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Resumo 

O presente relatório surge na conclusão da Licenciatura em Gestão, frequentada na 

Escola Superior de Tecnologia e Gestão do Instituo Politécnico da Guarda. É o 

resultado do estágio curricular de 400 horas efetuado no Sr. Brinquedo – Distribuição e 

Importação de Brinquedos, Lda., na cidade da Guarda. 

O estágio teve como finalidade colocar em prática os conhecimentos teóricos adquiridos 

ao longo do percurso académico, e assim, proporcionar o enriquecimento pessoal e 

profissional. 

Durante este período foram colocadas em prática várias unidades curriculares, tais 

como, organização e gestão, estratégia empresarial, contabilidade de gestão, gestão 

comercial, jogos de gestão e logística. 
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Introdução 

O presente relatório tem como finalidade dar a conhecer o trabalho desenvolvido ao 

longo do estágio curricular no âmbito da Licenciatura em Gestão, lecionado na Escola 

Superior de Tecnologia e Gestão do Instituto Politécnico da Guarda. 

Este estágio decorreu no Sr. Brinquedo – Comércio e Importação de Brinquedos, Lda., 

de 11 de fevereiro a 14 de abril de 2014. 

O estágio centralizou-se fundamentalmente no departamento comercial, no 

departamento administrativo, no armazém – armazenagem e logística e marketing. Foi 

sem dúvida um grande desafio para pôr em prática os conhecimentos adquiridos ao 

longo do percurso académico. 

Assim, foram colocadas em prática as várias unidades curriculares, tais como, 

organização e gestão, estratégia empresarial, contabilidade de gestão, gestão comercial,  

jogos de gestão e logística. (Anexo 1 - Planeamento de tarefas) 

Ao longo do relatório foi minha intenção colocar o mais vasto conjunto de 

conhecimentos aplicados no decorrer deste período de aprendizagem prática, assim 

como realçar a importância do gestor para a empresa. 

Para possibilitar uma compreensão acessível deste relatório, este encontra-se dividido 

em três capítulos. No capítulo 1 será feita a caraterização da entidade recetora, no 

capítulo 2 são descritas as atividades desenvolvidas e no capítulo 3 é feita uma análise 

das políticas de marketing mix da empresa. Por fim, serão feitas algumas considerações 

sobre a experiência proporcionada pelo estágio. 
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1.1 Identificação da empresa 

Nome: Sr. Brinquedo – Comércio e Importação de Brinquedos, Lda. 

Morada: Plataforma Logística da Guarda – Lote 77 

6300 – 885 Guarda   

Telefone: 271 215 240  

Fax: 271 213 006   

Telemóvel: 961 966 890  

Correio eletrónico: info@srbrinquedo.pt 

Natureza jurídica: Sociedade por quotas  

Atividade: Importação e Comércio de Brinquedos 

Número de Identificação Fiscal (NIF): 506 987 779 

Horário de Funcionamento: De Segunda a Sexta-feira 

           9h00 – 13h00 

            14h00 – 18h00 
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1.2 Apresentação da empresa 

A empresa Sr. Brinquedo iniciou a sua atividade em 2004 e rapidamente se distinguiu 

pela elevada qualidade de serviço, por representar uma seleção de marcas de excelência 

e pelo enfoque total no cliente. É especializada na distribuição de brinquedos em toda a 

Península Ibérica, com sede e armazéns na cidade da Guarda. Tem também escritórios 

em Lisboa e Barcelona. 

Atualmente a empresa dispõe de instalações modernas com capacidade de resposta para 

abastecer mercados internacionais exigentes, bem como dos meios tecnológicos e 

humanos de apoio que lhe permitem garantir um nível de serviço de excelência. 

O Sr. Brinquedo tem um portefólio de marcas exclusivas único que responde a todas as 

necessidades dos clientes. Todas as marcas cumprem todas as normas internacionais de 

segurança, pelo que garantem a qualidade de excelência de todas elas. 

O objetivo principal da empresa é a satisfação total dos clientes, para tal tem uma 

equipa especializada cuja principal missão passa por garantir aos seus clientes o acesso 

às melhores marcas, maximizando a rentabilidade dos seus pontos de venda. 

É feita uma rigorosa seleção de produto, tendo em base duas premissas: a qualidade e a 

rotatividade nos espaços dos clientes. 

O Sr. Brinquedo é PME LIDER desde 2011, sendo dessa forma reconhecida a sua 

qualidade enquanto empresa distribuidora. 

Muito importante na estratégia da empresa é a presença nas feiras nacionais. Todos os 

anos está presente nas feiras de Lisboa e do Porto. Anualmente as suas marcas estão 

presentes nas importantes feiras internacionais de Nuremberga e Hong Kong. 

O crescimento desta empresa depende em grande medida dos clientes e do trabalho que 

estes retalhistas desenvolvem nas suas lojas, pelo que estão dispostos em concretizar 

parcerias sólidas que conduzam ao sucesso mútuo. 
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1.2.1 Principais Clientes e Fornecedores 

1.2.1.1 Principais Clientes 

Entre os principais clientes da Sr. Brinquedo salientam-se o Jardim Zoológico, o 

Oceanário e o Zoomarine. 

1.2.1.2 Principais Fornecedores 

 Brinquedos 

Wild republic, schleich, corolle, bruder, rolly toys, wow, siku, ravensburguer, lego, wise 

games e plantoys. 

 Puericultura 

Allerhand, difrax, fehn, fisher-price, kiddzcast e playskool. 

 Modelismo 

Vallejo. 

1.3 Estrutura organizacional da empresa 

Esta é a estrutura organizacional adotada pela empresa Sr. Brinquedo, como mostra a 

figura que se segue. 
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Figura 1 - Organograma da empresa 

 

Fonte: Elaboração própria (a partir de informações recolhidas na empresa) 

Como se pode observar a partir da figura 1, a empresa Sr. Brinquedo apresenta uma 

estrutura linear, com uma linha hierárquica bem definida. 

