE.

O 1° Ministro é o Engenheiro Socrates, que se encontra no terceiro ano do seu
mandato, que terminara em 2009. Assim, teremos elei¢bes legislativas e autarquicas
no préximo ano, o que provavelmente ir4 despontar actividade politica mais activa e
dindmica. Nao sera de estranhar que as inauguracdes publicas, término de algumas
obras publicas e algumas medidas populistas seja pratica comum no proximo ano,

como tem sido apanagio nos periodos pré-eleitoralistas.

Ultimamente é de destacar a escalada do preco do petr6leo e consequentemente 0s
protestos de alguns actores econémicos. Isto originou a quase “estagnacao” do pais,
guebrando 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 a

intervengao do Ministro da Agricultura.

A analise da politica europeia portuguesa mostra que o pais tem respondido com
coragem e determinacdo aos multiplos desafios colocados pelo processo de
integracdo europeia e vé-se confrontado com o duplo desafio de se adaptar a nova
estrutura comunitaria e de responder as pressdes crescentes no sentido da

constituicdo do Mercado Interno.

Portugal adopta uma atitude activa no desenvolvimento da dimensédo econdémica e
social do projecto europeu. Constante da politica europeia portuguesa, esta prioridade
conduz o pais a defesa da inscricdo da coesdo econdémica e social ho Tratado de

Maastricht e a defesa da introducéo do «emprego» como questao europeia.

Idéntica determinacdo € evidente na resposta portuguesa aos progressos da Unido
econdmica e monetaria. Quando a economia europeia mostra 0s seus primeiros sinais
de vulnerabilidade, Portugal apresenta uma estratégia que procura fazer da economia

europeia a mais dindmica e competitiva do mundo no espago de dez anos.
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P Factores Econdmicos

e Economia portuguesa em 2007-2008

Actual conjuntura econémico-social portuguesa ndo apresenta sinais animadores, em
consonancia com toda a Unido Europeia. Os mercados financeiros apresentam grande

volatilidade e o indice de confianca dos portugueses € cada vez mais baixo.

Subsequentemente, a instabilidade social tem vindo a agravar-se, como é exemplo a
magnitude que atingiu a paralisacdo dos camionistas 0 que originou a escassez de

alguns bens alimentares e combustiveis.

A forte subidas destes ultimos em muito contribui para o clima de instabilidade que se
vive actualmente, agravada pelo constante aumento da inflacdo 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 evolucdo da procura interna,
sobretudo devido a recuperacédo do Investimento que cresceu 3,2%. A aceleracdo da
procura interna mais do que compensou a reducdo do contributo da procura externa
liguida para o crescimento do PIB. Em termos nominais, o PIB ascendeu a cerca de

162,9 mil milhdes de euros, mais 4,9% que o valor do ano anterior.

A Balanca Comercial apresentou uma diminuicdo do seu défice de -8,0% em 20086,
para -7,2% em 2007. Tanto as exportacdes como as importacbes aumentaram 7,1% e

5,4%, respectivamente, sobretudo devido a componente de bens.

A Inflacdo continua a subir: em Dezembro de 2007, a subida homologa de precos foi
2,7%; em Janeiro de 2008 foi 2,9%. Em Janeiro de 2008 a taxa de inflagdo situou-se

nos 2,8%, mas tem apresentado sinais claros que ira aumentar.

Taxa de Desemprego de 7,8% no 4° trimestre de 2007, inferior em 0,4% a de trimestre
homoblogo de 2006, revela que esta, pouco e pouco, tem recuperado. Actualmente a
taxa de desemprego situa-se nos 7,6%.
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e Perspectivas para 2008-2009

Para 2008 as perspectivas de Crescimento Econdmico continuam a baixar e as da
Inflacdo a subir. As previsGes para 2009 tendem a ser inferiores as formuladas em
Janeiro, mas ndo expressam qualquer expectativa de recessdo. Os Estados Unidos
deverdo mesmo registar recuperacdo sensivel. Nao ha expectativas de aumento de
tens@es inflacionistas. Formulamos apenas um reparo as previsées de Inflacdo para a
China: em Janeiro de 2008 a subida média dos precos acusava 7,1%. Em 2008, com a
continuacdo das Matérias-Primas a precos elevados e a realizacdo dos Jogos
Olimpicos de Pequim, duvidamos que os Chineses consigam fazer baixar a Inflagéo

para metade.

As perspectivas para a economia portuguesa apontam para a manutencdo da
recuperacao da actividade econémica no periodo 2008-2009, acompanhada por uma
descida da inflacdo para valores préximos de 2 por cento no final do horizonte. Esta
projeccdo traduz-se numa redugdo das necessidades de financiamento externo da
economia portuguesa, que reflecte a inversdo da trajectéria de queda da taxa de
poupanca das familias, bem como a continuacdo da reducdo das necessidades de
financiamento das Administracdes Publicas. As actuais projeccdes estao rodeadas por
niveis de incerteza mais acentuados do que o habitual e apresentam riscos claramente
descendentes sobre a actividade econOmica, associados no essencial ao

enguadramento econdmico e financeiro a nivel internacional.

Apds um crescimento de 1,2% em 2006, as estimativas mais recentes apontam para
gue o Produto Interno Bruto (PIB) tenha aumentado 1,9% em 2007. A actual projeccdo
apresenta um crescimento de 2,0% em 2008 e de 2,3% em 2009, valores proximos
dos projecta - dos para a area do euro (Quadro 1.1 e Gréafico 1.1). Em comparacéo
com as anteriores projeccdes, 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 - Projecgbes do Banco de Portugal para 2008-2009

PROJECGOES DO BANCO DE PORTUGAL 2008-2009

Taxa de variagdo, em percentagem

Pesos Projeccao actual BE Out. 07 BE Verao 07

2006
2006 2007 2008 2009 2007 2007 2008
Produto Interno Bruto 100.0 1.2 1.9 2.0 2.3 1.8 1.8 2.2
Consumo privado 65.3 1.2 1.2 1.1 1.6 1.2 1.4 1.4
Consumo publico 20.8 -0.7 0.0 0.0 0.4 -0.3 -0.1 0.3
Formacao bruta de capital fixo 21.4 -1.8 2.6 3.3 3.1 2.1 0.6 3.1
Procura interna 107.9 0.2 1.2 1.4 1.6 1.1 0.8 1.6
Exportagoes 31.1 9.1 7.0 4.9 6.0 6.7 7.2 6.5
Importagées 39.0 4.3 4.1 2.9 3.7 3.7 3.4 4.2

Contributo (em p.p.)

Exportagoes liquidas 1.0 0.6 0.5 0.5 0.6 0.9 0.5
Procura interna 0.2 1.3 1.5 1.8 1.2 0.9 1.7
do qual: Varnagao de Existéncias 0.0 0.0 0.1 0.0 0.1 -0.1 0.1
Balanga Corrente e de Capital (% PIB) -8.6 -8.2 -7.3 -6.4 1.7 -7.9 8.1
Balanga de bens e servigos (% PIB) -7.6 -6.7 -6.5 -5.3 -6.2 -5.7 5.4
IHPC 3.0 2.4 2.4 2.0 2.3 2.5 2.3

Nota: Para cada agregado apresenta-se a projecgo central (entendide como o seu valor mais provavel condicional ao conjunto de hipétesescensideradas). Conforme desenvolvide na
Secgdo 7 deste artigo, as distribuigdes de probabilidade atribuidas aos valores possiveis do agregado poderdo ser assimétricas, pelo gue a probabilidade de se observarum valor abai-
xo da projecgdo central pode ser diferente da probabilidade de se observar um valor acima da projecgao central.

Fontes: The Economist — Janeiro 2008; Banco de Portugal — Inverno 2008.
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Grafico 13 - Evolucéo do Produto Interno Bruto

PRODUTO INTERNO BRUTO

Taxa de variagdo, em percentagem
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Nota: Os valores relativos 4 drea do euro correspondem aos pontos médios dos interva-
los de projecgio publicados no Boletim Mensal de De zembro do Banco Central Europeu .

Fontes: The Economist — Janeiro 2008; Banco de Portugal — Inverno 2008.

Se persistirem em 2008 as tensdes inflacionistas, as previsbes de Inflacdo terdo de
continuar a ser revistas em alta, o que podera conter a descida das taxas de juro,

dificultando a utilizacdo deste instrumento como reanimador da Procura.

No que se refere as componentes da procura, a aceleragdo gradual da actividade
economica no periodo 2008-2009 reflecte essencialmente a evolucdo da procura
interna, em particular do investimento empresarial e do consumo privado, na medida
em que se projecta que as exportacdes apresentem um comportamento menos
dindmico que o estimado para 2006 e 2007. Por seu turno, o consumo privado devera
crescer em 2008 a um ritmo similar ao estimado para 2007, ndo obstante a ligeira
aceleracdo ao longo do ano; para 2009, projecta-se um maior crescimento, reflectindo
a progressiva melhoria das condicbes no mercado de trabalho e o impacto dai

resultante ao nivel do rendimento disponivel das familias.
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Prevé-se que a taxa de inflacdo em 2008 seja de 2,4% e para 2009 de 2,0%, no
entanto devido as pressbes dos mercados financeiros, estas, talvez, ndo se

verifiquem.

