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Docente orientadora: Teresa Felgueira 
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Duração: 400 horas 
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| Plano de Estágio Curricular 

 

De acordo com o plano de estudos da Licenciatura em Marketing do Instituto Politécnico 

da Guarda, para completar a referida licenciatura é necessário a realização de um estágio 

com a duração de 400 horas. O objetivo do estágio é o de complementar a formação 

académica através da aplicação de conhecimentos e práticas lecionadas pela Instituição, 

proporcionando ao estudante uma visão mais completa da área de marketing e do espaço 

de trabalho.  

Após a realização de uma reunião entre a empresa, ERA Guarda e o estagiário foi definido 

o seguinte plano de estágio:  

• A prática de marketing relacional através da prospeção e do círculo de zona;  

• Preparação do kit de marketing; 

• Criação de revistas infantis de pintura para crianças e publicações no custo justo, 

Green Acres e anúncios no facebook sobre os vários imóveis que aparecem na 

agência; 

• Colaboração na criação de conteúdos para os jornais; 

• Criação de vídeos para a publicação no Youtube;  

• Secretariado. 



 

 

 
iv 

| Resumo das Atividades Desenvolvidas 

 

Tendo em conta que este foi o meu primeiro contacto com o ambiente de trabalho, posso 

dizer que este estágio me possibilitou ter uma experiência muito enriquecedora, dando-

me uma perspetiva mais concreta de como funciona uma empresa, possibilitando – me 

falhar, aprender e tentar outra vez.  

De modo a facilitar o entendimento do que foi o meu percurso na ERA Guarda durante 

os três meses de estágio, vou dividi-lo em três fases.  

A primeira fase do estágio foi caraterizada pelo processo de familiarização com a história 

da empresa, com o local de trabalho, com os vários colaboradores e com a aprendizagem 

dos vários processos de trabalho através da observação do que os supervisores faziam. 

A segunda fase é caraterizada já por alguma independência na realização das atividades, 

onde auxiliava os comerciais nas prospeções e círculos de zona, tais como: preparação de 

equipamentos, obtenção de fotos dos vários espaços do imóvel, acompanhamento dos 

clientes perante a indisponibilidade dos comerciais ou preparação do imóvel de modo a 

que fosse possível a captura de fotos com qualidade. Algumas outras atividades 

desenvolvidas foram a de preparar o kit de marketing, acompanhar os comerciais nos 

vários círculos de zona e aprender a trabalhar com o sistema informático interno, “o 

G.era”.  

A última fase é caraterizada por total independência na realização das atividades. 

Continuava a fazer todas as funções acima mencionadas e fiquei também responsável 

pelo conteúdo exportado para o Facebook, Youtube, Custo Justo e Green Acres (site que 

exporta a nível internacional) utilizados como meios de divulgação dos imóveis. Além do 

conteúdo disponibilizado fiquei também responsável pela gestão da montra da agência 

que era mudada semanalmente, pela preparação de conteúdos para os jornais “O Interior” 

e “A Guarda”, e pela preparação da magia 1001, revistas A4, A5 e flyers. Ocasionalmente 

                                                             
1 Folhas A4 distribuídas nos círculos de zona e nas prospeções, com informações sobre os serviços da 

organização. 



   

 

 v 

também tinha funções de tradutor e atualizava o G.era com informações sobre os vários 

imóveis. 

Nesta fase, os círculos de zona e prospeção passaram de momentos de aprendizagem para 

momentos em que aplicava o que tinha aprendido com os vários comerciais. Abordava os 

clientes sozinho e tentava criar uma conexão com os vários atuais e potencias clientes, de 

modo a conseguir informações sobre imóveis que as pessoas gostariam de vender ou 

comprar. 

As informações obtidas eram sempre introduzidas no sistema interno G.era, de forma a 

completar a base de dados da empresa. 

 

Palavras-chave:  Gestão de Vendas, Prospeção Imobiliária e Comunicação. 

JEL CLASSIFICATION: M3-Marketing e Publicidade; M30-Geral; M31-Marketing; 

M37-Publicidade. 

 

 

  

 

https://pt.wikipedia.org/wiki/Categoria:Marketing
https://pt.wikipedia.org/wiki/Marketing
https://pt.wikipedia.org/wiki/Categoria:Publicidade
https://pt.wikipedia.org/wiki/Publicidade
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| Introdução 

  

O presente relatório tem como objetivo descrever as várias experiências vividas, as 

funções desempenhadas e alguns dos estados emocionais do estagiário. O estágio foi 

realizado na ERA Guarda, empresa que atua no mercado imobiliário, durante o período 

de 1 de julho a 9 de setembro. O estágio faz parte do plano curricular das Licenciaturas 

do Instituto Politécnico da Guarda (IPG) e tem como objetivo permitir ao estudante 

aplicar os vários conhecimentos aprendidos em sala de aula. 