A direção geral é assumida pelo Sr. Nuno Henriques que tem a seu cargo a gestão da 

empresa. 

O departamento de recursos humanos tem como responsabilidade a área administrativa 

de pessoal, bem como a dinamização de relações sociais e de um ambiente estável para 

que haja uma maior satisfação e produtividade. 

O departamento de marketing tem a função de estudar o mercado, procurando assim, 

identificar e antecipar necessidades dos atuais e potenciais clientes. É de salientar que 

neste setor a importância da divulgação do produto é fundamental. Assim, são 

elaboradas newsletters mensais que são publicadas nas redes sociais. Também está 

incluído neste departamento o setor comercial, que tem como finalidade dirigir e 

coordenar as atividades relacionadas com a venda dos produtos.  



Sr. Brinquedo – Comércio e Importação de Brinquedos, Lda. 

Relatório de Estágio 

 

7 

O departamento financeiro é responsável pela gestão de fundos, gestão de investimentos 

e gestão de risco financeiro. Está englobado neste departamento o setor da contabilidade 

que tem com objetivo o registo, controlo, avaliação e previsão. 

O departamento de compras é responsável pelas compras de mercadorias, bem como 

pela gestão de stocks, impedindo que haja quebras. É ainda responsável pela elaboração 

das tabelas de preços, pelo planeamento e pelas compras de mercadorias.  

No departamento administrativo é feito o atendimento telefónico, bem como o 

processamento das encomendas, que podem ser feitas via telefone ou via isellizi 

(programa utilizado pelos comerciais para processamento de encomendas). A 

encomenda, depois de rececionada, segue para o armazém onde é feita a separação dos 

produtos para os respetivos clientes e posteriormente elaborada a fatura. Como a 

empresa é distribuidora de brinquedos, estes, antes de saírem para os clientes, têm de 

conter a tradução, bem como o nome do distribuidor, processo este que também é 

desempenhado no setor administrativo. 

1.4 Produtos comercializados 

As marcas comercializadas pelo Sr. Brinquedo são exclusivas e consideradas marcas de 

excelência. Seguidamente, na figura 2, são apresentadas todas elas, algumas bem 

conhecidas como, por exemplo, a Lego e outras, como a Schleich ou a Bruder, que são 

menos populares, mas mesmo assim têm uma qualidade excelente, entre outras. 

Fonte: Sr. Brinquedo (montagem de imagens elaborada na empresa) 

Figura 2 - Marcas exclusivas Sr. Brinquedo 
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1.5 Missão, Visão, Objetivos e Estratégia 

A estratégia da empresa é crucial para atingir o mercado em que se insere. Diretamente 

relacionados com a estratégia, estão a missão, a visão e os objetivos delineados pelo Sr. 

Brinquedo. 

 Missão 

“A Sr. Brinquedo é uma empresa vocacionada para a criança, cuja missão consiste em 

proporcionar aos pais, os meios necessários para o desenvolvimento de experiências 

únicas com os seus filhos, ajudando-os a crescer e a aprender de forma divertida”.
1
 

 Visão 

A visão da Sr. Brinquedo expressa a ambição de vir a ser referência na península ibérica 

reconhecida em qualidade/preço como distribuidora de brinquedos. 

 Objetivos 

Melhoria constante da qualidade do serviço e reforçar a liderança de mercado. 

 Estratégia  

A estratégia para o negócio de distribuição de brinquedos insere-se na expansão da 

matriz Produto/Mercado, diferenciação/estratégia de nicho e internacionalização. 

 

1.6 Responsabilidade Social 

“A responsabilidade social das empresas é a integração voluntária de preocupações 

sociais e ambientais nas operações quotidianas das organizações e na integração com 

todas as partes interessadas. Trata-se de um modo de contribuir para a sociedade de 

forma positiva e de gerir impactos sociais e ambientais da organização como forma de 

assegurar e aumentar competitividade.”
2
 

                                                             
1 Site Sr. Brinquedo (www.srbrinquedo.pt). 

2http://www.portaldaempresa.pt/CVE/pt/Gestao/ResponsabilidadeSocial/ 
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A responsabilidade social é um tema bastante abordado nos dias que correm e cada vez 

são mais as empresas a participar e colaborar por uma causa. A sua finalidade é, entre 

outros exemplos, manter um ambiente limpo, reciclar e doar o que já não é utilizado. 

Assim, o Sr. Brinquedo contribuiu para estas causas bastante nobres e importantes para 

a sociedade da seguinte forma:  

 

 Oferta de brinquedos 

Há brinquedos que vêm com pequenos defeitos de fabrico e como a empresa não os 

pode comercializar, na altura do Natal é feita uma doação desses brinquedos para 

entidades carenciadas. 

 Reciclagem de cartão 

Como a empresa é distribuidora de brinquedos, estes são rececionados em caixas de 

cartão. As caixas que vêm em bom estado são reaproveitadas para o envio de 

brinquedos, as outras, em mau estado vão para o papelão. 

 Reciclagem de lâmpadas 

Uma vez que a empresa utiliza grandes quantidades de lâmpadas, estas são recicladas 

para que haja uma redução de consumo e também proteção do ambiente. 

 Reciclagem de Toners 

Os toners vazios são recolhidos e encaminhados para uma empresa específica onde é 

feita a sua reciclagem. 
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2.1 Enquadramento 

Neste capítulo, proceder-se-á à descrição de todas as tarefas desenvolvidas ao longo do 

período de estágio, o mais detalhadamente possível. 

Os primeiros dias foram dedicados essencialmente ao conhecimento do local de estágio, 

bem como dos funcionários e dos departamentos onde iria executar as tarefas destinadas 

como previsto no plano de estágio. Tive a oportunidade de colaborar nos diversos 

departamentos, tais como, departamento de marketing, departamento administrativo e 

no setor de armazém e logística. 

