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RESUMO

Através da construgdo deste relatério de estégio pretendo dar a conhecer o trabalho realizado
durante o estagio curricular na empresa Jornal Directo — Comunicagao e Marketing.

Através deste documento irei dar a conhecer um pouco da empresa onde foi realizado o estagio, irdo
ser descritos os projectos desenvolvidos durante esse periodo, bem como os seus objectivos,
destinatarios e suportes desenvolvidos.

Foram dois os projectos desenvolvidos pela empresa aquando da realizagéo do estagio — ADORO A
GUARDA e 1GESTO 1SORRISO - nos quais pude colaborar, tendo me proporcionado colocar em prética
muitos dos conhecimentos adquiridos na Escola, no Curso de Marketing, essencialmente da area de

comunicagao.

ABSTRACT

Through the construction of this report | intend to present the work accomplished during the
internship at the company Jornal Directo — Comunicagao e Marketing.

So, this document will show the company in which the internship took place, will be described the
projects developed during this period as well as its objectives, recipients and supporters to use in each
project.

There are two projects developed by the company during the intemnship period — ADORO A
GUARDA e 1GESTO 1SORRISO - in which | could collaborate, and provided me to put into
practice many of the knowledge gained at School, in Marketing Course, essentially in

communication area.
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INTRODUGCAO

O estagio tem por objectivo proporcionar aprendizagem e treino especificamente direccionados para
0 exercicio da actividade profissional e facilitar a inser¢ao profissional do futuro licenciado no mercado de
laboral. O estagio curricular € assim mais uma etapa que o aluno tem de ultrapassar para conseguir
finalizar o seu curso. Tem a duragdo de doze semanas e realiza-se com a finalidade de obter o grau de
licenciatura em Marketing. Serve para aproximar o aluno da realidade laboral, que é muito diferente do
mundo escolar.

O estagio foi desenvolvido na empresa, Jornal Directo — Comunicacdo e Marketing, Lda., durante o
periodo de 21 de Setembro a 20 de Dezembro de 2009. A Jornal Directo — Comunicacéo e Marketing,
Lda, desenvolve a sua actividade essencialmente na area da comunicagao.

O relatério de estagio tem como objectivo primordial descrever todas as actividades desenvolvidas e
desempenhadas pelos estagiarios, na empresa acolhedora e, serve também para a aplicagdo de
conhecimentos adquiridos ao longo de trés anos de curso.

Sendo assim, o presente relatério divide-se em duas partes distintas.

Na primeira parte deste relatorio faz-se a apresentagdo da empresa e a sua andlise estratégica, que
pretende dar a conhecer a empresa e 0 mercado onde esta opera, € mostrar de que forma esta empresa
se estrutura organizacionalmente e estrategicamente, quais os objectivos, publicos e suportes que a
empresa utiliza para conseguir alcangar sucesso em cada projecto que leva a cabo. Para tal, foi realizada
uma andlise interna e externa & empresa, e uma avaliagdo competitiva global que culminara com a
identificagdo das vantagens competitivas que a empresa dispde.

Na segunda parte deste relatorio serdo descritos os projectos desenvolvidos durante o periodo de

estagio, nos quais o aluno teve participagéo activa.
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PARTE |

APRESENTAGAO DA EMPRESA JORNAL DIRECTO - COMUNICAGAO E
MARKETING, LDA. E ANALISE ESTRATEGICA
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1. ANALISE INTERNA DA EMPRESA

11. HISTORIA

A empresa teve 0 seu inicio de actividade sensivelmente ha onze anos atras. O principal objectivo
para o qual esta empresa foi criada foi para langar um jornal gratuito, com uma periodicidade semanal,
querendo cobrir toda a regido da Guarda, tendo a ambigdo de se tornar o jornal com maior tiragem no
Distrito.

No entanto, a conjuntura da altura ndo foi a mais favoravel para a concretizagéo do projecto, estando
neste momento em “stand by”, podendo a qualquer momento ser posto em pratica.

Para conseguir tornar a empresa rentavel e com credibilidade para o mercado, opta-se assim pela
inser¢cdo desta no mercado da Comunicagdo e Marketing, realizando trabalhos de comunicagéo,
essencialmente de publicidade, como outdoors, flyers, etc. para a regido da Guarda.

O Jornal Directo é assim uma pequena empresa que se tenta afirmar no mercado da Guarda, mas

contando com as dificuldades que vém dos seus concorrentes, locais e nacionais.

1.2.  IDENTIFICACAO DA EMPRESA
Denominagao

Jornal Directo — Comunicagéo e Marketing, Lda.
Morada

Rua da Liberdade, n°24 esquerdo 6300 — 577 Guarda
Contactos

Telefone: 271 227 271

E-mail: geral@jornaldirecto.com
Actividade Econémica

Realizag&o de trabalhos de comunicag&o e marketing
Empresas Associadas

Habita Directo (imobiliaria); Habitar (mobiliario e decoragéo)

1.3. ORGANIGRAMA DA EMPRESA

O organigrama de uma empresa tem como base os principios de divisdo de trabalho.

Assim, na geréncia do Jornal Directo — Comunicagdo e Marketing, Lda. s@o centralizadas as
decisbes na parte de gestéo financeira, gestdo da qualidade, vendas e compras.

Pela disposi¢do hierarquica ha uma facilidade na comunicagdo em termos formais, existindo um
favoravel inter-relacionamento entre as diversas actividades e os responsaveis por cada uma delas. No
entanto, esta organizagdo e a sobrecarga de fungbes/departamentos agregadas a cada responsével

poderéo prejudicar pontualmente o funcionamento da empresa.
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Direccao Geral

. Marketing
Paulo Correia rqio Si
* Controlo de Qualidade _Serglo |Iva
+ Coordenagéo de Projectos « Gestao Produtos e Marcas
* Gestao Compras « Gestéo de Vendas

+ Gestao de Vendas
» Gestao Financeira

» Relagdes Publicas

Direccao Executiva Assessoria de Direcgdo Design
Helena Ferreira Vania Esteves Hugo Gomes
« Coordenagao de Projectos + Secretariado ‘ + Designer
« Controlo de Qualidade + Coordenagéo de Projectos « Web Designer
« Redaccgao « Web Master

) ) FIGURA 1: ORGANIGRAMA JORNAL DIRECTO
FONTE: ELABORACAO PROPRIA

1.4.  VISAO, MISSAO, OBJECTIVOS E ESTRATEGIA

Na auséncia de uma defini¢do clara da viséo, da misséo, dos objectivos e da estratégia da empresa,
o estagiario pretendeu definir estes elementos com base em algumas informagdes recolhidas na empresa
durante o tempo de estagio.

A visdo da empresa passa entdo pela aspira¢do de evoluir no mercado em que se insere, visando a
satisfagdo dos seus clientes e preservar o nome da empresa ao longo dos anos.