Inicialmente a intenção era estagiar em Lisboa, onde reside a minha família. Infelizmente 

o mesmo não foi possível de concretizar, e por isso, foi necessária uma mudança de planos 

e estagiar na cidade da Guarda. Cinco empresas me foram apresentadas pelo GESP 

(Gabinete de Estágios e Saídas Profissionais do IPG) para que escolhesse uma. As 

condicionantes que influenciaram a minha decisão foram a distância entre o local onde 

residia e o local de estágio; o nível de presença online, comentários online sobre a 

empresa; a dimensão da empresa e a existência na sua estrutura organizacional de um 

departamento de marketing. Optei assim pela ERA Guarda, uma imobiliária com alguns 

anos de existência na Guarda e com uma forte implementação nacional e mundial. 

O presente relatório está dividido em dois capítulos, sendo o primeiro destinado à 

apresentação e caraterização da empresa e o segundo à descrição das atividades 

executadas na ERA Guarda. Termino o relatório com as conclusões do que foi a minha 

primeira experiência de trabalho, com algumas considerações finais sobre o trabalho 

desenvolvido. 
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Capítulo 1. Apresentação e Caracterização da ERA Guarda 
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1.1. ERA  

A ERA integra o maior operador mundial de franchising imobiliário, atualmente presente 

em mais de 33 países.  

Opera em Portugal desde 1998, com cerca de 200 Agências distribuídas em todo o 

território nacional e quase 2500 Agentes. A ERA é líder no mercado imobiliário com 

mais de 60.000 imóveis em comercialização.  

Cada equipa de Agentes ERA é apoiada por uma Agência onde um consultor legal e 

financeiro trata de todos os processos administrativos para a compra e venda de casas, 

incluindo apoio na obtenção de financiamento bancário, e uma rede nacional que garante 

uma boa visualização dos vários imóveis de modo a garantir uma venda eficaz. 

 

1.2. ERA Guarda 

A ERA Guarda começou a sua atividade em 2011, sob a gestão de Joana Filipa Esteves 

Martins, licenciada em Gestão pelo Instituto Politécnico da Guarda.  

Após a licenciatura abriu a ERA Guarda e tem trabalhado de forma a que todos os 

comerciais estejam preparados para responder às expectativas dos clientes. 

 De acordo com a Joana, “foi um caminho difícil, mas que tem vindo a mostrar resultados. 

Comecei apenas eu, mas com o tempo a equipa começou a aumentar com a entrada da 

Marisa e do Marco. Posteriormente, tive a possibilidade de aumentar a agência e 

consequentemente a equipa, formada hoje pelo Daniel, Paulo Maciel, Ana, Andreia, 

Eunice, Dulce, Josilene e Carla. Juntos temos trabalhado para que a ERA Guarda seja um 

ponto de referência na cidade da Guarda e sermos distintos no nosso método de trabalho” 

(Joana Martins, Gerente da ERA Guarda). 
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1.2.1. Visão, Missão e Valores2 

 

Entende-se por visão um conjunto de intenções e aspirações para o futuro e para a ERA 

Guarda a sua visão passa por “atrair, formar e fazer crescer pessoas com talento e com 

vontade de progressão pessoal e profissional na ERA”.  

É este pensamento estratégico que alimenta a missão da ERA, para a qual contribui a 

ERA Guarda, ou seja, o seu propósito de existência é “ser líder de mercado da mediação 

imobiliária residencial em Portugal e manter essa liderança ao longo do tempo”. 

Os valores que regem a atividade da ERA são a humildade, a honestidade, a ética, a 

ambição, a atitude, o espírito de equipa e a resiliência. 

                                                             
2 Informação recolhida na empresa. 
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1.2.2. Modelo de Negócio – Estratégia de conquista e controlo do território nacional 

 

O modelo de negócio da ERA Guarda é muito simples e eficiente. Cada agência ERA 

tem o seu território e deve garantir a conquista e controlo da sua zona geográfica de 

atuação exclusiva. Cada agência deve especializar-se no seu espaço geográfico de modo 

a ter uma visão 360º das várias necessidades dos clientes da sua zona, o tipo de imóveis 

que há disponíveis nessa zona, saber os preços praticados no mercado dessa zona, entre 

outros aspetos. Além destes pontos, cada agência tem o apoio de um consultor legal e 

financeiro que trata de todos os processos administrativos para a compra e venda dos 

imóveis. Além destes aspetos, há também uma estrutura de marketing nacional que 

garante a melhor divulgação dos vários imóveis. 