É de notar que o departamento comercial utiliza o programa CRM 

(http://cloud.srbrinquedo.pt/crm/index.php?action=Login&module=Users&login_modul

e=Home&login_action=index), um programa gratuito e on-line, destinado à gestão de 

clientes. Já o armazém utiliza também o CRM, mas para gestão de armazém. Os 

sectores administrativo e financeiro utilizam o PHC Corporate Advanced que tem como 

funcionalidades a faturação, compras, vendas e encomendas de clientes.  

As figuras 3 e 4, que se seguem, ilustram as páginas iniciais dos programas CRM e 

PHC, respectivamente. 

 

 

Fonte: CRM 

Figura 3 - Página inicial CRM 
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Fonte: PHC corporate advanced 

 

 

2.2 Descrição das tarefas desenvolvidas 

2.2.1 Departamento Comercial 

Numa primeira fase do estágio foi-me incumbida a tarefa comercial, que teve como 

objetivo a pesquisa de potenciais clientes dentro dos segmentos da empresa e em novos 

segmentos de mercado. Esta tarefa teve em conta as seguintes etapas: 

 

1. Pesquisa de clientes por segmento de mercado já existentes na empresa, bem 

como novos segmentos, tais como, garden centers, viveiros e áreas protegidas; 

2. Organizar os clientes por distritos e atribuição do comercial; 

Figura 4 - Módulo inicial do PHC Corporate Advanced 
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3. Consulta do site do potencial cliente para poder intervir com argumentos 

“seguros”; 

4. Contacto com o potencial cliente para apresentação da empresa – via telefone; 

5. Envio da apresentação da empresa, juntamente com os catálogos e tabelas de 

preços (marca consoante o segmento). 

Por exemplo: Nos parques de diversão, parques temáticos, parques biológicos e 

áreas protegidas são aconselhadas as marcas: Schleich e Wild Republic. 

Nos viveiros e garden centers são aconselhadas as marcas: Bruder, Rolly Toys e 

Siku. 

6. Registo no CRM do novo cliente, assim como do feedback da conversa 

telefónica (Anexo 2 – Processo de pesquisa e criação de potencial cliente). 

Os segmentos e novos segmentos a ter em conta nesta pesquisa foram disponibilizados 

pela pessoa responsável do departamento. Foi feito um guião prévio para apresentação 

da empresa ao potencial cliente, para que não surgissem dúvidas no momento da 

conversa, elaborado pela estagiária (Anexo 3 – Guião de apresentação da empresa). 

As marcas foram sugeridas consoante o segmento de mercado de cada potencial cliente. 

Esta fase exigiu que houvesse um estudo pormenorizado de cada marca e das várias 

famílias de produtos. Na última fase, que consistiu no envio da apresentação da empresa 

por e-mail, foi enviada a apresentação da empresa, juntamente com o link dos catálogos 

para que o cliente tivesse a oportunidade de ver os produtos comercializados online. 

Ainda neste setor, foi feito o acompanhamento mensal do cliente “Sempre a Postos, 

Lda.”, trata-se da frota da Galp de Portugal. Este acompanhamento consistiu na 

abordagem do responsável de loja ou do gerente da área de serviço, para saber se ainda 

tinham stock do produto e se necessitavam de fazer alguma encomenda. A finalidade 

deste procedimento é o acompanhamento contínuo do cliente. Assim, no caso de surgir 

algum problema, este pode ser imediatamente resolvido (Anexo 4 – Registo do 

acompanhamento por loja, Sempre a Postos, Lda.). 
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Seguidamente, é apresentado o quadro 1 onde é feito um balanço da experiência neste 

departamento. 

Quadro 1 - Análise do trabalho desenvolvido no departamento comercial 

Competências exigidas Aprendizagem no departamento 

 Estudo de mercado  Conhecimento do mercado 

 Compreensão e funcionamento 

do CRM 

 Desenvolvimento intelectual 

 Dinamismo e interação com o 

potencial cliente 

 Capacidade de comunicação 

 Venda dos produtos   

Dificuldades Resultados obtidos 

 Inicialmente houve alguma 

dificuldade de comunicação e 

abordagem do cliente 

 Bons 

 Novos segmentos de mercado 

(garden centers), têm a mente 

muito fechada e é difícil incumbir 

uma ideia nova para a sua loja 

  

Fonte: Elaboração própria 

É de notar que os comerciais que trabalham para o Sr. Brinquedo possuem formação e 

experiência na área em causa. Existem frequentemente formações das marcas existentes 

e das novas marcas comercializadas. Para uma melhor organização estes encontram-se 

distribuídos por zonas geográficas, como podemos conferir nos anexos (Anexo 5 – 

Áreas comerciais do grupo SRB). 

Como política de motivação, a empresa estabeleceu recentemente um concurso anual de 

vendas com a finalidade de premiar os melhores desempenhos entre os colaboradores do 

grupo Sr. Brinquedo com funções comerciais (Anexo 6 – Concurso anual de vendas). 
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Estas práticas adotadas pela empresa são muito importantes, visto que a motivação é o 

fator essencial para que haja bons resultados. 

 

2.2.2 Departamento Administrativo 

É neste departamento que é feito o atendimento telefónico, assim como a receção das 

encomendas e posteriormente a sua expedição. 

Seguidamente será apresentada a figura 5, que retrata todas as etapas do processo de 

elaboração de encomendas. 

 

Figura 5 - Processamento das encomendas 

Fonte: Elaboração própria. 

Para além destas etapas fundamentais para a expedição da mercadoria, é necessário ter 

em conta os stocks, ou seja, quando a mercadoria sai de armazém é necessário “dar 

baixa” de stock, isto acontece quando é feito o lançamento da fatura, que será abordado 

no ponto 2.2.3 (Anexo 7 – Encomenda de Cliente). 