O Jornal Directo é uma empresa que se dedica ao desenvolvimento de meios de comunicagao para
empresas, recorrendo-se maioritariamente de suportes graficos, tais como cartazes, outdoors e flyers.
Assim, a missdo da empresa traduz-se na oferta de um servigo de qualidade aos seus clientes, através
de um continuo trabalho de desenvolvimento da empresa e dos seus recursos humanos, com o intuito de
satisfazer as necessidades dos seus clientes, mantendo e criando mais valor associado ao seu nome no
mercado onde opera.

Consciencializada a visédo e a missdo da empresa sera necessario determinar um conjunto de
objectivos que ditem um rumo de orientagbes nas decisdes da empresa, num sentido de progressdo
estabelecido pela missdo. Desta forma, nos objectivos devem estar patentes tanto de uma forma
quantificada como enquadrados temporalmente de acordo com os desejos que a empresa pretende
alcangar com a sua actividade. A importéncia estratégica dada aos objectivos da empresa passa pela
forma como estes permitem que a empresa tenha metas a atingir, e conseguir-se guiar através do espago
temporal da sua actividade com forma a avaliar se os atinge ou n&o.

Apbés uma recolha de informagéo foi possivel identificar como objectivos do Jornal Directo, a
vontade de crescer como empresa, a satisfagdo dos seus clientes, fornecendo produtos de qualidade, a
preservag@o do bom-nome da empresa no mercado, manter uma preocupagao pela economia local onde

esta esta inserida e a luta pelo constante crescimento e sustentabilidade do mercado onde se insere.
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A estratégia genérica que a empresa segue é facilmente identificavel através dos produtos
desenvolvidos. Estes sdo de qualidade e com um preco acima da média do mercado e dos seus
concorrentes. ldentificamos assim uma estratégia de diferenciagdo. Esta conclusdo advém da maneira
com que a empresa se pretende distinguir dos seus principais concorrentes, através da qualidade dos
seus servigos, mesmo que desta qualidade resulte um maior custo para os seus clientes. A empresa
assegura desta maneira a sua reputagao em termos de qualidade e uma boa imagem e competéncias na

area de produgao e desenvolvimento.

1.5.  RECURSOS HUMANOS

Analisando a gestdo dos recursos humanos na empresa, pode-se concluir que a formagédo
profissional dos seus trabalhadores é cuidada uma vez que é destes que provem a qualidade do trabalho
final que a empresa disponibiliza aos seus clientes. As actuais iniciativas do Jornal Directo passam pelo
desenvolvimento das capacidades dos seus recursos humanos com a finalidade de preservar ndo s6 o
bem-estar produtivo como também social, humano e organizacional. Esta formagao de desenvolvimento é
feita periodicamente sempre que a empresa considera oportuno.

Desta forma, desde o inicio da sua actividade que a empresa tem tido a capacidade para alcancar as
suas metas e organizar os seus funcionarios com o intuito de solucionar os problemas que véo surgindo e
minorar os impactos das situagées menos favoraveis para o seu negdcio que vao surgindo.

Os projectos que a empresa desenvolve sdo elaborados de acordo com aquilo que a empresa
considera ser um beneficio mutuo, tanto para a empresa como para os seus funcionérios, e assim
considera-se que o seu nivel de produtividade é bastante satisfatério fruto da capacidade dos recursos
humanos existentes assentes na polivaléncia.

No que diz respeito a recrutamento de pessoal o Jornal Directo opta pela utilizagdo do método de
entrevista pessoal, e 0s seus métodos de selecgdo sdo elaborados tendo em conta varidveis como a

formagao académica, experiéncia profissional, seriedade e sentido de responsabilidade do candidato.

DESCRICAO DA FUNCAO
Procuramos profissionais ou licenciados ems

- comunicacao social, para redac¢ao de texto
Dlr ec o informativo (noticias) !

e masgketlnd

PERFIL DO CANDIDATO

Formacao academica em ciencias da comunitacag;
excelente desempenho escrito e capacidadelde,
sintese; elevado sentido de responsabilidades

[Dmunx(atag

CONTACTO !
Marque entrevista OFERTA

271122 70 74 A Entrada imediata; bom ambiente de trabalhole
ouenvie (Z\m*r#lr:l‘l]‘“ telepac.pt integragao em equipa jovem e dinamica;
jornaldirecto@mets perspectiva de carreira e valorizagao profissionall

FIGURA 2: FLYER RECRUTAMENTO
FONTE: JORNAL DIRECTO
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1.6. RECURSOS FINANCEIROS

Financeiramente pode-se constatar que o Jornal Directo € uma empresa saudavel, dispde de niveis
médios de liquidez. Com prazos médios e curtos de pagamento, a empresa consegue assim manter um
bom fluxo de tesouraria que se torna o resultado de uma gestéo optimizada deste servigo. A empresa é
detentora de capitais proprios rentaveis, dado o tamanho da empresa, porém a rotatividade e aquisicao
de activos é reduzida, o que delega o pouco investimento, visando apenas a rentabilidade dos fundos

proprios.

1.7.  RECURSOS ORGANIZACIONAIS

Em termos de recursos organizacionais, ou seja o valor dos activos intangiveis que o Jornal Directo
dispde, sdo positivos para a empresa. Esta é portadora de uma boa reputagéo e notoriedade no mercado
onde opera. Esta reputagdo tem origem na forma como a empresa aborda os seus clientes, e a qualidade
dos produtos finais que s&o disponibilizados.

A empresa dispbe ainda de um nivel elevado de confianga com os seus parceiros comerciais,
traduzida numa melhor relacdo comercial, capaz de responder rapidamente a qualquer necessidade que

surja, sendo este 0 seu maior recurso organizacional e o que se pretende continuar a preservar.

1.8. PESQUISA E DESENVOLVIMENTO

A pesquisa e desenvolvimento é efectuada com o objectivo de implementar melhorias nos produtos
sempre que se justifique ou exista uma mais-valia para o produto final em si. Desta forma existe um
cuidado constante na actualizagdo dos programas informaticos que servem de ferramenta para a
produgdo. Sempre que a empresa acha oportuno sdo actualizadas maquinaria como impressoras,
computadores, etc. e instalagdes a fim de uma continua modermizagdo da empresa num mercado cada

vez mais exigente.
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2. ANALISE AO MARKETING-MIX

O marketing mix aplica-se a qualquer produto ou servico, assim aplicam-se ferramentas de marketing
diferentes para cada um deles. Um ponto que é mencionado no mix de marketing sao as suas variaveis
ou 4Ps: Product (produto); Price (preco); Placement (local de distribui¢éo); Promotion (promogé&o).

No entanto quando nos referimos a servigos, ha outras variaveis a ter em consideragéo: People
(pessoas); Process (processos ou procedimentos); e Physical Evidence (literalmente “evidéncias fisicas”
ou seja ambiente onde € entregue 0 senvico).