No que respeita a 2008, a actual projeccdo inclui uma revisdo em baixa do
crescimento da actividade de 0,2%., reflectindo uma revisdo em baixa da procura
interna e das exportacdes. O menor crescimento do consumo privado traduz, para
além dos efeitos dinAmicos associados a revisdo do perfil intra-anual de 2007, uma
situacdo menos favoravel que a anterior mente projectada para o mercado de trabalho,

caracterizada por uma menor criagdo liquida 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 econémica € marcado essencialmente pela evolugéo do PIB
no sector privado, na medida em que a actividade no sector publico devera contrair-se
ligeiramente em 2008 e em 2009.

Depois de um crescimento do emprego em 2006 mais elevado do que seria expectavel
face a evolucao da actividade econémica, as estimativas apontam para que 0 emprego
em 2007 tenha crescido apenas 0,2% traduzindo alguma reversao daquela evolucao.
A actual projeccdo aponta para um crescimento de 0,5% em 2008 e de cerca de 1,0%
em 2009, uma evolucdo em linha com o perfil de recuperacdo da actividade
econdémica, num contexto em que 0s custos salariais deverdo apresentar um
crescimento mais moderado do que o registado, em termos médios, no passado

recente.

O crescimento do emprego total traduz essencialmente a evolugdo da componente
privada, uma vez que se assume que o emprego das Administracbes Publicas devera
manter a tendéncia de reducgéo liquida do numero de efectivos, a exemplo do que ja

aconteceu em 2006 e em 2007, embora a um ritmo substancialmente mais baixo.

Em 2007, o consumo privado devera ter registado uma taxa de crescimento similar a

do ano anterior, 1,2%, apresentando um crescimento inferior ao do PIB.

A actual projeccdo contempla a manutencéo de um ritmo de crescimento moderado do
consumo privado nos proximos dois anos, situando-se em 1,1% em 2008 e 1,6% em
20009.
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Em relacdo & taxa de cAmbio, tem-se verificado uma escalada da valorizacdo do euro
face ao dolar, sendo que o ddlar tem-se apresentado fraco.

As actuais projecgbes contemplam, em linhas gerais, a manutencdo de um processo
de aceleracdo gradual da actividade econdémica e de correccdo dos desequilibrios
anteriormente referidos, cuja concretizacdo permitira alcancar taxas de crescimento
mais proximas das verificadas nos restantes paises da area do euro, num contexto em
gue a inflacdo se reduz para cerca de 2%. Um destaque especial deve ser dado a

importancia da continuacdo do processo de consolidagdo orgcamental.

Depois dos desenvolvimentos claramente favoraveis verificados nos ultimos anos, a
concretizacao plena dos compromissos assumidos no ambito do Pacto de Estabilidade
e Crescimento, nomeadamente a prossecucdo do objectivo de médio prazo de um
défice estrutural de 0,5% em 2010, contribuira para a definicho de um regime
macroecondmico orientado para a estabilidade, com consequéncias positivas sobre o

crescimento da actividade econ6mica a médio prazo.
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P Factores Sociais

Portugal é um dos paises mais antigos da Europa, que se encontra numa fase de
grande dinamismo e modernidade, especialmente a nivel tecnoldgico e empresarial. O
empreendorismo ainda ndo apresenta os niveis desejados, no entanto o tema esta
cada vez mais em discussdo e denota-se um aumento da sua divulgacdo pelas

entidades competentes.

Quadro 4 - Caracterizacdo geral de Portugal

92 090,1 km2 (2006)
Populacéo 10617 575 (2007)
Populacéo activa 5 618,0 (2008)

gggi:gzl%im 115,1 Habitantes/Km2 (2006)

Designacao oficial Republica democratica

Capital Lisboa

Aveiro, Beja, Braga, Braganca, Castelo Branco, Coimbra, Evora, Faro,
Funchal (na Madeira), Guarda, Leiria, Ponta Delgada (nos Acores),
Portalegre, Porto, Santarém, Setubal, Viana do Castelo, Vila Real e
Viseu

Religido principal Catolica

Euro

162,9 mil milhdes de euros (2007)

Capitais de distrito

Demograficamente, situa-se numa localizagdo estratégica excelente, no extremo

sudoeste do continente europeu, sendo proxima da costa americana e africana.

Quadro 5 - Reparticdo da populacéo por idade e regido em 2006

10617555 | 1637637 | 1265531 | 5867310 1828617
CLAEIE 10110271 | 1546450 1191875 5605801 | 1766 145
Norte 3745236 603704 482896 2094235 | 563506
Centro 2385891 338852 280046 1284670 482323
Lisboa 2808414 438501 297759 1592020 | 465 946
Alentejo 760933 | 102042 84564 | 402618 175061
Algarve 426 386 63351 | 46610 232258 79 309
R. Agores 244 006 46904 38007 | 127909 30198
R. Madeira 246 689 44283 35649 133600 32274
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A populacdo de Portugal é de cerca de 10 milh6es de pessoas, das quais perto de
metade sdo economicamente activas. A concentragdo demografica mais elevada
verifica-se em Lisboa (a capital) e no Porto, bem como noutras cidades importantes
junto ao litoral. No interior, algumas cidades tém registado um aumento de densidade
demografica.

Nos ultimos anos, esforcos notaveis produziram um enorme desenvolvimento
econdmico e social e uma modernizacdo patente nas mais variadas formas de
vivéncia. As reformas em curso certamente contribuirdo para a promocao de novos
factores de crescimento. Os indicadores socio-econ6micos incluem aspectos
relacionados com a educacao, a saude e a cultura, bem como nuameros relevantes

sobre a sociedade de informag&o em Portugal.
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Quadro 6 — Sintese social

10405 10529 10569  10.599
108 104 104 10
771 718 782 785
2271 2056 2155  1.980
228 235 250 122
1660 1441 1520 1492
374 380 367 366
Despesas publicas em educacao (% do
PIB)
34315 34.806| 34.122 n.d.
5880 6130 6449  nd.
1929 2064/ 2052  nd.
587.687  630.453 642.228 n.d.
(I?Litsuprz?:?ergfor;lupals TS BENTEREES 776.920 795.736 913.810 n.d.
3.3 3.3 34 nd
597 585 583 nd.
204 209 204 nd.
5 .
rl:lag:aag;aergas de hospital por 1000 48 37 3.6 nd.
Despesas publicas em saude (% do
PIB)
E\Ir:”dhzgls)ntes do servico a internet 905 1243 1.482 nd.
;'?](33 ;jneefe(yrletragao servigo de acesso 48 8 114 nd.
Taxa de penetracéo - linhas telefénicas 40.9 403 401 nd.

principais (linhas por 100 habitantes)
Taxa de penetragao - servico movel

terrestre (n° assinaturas por 100 89,3 98,0 108,0 n.d.
habitantes)

N° de assinantes de televisédo por cabo

(milhares) 1.334 1.341 1.399 n.d.

Taxa de penetracédo da rede por cabo

(assinantes em % da populagéo) 13,0 13,0 13,0 .

Peso do sector das telecomunicacdes

(receitas em % do PIB) 54 52 52 .
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O quadro revela o peso cada vez maior da sociedade da informacdo na vida dos
portugueses, onde 0s servicos moveis e de internet abarcam uma percentagem cada
vez superior nos orgamentos dos portugueses.

As inovacdes tecnoldgicas permitem aos operadores oferecerem um servigco cada vez
mais completo e de superior qualidade, a pre¢cos cada vez mais atractivos. Originando
gue mais portugueses adquiram estes servicos.

Ao nivel cultural e da saude, a estagnacao é ideia dominante, sendo que os valores
nao diferem muito de ano para ano, sendo a excepcdo o aumento dos valores
despendidos pelas autarquias na cultura.
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P Factores Tecnoldgicos

Foi aprovado pelo Governo o Plano Tecnoldgico que pretende mobilizar o pais para a
promocao de novos factores de crescimento, enquanto suporte de um novo modelo de
desenvolvimento econdmico sustentado. O Plano aposta num conjunto coerente de
medidas que visa estimular a criacdo, difusdo, absorcdo e uso do conhecimento em
Portugal, mas, também, a criacdo de uma din&mica institucional favoravel ao
crescimento e ao desempenho competitivo dos agentes econdémicos sedeados em
Portugal. O Plano Tecnoldgico passa por uma estratégia de crescimento, com base no

conhecimento, na tecnologia e na inovacéo.

O Plano esta estruturado em trés eixos de ac¢do: Conhecimento — Qualificar os
portugueses para a sociedade do conhecimento; Tecnologia — Vencer o atraso
cientifico e tecnoldgico; Inovacdo — Imprimir um novo impulso a inovacdo. Neste
esforco sera desejavel, ndo s6 apoiar os agentes individuais, mas também reforcar a
sua accao sistémica. O Plano Tecnoldgico € um instrumento de politica de referéncia,
gue concretiza um compromisso central do Governo e cuja implementacdo visa
aumentar a capacidade competitiva do pais, através do conhecimento, da tecnologia e

da inovacéo.