São também direcionadas para este departamento as recolhas de mercadorias vendidas à 

consignação, isto é, o cliente compra uma determinada quantidade de mercadoria e a 

quantidade que não vender é recolhida e feita a respetiva nota de crédito. Nesta área foi-

me dada a oportunidade de rececionar várias recolhas bem como fazer o controlo de 

qualidade das mesmas. 
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Este processo consistiu na conferência das diversas referências rececionadas e na 

análise do estado da mercadoria. De seguida era preenchido um formulário existente na 

empresa para este fim, que, após o seu preenchimento, era entregue ao departamento em 

questão para ser processada a nota de débito do material danificado ou a nota de crédito 

do material em bom estado (Anexo 8 – Formulário de controlo de qualidade dos 

produtos recolhidos e guia de devolução do cliente). 

Assim, passo a apresentar a análise referente ao departamento em questão. 

Quadro 2 – Análise do trabalho desenvolvido no departamento administrativo 

Competências exigidas Aprendizagem no departamento 

 Conhecimento dos clientes e os 

seus segmentos 

 Aprendizagem avançada no 

software utilizado PHC corporate 

advanced 

 Elaboração de encomendas  Controlo de qualidade dos 

produtos recolhidos (devoluções) 

 Elaboração de faturas   

 Elaboração de recibos   

Dificuldades Resultados obtidos 

 Elaboração de recibos  Positivos 

Fonte: Elaboração própria. 

2.2.3 Armazém – Logística e Armazenagem 

O armazém é sem dúvida uma das grandes bases da empresa, se este não for bem gerido 

com certeza que haverá problemas consequentes da sua má gestão. Assim, o armazém 

deve conter as quantidades necessárias para satisfazer as necessidades dos seus clientes. 

Desta forma, torna-se necessário constituir stocks de uma maior ou menor variedade de 

produtos, análise que é feita no departamento de compras. 

A organização do armazém encontra-se separada por marcas e ordenada por ordem 

alfabética ou numeração. É fundamental que a mercadoria se encontre assim 
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organizada, para que permita uma maior rapidez, facilidade e eficácia na conceção das 

encomendas. É de notar que no Sr. Brinquedo a receção de mercadoria é feita no portão 

1 e a sua expedição no portão 2. 

A figura seguinte mostra o processo da receção de mercadoria. 

 

Figura 6 – Receção de mercadoria 

 

 

Fonte: Elaboração própria. 

Todas as etapas mencionadas anteriormente são importantes, desta forma convém 

salientar que na fase da checklist da mercadoria rececionada, se for notada a falta de 

algum produto que consta na backorder ou guia de remessa, deve ser imediatamente 

comunicado ao fornecedor para que este proceda à nota de crédito ou à retificação da 

mesma. O mesmo acontece no controlo de qualidade, dado que se houver material 

danificado também é feito o mesmo procedimento (Anexo 9 – Fatura do fornecedor). 

Os programas utilizados neste setor são o CRM – Gestão de armazém, que tem como 

finalidade a gestão do armazém, como o próprio nome indica, e a visualização da 

mercadoria existente em stock nos racks; o PHC corporate advanced é utilizado apenas 

para visualização dos stocks existentes. 

Segue-se o quadro 3 onde é feita a análise deste setor. 
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Quadro 3 – Análise do trabalho desenvolvido no setor de logística e armazenagem 

Competências exigidas Aprendizagem no departamento 

 Conceitos de logística e 

armazenagem 

 Termos específicos de logística 

e armazenagem 

 Gestão de stocks  Gestão de stocks 

 Gestão e organização do 

armazém 

 Expedição e receção de 

mercadoria 

 Supervisão das atividades de 

armazenamento 

 Gestão e organização do 

armazém 

Dificuldades Resultados obtidos 

 Não houve dificuldades neste 

setor 

 Positivos. 

Fonte: Elaboração própria. 

 

2.2.4 Departamento de Marketing 

“O Marketing encontra a justificação para a sua existência na grande diversidade de 

necessidades e desejos do ser humano”
3
. 

Foi neste departamento que me foi proposto o desenvolvimento de soluções para duas 

marcas que vão deixar de ser distribuídas pelo Sr. Brinquedo (Allerhand e Plantoys), 

estas soluções tinham como finalidade o seu escoamento
4
. 

                                                             
3 Manual de Formação - Gestão de marketing, Associação Industrial Portuguesa – Confederação Empresarial, 

2007 

4
 Para o desenvolvimento destas soluções, foi necessário fazer inicialmente uma pesquisa bibliográfica 

sobre  políticas de marketing-mix praticadas pela empresa. A síntese que resultou desse trabalho de 

pesquisa é apresentada no capítulo seguinte. 
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A elaboração da estratégia de marketing para os produtos em questão, teve em conta as 

seguintes fases: 

 1ª Fase: Identificação do problema; 

 2ª Fase: Sugestões de promoção na marca; 

 3ª Fase: Conceção de uma animação, catálogo ou flyer para as marcas em 

questão (fazer uma animação com os brinquedos mais atrativos da Plantoys e 

um folheto com as malas da Allerhand – kits ou packs); 

 4ª Fase: Análise da animação e panfleto, para saber se é viável ou não esta 

campanha entrar em vigor desta forma; 

 5ª Fase: Colocação da promoção nas redes sociais, página de internet e enviar 

para os clientes; 

 6ª Fase: Análise do impacto da campanha publicitária. 

As propostas referidas na 3ª fase consistiram, mais especificamente, numa animação 

(vídeo) para promover a Plantoys. Como ainda não tinha sido adotado este método, 

seria interessante fazer esta implementação, anunciando que existia um catálogo à 

disposição com desconto de 25%.  

Em relação à outra marca, Allerhand, seria desenvolvido um panfleto com vários kits, 

em que os produtos Allerhand poderiam usufruir de um desconto até 25%. Os kits 

seriam compostos pelos produtos da Allerhand e da difrax/ fehn, ou seja, a intenção de 

juntar estas duas marcas à marca que se quer escoar é no sentido de o cliente ficar a 

conhecer as mesmas. Como estas marcas estão no mesmo segmento (puericultura), iria 

ser uma mais-valia para a empresa consegui-las agregar desta forma, esta campanha 

seria divulgada para a Páscoa.  