21. PRODUTO

Um produto passa por qualquer coisa que possa ser oferecida a um mercado (para ateng&o,
aquisicdo, utilizagdo ou consumo) e que va de encontro com a satisfagdo das necessidades ou desejos
deste mesmo mercado. Este produto inclui objectos fisicos, servigos, lugares, pessoas, organizagoes e
até mesmo ideias’.

Desta forma os produtos que o Jornal Directo disponibiliza aos seus clientes séo servigos de
comunicagao e marketing. Estes servigos passam pela criagdo e manutencdo de websites, a criagdo de
cartazes, flyers, folhetos, outdoors, muppies, e outras variadissimas formas de divulgar empresas, ideias,

eventos, etc.

22. LUGARE TEMPO

O segundo “P” dos oito existentes no marketing-mix em servigos, provém do inglés “Place and Time”,
e consiste em tomar decisdes sobre quando e como entregar o produto ao cliente. Desta forma a decisao
sobre o lugar e o tempo da entrega pode envolver canais de distribuicéo fisica ou electrénica (ou mesmo
ambos), tudo dependendo da natureza do produto que se esta a fornecer. A subcontratagao de empresas
de distribuigdo também é uma opg&o, quando a mercadoria assim o exige ou simplesmente quando a
empresa ndo detém de capacidade de distribuigao?.

No caso especifico do Jornal Directo utiliza varias maneiras de fazer chegar ao seu cliente o produto
final, dependendo da natureza deste ou de especificagbes dadas pelo proprio cliente. Utiliza-se a
distribuicao electronica quando o produto que o cliente encomenda tem as caracteristicas necessarias
para ser processado o envio electrénico. Como exemplos de produtos que utilizam este género de
entrega a empresa tem: o design de cartazes, flyers, construcdo de paginas Web, manuten¢éo das
mesmas, entre outras.

O produto é entregue pela propria empresa ao cliente quando a caracteristica do produto se adequa

a utilizagéo deste método, como a entrega de cartazes, flyers, etc. ja impressos, a prestagéo de servigos

1 http:/iwww.scribd.com/doc/2193556/8-ps-do-marketing-de-servicos-texto
Zjdem
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relacionados com manutengéo de paginas Web, e outros servigos que envolva a presenga dos recursos
humanos do Jornal Directo no acto de entrega do produto.

A subcontratagdo existe quando a empresa néo tem capacidade para fazer chegar o produto ao
destinatario, desta forma séo empresas de distribuicdo externas que encaminham os produtos acabados

(normalmente em enormes quantidades) para os clientes finais.

23. PROCESSO

O processo passa pela forma como a empresa conduz o desenvolvimento do seu produto para o
cliente final, desde a planificacdo do projecto, a sua criagdo, desenvolvimento, implantagéo e entrega do
mesmo. Os processos mal concebidos ou mal orientados podem trazer desagrado para os clientes,
devido & sua lentidao, entrega lenta, a burocracia do produto ou a ineficiéncia da empresa a responder
atempadamente as necessidades que o cliente pretende ver satisfeitas®.

Desta forma, o processo que o Jornal Directo segue para cada trabalho que tem de realizar é
marcado pela simplicidade, rapidez e eficacia. Todos os trabalhos sdo acompanhados desde o seu inicio
pelo controlo de qualidade com vista a detectar falhas atempadamente evitando produtos que nédo
respondam de forma satisfatéria a necessidade do cliente. Como se trata de uma empresa com pequenas
dimensdes, o projecto é desenvolvido por um numero reduzido de pessoas, 0 que leva a que o processo
produtivo seja mais rapido evitando burocracias e perdas de tempo desnecessarias.

Assim pode-se concluir que o processo desta empresa € adequado e consegue responder de uma
forma eficaz as necessidades dos clientes, visto que estes deixam um feedback positivo em relagdo ao

mesmo.

24. PRODUTIVIDADE E QUALIDADE

Pode-se considerar como produtividade o grau de eficacia com que os consumos de servigos séo
transformados em produtos que adicionam valor para os clientes, j& a qualidade sera o grau em que um
produto/servigo satisfaz os clientes ao responder tanto as suas necessidades e desejos como as suas
expectativas. A produtividade e a qualidade, muitas vezes sdo abordadas separadamente, porém devem
ser analisadas como duas faces da mesma moeda, e nenhuma empresa se deve dar ao luxo de abordar
qualquer elemento em separado, muito menos este que mostra a forma como a empresa trabalha e
responde as necessidades dos clientes*.

No Jornal Directo trabalha-se para que a produtividade de cada elemento da empresa possa ser
correspondido com servigos de qualidade para os seus clientes. A produtividade nesta empresa é algo
que se tenta sempre optimizar, tentando controlar as despesas desde esforgos dos funcionarios a
despesas financeiras de modo a conseguir ter ao dispor dos clientes os mesmos servigos de qualidade

mas com um grau de produtividade mais elevado para a organizagao.

3 http://www.scribd.com/doc/2193556/8-ps-do-marketing-de-servicos-texto
4idem
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O nivel de qualidade dos servigos é elevada, uma vez que a aposta que a empresa faz para este
mercado é a producao de servigos de qualidade elevada independentemente do preco elevado adjacente
aos custos que esta produgéo acarreta. Com um mercado cada vez mais exigente a nivel qualitativo dos
servicos que se pretende adquirir, a empresa opta por manter elevados niveis de qualidade nos seus

produtos, uma vez que este aspecto sera o “‘cartdo-de-visita” da empresa para os seus clientes.

2.5. PESSOAS

As Pessoas sdo os profissionais que estdo envolvidos no processo produtivo do servigo. Existem
muitos tipos de servigos que dependem directamente da interacgao entre os clientes e os funcionarios da
empresa. Desta forma, a natureza destas interacgdes influencia muito as percepcdes que o cliente tem
em relacdo ao servico, uma vez que a maior parte dos clientes juigam a qualidade do servico pela
avaliagdo das pessoas que o fornecem. Assim, é natural que as empresas de sucesso empenhem parte
do seu esforco no recrutamento e motivagdo dos seus profissionais, principaimente, mas néo
exclusivamente daqueles que entram em contacto directo com os clientes?.

As pessoas envolvidas no processo produtivo dentro da empresa tém as qualidades, formagao e
experiéncia profissional necessaria para a produgé@o de servigos que respondem as necessidades dos
clientes. O trabalho realizado continuamente e conjuntamente com todos os elementos da equipa de
trabalho faz com que o resultado da forca de trabalho existente seja superior a soma das

individualidades, estando aqui uma das mais-valias que a empresa tem.