Desta forma, a rede nacional e internacional composta pelas várias agências ERA permite 

compilar uma enorme quantidade de informação na sua base de dados. As várias 

informações são partilhadas pela cadeia de modo a que uma casa em Aveiro, possa ser 

vendida numa agência da Guarda ou em qualquer parte do mundo que tenha uma agência 

ERA. 

 

1.2.3. Serviços Prestados pela Empresa e as suas Vantagens  

 

“Um serviço é qualquer ato ou desempenho que uma parte possa oferecer a outra e que 

seja essencialmente intangível e não resulte na propriedade de nada. A sua produção pode 

ou não estar vinculada a um produto físico” (Felgueira, 2018). Tendo em conta esta 

definição pode dizer-se que as agências ERA proporcionam serviços com componente 

material (arrendamento, compra e venda de imóveis). 

As agências ERA têm acesso ao maior portefólio de negócios imobiliários em Portugal, 

com mais de 60.000 imóveis em comercialização e mais de 100.000 novos clientes 

compradores por ano. Além disso, os protocolos nacionais assinados com os grandes 
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parceiros institucionais dão acesso às melhores oportunidades de negócio para todas as 

agências ERA. 

A ERA Guarda faz parte de um franchising em que a sua atividade é caraterizada por ter 

como serviço principal a compra e venda de imóveis, que vem acompanhada pelas 

seguintes vantagens: 

• A garantia ERA – é um seguro oferecido pela ERA que garante aos compradores 

reparações no imóvel em caso de necessidade. Este seguro cobre infiltrações, 

fissuras nas paredes, bolores, sistema elétrico interior, canalizações e sistema de 

aquecimento. As garantias deste seguro são prestadas pela Inter Partner 

Assistance, SA – Sucursal; 

• Certificado energético – classifica o desempenho energético de um imóvel numa 

escala de A+ a F e recomenda um conjunto de medidas de melhoria. O certificado 

energético é obrigatório para qualquer ação de divulgação comercial do seu 

imóvel ou na celebração de contratos de venda ou arrendamento; 

• Casas de alta rentabilidade – é um serviço dirigido exclusivamente a investidores 

particulares e institucionais, que pretendem obter uma elevada rentabilidade na 

compra de um imóvel ou na compra e posterior arrendamento do mesmo; 

• Casa nova – são casas construídas seguindo as mais recentes ideias e inovações 

de arquitetos e engenheiros, aliando design e matérias com os mais modernos 

conceitos de bem-estar e eficiência; 

• 100% financiamento – tem como objetivo garantir casas com financiamento até 

100% do valor do empréstimo, com pré-avaliação do imóvel e ausência de 

despesas de dossier. 
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1.2.4. Estrutura Organizacional  

 

A estrutura organizacional da ERA Guarda, clássica e de simples análise da hierarquia, 

comunicação e interdependência existente entre os vários departamentos, é constituída 

por uma gerência, uma coordenadora, um diretor processual, dois diretores comerciais e 

vários comerciais (figura 1).  

 

 

Figura 1. Organograma da ERA Guarda 

Fonte: Elaboração própria 
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Comercial
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Comercial

Marco Silva

Diretor processual

Ana Domingues

Coordenadora
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1.2.4.1.  Descrição de Funções 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sob a supervisão dos dois diretores comerciais, a ERA Guarda conta com a colaboração 

de sete comerciais. Têm como funções conhecer e ser conhecido nas suas zonas, criar 

relação com os vários residentes, obter contactos de imóveis para compra e venda e fazer 

prospeções na sua zona.  

  

 

 

Joana Martins é gerente e diretora comercial, tem como função gerenciar a 

ERA Guarda, de modo a garantir que todos os colaboradores da empresa 

tenham as ferramentas necessárias para efetuar as suas funções. Algumas das 

atividades efetuadas por ela são: o pagamento aos fornecedores, fazer reports 

à marca, gestão financeira, pagamento dos funcionários, elaborar o mapa de 

resultados, entre outras tarefas. 

Marco Silva é o diretor processual e tem como função validar todos os 

documentos processuais dos imovéis, seja venda, compra ou arrendamento, 

prepararando o processo em termos jurídicos até ao dia da escritura. 

 

Paulo Maciel é o segundo diretor comercial e é o meu supervisor na ERA 

Guarda. Tem como funções recrutar, formar, supervisionar os vários 

comerciais que ingressam na agência. Acompanhar os novos comerciais 

nos seus primeiros clientes, nas reuniões com os mesmos, responsável pela 

análise de desempenho, entre outras tarefas. 