Em suma, respondendo ao actual quadro de globalizacéo, e impulsionada pelas novas
reformas, a economia Portuguesa, aberta ao exterior, apresenta sinais perceptiveis de
desenvolvimento e modernizagdo, patentes na participacdo de Portugal no grupo de
paises da zona euro. Assiste-se cada vez mais a internacionalizacdo de empresas
portuguesas, bem como a implantacdo de empresas estrangeiras em Portugal. Com
um peso crescente no comércio mundial, Portugal é, sem ddvida, um importante

parceiro no comeércio europeu.

Este esforco por parte das empresas para acompanhar o desenvolvimento tecnolégico
implica elevados investimentos financeiros, contudo, os beneficios dai resultantes
compensam esses investimentos, uma vez que, permitem as empresas melhorar a
qualidade dos seus produtos e servigos e consequentemente satisfazer melhor as

necessidades dos clientes.

Por fim, aproveitando a presidéncia da Unido Europeia portuguesa, foi implementado a
Estratégia de Lisboa que visa apostar no conhecimento e na inovagdo como factores

de competitividade, coesado e emprego
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P Quadro Sintese — Efeito na Market Blink

Politico

Econdmico

Social

Tecnolégico

Quadro 7 — Sintese do meio envolvente contextual

Efeito Positivo Efeito Neutral Efeito Negativo

- Estabilidade politica;
- Proximidade de
eleicbes;

- Desenvolvimento da
integracdo europeia;

- Maior
dinamismo
politico;

- Efeito pouco
pronunciado;

- Entrada de
empresas
internacionais;

- Crescimento europeu
moderado;

- Escalada da inflacdo
e taxas de juro;

- Fortalecimento do
Euro;

- Escalada dos precos
dos produtos
petroliferos;

- Estagnacéo das
vendas;

- Menos
investimento;

- Mais custos;

-Degradacéo das
condicbes
econdmicas das
empresas;

- Envelhecimento da
populacao

- Estilos de vida mais
naturalistas

- Mais consumo

-Menos vendas;

- Valorizacdo da - Populacéo

actividade fisica mais activa e
dinamica;

- Evolugbes das vias - Maior

de comunicagéo, proximidade

principalmente ao nivel | com os

da internet, faciltam a | clientes;

gestao das relagbes

com o cliente.

- Novos softwares de
apoio aos processos
ao nivel da gestédo e

do marketing

- Maior relevancia da
gualidade;

- Maior rapidez
e eficacia nos
processos

- Certificagéo

Plano de marketing — Market Blink
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5. Previsoes financeiras
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5.1. Previsao de custos

¥ Investimento inicial

Quadro 36 - Investimento inicial

Investimento
Inicial

Chéo 1.870 €
Divisérias 12.000 €
Material eléctrico 4,500 €
Montra 3.000 €
Escada 1.500 €
Mobiliario 2.000 €
Material informatico 760 €
Custos constituicdo 380 €
Papelaria 200 €

Total 26.210 €

P Despesas gerais previsional

Quadro 37 - Despesas gerais/FSE

Twensal| Anual_
50€  500€
10€  100€
s0€  500€
30€  300€
150€  1500€
10€|  100€
1206 480€
50€  500€
100€ 1.000€
420 €
s400¢€
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P Custos com pessoal previsional

Remuneracéo
Mensal

Taxa de
crescimento

Quadro 38 - Custos com pessoal

800,0 € 880,0 € m 970,2 € 1.018,7 €
[ [ [ [

Remuneracéo anual

1.069,6 €

Tiago 9.600,0 € 12.320,0€| 12.936,0€ 13.582,8€ 14.261,9€ 14.9750¢€
Rodrigo 6.400,0€ 12.320,0€ 12.936,0€ 13.582,8€| 14.2619€ 171143 €
Ana 1.600,0€| 8.160,0€ 12.936,0€ 13.582,8€ 14.2619€| 17.1143€
Rita 1.600,0€| 7.768,0€ 12.936,0€ 13.5828€ 14.2619€| 17.1143€
Carla 4.500,0€| 5.400,0€ 12.936,0€ 13.582,8€ 14.2619€ 171143 €
23.700,0 € 45.968,0 €| 64.680,0€ 67.914,0€ 71.309,7€ 83.4323¢€

Imposto 0,0€ 0,0€| 3.0723€| 6.2659€| 12.097,2€ 19.8152¢€
Total 23.700,0 € 45.968,0 € 61.607,7 € 74.179,9€ 83.406,9€ 103.247,5¢€

P Aspectos a realcar:

e Aremuneracdo de Jodo Santos sera através da distribuigcéo de lucros;

e O colaborador Tiago Ferraz iniciou o seu contrato em Mar¢o de 2008;

e O colaborador Rodrigo Abreu iniciou o seu contrato em Julho de 2008;

e Tanto Rita Belo como Ana Lopes iniciaram o seu estagio profissional de 9
meses em Setembro de 2008;

e A colaboradora Carla Belo trabalhou em regime de part-time durante os
dois primeiros anos, assinando contrato em 2009.

e Todos os colaboradores, exceptuando o caso da Carla Belo, encontram-se
em situagdo de primeiro emprego o que permite & empresa usufruir da

isencdo de 3 anos da seguranca social.
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5.2. Previsao de Vendas

¥ Previsido das vendas unitarias

Quadro 39 - Previsédo das vendas unitarias

o o [ | omo-
oo || e | son | o [n | o
200 220 286 329 378 435
300 330 429 493 567 652
500 550 7,15 822 946 10,87
0,00 100 1,30 150 172 1,98
500 550 7,15 822 946 10,87
36,00 3960 51,48 5920 6808 7829

P Evolucdo dos precos unitarios mensais

Quadro 40 - Evolucado dos pregos unitarios mensais

230,0€ 2369€| 2440€ 2513€ 2589€ 266,6€

Comunicacéo 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 €
Inovacao 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€| 1.2752¢€
Servigos de design 240,0 € 2472 € 2546 € 262,3 € 270,1 € 278,2 €
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P Vendas totais

Design

Quadro 41 - Vendas totais

_ 2008 2009 2010 2011 2012

Comunicacao e Design  EaIR:INIES

Marketing e Design 25.500,0 €

Servicos de Design 8.640,0 €

Taxa de crescimento

18%

34%

18%

2.760,0€ 31271€ 4.187,2€ 4.959,7€ 5.874,8 € 6.958,6 €
12.236,4 € 16.384,5€ 194075€| 229882€| 27.2295¢€

28.891,6 €| 38.685,7 €| 45.823,2€ 542776€| 64.2918¢€

0,0€ 26265€ 3.516,9€ 4.1657¢€ 4.934,3 € 5.844,7 €
6.231,6€ 8.3440€ 9.8834€ 11.706,9€ | 13.866,9 €

9.789,1€ 13.107,6 € 15.526,0€ 18.390,5€ | 21.783,6 €

53.200,0 € 62.902,1 € 84.2259€ 99.765,6 € 118.172,3€| 139.975,1 €

18%

18%

Aspectos a destacar:

e Os Departamentos estéao definidos para contratos de 6 meses;

e Sdo considerados para os servicos de Design e Websites, precos unitarios.

Previsdes financeiras — Market Blink
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5.3. Analise de Viabilidade econdmico-financeira

P Pressupostos:

¢ Investimento inicial em capital fixo;

e Compra de dois computadores portateis e softwares especializados em

2009;

e Aumento do capital social em 2009;

e Compra de uma viatura ligeira e dois portateis em 2010;

e Compra de uma viatura em 2013;

e Prazo de pagamento a fornecedores e recebimento clientes de 30 dias.

P Demonstracio de resultados Previsional

Quadro 42 - Demonstracédo de resultados Previsional

2008 2009 2010 2011 2012

ﬂ

53200 62.902 84.226| 99.766 118.172 139.975
53200 62.902 84.226 99.766 118.172 139.975
2088 2151 2215 2282 2350 2421
51112 60.751 82.011| 97.484 115.822 137.555
_ 96%  97%  97%  98%  98%  98%
3312 3411 3514 3619 3.728 3.840
47.800 57.340 78497 93.865 112.095 133.715
23700 45968 61.608 74.180 83.407 103.248
45%  73%  73%  74%  71%  74%
24100 11.372| 16.889 19.685 28.688 30.468
2084 3251 7.26 6.999 5.642  7.367
RAI 22016 8121 9764 12686 23.045 23.100
5503,08 2030,34 2440, 3171,47 5761,33 5775,03
16,512 6.091| 7.323 9514 17.084  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 Liquidos 16.512,0 6.091,0| 7.322,7| 9.514,4|17.284,0|17.325,1
Amortiza¢6es do exercicio 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 Exploracéo 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 1 15.905,7|22.018,2(11.114,8

CASH FLOW acumulado 12,5859 7.442,1| 9.600,9| 6.304,9|28.323,0|39.437,8

¥ Indicadores

Quadro 44 - Indicadores econémico-financeiros

2009 2010 2011 2012 2013

Taxa de Crescimento do Negdcio 18,2% 33,9% 18,5% 18,5% 18,5%
Rentabilidade Liquida 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 Proprios (ROE) 19,2% 18,6% 19,8% 25,9% 21,1%
Margem Bruta 60.751 € 82.011 € 97.484€ 115.822€| 137.555¢€
Ponto Critico 54.320,7 €| 74.027,4 €| 86.612,2€| 95.169,6 € 116.469,5 €
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P Rentabilidade do projecto

Quadro 45 - Rentabilidade do projecto

Valor Actual Liquido 86.504,2

Taxa Interna Rentabilidade 76,5%
3 Anos

F Resumo

O custo inicial ascendeu a 26.210 €, valor este suportado pelo Sécio-gerente Jodo
Santos. Os custos com pessoal no primeiro ano sao baixos ja que a equipa foi sendo
formada ao longo do ano. Posteriormente, ap6s a formalizacao definitiva da equipa,

prevé-se um aumento dos custos com pessoal.