2.6. COMUNICAGAO E EDUCAGAO

Fazem parte deste elemento todas as actividades de comunicacdo destinadas a aumentar a
preferéncia do cliente por um determinado servigo ou fornecedor de servigo. Na base do sucesso do
programa de marketing de uma empresa esta a eficacia do plano de comunicagéo desta, que proporciona
uma divulgagé@o da empresa e uma educagéo dos clientes. Desta forma esta componente desempenha
trés papéis importantes: fornecer informagdes e conselhos Uteis; persuadir o publico-alvo; e incentivar os
clientes a entrarem em ac¢do em momentos especificos. As comunicagdes podem ser feitas através de
individualidades, como vendedores, ou por uso dos media, como televisdo, radio, jomais, revistas,
outdoors, folhetos e sites da Internett.

Apesar da importancia que este aspecto tem no desempenho de toda a empresa e da forma com que
0 publico-alvo olha e retira informagdes sobre a mesma, o Jornal Directo ndo faz uma aposta muito forte
nesta variavel. Sendo o seu fraco programa de comunicagdo um dos pontos fracos que a empresa possui

e pretende melhorar no futuro.

5 http://www.scribd.com/doc/2193556/8-ps-do-marketing-de-servicos-texto
6idem
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2.7. EVIDENCIA FiSICA

Neste elemento sdo consideradas todas as pistas tangiveis ou visuais que ofere¢am provas sobre a
qualidade do servico. As empresas de servicos precisam de administrar cuidadosamente a evidéncia
fisica porque esta pode ter um impacto de grandes dimensdes sobre a forma como o cliente vé a
qualidade do servigo’.

A empresa acredita que ndo ha melhor evidéncia fisica que o proprio servigo, ou seja, se o servigo for
bem prestado e com uma qualidade elevada a percepgéo dos clientes em relagdo a empresa sera 6ptima
e transmitira futuramente umas Optimas referéncias. Esta relagdo da qualidade dos servigos com a
percepgao que os clientes tem da empresa e do servigo s6 fomenta ainda mais a aposta em servigos de
elevada qualidade por parte da empresa, constituindo este aspecto um dos factores de “comunicagéo”
desta empresa, sendo os proprios clientes a fazer a comunicagéo para 0 mercado. Outra evidéncia fisica
da empresa no mercado serd o seu logétipo, a imagem que os clientes identificam com os servigos

prestados pela mesma.

28. PREGO

O prego é referente a muito mais que uma mera fixagdo do prego do servigo prestado, este
representa também despesas em dinheiro, tempo e esforco que os clientes incorrem ao comprar e
consumir 0s servigos. As responsabilidades da administracdo quanto ao pre¢o ndo se limitam apenas ao
tradicional estabelecimento de um prego de venda, fixagdo de margens de lucro e condi¢des de crédito,
estes tentam também minimizar custos em que os clientes podem incorrer ao comprarem e utilizarem um
servico, tais como, tempo, esforgo fisico e mental e experiéncias negativas®.

O Jornal Directo opta por uma politica de prego diferente da maioria da concorréncia, uma vez que
pratica precos acima da média, contudo o cliente acaba por “beneficiar’, uma vez que o servigo prestado

permite evitar experiéncias negativas, reduzir outros custos, e perdas de tempo com burocracias.

Tidem
8 http://www.scribd.com/doc/2193556/8-ps-do-marketing-de-servicos-texto
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3. MEIO ENVOLVENTE

3.1.  ANALISE DO MEIO ENVOLVENTE CONTEXTUAL

O meio envolvente contextual abrange todos os factores que de uma maneira geral afectam a
actividade da empresa tanto na actualidade bem como no futuro. Assim, o meio envolvente contextual é
comum a todas as organizagdes e pode ser dividido em quatro contextos diferentes: contexto econémico,

tecnoldgico, socio-cultural e politico-legal.

3.1.1.  ENVOLVENTE ECONOMICA?

O contexto econdmico determina as trocas de bens e servigos, dinheiro e informagao na sociedade e
que é comum a todas as empresas. A titulo de exemplo, 0 acompanhamento da variacdo do produto
interno bruto (PIB) vai influenciar os niveis de investimento e consumo privado, por sua vez, as taxas de
inflagdo e de juros influenciam a confianca e os custos dos agentes econdémicos favorecendo ou néo o
investimento.

No caso de Portugal, as perspectivas economicas para o periodo de 2009 e 2010 sédo marcadas por
um fraco crescimento de todas as actividades devido ao cenario de deterioragdo economica e financeira
internacional. O abrandamento econémico a escala mundial e a instabilidade dos mercados financeiros,
bem como 0 aumento dos pregos das matérias-primas, em especial 0 petroleo, estio a ter um impacto
significativo na economia portuguesa. A patentear-se uma redugdo da procura externa por empresas
nacionais, 0 aumento de barreiras ao financiamento e o contagio do nivel elevado do prego do petréleo
nos custos internos de Portugal faz com que o horizonte de crescimento econémico esteja ja a ser
negativamente influenciado. Em termos de oferta, regista-se desde ja uma desaceleragdo da
produtividade total em relagéo ao previsto, embora o crescimento se deva continuar a situar acima dos
valores médios registados nos anos de 2005 e 2006. Este comportamento espelha as alteragdes
estruturais em curso, ndo apenas no sector industrial, com o intuito de orientar os produtos para uma
maior diferenciacdo e contetdo tecnoldgico, como igualmente no sector dos servigos que apresenta cada
vez mais uma maior integragao no mercado global.

O conjunto dos acontecimentos na segunda metade de 2007 e inicio de 2008, com principal
destaque para a instabilidade dos mercados financeiros e o0 aumento continuo do preco das matérias-
primas energéticas e alimentares veio condicionar excessivamente a evolugéo da procura externa dirigida
a economia de Portugal. Esta situagdo veio interromper o processo de recuperagdo da economia que
vinha a ser conduzido gradualmente que j& demonstrava uma evolugéo favoravel das exportacoes a partir

do inicio do ano de 2006, e uma expressiva aceleragdo do investimento portugués em 2007.

9 Andlise feita com base em informag&o recolhida do Boletim Econdémico do Banco de Portugal, Verao 2008, Volume
14, Nimero 2; do site http://www.ine.pt (Instituto Nacional de Estatistica, “Sintese Econdmica de Conjuntura —
Janeiro de 2010”, Economia e Finangas; Instituto Nacional de Estatistica, “Sintese Econdmica de Conjuntura —
Fevereiro de 2010, Economia e Finangas; Instituto Nacional de Estatistica, “Sintese Econémica de Conjuntura -
Mar¢o de 2008, Economia e Finangas); e do site http://inoticias.sapo.pt/lusa/, Noticias Lusa, “UE/Previsbes:
Bruxelas prevé para Portugal crescimento de 0,5% em 2008 e 0,1% em 2009”, FPB/ACC, 03 de Novembro de 2008.
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Mesmo com os acontecimentos recentes e com um panorama econdmico que se pode considerar
dificil para a sobrevivéncia das pequenas e médias empresas nacionais, as empresas da area da
comunicagdo e marketing comegam a atingir um peso importante para as economias locais, podendo
futuramente dar um enorme contributo para uma economia a nivel nacional. Este passo importante para
estas empresas deve-se ao facto de as empresas comegarem a mudar a sua maneira de pensar e agir
em relagdo a sua politica de comunicagdo e marketing, passando de dispensaveis (passado), para
indispenséveis (presente), vendo nestes factores uma forma de conseguirem uma melhor gestdo das
suas empresas e de comunicarem assiduamente com um mercado que cada vez sente mais a

necessidade de atengdo por parte das empresas produtoras.