Os kits propostos podem ser consultados no Anexo 10 – Estratégia de marketing. 
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O feedback relativo à sugestão para a Allerhand foi positivo; relativamente à proposta 

para a Plantoys foi pedido o seu melhoramento, assim foi feito (Anexo 11 - Proposta 

final Plantoys), tendo sido também aprovada e considerada muito interessante. 

A actividade que se seguiu foi a da conceção de um kit para o dia mundial da criança. 

Esse kit seria composto por um brinquedo (descontinuado) e por uma oferta. Os kits 

foram desenvolvidos e aprovados posteriormente. No entanto, esta atividade ainda não 

estava concluída, pois tinha que encontrar uma solução para a embalagem onde iria o 

brinquedo para a loja. Foi uma pesquisa através da internet para ver a conceção de kits 

para várias ocasiões e foram encontradas várias soluções. Posteriormente, procedeu-se 

ao pedido de orçamento às diversas fábricas de embalagens e sacos (Anexo 12 – Pedido 

de orçamentação de embalagens). 

Ainda neste departamento, foi-me dada a oportunidade de visitar alguns dos clientes do 

Sr. Brinquedo, na cidade da Guarda, para uma pesquisa mais aprofundada do produto e 

da sua exposição na loja. Foi bastante interessante, sendo possível avaliar de perto as 

estratégias adotadas para venda dos produtos. Como o grande objetivo neste 

departamento foi a elaboração dos kits, nada melhor como poder observar as várias 

formas de conceção.  

As atividades desenvolvidas neste departamento foram sem dúvida bastante importantes 

e de grande envergadura, tais como as que decorreram nos outros departamentos, neste 

contexto será apresentada a análise referente a este departamento.  
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Quadro 4 – Análise do trabalho desenvolvido no departamento de marketing 

Competências exigidas Aprendizagem no departamento 

 Noções de Marketing  Conhecimento de termos 

específicos relacionados com 

marketing 

 Estudo de mercado  Estratégias de marketing 

 Estratégias de marketing  Publicidade, vendas, pós venda 

do produto 

Dificuldades Resultados obtidos 

 As noções adquiridas de 

marketing não foram as 

suficientes, assim tive de estudar 

acerca do assunto 

 Positivos 

  As campanhas vão ser 

desenvolvidas posteriormente, 

visto que foram feitas no final do 

estágio. 

Fonte: Elaboração própria. 

Convém salientar ainda que estive presente numa conferência da marca Wild Republic 

com sede na Dinamarca. Esta conferência decorreu nas instalações do Sr. Brinquedo, 

com o representante espanhol da marca em questão, e os temas abordados foram os 

seguintes: encomendas da Wild Republic, famílias de produtos, tipos de clientes e 

merchandising. Esta conferência foi fundamental para perceber a marca e os seus 

produtos, bem como o trabalho desenvolvido pela marca e métodos de trabalho para 

chegar ao cliente.  
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2.3 Análise geral das atividades desenvolvidas 

As atividades desenvolvidas ao longo deste período foram sem dúvida cruciais para a 

formação profissional e pessoal. 

É de notar que fiz os processos de “campo”, ou seja, acompanhei o funcionário 

responsável pelas encomendas, no processo das encomendas, bem como na sua 

expedição. Acompanhei também o processo de receção de mercadoria, conforme a 

figura 6. Colaborei no controlo de qualidade das mercadorias recolhidas que foram 

vendidas à consignação. 

Há sempre algo de novo para aprender, algo que conhecemos e queremos aprofundar e 

outras situações onde somos postos à prova e temos que superar as dificuldades e 

resolve-las da forma mais correta. Foi o que aconteceu durante este período de estágio, 

como o qual me congratulo. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Sr. Brinquedo – Comércio e Importação de Brinquedos, Lda. 

Relatório de Estágio 

 

23 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Capítulo 3 - Análise das políticas de marketing mix da empresa 
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Este capítulo refere-se à análise das políticas de marketing mix da empresa. O objetivo 

principal desta análise é a sintese do trabalho de pesquisa para o departamento de 

marketing e o conhecimento mais alargado dos produtos e serviços da empresa. 

3.1 Marketing mix da empresa 

A oferta da empresa constitui a sua resposta à satisfação das necessidades detetadas no 

mercado. 

Uma designação comum para a oferta é a de marketing mix. 

3.2 Constituição do Marketing Mix 

O marketing mix é formado pela política de produto, de comunicação, de distribuição e 

de preço; é este que define a oferta global e o posicionamento no mercado. 

Seguidamente será abordada cada política individualmente, para a sua compreensão na 

prática. 

3.2.1 Produto (Product) 

O produto é aquilo que a empresa vende aos seus clientes. Pode ser um bem físico, um 

serviço, ou uma combinação dos dois. 

A marca escolhida para fazer esta abordagem é a Schleich, uma marca alemã. Segundo 

o site do Sr. Brinquedo, o design dos produtos Schleich é tão realista e natural quanto 

possível, permitindo desta forma às nossas crianças experimentar grande variedade da 

natureza desde os animais domésticos existentes numa quinta até aos animais mais 

selvagens. Os produtos Schleich são concebidos com a colaboração de pais, professores 

e crianças, sendo especialmente desenhados para as mãos das crianças. Competência e 

experiência foram os dois elementos base que estando presentes desde o início 

transformaram a Schleich numa marca de reconhecida qualidade e líder mundial no seu 

segmento. 
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3.2.2 Comunicação (Promotion) 

Tendo em conta que a comunicação é bastante importante na política de marketing mix, 

passarei a uma análise detalhada de promoções e publicidade adotadas no Sr. 

Brinquedo. 

As principais vertentes de comunicação são: publicidade, marketing direto, relações 

públicas, vendas pessoal e promoção de vendas. 