Ao nivel das vendas, assume-se uma evolucdo positiva das quantidades de

servicos/departamentos prestados ao longo do ciclo de vida do projecto.

O volume de negdcios devera crescer 18% em todos 0s anos, a excepgao de 2010,
gue se espera um aumento substancial das vendas, o que ira permitir um aumento de

34% da facturacéo.

O Resultado liquido serd bastante positivo em 2008, principalmente pelos baixos
custos com pessoal, no entanto a situacdo altera-se nos dois anos seguintes, ja que
prevé-se um substancial aumento de custos. Nos restantes anos, prevé-se um

aumento do Resultado liquido através de um forte aumento das vendas.

Os Cash flow sdo positivos em todos 0s anos, mas o investimento em capital fixo,
nomeadamente em material informatico e viaturas ligeiras, leva a que o Cash flow
acumulado seja negativo nos primeiros 3 anos de vida. Assim sendo, este evidéncia

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 proéprios.

E esperado que a Market Blink atinja o seu ponto critico todos os anos, verificando-se

um aumento paralelo ao volume de negdcios.

7

Por fim, os valores do VAL e TIR provam que o projecto é viavel econdémica e
financeiramente.
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6. Tela estratégica
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6.1. 4 A’s de Raimers

P Anéalise

Perante a analise de mercado realizada pela Market Blink e uma breve reflexao sobre
as conclusdes dai adjacentes, percebeu-se que existe uma forte necessidade de
mercado para uma empresa que oferece-se ao mercado um servigo integrado, com as
componentes de consultoria de marketing, comunicacdo, design, webdesign, um
servico flexivel, profissional, inovador, criativo, com um preco competitivo, que gerasse
resultados visiveis, principalmente ao nivel da facturacdo, notoriedade do mercado,
diferenciacdo face-a-concorréncia, comunicacao da empresa, dos seus servicos e com

0s seus clientes resultando numa maior proximidade e posterior fideliza¢éo.

Uma empresa com uma atitude de proximidade, informalidade e competéncia,
centrada na Regido de Leiria, ou por outras palavras, Pinhal Litoral, com uma equipa
jovem, pluridisciplinar, com paixdo pelo que faz, enorme dinamica, teria todo o

potencial para vencer.

P Adaptacédo

Perante a andlise feita ao mercado, percebeu-se existirem condicdes e dimenséo de
mercado, para a uma empresa com as caracteristicas da Market Blink avancar para o

mercado.

A empresa teve de alterar o seu projecto, que exclusivamente se centrava ho
Marketing, Comunicagdo e Franchising. Inicialmente exclui-se o Franchising e
posteriormente criou-se os departamentos, de forma a adaptar a sua oferta aos
mercados onde ird estar presente e poder existir uma maior integracdo e
especializacdo da sua oferta. Para mais, incidiu-se a tematica de sermos um
departamento do nosso cliente, centrado nos seus objectivos, parceiros no

desenvolvimento.

Além de adaptacdo ao nivel da sua oferta, teve a necessidade de criar uma estrutura
dinAmica e completamente flexivel ao nivel dos seus encargos e custos, para que
pudesse ter uma resposta ao mercado, com maior liberdade a nivel financeiro,

progressivamente aumentando os seus recursos humanos, potenciando ao maximo a
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empresa no mercado, através da liberdade financeira, disponibilizacdo de todos os
recursos necessarios, sem obviamente exageros financeiros e sem desperdicar

recursos.

P Activacéao

A empresa ira fazer a sua activacao, através entrada progressiva no mercado, com
uma estratégia de comunicacdo afectiva, baseada na notoriedade e diferenciacéo da
empresa, onde o primeiro objectivo & o fazer gostar da empresa, abrindo caminho,
sustentabilidade para a empresa avangar 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 forca 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 comunicacéo,
bem como o potencial retorno e eficacia que a Market Blink ir4 ter. Por outro lado,
efectuaremos notas de impressa e publicidade, mas s6 numa fase de dar a conhecer a
entrada da Market Blink no mercado.

Pretendemos apés esta fase, muitas das empresas, com a necessidade dos servicos
gue a Market Blink ira oferecer ao mercado, ja conhecerem a empresa, ja terem
alguma familiarizagdo 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 facil recordacdo da empresa, a quando for aplica a
segunda fase da estratégia, que passa pela forca de vendas, a ser realizada pelo
consultor, que ir4 ter como obijectivo visitar cada potencial cliente, de forma a dar a

conhecer a empresa e posteriormente gerar as vendas para a empresa.

Essa activacdo pretende ser efectuada também através dos clientes que a Market
Blink entretanto angariar, seja pelo trabalho da empresa, seja pelo estimulo que a
empresa pretende dar aos seus clientes, para que déem a conhecer a hossa empresa,

aos seus parceiros, clientes, etc, por outras palavras, que se instale o Buzz Marketing.
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P Avaliacdo

A empresa terd de estar atenta a todas as oportunidades e ameacas, que no dia-a-dia
irdo surgir, bem como realizar um forte controlo, sobre todas as suas estratégias,

campanhas de publicidade, que se pretendem que gerem resultados.

Esse controlo ira ser feito, sempre junto dos clientes da empresa, para que possamos
avaliar os niveis de satisfacdo e identificar potenciais falhas, de forma a existir uma

rapida actuacéo sobre essas falhas, corrigindo rapidamente os erros.

A empresa tera uma atitude pré-activa no mercado, que implica ir a procura dos
resultados, informacdes, clientes, oportunidades, sendo estas escassas, devido a forte
concorréncia existente no mercado, que no caso da Market Blink é bastante

competitiva.

As auditorias de marketing e adapatcdo das estratégias do plano de marketing serao

revistas periodicamente, baseando-se na satisfa¢cao dos clientes e resultados obtidos.

Essa informacédo sera reunida e todos os colaboradores, ou seja toda a equipa da
Market Blink ird tomar as devidas decisbes, sendo que se pretende que a empresa,
tenho um elevado indice de capacidade de mudanca e adaptacdo, & condicdes e

desafios que a empresa ira enfrentar.
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6.2. Resumo do Plano de Marketing

P Resumo Executivo

A Market Blink tera uma forte atitude dindmica no mercado actuando nas areas do
Marketing, Comunicacdo e Inovacdo, sustentados por servicos de Design e
Webdesign, com o objectivo de fornecer servicos integrados e chave na mao aos

clientes.

O mercado alvo da empresa é constituido por PME’s, Grandes empresas e
Microempresas na Regido do Pinhal Litoral, ndo descurando também a Regido centro.

Pretende-se com o lancamento desta empresa, revolucionar o mercado de consultoria,
através de uma abordagem de informalidade, capacidade de gerar resultados com
poucos recursos, dindmica e entrega de cada elemento da empresa, que sao
fundadores da empresa e trabalham com paix8o no seu projecto e para 0s projectos
de cada cliente, de forma a fazer crescer esta start-up diferenciando-a no mercado,

nao pela sua aparéncia, mas pelos seus resultados em cada projecto.

P Andlise da Situacao

A Market Blink est4 no seu inicio de actividade, tendo j& dois clientes efectivos, Nova
Cozinha e Rei dos Frangos. No entanto, pretende-se lancar a empresa no mercado de
forma gradual e continua, potenciando as suas caracteristicas para assim adquirir

mais clientes.

Existe espaco no mercado € 0 mesmo encontra-se em crescimento, para uma
empresa que ofereca um servigo integrado, de acompanhamento e focalizado nos
resultados, com um custo inferior ao de um departamento de Marketing e
Comunicacao interno. Regra geral, as PME’s esquecem o planeamento estratégico

das areas do Marketing e Comunicagdo e, é também aposta da Market Blink,

despertar a sensibilidade dos empresarios para a importancia destas areas.

A empresa sera financiada inicialmente por Business Angels, sendo que a sua gestao

corrente inicial sera feita
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(EUC

Também existird 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 a frente ao nivel da inovagdo e em duas causas que a empresa
acredita, a inovacdo e o empreendedorismo, que pretende liderar no seu segmento de

mercado.