3.1.2. ENVOLVENTE TECNOLOGICA

A envolvente tecnolégica permite-nos analisar o progresso técnico da sociedade como as inovagdes
tecnolégicas, a inovacdo de processos, a proteccao de patentes e outros aspectos tecnoldgicos que
possam influenciar o sector.

Nos ultimos anos no mercado da comunicagao e marketing o progresso que se faz sentir com maior
intensidade é a evolugao de programas e soffwares para a realizagéo dos projectos. Desta forma o Jornal
Directo sempre que acha oportuno actualiza estes programas com a finalidade de manter os elevados
padroes de qualidade nos produtos, cumprindo uma maxima que se prop0s desde o inicio da sua
actividade.

Este sector tem vindo a evoluir a medida que novas ferramentas e conhecimentos tém vindo a ser
introduzidos no mesmo, desta forma de uma maneira geral, as empresas que tencionam sobreviver tem
que manter uma constante actualizagdo destes pardmetros, para desta maneira conseguir manter a
qualidade dos seus produtos face aos seus concorrentes do mercado. Desta forma, ja hé alguns anos
que a modernizagao deste sector passa assim fundamentalmente pela remodelac¢do e actualizagéo das
suas unidades j& existentes dotando-as de uma maior capacidade e rentabilidade, para que seja possivel
uma producao de qualidade sem nunca esquecer a produtividade da empresa.

3.1.3.  ENVOLVENTE SOCIO-CULTURAL

Num contexto Sécio-Cutural, as empresas que actuavam no mercado da comunicagdo eram
chamadas apenas para pequenos trabalhos, e a Comunicagao e o Marketing ndo eram considerados pela
maioria das empresas. Contudo, os tempos séo diferentes agora e qualquer empresa que queira ter
sucesso na sua area tem que ter tragado um bom plano de Marketing e por arrasto uma boa politica de
comunicagao.

Mudada esta mentalidade principalmente nos gestores de pequenas e médias empresas, foi facil
para as empresas de Comunicagdo e Marketing conseguirem crescer no mercado onde operam, e
desenvolver as suas técnicas. Num futuro prevé-se que a necessidade das empresas subcontratarem
estes servicos a empresas externas comece a diminuir, uma vez que a Comunica¢do e Marketing s&o

agora considerados aspectos de tal maneira importantes na gestao, que as empresas comegam a criar
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equipas proprias a trabalharem em exclusivo para si mesmos, para que assim consigam a optimizagao
dos seus recursos. Desta forma, cabe as empresas deste sector conseguir fidelizar os seus clientes, com

vista a prolongar esta relagao de prestacédo de servigos, que garante a sua subsisténcia no mercado.

3.1.4. ENVOLVENTE POLITICO-LEGAL

Dentro do contexto Politico-Legal temos condicionantes relacionadas com atribuicao de poder e que
determina o enquadramento legal da sociedade. Falamos assim de estabilidade politica, politica
econémica, enquadramento legal, legislagao laboral, restricbes ao comércio, leis anti-monopdlio, efc.

No ano de 2009, um ano marcado por varias mudangas a nivel de legislagao e poaliticas, este sector

ira sentir estas mudangas na maioria dos casos a nivel de impostos e pregos que ira ter que actualizar.

3.2.  ANALISE DO MEIO ENVOLVENTE TRANSACCIONAL

Do meio envolvente transaccional fazem parte todos os agentes que interagem com a sector em que

a empresa labora.

3.21. MICRO ENVOLVENTE
Neste ponto serdo identificados os principais elementos que integram o meio envolvente
transaccional ou micro, também caracterizado por alguns autores como controlavel: Clientes,

Fornecedores, Concorrentes e Comunidade.

CLIENTES

O poder negocial dos clientes é normalmente elevado se a sector cliente é mais concentrada que a
dos seus fornecedores se as compras sdo feitas em grandes volumes, se os produtos adquiridos tém
baixa diferenciacéo, aumentando assim, o poder dos clientes, se os clientes detém muita informagé&o
sobre alternativas de mercado e se os clientes sdo altamente sensiveis ao prego do produto adquirido.
Quanto maior for o poder negocial dos clientes menor sera a atractividade da industria.

Assim, a empresa conta como principais clientes, na sua carteira, empresas do ramo imobiliario, do

mobiliario e decoragao, restauragéo, desporto e instituigdes financeiras.

FORNECEDORES

O poder negocial dos fornecedores é potencialmente elevado aquando da existéncia de um

pequeno numero de fornecedores, falta da presenga de produtos substitutos, dos produtos fornecidos
serem muito importantes para o comprador e quando os custos de mudanca de fornecedor séo elevados.

Como fornecedores, o Jornal Directo tem empresas que disponibilizam a constante actualizagéo dos
softwares e hardwares necessarios a sua area de trabalho. Conta também com fornecedores gréficos, os

quais sao responsaveis pelas impressdes dos trabalhos realizados.
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CONCORRENTES

Entende-se por concorrente, aquele que compete directamente (concorrentes actuais e potenciais)

com os variados produtos ou servicos da empresa e indirectamente através de produtos substitutos que
satisfazem igualmente as necessidades do mercado. A analise concebida aos concorrentes possibilita,
por um lado, comparar, a curto prazo, os indicadores comuns de desempenho economico, por outro,
permite, a médio prazo, 0 aumento do grau de fiabilidade sobre como os concorrentes irdo agir no futuro.
Deve terse em conta o estudo das capacidades, estratégias, pressupostos e objectivos dos
concorrentes.

Os principais concorrentes desta empresa s&o as organizagdes da mesma actividade econdémica que
operam na regido da Guarda, entre eles destacam-se a empresa Puro Design, Sentido Comum, Dom

Digital, entre outros.

COMUNIDADE

A comunidade é composta por organizagdes, individuos e factores que partilham recursos e tém
interesses directa ou indirectamente relacionados com uma industria. Por esta razdo, a actividade das
empresas inseridas em determinada industria, tem de ser analisada no &mbito das comunidades onde se
inserem sendo importante analisar fundamentalmente elementos especificos da localidade ou pais onde
a industria esta instalada.

A Jomal Directo tem principal cuidado com a comunidade onde se insere. Esta promove

continuamente projectos que valorizam os valores e o bem-estar geral da sociedade.