Ana Domingues é a coordenadora (também é a minha supervisora), e tem 

como funções fazer a gestão documental dos imóveis, apoiar os vários 

comerciais, fazer a gestão das chamadas, gestão de stocks e receber os 

vários clientes que entram na agência. Também desempenha funções de 

Marketing. 
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1.2.5. O Slogan 

 

O slogan é um conceito muito utlizado em anúncios publicitários e em outros meios de 

comunicação. Um slogan normalmente é composto por uma frase curta e simples, em que 

estão presentes os atributos mais importantes de uma empresa ou produto, com o objetivo 

de tornar a empresa/serviço/produto permanente na memória das pessoas. Dessa forma 

pode afirmar-se que o slogan tem como função ajudar as várias organizações na definição 

do posicionamento da sua marca.  

Sendo o mercado atual caraterizado por ser global e muito competitivo, o slogan pode 

servir como uma variável de muita importância aquando se quer garantir a permanência 

de uma marca na mente dos consumidores. 

Em seguimento do exposto pode dizer-se que a ERA Guarda também usa um slogan de 

forma a manter-se na memória dos consumidores. O slogan é simples, denota eficiência 

e qualidade de serviço. O mesmo é “uma máquina a vender casas”. 

 Uma máquina tem como função superar as pessoas numa determinada tarefa, ou seja, 

fazer uma determinada atividade com o máximo de eficácia possível. Dessa forma o 

slogan quer dizer que o serviço da ERA a vender/comprar casas é o melhor do mercado. 

Além do slogan acima mencionado a ERA Guarda também usa a expressão “JÁ ERA” 

aquando da venda do imóvel (figura 2).  

 

 

Figura 2. Publicidade de Venda - JÁ ERA 
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1.2.6. Análise SWOT 

De acordo com o que os comerciais me transmitiram e da experiência vivida durante o 

estágio, pode-se constatar que o mercado imobiliário na Guarda é de pequena dimensão, 

quando comparado com os mercados dos vários distritos de Portugal, no entanto, possui 

imenso potencial de crescimento.  

De forma a ficarmos com uma visão mais clara do mercado e como é que a ERA Guarda 

se enquadra no mercado, será apresentada uma análise SWOT3 de modo a proporcionar 

um melhor entendimento (figura 3).   

Uma análise SWOT é uma ferramenta de gestão utilizada para o diagnóstico estratégico 

de uma empresa. Através dela pode-se identificar os principais pontos fortes e fracos da 

empresa, face aos potenciais concorrentes existentes no mercado, como também as 

ameaças e oportunidades que influenciam o mercado. 

De acordo com a análise realizada pode-se dizer que a ERA Guarda está bem posicionada. 

Possui um estabelecimento com destaque e bem localizado, o que se traduz numa grande 

visibilidade para o seu público. As várias agências ERA, parcerias e a diversidade de 

imóveis faz com que tenham mais hipóteses de satisfazer as necessidades dos clientes. 

Tendo em conta que as únicas fraquezas detetadas são a falta de lugares de 

estacionamento nos arredores da agência e a dificuldade em diferenciar-se da 

concorrência, podemos dizer que a agência ERA Guarda ainda precisa melhorar, no 

entanto está constantemente a trabalhar em prol da satisfação dos seus clientes. 

 

                                                             
3 A SWOT é uma sigla composta pelas iniciais das palavras: Strenghts (Forças), Weakness (Fraquezas), 

Opportunities (Oportunidades) e Threats (Ameaças). 
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 Forças 

✓ Boas acessibilidades; 
✓ Boa visibilidade; 

✓ Agência física com 

destaque; 

✓  Montra extensa; 
✓ Rede extensa de 

informações; 

✓ Grande sinergia comercial; 
✓ Bom fluxo de pessoas; 

✓ Boa aposta no marketing; 

✓ Bom know-how do mercado 
imobiliário da Guarda; 

✓ Grande variedade de 

imóveis; 

✓ Boa notoriedade; 
✓ Parcerias com bancos e 

outras instituições 

financeiras. 

Fraquezas 

➢ Pouco estacionamento em 
volta da agência; 

➢ Dificuldade em 

diferenciar-se. 

 

Oportunidades 

✓ Aumento dos turistas e 

não residentes; 

✓ Uma maior confiança nas 
agências de imobiliário; 

✓ Melhoria da economia; 

Sugestões 

 

▪ Diferenciar serviço para 

novos segmentos de 
mercado: Turistas e Não 

residentes. 