P Resumo do Mercado

O mercado onde a Market Blink ir4 actuar é constituido por consultoras de marketing,
por empresas de comunicacédo e design. O aumento de empresas fornecedoras destes
servicos tem sido enorme nos Ultimos anos, devido ao seu crescimento e

desenvolvimento.

O mercado apresenta sinais de forte concorréncia devido a abundéancia de empresas
gue oferecem servicos que muitos emprearios, erradamente, consideram como
substitutos. No entanto, acreditamos que o mercado da Regido do Pinhal Litoral e

Centro é alargado e com fortes potencialidades.
Mercados-Alvo:

e PME’s
e Grandes Empresas;

e Microempresas

» Demografia no Mercado

e Factores Geogréficos

- Regido do Pinhal Litoral (Leiria, Pombal, Marinha Grande, Porto de Mos

e Factores Demogréaficos

- Qual sector de actividade;

e Factores Comportamentais

- Procuram profissionalismo, solug¢bes superiores, rapidez nos processos e

capacidade de gerar resultados;
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- O seu estado de prontiddo € Interessado, Consciente e Informado;

- Tém uma atitude positiva relativamente ao servigo.

P Necessidades do Mercado

As necessidades ou intengbes dos clientes ao contratar 0s Nnossos servigos, serao
basicamente o aumento da sua notoriedade, comunicacdo com o0 mercado,
lancamento de novos produtos ou negdcios ou simplesmente dar um refresh a sua

imagem ou do seus produtos.

Estas sdo as necessidades mais evidentes e visiveis, no entanto a Market Blink estara

atenta ao mercado, apresentado solucGes segmentadas para cada negdcio.

Todos os clientes pretendem obter resultados com a contratacdo dos N0Ssos servigos,
resultados visiveis e claros. Serd com objectividade que a Market Blink trabalhara,

sempre com os objectivos dos nossos clientes no horizonte.

P Perspectivas de Evolucgéo

Espera-se que dentro dos proximos anos, o mercado actual evolua fortemente
guantitativamente, devido & reengenharia dos processos das empresas, & aumento de
competitividade, ao aumento de concorréncia entre empresas, a exigéncia dos
clientes, etc., sdo tudo factores que fazem com que mais empresas procurem o
servico de consultoria.

Com o aumento de conhecimentos, exigéncia por parte dos clientes, as empresas
actuais, terdo de corresponder a essa exigéncia, até porque existem cada mais
empresas no mesmo sector, a oferecerem servicos semelhantes. Nesse sentido a
empresas irdo cada vez mais recorrer a especialistas, que as possam apoiar, has suas
decisdes, que possam acompanhar a evolugéo dos seus negocios.

Os clientes querem cada vez mais valor, a custo menor. Nesse sentido torna-se
importante especializar a oferta, tornar flexiveis as empresas ao nivel operacional,
reduzindo custos operacionais, custos fixos, etc., vender sistemas com solugdes
integradas, que resolvam os problemas dos mesmos, que satisfacam as suas
necessidades por completo, o acompanhamento dos clientes, o aumento da
acessibilidade e facilidade de acesso aos servigos.
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P Analise SWOT

Pontos Fortes

e Dinamismo empresarial;

¢ Irreveréncia e espirito criativo;
e Localizacao privilegiada;

e Alto profissionalismo.

e Equipa pluridisciplinar;

e Um servico inovador;

e Servicos integrados;

e Metodologias de trabalho

Pontos Fracos

e Desfocalizacdo dos servicos;

e Equipajovem e com pouca experiéncia,
e Reduzido portfolio;

e Falta de notoriedade;

e Inexisténcia de quota de mercado

Oportunidades

e Empresas sem departamento de marketing e comunicagao

e Um crescente interesse e preocupacdo pelas areas do Marketing e
Comunicacao por parte das empresas, potenciada por uma geréncia mais
jovem;

¢ Necessidade de mudanca, crescimento e inovacdo das empresas;

e Maior abertura do mercado & descentralizagao;

e Exploragéo de certos nichos empresariais

Ameacas

e As dificuldades econdmicas com que as PME’s se defrontam.

e Economia estagnada ou com um crescimento muito lento.
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Resisténcia a ideia que o marketing € um investimento e ndo um custo por
parte dos responsaveis das empresas;
O pressuposto que marketing é so publicidade;

Dificuldade de penetracao;

P Concorréncia

Os concorrentes da Market Blink sdo a Velvet, Blend, Contraponto,
Sistema4 e DCN.

Os segmentos de mercado da concorréncia vao desde o segmento das
PME’s as grandes empresas, assim como também as Microempresas.

A gama de servicos oferecida pela concorréncia abarca diversas areas,
mais concretamente, Marketing, Comunicacao, Design e Webdesign.
Excluindo a Velvet que se situa na Batalha, as restantes localizam-se em

Leiria.

P Servicos

Servicos:

z

O factor que melhor satisfaz as necessidades dos clientes, € o que posiciona os

NosSsos servicos é as solucdes eficazes.

A Market Blink, esta dividida em areas de negdécio principais, interligadas entre si:

Marketing, Comunicacao e Inovacgao.

Arquictetura, Design e Webdesign

Identidade corporativa
Website

Packaging

Projectos de arquitectura

Design de interiores
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Comunicacéo

e Estratégia de comunicacao/publicidade

e Desenvolvimento de meios para a comunicagéo

Marketing

e Estratégia de marketing
e Criacao/Gestao de marca

e Auditoria em marketing

Inovacao

e Desenvolvimento de novos negocios

e Desenvolvimento de novos produtos/servicos

Outros

e Satisfacdo de clientes

e Cliente Secreto

P Factores-Chave para o sucesso

Metodologias a utilizar;
Capacidade de criar e implementar solucdes eficazes;
Capacidade de alcangar resultados;

A simplicidade e rapidez no desenvolvimento de dos projectos;

b . . . .

Profissionalismo e criatividade

P Questdes Fundamentais

e Apresentar servicos de exceléncia, ganhando quota de mercado,

transformando os nosso clientes nos nossos melhores “comerciais”;

e Alcancar o crescimento controlado e sustentado;
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e Formacado continua dos seus colaboradores, contribuindo para isso uma
investigacdo que a Market Blink efectuara nas areas do Marketing,
Inovacao e Criatividade empresarial.

P Estratégias de Marketing

Toda a estratégia de marketing da Market BLink é baseada numa visdo clara e
objectiva sobre o mercado e suas necessidades, sobre a comunicagéo 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 servigos as 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 solugdes com intuito de atingir os

melhores resultados possiveis, satisfazendo as necessidades dos clientes.

P Visdo

Provar que a criatividade € uma das melhores ferramentas de gestao.

P Missdo

A consciéncia da constante alteracdo do paradigma empresarial e da importancia da
inovacdo no processo de resposta as 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.

F Objectivos
e Posicionar a Market Blink no sector da consultoria e prestacdo de servicos;
e Atingir o ponto critico das vendas;
e Crescimento do volume de facturacdo em 20% em 2009 e de 30% em
2010
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P Metas
e Adjudicar 38 Departamentos em 2010.
e Conseguir um cliente para o Departamento de Inovacao;

e Conseguir pagar o investimento inicial em 2 anos;

b Seleccdo dos Mercados-Alvo

Os nossos servicos direccionam-se para o segmento das PME’s portuguesas, grandes
empresas e microempresas.

O nosso Publico-alvo, por razdes geograficas sera o distrito de Leiria. Todas as
nossas campanhas de Marketing e Comunicacdo terdo como foco Leiria, Marinha
Grande, Pombal, Batalha e Porto de Mds. O nosso foco principal serd as empresas
com uma facturagdo minima anual de 5 milhdes de euros, no entanto, as restantes

empresas merecerdo também a nossa atencao.

Depois de solidificada e sustentada a posicao da Market Blink no mercado, o que esta
programado para acontecer dentro de dois anos, o foco nas PME’s serdo mais visivel

e comecgaremos a “piscar o olho” as grandes empresas.

Por outro lado, as campanhas de Mailing serdo feitas a nivel nacional, podendo dai

surgir oportunidades de novos clientes.

A escolha deste segmento é explicada tendo em conta essencialmente a sua
dimensdo e especializacdo dos nossos servicos adaptados a este segmento, que
entendemos ser o que mais se adequa as necessidades que 0S n0SS0S Servicos

prometem dar resposta.

P Resumo da estratégia da empresa

¢ Desenvolvimento de uma acgéao integrada e continua de marketing;

¢ Desenvolvimento de uma intensa actividade comercial, através da forca de
vendas;

¢ Focalizagdo nas PME’s na Regiao do Pinhal Litoral;

¢ Focalizagéo nos objectivos dos clientes;
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e Concentracdo de esforcos na oferta de servigos para os quais haja maior
procura;

e Rigoroso controlo de qualidade dos servicos, para assim apresentar
servicos de exceléncia.

¢ Rigoroso controlo de custos;

¢ Manutencéo do espirito de motivacdo da equipa interna;

e Desenvolvimento de projectos de investigagdo ao nivel do Marketing,
Inovacao e Criatividade empresarial.