3.2.2. ATRACTIVIDADE DO SECTOR

3.2.21. MODELO DAS 5 FORCAS

O Modelo das 5 forgas de Porter (concebido em 1979) é encarado como um auxilio a definicio da
estratégia de uma empresa fornecendo informagdes sobre a atractividade de determinado sector e
naturalmente uma analise sobre a competitividade entre empresas. E essencial para qualquer uma das
empresas do sector, uma atengéo continua as alteragbes do mercado, mesmo nos aspectos que a
partida se mostrem pouco importantes?0.

O modelo que Porter considera cinco forgas competitivas que irdo determinar a atractividade do
sector: a entrada de novos clientes, a ameaga de produtos substitutos, o poder negocial dos
compradores, o poder negocial dos fornecedores e a rivalidade presente entre os concorrentes
existentes.

Na figura 3 ira ser apresentado o modelo referente ao sector onde a Jornal Directo opera.

19Documentagéo fornecida na disciplina de Gestao do Produto e Marcas, Curso de Marketing, 3° Ano, Dr.? Teresa
Felgueira, ano lectivo 2008/2009.
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PoderNegocial dos Clientes

- Inexisténcia de diferenciagéo;
- Informagdes disponiveis

Ameaca de Novos Concorrentes
(Barreiras a entrada)

- Conhecimento dos fornecedores;

sobre pregos, procura, etc);
- Elevados padrdes de qualidade; ( D) )

- Custo de mudanga:
(Reduzidos (p/cliente)

Elevados (p/ empresa)).

- Prestigio no mercado;
- Know-how,

- Grandes investimentos iniciais;

Rivalidade
Ameaca Reduzida entre Concorrentes =
Maior Rentabilidade Actuais b L R IO

Poder Elevado

(Crescimento da industria)
- Nimero de concorrentes;

- Diversidade de
concorrentes;

- Notoriedade da marca;
- Inovagéo em equipamento;

Rivalidade Elevada
Menor Rentabilidade

Ameca de Produtos Substitutos

- Quase inexisténcia de formas de substituir o PoderNegocial dos Fornecedores

sevigo prestado na comunicagao; - Elevados custos de mudanga;

- Elevado prego das outras formas de - Know -how dos fornecedores.
comunicagéo (TV e Radio).

Poder Elevado

Ameaca Reduzida Menor Rentabilidade

Maior Rentabilidade

) FIGURA 3: MODELO 5 FORGAS - SECTOR DA COMUNICAGAO NA CIDADE DA GUARDA
FONTE: ELABORAGAO PROPRIA

Podem-se definir varios factores que contribuem para caracterizar cada uma das forgas. Neste caso,
ao analisarmos a rivalidade entre concorrentes actuais verificamos que a pressdo neste mercado é
elevada, o que prejudica a rendibilidade do sector. Esta concorréncia provém do facto de existir um
elevado nimero de concorrentes, e dispondo estes de produtos que pouco diferem entre si.

Relativamente a ameaga de novos concorrentes, esta area evidencia ser de facil insergdo apesar
de a entrada estar condicionada pela reputagdo da empresa e outras exigéncias de conhecimentos, e
qualidades de importancia fulcral. Este aspecto torna facil o aparecimento de novos concorrentes, mas
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dificil a sua sobrevivéncia, o que faz com que seja um mercado mais rentavel para as empresas que ja
tém a sua quota-parte conquistada neste mercado.

O poder negocial dos clientes neste mercado é gerado pela inexistente diferenciagéo de produtos,
consequéncia da padronizagdo dos produtos ou servigos prestados, sendo uma das caracteristicas
importantes para o factor de escolha a qualidade dos produtos ou servigos e a criatividade dos mesmos.

Na area da comunicacgdo, séo varias as formas ao dispor das empresas para comunicarem, assim,
no que se refere & ameacga de produtos substitutos, as empresas da regido podem ndo responder a
necessidades dos clientes como os de realizagéo de spots de TV e Radio, tendo que recorrer a mercados
externos, sendo esta a Unica ameaca.

Por fim, o poder negocial dos fornecedores ser relativamente elevado, uma vez que estes detém
a matéria-prima necessaria para a producdo dos bens e servigos, e a inexisténcia de outras solugdes
permite-lhes negociar e influenciar o pre¢o das matérias-primas, uma vez que a mudanca de fonte de
abastecimento trara custos elevados para a empresa

Em jeito de concluséo, 0 sucesso e os lucros das empresas em funcionamento neste mercado serdo
determinados pela analise destes cinco factores. Estas forgas serdo assim cruciais na determinagédo de
pregos, custos, investimentos e sobre o retorno destes mesmos investimentos.

O mercado onde o Jornal Directo esta inserido tem uma atractividade média e uma rentabilidade
estrutural aceitavel, capaz de gerar lucros para a empresa. Trata-se também de um mercado que gragas
a mudanca de forma de gestdo das vérias empresas se encontra em crescimento (fraco mas

estabilizado).
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3.3. FACTORES CRITICOS DE SUCESSO

Os factores criticos de sucesso percebidos num mercado tém de estar presentes na gestéo de uma
empresa de forma a assegurar 0 bom desempenho do seu negocio. Estes factores resultam de uma
combinagdo entre factores chave de compra, que sdo os elementos aos quais os clientes ddo maior

importancia e os factores de competi¢éo, que melhor diferenciam os varios concorrentes.

Factores Chave de Compra - Qualidade;
Valores para os clientes - Prego;

- Cumprimento dos prazos de entrega.

Factores de Competigao - Recursos humanos com especializagéo e conhecimento do sector;
Variaveis de Competi¢ao - Inovagéo;

- Prestigio;
Factores Criticos de Sucesso - Politica de Qualidade;

- Qualidade dos recursos humanos;

- Rigoroso cumprimento dos prazos;

] TABELA 1:FACTORES CRITICOS DE SUCESSO
FONTE: ELABORAGAO PROPRIA

4. AVALIAGAO COMPETITIVA GLOBAL

441. CONCLUSAO SWOT (STRENGTHS; WEAKNESSES; OPPORTUNITIES;
THREATS)

Uma conclusdo SWOT permite realizar uma sinopse das andlises internas e externas, reconhecendo
os elementos mais importantes para a gestdo da empresa, definindo assim prioridades de accdo. As
sugestdes estratégicas permitirao ver com exactidao quais séo os perigos a ter em atencdo e quais as
deficiéncias a corrigir, e por outro lado, considerar as vantagens e oportunidades que se devem explorar.