 

Sugestões 

 

▪ Indicar zonas de fácil 

acesso onde os clientes 
possam estacionar os seus 

veículos. 

Ameaças 

➢ Muita concorrência; 

➢ Aumento do preço das 

casas; 

➢ Abrandamento do 
investimento em 

habitação em 2020 / 

2021; 
➢ Clientes que não cuidam 

dos imóveis.  

Sugestões 

 

▪ Apostar na diferenciação 

investindo em parcerias com 

construtoras da zona, 
conseguindo dessa forma, 

vantagens que outras 

agências não possuem. 

Sugestões 

▪ Aposta na organização de 

eventos de modo a 

divulgar a ERA Guarda e 

ao mesmo tempo explicar 
às pessoas o que a 

diferencia das outras 

imobiliárias. 
▪ Construir parcerias com as 

maiores construtoras da 

zona. 
Figura 3. Matriz SWOT - ERA Guarda
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Através de dados conseguidos no site do banco de Portugal pode dizer-se que em termos 

de oportunidades e ameaças o investimento em habitação deverá continuar a recuperar, 

aumentando significativamente em 2019, largamente influenciado pelo forte crescimento 

nos primeiros meses do ano. O aumento do investimento em habitação ao longo do 

horizonte reflete a manutenção de um conjunto de fatores que têm beneficiado a procura 

de habitação. De entre estes, destaca-se a melhoria da situação no mercado de trabalho, a 

manutenção do acesso a financiamento com taxas de juro historicamente baixas e o forte 

aumento do turismo e da procura por parte de não residentes. Para o período 2020-21 

antecipa-se uma progressiva desaceleração, para taxas de crescimento em torno de 3% 

em 2021, para a qual também contribui o menor ritmo de crescimento da atividade face 

aos últimos anos.4 

Tendo em conta estes aspetos pode afirmar-se que a grande concorrência pode ser 

facilmente superada a partir de uma maior aposta na diferenciação da marca. As outras 

ameaças podem ser superadas ou minimizadas através de parcerias com outras 

instituições de modo a que a ERA possa oferecer serviços ou praticar preços que outras 

agências não possam. 

  

                                                             
4 Dados obtidos no site do Banco de Portugal  
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1.2.7. Target Pretendido e Target Alcançado 

 

Os clientes preferências da ERA Guarda são famílias e empresas. Estes targets são os 

mais confiáveis porque são aqueles que por norma fazem uma boa conservação do imóvel 

e têm um poder financeiro maior, o que minimiza bastante a probabilidade de haver 

pagamentos em atraso. Ter em conta o tipo de cliente é um fator importante aquando da 

venda de um imóvel, e ainda mais quando são arrendamentos.  

Durante o período de estágio o estagiário deu-se conta que o serviço mais procurado foi 

o de arrendamento. Esse serviço aumenta bastante durante o verão e o início do período 

escolar, período em que há uma maior afluência de pessoas. Nestes casos é sempre melhor 

ter o target pretendido, famílias e empresas, que por norma são mais responsáveis e tratam 

do imóvel da melhor forma possível. 
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Figura 4. Kit de Marketing 

                                                                Fonte: Criação própria 

2.1. Enquadramento Geral do Estágio 

 

O estágio teve início no dia 1 de julho e terminou no dia 9 de setembro permitindo assim 

a concretização das 400 horas. A ERA Guarda funciona de segunda-feira a sexta-feira das 

9h00 às 19h00 e o almoço era das 13h às 15h, horário que o aluno seguiu desde o princípio 

ao fim do estágio. 

A primeira vez que entrei na agência da ERA Guarda fui preenchido por uma grande 

ansiedade, um pouquinho de receio pelo facto de ser a primeira vez que estaria a 

experienciar o ambiente profissional e por uma pequena tristeza pelo facto de não ter 

conseguido estagiar em Lisboa, local que inicialmente desejava. Fui recebido pela 

coordenadora Ana Domingues e pelo diretor comercial Paulo Maciel, supervisores na 

empresa, que conversaram comigo de modo a tentar conhecer-me melhor, mostraram-me 

as instalações, apresentaram-me os colaboradores, falaram-me sobre os vários aspetos de 

marketing que a empresa aborda e foi delineado o meu plano de estágio. 

Nos dias subsequentes foi-me explicado o que era e como se fazia o kit de marketing, fui 

a círculos de zonas, acompanhei e fiz prospeção de mercado e explicaram-me como é que 

a comunicação era feita.  