A publicidade consiste em newsletters mensais, newsletteres especiais (Natal, dia dos 

namorados, dia do pai, Páscoa, entre outras), catálogos físicos e digitais e internet (site e 

facebook) - (Anexo 13 – Newsletter mensal e newsletter especial). 

O marketing direto consiste na utilização do correio eletrónico e telemarketing, o 

correio eletrónico é utilizado para fazer a apresentação da empresa, bem como o envio 

de novidades da marca ou das marcas e o telemarketing é utilizado para um primeiro 

contato com um potencial cliente, ou seja, consiste no contato telefónico com clientes 

ou potenciais clientes. 

No Sr. Brinquedo não existe um prémio de fidelização, mas tem-se em conta o crédito a 

atribuir ao cliente consoante o seu histórico.   

Uma forma de comunicação utilizada pela empresa Sr. Brinquedo é também a venda 

pessoal, em contexto de comunicação direta com um ou vários clientes potenciais, no 

sentido de obter venda. As formas de comunicação mais utilizada é a presença nas feiras 

de Lisboa (FIL) e Porto (Ceranor - EXPONOR); reuniões de venda; demonstrações; 

testes e experimentações e exposição na empresa (Showroom) - (Anexo 14 – Convite 

FIL e carta convite FIL). 

Neste momento, a empresa está a promover a visita de clientes e potenciais clientes à 

empresa, para a consolidação dos clientes já existentes e uma visão mais alargada para 

as outras marcas comercializadas e para os potenciais clientes pretende-se que eles 

fiquem a conhecer a empresa e os produtos. 

As promoções de vendas têm como finalidade, uma dupla função – a de estimular a 

venda e a de dar força à imagem do produto.  
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As atividades de promoção de vendas consistem em vários pontos, tais como, ofertas, 

amostras e descontos (Fisher price – 30% descontinuados, Allerhand – 25% em todos os 

produtos, Schleich – pack heróis e pack fantasia 5%). 

Estas promoções são feitas pelo Sr. Brinquedo com base em descontinuados, stocks, 

promoções lançadas pela própria marca estas são apenas dirigidas ao retalhista. Há 

também promoções direcionadas para o cliente final como por exemplo a marca lança a 

campanha e o cliente final usufruiu do desconto se guardar o comprovativo de compra e 

se registar no site da marca. 

3.2.3 Distribuição (Place) 

A distribuição é a variável do marketing mix que se refere à criação de métodos para 

fazer chegar os produtos ao cliente final. 

Assim o Sr. Brinquedo surge como um grossista que compra ao produtor e 

posteriormente vende apenas ao retalhista, e o retalhista está incumbido de vender a 

cliente final, como mostra a seguinte figura. 

 

Figura 7 - Sequência de distribuição 

 

Fonte: Elaboração própria. 

Nos tempos modernos é muito raro o produtor vender diretamente ao cliente final, 

embora com a presença mais notável da internet já seja mais fácil efetuar a venda 

diretamente do produtor ao cliente final. 

3.2.3.1 Novos conceitos na distribuição 

O franchising e o merchandising surgem como novos conceitos na distribuição bem 

como o comércio eletrónico. 
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O franchising é uma forma de fazer negócio em parceria, onde a empresa cede a 

terceiros, em troca de algumas contrapartidas financeiras, exploração dos produtos, uso 

dos métodos de gestão e marca comercial. 

“O merchandising é o conjunto de estudos e técnicas de aplicação utilizadas por 

distribuidores e produtores em conjunto ou separadamente, com vista a aumentar a 

rentabilidade do local de venda e o escoamento dos produtos, através de uma 

adaptação permanente dos aprovisionamentos às necessidades do mercado e da 

apresentação apropriada dos produtos.”
5
 

Assim o Sr. Brinquedo usufruiu de merchandising para atrair a atenção do cliente e 

proporcionar-lhe a informação necessária para a sua decisão de compra. Os métodos 

utilizados são catálogos físicos e digitais, displays entre outros. 

O comércio eletrónico é também um novo meio de distribuição, bastante inovador, pois 

tem custos reduzidos, horários alargados, flexibilização da logística, recebimento 

antecipado e maior facilidade em trabalhar a fidelização. 

O fato deste meio funcionar através da internet reduz em grande escala os custos 

comerciais, assim como a grande vantagem de poder estar disponível 24 horas por dia 

sem qualquer acréscimo de custos. 

A venda através da internet evita a exposição e demonstração dos produtos, assim o 

produto pode ir diretamente do produtor para o cliente final. 

Este tipo de comércio funciona com o pagamento antecipado, logo é mais fácil que o 

cliente aceite fazer o pagamento antes do seu recebimento, por consequência já há uma 

maior facilidade em trabalhar a sua fidelização. Uma vez o cliente registado é mais fácil 

consultar o seu perfil, bem como as suas compras. 

                                                             
5
 Manual de Formação - Gestão de marketing, Associação Industrial Portuguesa – Confederação Empresarial, 

2007 
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3.2.4 Preço (Price) 

É necessário ter em conta se existe equilíbrio na relação preço/qualidade: a qualidade é 

a imagem proporcionada pelo produto em si, pela política de comunicação que lhe está 

associada e pelo circuito de distribuição que disponibiliza o produto, enquanto o preço 

está colocado no outro prato da balança. O cliente tem noção intuitiva de preço justo e o 

contrário igualmente é sentido também (Anexo 15 – Tabela de Preços Schleich 2014 e 

Política de Stock). 

A determinação do preço de um produto não é apenas uma questão financeira e assim 

podemos dizer que existem três perspetivas de onde poderá resultar a conjugação de 

fixação de um preço, daí resultam os três Cs do preço: custos, clientes e concorrência. 

3.2.4.1 Custos 

É de notar que existem dois tipos de custos, os fixos e os variáveis. Os custos fixos são 

aqueles que não variam com o volume de atividade, tais como as rendas, salários e 

outros encargos fixos. Os custos variáveis estão diretamente ligados ao volume de 

produção. 