Da andlise intera diagnosticam-se os pontos fortes e fracos da empresa e respectivas areas de
negocio. De uma andlise externa retiram-se perspectivas de evolugdo do mercado obtendo-se
oportunidades, os aspectos positivos, € ameacas, aspectos negativos, ambas provenientes do meio
envolvente. Nesta andlise sdo visiveis decisdes e circunstancias que estao fora do controlo directo da

empresa permitindo a empresa defender-se ou aproveitar-se dessas mesmas decisdes e circunstancias.
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Pontos Fortes

Pontos Fracos

Qualidade dos produtos;

Boa capacidade para alcangar
metas, organizar os funcionarios e
resolver problemas;

e  Pregos elevados em relagdo a
concorréncia;
e  Auséncia de Mix de Comunicag&o;

e Reputagio no mercado onde opera; - .
eputag . P, | ¢ Fraca rotatividade de activos;
* Rigoroso cumprimento de prazos; e Investimento em activos reduzido
e Equipa de trabalho qualificada; uzido.
e  Processo produtivo de qualidade.
Oportunidades Sugestoes Sugestoes
e  Sector com facilidade em
expanséo para ou~tras regioes; Reforcar a posigio no mercado; e Investimento em 1&D no sector de
¢ Constante inovagao no sector; controlo de qualidade;
N Procurar novos mercados; p
e  Expansdo para novos ) e Ponderar entrada na “guerra de
mercados: e Investimento em novos recursos para precos”;
e  Fraco (mas estabilizado) a emp.resa, . ; e Investimento em Comunicag&o;
crescimento do mercado; * Investimento nacontinua formag&o | ¢ pesenvolvimento de uma equipa
o Desenvolvimento dos recursos dos recursos existentes. de vendas.
humanos.
Ameacas Sugestoes Sugestoes

e  Aparecimento de concorréncia
com produtos mais baratos;

e Constante modemizagdo da
concorréncia;

e  (Crise financeira mundial.

Investimento tecnoldgico para fazer
face aos concorrentes;

Investir na imagem de reputacéo do
produto/servigo prestado: garantia de
qualidade;

Manter as margens de lucro e pensar
num melhoramento do mesmo a
médio-prazo.

e Investir na criacéo de politicas de
Comunicagao e apostar em
divulgacéo dos servicos;

e Iniciar uma rotatividade de activos
com base em investimentos que
permitam manter a estabilidade
financeira;

e Aquisicdo de novos activos
respondendo a possiveis
desaceleragdes do mercado
devido a crise.

FONTE: ELABORAGAO PROPRIA

TABELA 2:ANALISE SWOT JORNAL DIRECTOTABELA
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4.2. COMPETENCIAS DISTINTIVAS

As competéncias distintivas sdo um resultado da soma de todos os pontos fortes diferenciadores da
concorréncia, estes proporcionam valor aos clientes, séo dificeis para a concorréncia de imitar e
permitem a abertura de novos mercados. O Jornal Directo tem como competéncias distintivas a qualidade
dos seus produtos e servigos, detém uma boa reputagdo no mercado onde opera, esta capacitada para
qualquer tipo de investimento que o futuro implique realizar e, acima de tudo a capacidade dos seus
recursos humanos permite-lhe ter capacidade para alcangar as metas estabelecidas, organizar os seus

colaboradores e resolver todos os problemas que vao surgindo.

4.3. VANTAGENS COMPETITIVAS

Do cruzamento entre as competéncias distintivas da empresa e os factores criticos de sucesso do
negacio, resultam as vantagens competitivas, por outras palavras, a empresa é detentora de vantagens
competitivas em fungdo do seu enquadramento com o meio envolvente.

Entdo, do encontro entre as competéncias centrais do Jornal Directo e os factores criticos do
mercado da comunicagdo e marketing, resultam como vantagens competitivas do Jornal Directo a sua

qualidade, a sua reputacéo e a qualidade dos seus recursos humanos.
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PARTE Il

PROJECTOS DESENVOLVIDOS
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5. ADORO A GUARDA

Guarda

FIGURA 4: LOGOTIPO ADORO A GUARDA
FONTE: JORNAL DIRECTO

5.1.  OPROJECTO

O projecto ADORO A GUARDA é um projecto que tem como objectivo dar a conhecer a cidade e
mostrar as qualidades da mesma as pessoas que por ela passam, ao resto do pais e aos proprios
habitantes que desconhecem por vezes todos os beneficios e usufrutos que a cidade da Guarda tem para
oferecer. Para além de mostrar todos estes aspectos, este projecto insere-se também na educacao da
populacdo e utilizadores da cidade para protecgdo do ambiente, recursos de energias, problemas sociais
e preservacao de espacos verdes.

Este projecto consistiu no desenvolvimento de varios meios de comunicagao, entre eles uma pagina
na Internet, flyers, folhetos, etc. Associados a este projecto devem estar entidades, empresas e 6rgaos da
cidade que apoiam e cedem a sua imagem para estarem associados ao mesmo.

Participar neste projecto vai ao encontro de um dos principais objectivos da Jornal Directo: criar
maior visibilidade e notoriedade no mercado da Guarda, através das acgbes que iriam ser realizadas.
Assim, a continua imagem da empresa associada a projectos de cariz social da a visibilidade pretendida

pela empresa no mercado e em especial na sociedade onde se encontra inserida. De igual forma um dos
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objectivos que a empresa pretende alcangar é dar-se a conhecer a possiveis clientes para futuros
trabalhos, e participando neste tipo de projectos permite-lhe entrar em contacto com inimeras outras
entidades a actuar na regido da Guarda.

Este projecto, & data de conclusdo do estagio, ainda néo tinha sido implementado, essencialmente
devido a falta de apoios financeiros de forma a diluir os custos deste projecto, porém encontra-se
desenvolvido de forma a poder ser langado para o mercado quando se reunirem as condicdes
necessarias para que o sucesso surja naturalmente.

De seguida irdo ser apresentados todos 0s meios de comunicagéo desenvolvidos, entre eles uma
pagina na Intemnet, flyers, folhetos, efc., nos quais o estagiario participou activamente na equipa de
trabalho responséavel pela elaboragdo integral do projecto. O estagiario esteve presente em todos os
passos dados para a conclus&o do projecto, incluindo as sessdes de brainstorming iniciais, a definicao de
objectivos e estratégias e o desenvolvimento dos suportes de cada campanha relacionada com o
projecto.

Foi desta forma um projecto que fez com que o estagiario aplicasse conhecimentos adquiridos na
escola, essencialmente da area da comunicacdo, podendo ter um contacto directo com ferramentas
especificas de trabalho desta area, as quais comegou a utilizar e a desenvolver (como por exemplo 0

software CorelDraw).

5.1.1. WEBSITE

Uma das formas de comunicar o projecto utilizadas pela empresa sera a publicagéo de uma pagina
na Internet com o objectivo de aumentar o circulo de acgéo do projecto em si e das proprias campanhas
para fora da cidade. Em anexo (ver anexo 1) é possivel ver a forma que esta pagina na Internet tera
quando estiver em funcionamento. E uma arma forte para os patrocinadores e apoios a este projecto,
uma vez que ganham maior visibilidade no mercado através da sua associagéo a uma campanha com
impacto na sociedade.