O kit de marketing (figura 4) é dado aos clientes e potenciais clientes, e consiste numa 

pasta constituído por 2 panfletos com imóveis, um vendido e outro não, flyer, revista A3, 

revista A4, panfleto com referência às redes sociais, outro panfleto que refere as 

vantagens de trabalhar com a ERA e por fim, um panfleto com dicas na hora de vender 

uma casa (anexo). 
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Após duas semanas de observação e acompanhamento, comecei a aplicar tudo o que tinha 

aprendido, fazia o kit de marketing sozinho, criava uma conexão com os vários moradores 

em cada zona de prospeção e tentava obter o máximo de informação possível, distribuí 

publicidade dos vários comerciais e passava qualquer tipo de informação relevante para 

o comercial de modo que a nossa resposta às necessidades dos clientes continuasse a 

otimizar-se. 

Depois de três semanas e tendo em conta o meu desempenho, comecei a ter mais 

responsabilidades. Comecei a trabalhar com o G.era e auxiliava na mudança da montra. 

O G.era é o sistema interno/ferramenta que é usada pelos comerciais de modo a auxiliar 

no desempenho das suas funções (figura 5). O G.era serve como base de dados de todas 

as agências nacionais e internacionais, sobre preços, clientes, faturação das agências, 

rotas, sobre o desempenho dos comerciais, sobre os vários imóveis e outros. Permite fazer 

agendamentos, serve como live chat, ajuda na gestão das atividades de marketing, 

relatórios e outros. 

 

Figura 5. G.era 

                                                                 Fonte: PrintScreen do meu Portátil  

 

Posteriormente, depois de ter começado a trabalhar no G.era e entender melhor o sistema, 

foram-me dadas mais tarefas complementares como a criação de conteúdos para o 

facebook, colocação dos imóveis e todas as suas caraterísticas no Custo Justo e no Green 

Acres (site internacional) e criação de vídeos.  
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Nos sites, Custo Justo e Green Acres, disponibilizava diariamente informação sobre 

imóveis e as suas características online, de forma a que chegasse a um publico maior e de 

facto, no meu período de estágio, obtivemos muitos contactos vindos dos mesmos. 

Enquanto desempenhava as funções referidas, auxiliei na mudança de montra, atualizei o 

documento das partilhas5, dos contratos de mediação imobiliária, criei panfletos de 

recrutamento.  

                                                             
5 As partilhas é um documento onde consta todos os pedidos recebidos e enviados de aquisição e venda de 

imóveis que foram realizados em zonas que não estão sobre o controlo da Era Guarda.  
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2.2. Objetivos 

 

Concluir a licenciatura é um dos meus grandes objetivos. Mas antes de concuir a 

licenciatura tive o estágio. Essa etapa foi muito importante no meu processo de 

crescimento e aprendizagem, o estágio curricular feito na ERA deu-me uma boa 

oportunidade para ver vários conceitos lecionados em sala de aula, serem aplicados em 

contexto real, possibilitou-me compreender conceitos que não estavam bem cimentados, 

garantiu a minha primeira experiência num local de trabalho, permitiu o desenvolvimento 

de outros conhecimentos que podem vir a ser de grande ajuda no futuro, foi possível criar 

uma mini rede de contatos com pessoas influentes e o facto de que esta oportunidade será 

marcada no currículo vitae do estudante e será usada no futuro. 
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2.3. Descrição das Atividades Realizadas 
 

Ao longo do estágio curricular foram desenvolvidas várias atividades que serão 

desenvolvidas neste ponto. Estas atividades testaram os meus conhecimentos nos mais 

variados temas lecionados na licenciatura. 

  

2.3.1. Prospeção e Círculos de Zona 

 

De acordo com a minha experiência adquirida no estagio, posso dizer que a prospeção 

consiste na análise que os comerciais fazem na sua zona e tem como objetivos descobrir 

informações sobre os vários residentes, imóveis que podem ser adquiridos, pessoas com 

necessidade de vender o seu imóvel e analisar o desempenho da concorrência e se estão 

ou não a conquistar a zona. Tem um maior foco em adquirir imóveis.  

Fazer círculos de zona consiste no ato de distribuir publicidade numa zona de um 

comercial, criar uma relação com potencias clientes, melhorar a relação com os clientes 

atuais, em outras palavras, o círculo de zona é a aplicação do marketing relacional e direto 

numa determinada zona. Tem um maior foco na criação de relação e divulgação do nome 

do comercial.  

Através destas duas atividades é possível analisar os vários clientes e os clientes 

potências, convertê-los e se possível qualificá-los tendo em conta o seu poder de compra, 

dimensão familiar, historial financeiro, entre outros, dessa forma é possível saber quão 

valioso é um dado local geográfico. 