3.2.4.2 Clientes 

O preço de aceitação diz respeito à sensibilidade dos clientes em relação ao preço. 

3.2.4.3 Concorrência 

A estratégia dos concorrentes (diretos e indiretos) em matéria de preço é importante, 

como aferidor das duas perspetivas anteriores e como elemento de fixação do preço 

final.  
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Conclusão 

Após a finalização deste período de estudos, sinto-me bastante enriquecida a todos os 

níveis, foi uma mais-valia para a minha formação e posteriormente para a inserção no 

mercado de trabalho.  

O estágio curricular foi sem dúvida uma etapa fundamental para aplicar os 

conhecimentos adquiridos ao longo do percurso académico, bem como uma experiência 

muito importante que permitiu desenvolver competências para trabalhar sozinha e/ou 

em grupo numa empresa tão conceituada. Foi um grande desafio, hoje em dia, as 

empresas são cada vez mais exigentes com o trabalho dos seus colaboradores e nós 

temos que responder positivamente a este paradigma.   

No presente relatório foram descritas todas as tarefas desempenhadas ao longo de 400 

horas, procurando refletir o meu empenho e interesse no desenvolvimento das mesmas. 

Considero que foram atingidos os objetivos definidos para este estágio, parte integrante 

da Licenciatura em Gestão frequentada na ESTG do IPG. 

Em suma, é de notar que no percurso académico devíamos ter mais uma disciplina 

direcionada para o marketing visto que o futuro gestor tem que estar preparado para os 

diversos paradigmas que o mercado nos impõe.  
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Anexo 1 – Planeamento de tarefas  
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Pesquisa de parques temáticos, áreas protegidas e garden centers (novos 

segmentos) 

 
  

Atribuição de comercial a potenciais clientes por 

zona geográfica 

   

 
  Departamento Comercial 

     

 
  Acompanhamento mensal de cliente, Sempre a Postos, Lda. 

  

 
  Armazém - Logística e armazenagem 

    

 
  Departamento Administrativo 

     

 
  Departamento de Marketing 
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Anexo 2 – Processo de pesquisa e criação de potencial cliente 
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Novo registo de potencial cliente 

 

Pesquisa de potencial cliente 
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Informação pessoal de potencial cliente 

 

Atividades, histórico, documentos, contatos do potencial cliente 
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Registo de chamada telefónica para o potencial cliente para apresentação da empresa 
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Anexo 3 – Guião de apresentação da empresa 
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Parque temático/ garden center /área protegida 

Bom dia!/ Boa tarde! 

Fala a Tânia Teixeira da empresa Sr. Brinquedo.  

Gostaria de falar com o responsável de compras por favor. 

Estou a contatar para fazer a apresentação da nossa empresa, pois pode ser interessante 

para o vosso parque temático/ garden center /área protegida. 

Somos especialistas na distribuição de brinquedos e temos um portefólio de marcas 

único que responderá a todas as vossas necessidades. 

Temos exclusividade na representação das várias marcas, tais como, wild republic (em 

que a sua especialidade é parques temáticos), schleich (réplicas de várias espécies de 

animais em pvc) entre outras que poderá encontrar no nosso site. 

Temos uma equipa especializada, capaz de responder rapidamente às suas necessidades. 

Posso enviar-lhe por correio electrónico a apresentação da nossa empresa e caso esteja 

interessado podemos agendar uma reunião com o comercial da sua área.  

Pode também consultar na internet o nosso site: www.srbrinquedo.pt e 

www.gestbrink.com, onde terá acesso aos nossos catálogos.  

Podemos também fazer o envio das tabelas de preço para o vosso correio electrónico. 

 

Obrigada pela sua atenção! 
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Viveiros 

Bom dia!/ Boa tarde! 

Fala a Tânia da empresa Sr. Brinquedo.  

Gostaria de falar com o responsável de compras por favor. 

Estou a contatar para fazer a apresentação da nossa empresa, pois pode ser interessante 

para o vosso viveiro. 

Somos especialistas na distribuição de brinquedos e temos um portefólio de marcas 

único que responderá a todas as vossas necessidades. 

Temos exclusividade na representação das várias marcas, tais como, bruder (tem várias 

linhas de máquinas e é o maior fabricante de artigos de plástico à escala de 1:16 em 

todo o mundo), rolly Toys (carros a pedais de nível superior com uma qualidade e 

durabilidade fora do comum) e siku (conceituada marca de miniaturas, com 3500 

modelos que faz as delícias de adultos e crianças em todo o mundo). A nossa empresa 

tem exclusividade nestas três marcas e entre outras que poderá encontrar no nosso site. 

Posso enviar-lhe por correio electrónico a apresentação da nossa empresa e caso esteja 

interessada podemos agendar uma reunião com o comercial da sua área.  

Pode também consultar na internet o nosso site: www.srbrinquedo.pt e 

www.gestbrink.com, onde terá acesso aos nossos catálogos.  

Podemos também fazer o envio das tabelas de preço para o vosso correio electrónico. 

 

Obrigada pela sua atenção! 
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Anexo 4 – Registo do acompanhamento por loja (Sempre a Postos, 

Lda.) 
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Calendário das atividades efetuadas e atividades a efetuar 

 

Pesquisa do cliente, Sempre a Postos, Lda. 
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Pesquisa de cliente por localidade ou abreviatura 

 

Ficha do cliente  
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Registo de chamada telefónica – Acompanhamento mensal 
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Anexo 5 – Áreas comerciais do grupo SRB 
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Anexo 6 – Concurso anual de vendas 
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Anexo 7 – Encomenda de cliente 
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Legenda: 

 Os vistos significam que o material foi enviado para o cliente; 

 As referências com um traço por cima significam que o material não está 

disponível; 

 As quantidades acrescentadas “à mão” pelo responsável do setor de encomendas 

significam que estas foram efetivamente as quantidades enviadas; 

 A referência escrita pelo responsável da encomenda significa que foi enviada 

aquela referência a pedido do cliente. 
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Anexo 8– Formulário de controlo de qualidade dos produtos recolhidos 

e guia de devolução do cliente 
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Anexo 9 – Fatura de Fornecedor 
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Anexo 10 – Estratégia de Marketing 
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Estratégia a adotar para os produtos da Plantoys e Allerhand 

Foram feitas sugestões para os produtos descontinuados em stock, seguidamente foi 

proposto a elaboração de uma estratégia de marketing para os produtos Allerhand e 

Plantoys. 