P Mix de Marketing

¥ Produto
e Departamento de Design
e Departamento de Comunicagédo e Design
e Departamento de Marketing e Design

e Departamento de Inovacao

F Preco

Em relacdo ao preco, estes encontram-se pré-definidos para cada departamento. Por
outro lado, no caso de um cliente querer um plano proprio para o seu projecto, este

sera avaliado consoante os servicos requeridos e horas de trabalho.

O caso do Departamento de Inovacao serd o Unico onde a forma de pagamento sera
fee sucess, ou seja, uma percentagem sobre a facturacdo do novo produto ou

negocio.

O pagamento sera efectuado até ao dia 10 de cada més e no caso dos servigos
avulso, o pagamento sera faseado, ou seja, a formula de pagamento sera 30% no

inicio do projecto, 30% a meio e 40% na entrega final do projecto.
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Comunicacao
e Design

Marketing e
Design

Inovacéao

. A partir de *
Mensalidade 220 € 600 € 850 € 425 €
1100 € 1100 € 1100 € 1100 €

Servico de
210 € 210 € 210 €

¥ Distribuicido

A Market Blink ird adoptar uma estratégia de distribuicdo Pull, ou seja distribuicdo
directa para osnossos targets, sem intermediarios no processo de venda e entrega do
servico.

A estratégia de cobertura de mercado é uma estratégia intensiva, com marketing de
nicho.

e Comunicacao/Promocéao

Sendo o mercado da Market Blink, o0 mercado corporativo, a empresa ira adoptar uma
estratégia apoiada no marketing directo, no Buzz Marketing, nas for¢as de vendas e
no marketing de impacto.

O orcamento da empresa é limitado, nesse sentido sO teremos custos com as

deslocacdes dos consultores a 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 promocao de uma consultora. Apos
ter sido feito um estudo as 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 comunicagéo sera a for¢ca de vendas,
com a deslocacdo de um colaborador as empresas com o intuito de marcar uma
reunido com a pessoa responsavel para apresentar os servicos da Market Blink e
vantagens inerentes.
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e Pessoas

Toda a equipa da Market Blink é fundadora da empresa, todos os colaboradores
contribuiram um pouco para a sua ciracdoo que faz existir um sentido de pertenca
muito grande, a mesma aplicacdo perante os objectivos da empresa, a mesma
entrega. A formagdo sera um aspecto a apostar e que sera 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, competéncia, objectividade e orientacdo para o0s
resultados.

e Evidéncias Fisicas

O ambiente no qual um servigo é prestado, assim como materiais impressos e outros

itens fisicos, podem tornar palpavel a promessa que um servico representa.

Nesse sentido a Market Blink, investe nesta questdo, porque podera diferenciar a
empresa numa primeira fase no mercado, bem como a torna mais visivel, perante a
concorréncia e o mercado em si.

A aposta da Market Blink, ira ter maior incidéncia sobre: Instalacdes, Indumentaria da
Market Blink, Imagem Institucional, Equipamentos e Imagens a utlizar na sua

promocao.
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6.3. Plano de Trabalho Criativo

P Modelos de Comportamento de Compra

Quadro - Estratégia de abordagem

Muito Importante

. Modelo
Modelo Afectivo .
Informativo
_ Modelo de
Sentimento Modelo de Pensamento

Formacéo de

Habitos

Satisfagcdo Propria

Pouco Importante

A Market Blink ird optar por uma Estratégia Afectiva, dentro das abordagens

genéricas dos comportamentos de compra

A escolha desta estratégia pretende-se com a intencdo de criar relacdes de empatia

com o seu target.

A reaccdo do consumidor a tal contacto pode despertar-lhe a atengdo para o servigo,

distinguindo-o da concorréncia face a essa reac¢ao suscitada pela publicidade.

Assim, mais facilmente serd ultrapassada dificuldade que existe em diferenciar os

Seus servigos.

Perante a escolha desta estratégia, os objectivos publicitarios da empresa, seguem a

seguinte prioridade: Fazer Gostar, Dar a Conhecer e Fazer Agir.
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P Compreender o Consumidor

e A quem se dirige?

A oferta de servicos da Market Blink € dirigido para: PME’s, Grandes Empresas e
Microempresas da regido do Pinhal Litoral.

Ao nivel das caracteristicas psicogréficas, sé@o clientes inovadores, empreendedores e

experimentadores.

Os critérios de segmentacdo da Market Blink, passam por critérios Geograficos,

Demograficos, Psicograficos, Comportamentais e Beneficios.

e O gque é o consumidor pensa acerca deste tipo de servicos?

O consumidor vé o servi¢o de consultoria, ainda como um servigo muito dirigido para a
comunicacdo e caro, dai que acreditamos que a opcao de nos apresentar como
prestador de servicos de assessoria, se torna mais acessivel, psicologicamente, para

0S empresarios, nao criando barreiras iniciais.

As empresas tém uma forte necessidade ao nivel do marketing e comunica¢do, como
um forte componente para a comunica¢ao das suas empresas, mas com solu¢des que

Ihes garantam um aumento das vendas, ou sejam resultados mensuraveis.

Na identificacdo de vantagens indispensaveis neste servico a maioria das empresas
referiu o Preco e o Profissionalismo, seguidos de um servico completo e inovador.
Aqui percebemos que, apesar de ndo menos importante para as empresas, €, no
entanto, menos relevante o prestigio e a presenca da empresa no mercado o que da

mais algum espaco para empresas emergentes/Start Up’s.

e Qual a opinido dos consumidores dos servigos concorrentes?

Em termos de satisfacdo 63% das empresas entrevistadas estdo razoavelmente
contentes com o trabalho que contratam dos concorrentes e apenas 37% estao muito
satisfeitas, 0 que mostra que 0s servicos existentes ainda poderdo melhorar ou, por

outro lado, havera espago para uma empresa que proporcione qualidades superiores.

154 |Pagina
Tela estratégica — Market Blink





A abertura a um servigo integrado e inovador por parte das empresas € razoavelmente
elevada. Acham importante 43% das entrevistadas, no entanto os 27% de absteng&o
poderao revelar alguma hesitacdo em relacdo a um servico deste género.

e O que se quer que o consumidor perceba do nosso servi¢o?

A criatividade e a relacdo preco / qualidade s&o factores decisivos no processo de
compra dos consumidores aumentando a linha de tendéncia que os consumidores tem
para o tipo de servicos que impulsionam a sua actividade e ndo tanto a que existia

sempre mais relacionada para o preco e qualidade subjectiva

E importante que nos consumidores percebam as vantagens dos nOSSOS
departamentos. Visa colmatar a auséncia de departamentos internos especializados
nas areas do Marketing e Comunicacdo, que por vezes incorpora custos fixos
demasiado altos para as capacidades da empresa. Dai oferecermos a possibilidade de
ter 0 seu proprio departamento a um custo muito mais acessivel, 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 pressupde um
acompanhamento continuo ao longo do tempo.

A empresa ird também de forma gratuita, fazer um chekup/auditoria ao nivel de
marketing, de forma a identificar probleméaticas e poder ajudar as empresas a fazerem

uma melhor analise estratégica e um melhor planeamento.

No entanto, associado aos nossos servicos/empresa, queremos sempre em qualquer
situacdo, 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
espacgo temporal de tempo o0 mais curto possivel, ganhando o maximo de quota de

mercado, gerando assim um forte crescimento para a empresa.
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¥ Trabalho Criativo

e Estratégia do Trabalho Criativo

A estratégia do trabalho criativo sera uma a Estratégia Afectiva, sendo que a Market
Blink, procura um contacto com o seu target a um nivel puramente emocional, numa
primeira fase. A reac¢do do consumidor a tal contacto pode despertar-lhe a atencdo
para o produto, distinguindo-o da concorréncia face a essa reac¢do suscitada pela
publicidade.

Esta escolha é baseada também, devido ao facto de que o mercado onde aviva
Market Blink ir4 estar presente, existe dificuldade de diferenciacdo da concorréncia,
principalmente numa fase de lancamento de uma nova empresa na area, sendo que o
maior elemento diferenciador podera ser o seu portfélio que a empresa ira gerar no

mercado e resultados associados ao mesmo.

e Facto Principal

Nas campanhas de marketing directo, brochuras e documentos de apresentacao
usaremos uma frase de Philip Kotler: “As empresas prestam demasiada atencao ao
custo de fazer algo, deviam preocupar-se mais com o custo de nao o fazer”. Esta frase
funcionard como efeito de Transformacdo das mentalidades dos empresarios
nacionais. Por outro lado, pretende espicacar o empresario para uma atitude mais pré-
activa. Sera uma forma de nos demarcamos da demais concorréncia para que numa
segunda fase, aguando duma reunido, onde colaborador apresenta a Market Blink e

0S seus servigos, estando mais préximo do empresario.

Existe alguma dificuldade de diferenciar uma consultora, no mercado perante a
concorréncia, bem como credibiliza-la no mercado junto dos consumidores, numa fase
em que ndo apresenta qualquer portfélio 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 ndo tem factos

relevantes para apresentar no mercado.