As prospeções e círculos de zona são feitos maioritariamente às sextas-feiras. A minha 

tarefa era a de acompanhar um comercial até o seu território e ajudá-lo nos contactos 

estabelecidos, distribuindo publicidade, recolhendo informações que pudessem ser 

inseridas no G.era e perceber se teria havido alguma alteração no território do comercial. 

Essas alterações estavam relacionadas com a entrada e saída das pessoas que viviam no 

território, construção de novos imóveis e se houvesse alguma alteração significativa no 

perfil dos residentes de um determinado território. 
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2.3.2. Redes Socias e Outros Sites 

As redes sociais têm um grande impacto no quotidiano das pessoas. As pessoas dedicam 

cerca de 91 minutos do seu tempo para as redes sociais6, deste modo todas as empresas 

têm de ter consciência que o mundo digital é uma pérola de oportunidades para a 

divulgação de serviços. A ERA Guarda sabe disso e tem apostado em algumas redes 

socias de forma a expandir e cuidar da sua imagem. 

 

2.3.2.1.  Facebook 

 

Quanto às redes sociais auxiliava na produção de conteúdos para o facebook. Através da 

referência7 do imóvel que me era fornecida, conseguia obter os dados necessários para 

criar as várias imagens sobre o imóvel. As publicações feitas eram essencialmente sobre 

baixas de preço e entrada de novos imóveis. 

Como o nome indica, as baixas de preço são os imóveis que tiveram o seu preço reduzido 

devido a dificuldade na venda. As baixas de preço é uma forma de aliciar os  clientes a 

comprar os imóveis. (figura 6). 

 

Figura 6. Facebook - Baixa de preço 

                                                             
6 Estudo da Marktest ( https://www.dn.pt/sociedade/quantas-horas-passamos-por-dia-nas-redes-sociais-

5400617.html) 
7 As referências são os códigos usados para identificar os vários imóveis. Desse modo é possível facilmente 

localizar os imóveis. 

 

https://www.dn.pt/sociedade/quantas-horas-passamos-por-dia-nas-redes-sociais-5400617.html
https://www.dn.pt/sociedade/quantas-horas-passamos-por-dia-nas-redes-sociais-5400617.html
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Para o facebook cada imóvel tinha sensivelmente 5 ou 6 fotos das divisões e partes 

exteriores do imóvel, e era minha função editar as fotos de modo a que em cada foto 

aparecesse a designação do imóvel em questão (figura 7). Para tal tarefa usava um 

programa online (canvas) que me auxiliava nessa tarefa. 

 

 

Figura 7. Fotos do Interior de um Imóvel 

                                                             Fonte: Elaboração própria  

A publicação sobre as novas entradas de imóveis reporta novos imóveis que são 

angariados pelos comerciais e precisam de ser divulgados (figura 8). 

As fotos são simples, normalmente têm um mínimo de 5 a 6 fotos das várias divisões do 

imóvel e todas têm os mesmos detalhes tais como: número de telemóvel e site, o tipo de 

imóvel, tipologia, localização e a referência do mesmo. Desta forma os clientes 

conseguem ter uma ideia do que se trata e em caso de interesse conseguem facilmente 

identificar o imóvel. 
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Figura 8. Facebook - Novo Imóvel 

Fonte: Elaboração própria 
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2.3.2.2. Youtube 

 

Os vídeos tinham como objetivo complementar as publicações no facebook e poder 

abranger outro público-alvo que precisasse de mais informações. Usei o programa 

(Wondershare Filmora) que me foi facultado pela minha supervisora, o que me ajudou e 

facilitou em todo o processo de editação do vídeo (figura 9). 

Os vídeos normalmente são curtos, com descrições de fácil compreensão, fotos bem 

tratadas, com a referência incluída de modo a facilitar a localização, morada e número de 

telemóvel.  

 

 

Figura 9. Video  
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2.3.2.3. Custo Justo 

 

O custo justo é um site de grande tráfego que possibilita grande visualização dos anúncios 

da ERA. 

Desde o primeiro dia de estágio ao último dia, publiquei 116 anúncios no custo justo o 

que se traduziu em vários contactos para a agência (figura 10). Infelizmente não há dados 

mais pormenorizados do impacto das publicações, no entanto, de acordo com os dados 

do custo justo nos últimos 7 dias houve 2908 visualizações das várias publicações feitas. 

 

 

Figura 10. Publicação Custo Justo  

Fonte: Tirado do Site do CustoJusto 
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2.3.2.4.Green Acres 

 

O Green Acres é um site Francês de anúncios imobiliários líder na compra de residências 

secundárias na Europa. Com mais de 288000 anúncios, em mais de 56 países, mais de 

9000 anunciante, agentes imobiliários e particulares publicam as suas propriedades à 

venda em toda a Europa. 