1ª Fase: Identificação do problema; 

2ª Fase: Sugestões de promoção na marca; 

3ª Fase: Conceção de uma animação, catálogo ou flyer para as marcas em questão 

(fazer uma animação com os brinquedos mais atrativos da Plantoys e um folheto com as 

malas da Allerhand – kits ou packs); 

4ª Fase: Análise da animação e panfleto, para saber se é viável ou não esta campanha 

entrar em vigor desta forma; 

5ª Fase: Colocação da promoção nas redes sociais, página de internet e enviar para os 

clientes; 

6ª Fase: Análise do impacto da campanha publicitária. 

 

Propostas 

* Uma animação (vídeo) para promover a Plantoys, como ainda não foi adotado este 

método seria interessante fazer esta implementação. Anunciando que tem um catálogo à 

disposição com desconto de 25%; 

** Allerhand – panfleto com vários kits, este não usufruirá de desconto (Mala da 

Allerhand + produtos da difrax e fehn – uma vez que será interessante levar estas 

marcas ao cliente que ainda não têm conhecimento das mesmas, ou seja, se o cliente já 

conhece Allerhand, ao adquirir o kit ficará a conhecer a difrax e fehn) - Promoção da 

Páscoa.  

Devem ser escolhidos vários kits diferentes, com preços diferentes, para que o cliente 

tenha mais escolha nos produtos e no preço.  
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 Pode ser feito também um catálogo com estes kits, mas seria repetitivo porque na 

yupitime já existe o catálogo com os kits de nascimento. 

*** Publicar nas redes sociais e se possível no site. Enviar também estas campanhas 

através do programa E-GOI, para todos os clientes.  
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Anexo 11 - Proposta final Plantoys 
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Campanha Plantoys 

Sugestões 

 Associar os produtos da Plantoys a outros produtos com mais saída; 

 Tentar enquadrar em produtos da mesma dimensão; 

 Fazer packs indicados para clientes: 

 Mobiliário infantil; 

 Infantários e creches; 

 Fazer uma promoção para creches, para divulgarem o SRB e 

quem ganhar recebe um fogão ou máquina de lavar. 

Propostas Finais 

 Panfleto com diversos packs, na compra do pacote completo oferta de um 

produto de baixo valor (vários packs – anexo excel); 

 Panfleto/ mini catálogo com jogos (introduzir a Wow e Lego); 

 Promoção de divulgação do Sr. Brinquedo nas redes sociais, quem mais divulgar 

a página do facebook ganha um prémio da Plantoys (fogão, micro-ondas, 

torradeira); 

 Divulgação nas redes sociais: tirar uma foto original na montra ou expositor 

mais atrativo da Plantoys e publicar no facebook do Sr. Brinquedo. Quem tiver 

mais de 200 “gostos” ganha um produto da Plantoys; 

 Associar a Ravensburger a um capítulo do catálogo, juntamente com a Plantoys.   

Ofertas 

 Na compra da torradeira oferta do conjunto de chá; 

 Na compra do conjunto de animais de África, oferta a família africana; 

 Fazer packs de oferta sem promoção apenas com o desconto de 25% existente; 

 Pacote de produtos, na compra de 100€ em produtos da Plantoys, oferta de um 

produto de baixo valor; 

 Na compra de um produto da WOW por mais X, oferta de um produto Plantoys. 

*Esta promoção é dirigida principalmente a creches/infantários e mobiliário 
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Anexo 12 – Pedido de orçamentação de embalagens 
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Anexo 13 – Newsletter mensal e newsletter especial 
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Newsletter mensal – Março 2014  
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Newsletter especial – Dia do Pai 
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Anexo 14 – Carta convite FIL e Convite FIL 
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Carta Convite FIL 

 

Ex.mo(s) Sr.(s) 

 

É com enorme prazer que temos a honra de convidar V.ª Ex.ª para visitar o Stand Sr. 

Brinquedo na Feira PAPERGIFT.  

 

A FIL vai realizar a Feira Papergift 2014, que terá lugar de 13 a 16 de Março. 

 

Esta Feira conta com a participação, já assídua, do Sr. Brinquedo que estará presente 

no Stand 4E14. Estaremos presentes com um Stand recheado de novidades de cada 

uma das marcas que representamos.  

 

 

Venham descobrir as Novidades e a Excelência das nossas Marcas. 

 

 

Contamos com a sua presença. 

 

 

Com os melhores cumprimentos 

 

 

A Gerência  
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Convite FIL 
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Anexo 15 – Tabela de Preços Schleich 2014 e Legenda de política de 

stock 
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Legenda de política de stock 

ENC Encomenda despoletada pela Rede de Vendas para campanhas ou outros eventos 

(encomendas Forecast) 

PRE Só vendemos por pré-encomenda (Podemos vender partes de um pack + de 30% 

do pack) 

UNI Encomenda única que passa logo a Inventory. Deve ser realizado por Forecast da 

rede de vendas. 

TOP Encomendar periodicamente com base em estatística. Best Seller, não deve entrar 

em rutura. 

REG Encomendar periodicamente com base em estatística. Pode entrar em rutura. 

INVP Reduzir o stock a 0 e passar a vender ao PACK. 

PCK Só vendemos por pré-encomenda ao pack do fornecedor. Não temos stock. 

INV Descontinuado pelo fornecedor. Disponível enquanto existir stock (não voltará a 

ser encomendado). 

ND Não disponível: Não trabalhamos, não há stock e não é possível encomendar. 