Existe uma conscienlizacdo e forca 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 0s mesmos objectivos do seu
target, para que se possa criar o elemento identificativo.

e Objectivos Publicitarios

- Apresentar a Market Blink ao mercado, dando-a a conhecer as empresas,
posicionando-a como uma empresa nova, criativa e profissional;

- Gradualmente adquirir notoriedade junto dos agentes econémicos;

- Facilitar o trabalho da forca de vendas, ja que uma introducéo inicial sera

feita pelas nossas brochuras, apresentacdes e publicidade

e Alvos Publicitarios

- As PME’s e Grandes empresas da Regido do Pinhal Litoral €, em menor
escala, da Regido Centro;

- A populacéo da Regido de Leiria.

e A Promessa
O grande objectivo da campanha de publicidade da Market Blink, € a notoriedade
pura, de dar a conhecer, nesse sentido a promessa passa para um patamar

secundario, ao nivel da sua importancia na estratégia criativa.

Num patamar seguinte, ap6s uma explicacéo presencial dos servigos e departamentos
Market Blink, assim como as vantagens inerentes, sera transmitido a ambicdo e
compromisso da Market Blink em atingir os objectivos propostos. A promessa

consistird em tornar os objectivos dos clientes como nossos.

e O Tom e a Personalidade da Marca

O tom da campanha de publicidade a realizar, ¢ o0 Tom Emotivo, como consequente
da estratégia adoptada, a estratégia efectiva, que pretende tocar na parte emocional
de cada consumidor, com o maximo impacto possivel numa primeira fase, para que a
empresa possa chegar mais facilmente a cada consumidor através da forca de
vendas, gerando resultados sobre as vendas.
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Tentaremos transmitir 0 porque da nossa existéncia, as vantagens dos nOSs0S
servicos, a quem nos dirigirmos e a competéncia e profissionalismo dos nossos

recursos humanos.
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Porque a sua satisfacdo é a nossa prioridade, e a sua exigéncia a
nossa motivagcao, assumimos como fundamental superar as suas expectativas.

, consultora de servicos nas areas de
comunicacao, marketing e franchising, é constituida por uma
equipa criativa e pluridisciplinar, alicergcada no rigor e nos mais
elevados padroes de exigéncia. Apostando na inovagao e no

acompanhamento, a Market Blink fornece as empresas
solucdes chave para melhorar a sua estratégia e aumentar a
sua produtividade e rentabilidade.
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marketblink

COMUNICACAO MARKETING

A sua empresa necessita de...

Criar/renovar uma marca?

Aumentar a carteira de clientes?

Melhorar a imagem e aumentar a sua visibilidade junto dos seus potenciais clientes?

Desenvolver novos conceitos para acompanhar e/ou ultrapassar a sua concorréncia?

Ideias e estratégias com aplicagao imediata, que dinamizem o seu negécio?

Um departamento de marketing que desenvolva analises, estratégias e que implemente solucdes?
Afirmar e consolidar criativamente o seu negécio?

Analise as suas necessidades e objectivos do seu negocio.





\
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Avaliar e controlar as plataformas de atendimento a clientes (espacos fisicos, internet, telefone) através de Cliente Secreto?
Analisar a satisfacao dos seus clientes com vista a melhorar os seus produtos/servicos,

aumentar a sua fidelizacéo e encontrar novas oportunidades?

Avaliar a eficacia e eficiéncia do marketing, comunicagéao e gestao de marca praticado pela sua organizagao?

Aumentar, com rapidez, a sua rede de lojas e cobertura do mercado com o menor investimento possivel?

Desenvolver com mais eficacia e criatividade o seu modelo de franchising?

Analisar constantemente o mercado e as varidveis que o influenciam?

Desenvolver um projecto e conceito imobiliario consistente e inovador?

Caso tenha respondido afirmativamente a alguma ou algumas destas questoes, nao hesite.

Contacte-nos €
Pretendemos encontrar respostas, assumindo as suas necessidades e objectivos como nossos.

marketblink

ARKETING





Mmarket

COMUNICAGAO MARKETING

Para alcancar vantagens competitivas no contexto empresarial,

a inovagao, aliada ao marketing e comunicacao, assume um papel decisivo.

Os instrumentos e ferramentas Market Blink, utilizadas para encontrar
solugbes que satisfacam as suas necessidades e objectivos:

Plano de comunicagao

Plano de marketing

Branding

Rebranding

Franchising

Criatividade empresarial - brainstorming metédico
Analise da satisfagao de clientes

Focus group

Cliente secreto

Design criativo

Webdesign

Estratégias de marketing e comunicagao

Estudo e analise de mercados

Auditoria em comunicagao e marketing

Estudo e desenvolvimento de projectos de arquitectura





apresente—nos os seus objectivos

A Market Blink desenvolvera, utilizando os instrumentos e ferramentas indicados,

um plano direccionado, especificamente, para a sua realidade empresarial.

Superar os seus objectivos € a nossa prioridade.






marketblink

COMUNICAGAO MARKETING  FRANCHIS

Assessoria permanente e completa a organizacao, nas areas da comunicagao, marketing e gestao de marca.

Servicos de disponibilidade total em:

Consultoria e auditoria em gestdo de marca, comunicacdo e marketing
Estudos*, andlises, estratégias e planos

Conselho executivo e criativo permanente

Extras incluidos:

Servicos de design
Desenvolvimento e manutencao de site
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*Estudos realizados através de investigagao e andlise de dados secundarios
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COMUNICAGAO MARKETING  FRANCHISING

“As empresas prestam demasiada atengdo ao custo de fazer algo,
deviam preocupar-se mais com o custo de ndo o fazer.”
Philip Kotler

Rua Miguel Torga ne 137 WM arkEtblink.pt telem: <
2410-134 Leiria contacto@marketblink.pt 96 66 93 224
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CREATIVE BUSINESS

CREATIVE WORK FOR CREATIVE RESULTS

marketolink
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Estudo e analise

Auditoria - - — — - Analise do mercado

Planeamento

Planeamento \
\ Posicionamento

. e valores
Estratégia

Desenvolvimento Estratégia

Idenﬂdade

Implementacéo e design

CONCEITOS |
' *MOBILIARIOS ;,'

Estudo e avaliacédo
do investimento

Planeamento

Arquitectura

Gestéo orgcamental
e construcao

" NOVOS NEGOCIOS '
E FRANCHISING ;,

' FACTORES !
i EXTERNOS |

Estudo e preparacao

Definicdo do modelo
de negobcio

Objectivos

Estratégia global

Todas as areas estao interligadas, todas caminham para 0 mesmo objectivo e se complementam para um equilibrio empresarial perfeito.

* Complementos ao CREATIVE BUSINESS **Laboratoério de investigacao e desenvolvimento de solugdes empresariais

Auditoria

Planeamento

" Estratégia

Definicdo e desenvol-
vimento de meios

Execucao
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| SATISFACAO
| DE CLIENTES
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Andlise exploratoria

Planeamento

ANALISE DE SATISFACAO
DE CLIENTE*

CLIENTE SECRETO"

Implementagéo de
estratégia de melhorias

CREATIVE BUSINESS _
CREATIVE RESULTS

Os servigcos e metodologias propostos pelo Creative
Business Ecosystem** permitem a orientacdo do
seu investimento para as melhores formas de
desenvolvimento e promogao, da sua empresa e
produtos, com o minimo de riscos.

Porque as necessidades do cliente ndo sao estati-
cas e no seu acompanhar reside a chave para o
sucesso, acompanhe de forma criativa e inovadora
a mudanca . “Onde ha mudancas, ha sempre opor-
tunidades de negdcio.” 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, antropologos, arquitectos e informaticos.

CondicGes excepcionais para a consolidacdo e

crescimento dos seus negocios, marcas e projectos.

***x 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 comunicagéo, a gestdo de marca, a satisfacéo de
clientes, a arquitectura e design, os novos negocios e a criaitivi-
dade empresarial e os factores externos como o mercado, a
concorréncia, os clientes, as ameagas e as oportunidades.
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CREATIVE BUSINESS

CREATIVE WORK FOR CREATIVE RESULTS

Rua Miguel Torga n° 137 2410 -134 Leiria
contacto@marketblink.pt

www.marketblink.pt

marketblink
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| * Consolide e reforce a estratégia da sua |
| empresa;

* Analise a sua concorréncia e afirme-se; |

¢ |dentifique oportunidades;
| e Desenvolva a sua identidade corporativa; |

e |dentifique as necessidades dos seus
| clientes;

e Conquiste e fidelize clientes; |
| ¢ Influencie as atitudes e comportamentos

dos diferentes publicos; |

| e Incentive as suas vendas;

¢ Desenvolva a sua marca tornando-a num |
| poderoso activo da sua empresa;

e Aumente a visibilidade e notoriedade da |
| sua empresg;

* Desenvolva novos negocios e consolide |
| projectos em desenvolvimento;

¢ Disponha de servicos de design e web- |
| design;
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DEPARTAMENTOS

MARKET BLINK
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Na procura do aumento da rentabilidade, as grandes empresas tém ao seu dispor equipas de marketing
especializadas em provocar o comportamento de compra no consumidor.