 

Figura 11. Publicação Green Acres 

 

De acordo com os dados obtidos do Green Acres desde que o estagiário entrou na ERA 

fez 103 publicações sobre os mais variados tipos de imóveis. Em termos de visualizações 

pode-se afirmar que o maior pico observado foi em 30 de julho com 3922 visitas e o 

menor pico foi no dia 26 de gosto com 1 visualização. No último dia de estágio, 

09/09/2019, foram feitas 989 visitas (gráfico 1).  
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Gráfico 1. Registo de Visitas Green Acres 

Fonte: Tirado diretamente do site 

 

Em relação aos emails, constata-se que o maior pico foi em 15 de agosto com 5 emails e 

o menor pico foi no dia 16 de agosto com 1 email. Desde o princípio do mês houve 4 

contactos feitos para a venda de imóveis (gráfico 2).  

 

Gráfico 2. Registo de e-mails 

Fonte: Tirado diretamente do site 

 



   

 

 27 

2.3.3. A Montra 

 

A montra da ERA é feita para anunciar alguns dos imóveis da agência, sendo escolhidos 

alguns dos melhores imóveis para o efeito. A montra é o primeiro contacto que o cliente 

tem com a ERA. Tendo em conta que estamos a falar de imóveis é muito mais difícil 

gerar o impulso de compra, dado que comprar uma casa não é o mesmo que comprar um 

computador ou uma bicicleta. A montra é exposta de modo a captar a atenção do cliente, 

quer tenha ou não a intenção de angariar um imóvel, mostrar ao cliente os vários imóveis 

que a ERA Guarda tem para oferecer e informá-lo. 

Mudava a montra semanalmente, com a supervisão da colaboradora Ana Domingues. Na 

montra só são expostos os imóveis que estão em modo de exclusividade com a ERA 

Guarda e que tenham certificado energético com a agência (figura 12). 

 

Figura 12. Montras ERA Guarda 

Fonte: Fotos tiradas por mim 
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2.3.4. Funções de Intérprete 

 

De acordo o site Eguiadoestudante “a atividade de traduzir é dividida em duas partes, a de 

tradutor e a de interprete. O tradutor se responsabiliza pela versão escrita de livros, 

documentos e textos em geral de uma língua para outra. O intérprete, por sua vez, se 

encarrega da tradução oral de palestras, discursos, reuniões e videoconferências. Para 

isso, ambos os profissionais dominam o vocabulário, a gramática, as gírias e as expressões 

coloquiais”.  

Na ERA Guarda desempenhei também funções de intérprete. Fazia a tradução oral entre 

os comerciais e os clientes que não falavam a língua Portuguesa. A maioria dos clientes 

que não falavam o idioma era de nacionalidade Francesa e Australiana.
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2.3.5. Publicidade para Jornal 

A tarefa da criação de publicidade para os jornais O Interior e A Guarda foi recebida com 

muito entusiasmo. Inicialmente defini os objetivos essenciais que eu gostaria de alcançar 

com o anúncio: informar, persuadir, aumentar a base de contactos e aumentar as vendas. 

Desta forma criei layouts simples para chamar a atenção do leitor e que lhes possibilitasse 

visualizar as várias ofertas da empresa. 

• Publicação de Agosto 

                                          

Figura 3. Jornal o Interior                                                                                          Figura 4. Jornal A Guarda       

• Publicação de Setembro 

                                            

Figura 5. Segunda publicação, O Interior                                                           Figura 6. Segunda publicação, A Guarda 
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| Conclusão 

 

O estágio curricular foi realizado na empresa ERA Guarda, foi uma experiência 

extremamente gratificante que me permitiu melhorar em vários aspetos, tanto pessoais 

como profissionais. 

O estágio no fim da licenciatura de Marketing permitiu a aplicação dos conceitos 

aprendidos e deu-me uma visão mais objetiva de como os mesmos funcionam num espaço 

empresarial.  

Em conclusão posso afirmar que durante o tempo que estive a estagiar na ERA Guarda 

consegui perceber melhor a dinâmica empresarial, conhecer e fazer parte de uma estrutura 

organizacional, ter contacto com o mercado, perceber como são classificados os vários 

clientes, melhorei a minha interação com as pessoas, aprendi a utilizar o sistema G.era 

que permitia gerir tudo na ERA Guarda, como também garantir uma forma de 

comunicação rápida entre as várias lojas. 
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Anexo – Kit de Marketing 
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