Estas equipas sao compostas por elementos que, através do acompanhamento das tendéncias e comportamentos
de mercado, desenvolvem e implementam as melhores estratégias para estabelecer um didlogo efectivo com o
cliente.

Porque os departamentos de marketing acarretam custos em recursos humanos incomportéaveis para a maioria das
PME's, estasincorrem frequentemente eminvestimentosinstintivosinconsequentes.

AMarket Blink, consultora em marketing, comunicacdo e criatividade empresarial, consciente destas dificuldades e
pretendendo inverter a situacdo, proporciona as empresas a possibilidade de ter ao seu servico departamentos
especificos ou gerais, nas dreas do marketing, comunicagao, design, webdesign e inovacdo.

markefblink 2






DESTINATARIOS

Empresas ambiciosas e empenhadas em desenvolver o seu negdcio
para alcancar mais e melhores resultados.

» VANTAGENS

- Detectar as suas fraquezas e ameacas de modo a tornd-las forcas e oportunidades;

- Antever a mudanca e as variagdes de mercado de modo a antecipar o futuro e encontrar novas oportunidades
de negdcio;

- Aumentar a competitividade da sua empresa;

- Aumentar a sua carteira de clientes e a sua rentabilidade;

- Aumentar a satisfacao e fidelizacao dos seus clientes;

- Dispor de uma equipa criativa em permanente processo de criacdo e desenvolvimento de estratégias com vista
ao crescimento sustentado da sua empresa;

- Identificar, desenvolver e implementar os melhores meios para fomentar o didlogo com o cliente
(comunicacao/publicidade);

- Acrescentar visibilidade, prestigio e design a sua marca;

- Apoiar a sua empresa na definicao e concretizacao de objectivos estratégicos;

- Apoiar a sua empresa na definicao e concretizacdo de inovagdes empresariais com vista a diferenciacdo, ao
desenvolver de vantagens concorrenciais e a0 empreendedorismo;

- Dispor de uma equipa com isen¢do de hordrio e focada nos seus objectivos;

- Aumentar o retorno do investimento de marketing.

marketblink 3
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QUEREMOS FOMENTAR 0 SEU DESENVOLVIMENTO E 0 ENCONTRAR DE
OPORTUNIDADES EMPRESARIAIS.
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“As empresas prestam demasiada atengao ao custo de fazer algo, deviam
preocupar-se mais com o custo de ndo o fazer.”
Philip Kotler

APOIO AO DESENVOLVIMENTO E CRESCIMENTO DE ORGANIZACOES ma rke’rb link

NNNNNNN cio






Breve andlise:
- Mercado
- Concorréncia;
- Satisfacdo de clientes (Estudo qualitativo);
- Satisfacdo e visdo de colaboradores (Estudo qualitativo);
- Comparativa de produto (vantagens e fraquezas relativamente a concorréncia);
- Estratégia e ac¢des de marketing anteriormente realizadas pela empresa;
- SWOT (identificacdo de forcas, fraquezas, oportunidades e ameacas).
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Planeamento e definicao da estratégia de marketing e comunicagao:
- Identicacdo de objectivos;
- Identificacao de objectivos financeiros;
- Definicdo da estratégia de marketing mix (prego, produto, distribuicao, promogao (até 6 ac¢des de comunicagdo));
- Projeccao financeira (previsao de vendas e previsao de despesas);
- Seleccdo e orcamentacdo das ferramentas de marketing e comunicagdo a aplicar.

Implementacdo da estratégia de markting
Execucdo dos meios de comunicagdo seleccionados
Controlo e andlise das estratégias implementadas

Contrato de 6 meses

850€/més + VA a taxa em vigor

Condicdes especiais para servicos de design e Website:
240€ por servico de design + VA a taxa em vigor
1100€ po Website -+ VA a taxa em vigor

Para médias/grandes empresas ou para empresas que actuem em dois mercados distintos, os valores associados ao contrato serdo analisados caso a caso.

Departamento que podera ser agregado a qualquer outro departamento Market Blink ou poderé funcionar individualmente.
Apoio na criacdo, planeamento, estratégia, implementacao, design e webdesign
no desenvolvimento de um novo negdcio e/ou novo produto/servico.

DEPARTAMENTO DE NOVOS NEGOCIOS/PRODUTOS/M

Contrato € definido caso a caso.

APOIO AO DESENVOLVIMENTO E CRESCIMENTO DE ORGANIZACOES marj;efbl ink 6





Servicos de design

(ontrato de 6 meses

entre um a quatro servicos de design por més:
240€ por servico + IVA a taxa em vigor

entre cinco a nove servicos de design por més:
220¢€ por servico + VA a taxa em vigor

entre dez a quatorze servicos de design por més:
200€ por servico + IVA a taxa em vigor
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Andlise aos produtos/servicos da empresa

Anélise das premissas de mercado (mercado-alvo, concorréncia, cliente-alvo)
Planeamento e estratégia de comunicacdo (até seis ac¢des de comunicagdo)
Implementacdo da estratégia de comunicacao

Execucdo dos meios de comunicacdo seleccionados

Controlo e andlise das estratégias implementadas
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Contrato de 6 meses

600€/més + VA a taxa em vigor

condicdes especiais para servicos de design e Website;
240€ por servico + IVA a taxa em vigor

1100€ por Website + IVA a taxa em vigor

Para médias/grandes empresas ou para empresas que actuem em dois mercados, 0s valores associados ao contrato serdo analisados caso a caso.

APRESENTE 0S SEUS OBJECTIVOS

(aso nenhum dos departamentos apresentados satisfaca totalmente as suas
necessidades, a Market Blink desenvolvera, utilizando os instrumentos e ferramentas
indicados, um plano especificamente direccionado para a sua realidade empresarial.
Superar 0s seus objectivos é a nossa prioridade.

APOIO AO DESENVOLVIMENTO E CRESCIMENTO DE ORGANIZACOES ma I’kE’Tb link 7
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0 MUNDO EMPRESARIAL ACTUAL EVOLUI PARA O DESENVOLVIMENTO DE PARCERIAS COM
VISTA A0 CRESCIMENTO COMUM.

A Market Blink pretende apoiar a sua empresa de modo a que os seus objectivos,
dificuldades e sucessos se tornem nossos.

0 primeiro més, em qualquer departamento Market Blink, é a experiéncia.
Comprove a qualidade dos nossos servicos

CONTACTO

Rua Miguel Torga n° 137
2410 - 134 Leiria
contacto@marketblink.pt
www.marketblink.pt

APOIO AO DESENVOLVIMENTO E CRESCIMENTO DE ORGANIZACOES ma rkeTb link 8
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NOTAS EXPLICATIVAS

SERVICOS DE DESIGN

Equivalente a um servico de design:

- Flyer

- (artaz

- Publicidade (Revista/Jornal)

- Cartdo comercial + Modelo para proposta
- Postais

- Folheto (até uma folha A4)

- Qutdoor

- Muppi

- Placares

- Papel de carta + envelope

- Fotografia e tratamento digital (até trés elementos)
- Precérios/Menus

- Design para viatura

- Letreiros

- Farda

- Sinalética (até quatro elementos)

- Brindes (até trés elementos)

Serao apresentados até 2/3 eshogos de qualquer servico de design desenvolvido, para escolha final.

Equivalente a dois servicos de design:

- Apresentacdo digital (até sete slides)

- Brochura (até quatro folhas A4)

- Uma pdgina web (a incluir num site ja existente)
- Logotipo

Equivalente a trés servicos de design:

- Logotipo + papel de carta + envelope + cartao comercial + modelo para proposta
- Embalagem (inclui fotografia e tratamento digital de um elemento)

- Apresentacdo digital (até quinze slides)

Equivalente a quatro servicos de design:
- (atélogo (até doze folhas A4), inclui fotografia e tratamento digital de dois elementos

Equivalente a cinco servicos de design:
- WebSite

ESPECIFICACOES DO WEBSITE REFERIDO NOS DEPARTAMENTOS

- Site desenvolvido a medida;

- Estrutura até oito paginas;

- Gestao de contetidos em quatro dreas

- Alojamento e dominio incluido* (1 ano)

*dominio sujeito a aprovacao por parte da entidade reguladora (prazo minimo 72h)

ACCAO DE COMUNICACAO

Considera-se ac¢do de comunicacdo, qualquer actividade ou iniciativa, proposta pela Market Blink, que promova a empresa e/ou os seus produtos/servicos.

APOIO AO DESENVOLVIMENTO E CRESCIMENTO DE ORGANIZACOES

TAXA DE DESLOCACAO

Até 35 km de Leiria - 0€/més

Até 70 km de Leiria - 90€/més + IVA a taxa em vigor
Até 130 km de Leiria - 200€/més + VA a taxa em vigor
Até 180 km de Leiria - 325€/més + VA a taxa em vigor

marketblink 9
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