O design do website foi idealizado de forma a poder conter informagdes sobre a regido, desde
gastronomia, a lendas, histéria, tudo o que sejam pontos positivos a mostrar. Ao mesmo tempo
consegue-se dar a conhecer as campanhas em execucdo e campanhas futuras, de modo a manter o
publico-alvo e a populagdo em geral, informada sobre o qué e quando ira acontecer. A par destes
aspectos o website contém espago para campanhas publicitarias das organizacdes e empresas apoiantes

deste projecto.

5.1.2. FLYERS

Este meio de comunicagdo tem como objectivo atingir o publico num primeiro contacto, para depois
os remeterem para 0 website e obter mais informag@o sobre o projecto. Assim a informagdo que se

pretende colocar a disposi¢do das pessoas através destes flyers passam pela descri¢do dos objectivos
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deste projecto, vantagens do mesmo para a sociedade e para as entidades que o apoiam, as etapas e
formas de realizagdo do projecto e a razéo pela qual se sentiu necessidade da criagéo desta iniciativa.
Desta forma, é crucial que este meio de comunicagdo tenha uma grande cobertura a nivel de
distribuigdo, uma vez que é a partir daqui que toda a populagao fica a saber da existéncia deste projecto
e dos seus suportes. Assim, serdo distribuidos por locais onde a concentragdo populacional seja maior
para desta forma se obtenha uma maior receptividade. Locais publicos, cafés, restaurantes, bares, hotéis,
centros comerciais, lojas de comércio tradicionais e centro histérico da cidade serdo os locais onde o

impacto deste meio de comunicag&do sera maior.

: Guarda

FIGURA 5:FLYER ADORO A GUARDA
FONTE: JORNAL DIRECTO

5.1.3. FOLHETOS

Esta forma de comunicagéo tem um objectivo diferente do anterior. J& néo se pretende divulgar os
objectivos gerais do projecto mas sim as acgdes que se encontram em execugao.

Com um formato maior que o anterior, este meio de comunicagao também tem como objectivo dar
impacto visual aos seus colaboradores e apoiantes, nomeadamente as empresas e entidades que

apoiam o projecto tanto através de formas monetarias como ao intervir socialmente.
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O design do primeiro folheto ja se encontra concebido, e a primeira campanha também ja se
encontra delineada. Esta passa pela educacdo dos utentes dos espagos verdes a ndo deixar os dejectos
dos seus animais de estimagéo no local. Conjuntamente a esta ideia vem a da preservagéo dos espagos
verdes existentes na cidade e com os quais devemos de ter um dever civico de cuidar deles para um
melhor usufruto deles.

Esta campanha tem o apoio de varias empresas e organizagdes. Entre elas destaca-se a Camara
Municipal da Guarda e a Decathlon da Guarda. Nestes folhetos ira constar a mensagem da campanha e
no verso sera utilizado para uma das empresas apoiantes publicitarem o seu espago (neste caso a
Decathlon). A distribuicdo deste folheto seria feita através dos CTT que o fariam chegar a todas as
familias da Cidade e da Regi@o da Guarda, podendo assim alcangar um maior nimero de pessoas com

este projecto.

O CAOE SEU.
A RUA E DE TODOS!

SEJA UM DONO RESPONSAVEIL. QUANDO PASSEAR O SIU CAD, RECOLMA OS DEXCTDS.

FIGURA 6: FOLHETO ADORO A GUARDA (FRENTE E VERSO)
FONTE: JORNAL DIRECTO
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6. 1GESTO 1SORRISO

6.1. OPROJECTO

O projecto 1GESTO1SORRISO ja ira contar este ano com a sua segunda edi¢éo, e tendo sido no
ano anterior um sucesso para os organizadores, foi assim um forte motivo para a realizagdo do mesmo
projecto novamente este ano.

Este projecto tem por objectivo ajudar as criangas de algumas instituicdes da cidade de Guarda, e
aproveitando a quadra Natalicia este projecto consiste em angariar presentes de forma a se poder dar um
Natal mais feliz a algumas criangas mais carenciadas. Assim, existirdo postos de recolha dos presentes
nas empresas que apoiam este projecto durante o més de Dezembro e inicio do més de Janeiro.

A entrega destes presentes sera feita no dia seis de Janeiro num lanche convivio proporcionado para
tornar esse dia ainda mais especial para as criangas.

Mais uma vez, e a semelhanga do projecto ADORO A GUARDA o estagiario fez parte de uma
equipa, que desenvolveu assim a segunda edi¢do deste projecto. Participou na definicdo de objectivos,
orientagéo estratégica, angariagdo de patrocinadores e acompanhou toda a concepgao de suportes de
comunicagdo deste projecto. Ao contrdrio do que aconteceu com o projecto anterior, este foi

implementado ainda durante o periodo de estéagio.

DIRECTO

FIGURA 7: LOGOTIPO 1GESTO1SORRISO

FONTE: JORNAL DIRECTO

6.1.1. O CARTAZ

De forma a promover este projecto foram colocados pela cidade e nos estabelecimentos comerciais
cartazes com toda a informagdo sobre a campanha, como quais os postos de recolha de presentes, 0

calendario da campanha, quais as instituicdes que irdo receber os presentes.
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FIGURA 8: CARTAZ 1GESTO1SORRISO
FONTE: JORNAL DIRECTO

6.1.2. WEBSITE

Juntamente com o cartaz existiu um website langado pelo Jornal Directo com toda a informagéo
necessaria de forma a promover ainda mais esta campanha, para que esta fosse novamente um sucesso
e dando forga @ empresa para repetir no ano seguinte. Em simulténeo, varios banners foram colocados
em paginas da internet de empresas que apoiam o projecto, dando assim ainda uma maior visibilidade a

esta campanha e incentivando outras que futuramente possam ser desenvolvidas.

7. OUTROS PROJECTOS DESENVOLVIDOS PELA EMPRESA

O Jornal Directo desenvolve projectos fundamentalmente para a regido da Guarda, e estes séo
maioritariamente projectos que se enquadram no plano de comunicagdo das empresas que procuram
assim dar visibilidade a sua empresa. Estas procuram essencialmente o design de flyers, outdoors,
folhetos e web design.

Das empresas com as quais o Jornal Directo trabalha, destaca-se a Habita Directo (Imobiliaria),
sendo a que maior nimero de servigos requisita. Assim, durante o periodo de estagio, foi possivel ao

estagiario desenvolver alguns trabalhos para essa empresa.
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71. FOLHETO INFORMATIVO HABITA DIRECTO

Este trabalho desenvolvido pela empresa trata-se de um folheto informativo sobre a empresa Habita
Directo, dando a conhecer alguns dos seus produtos ao seu mercado alvo. Neste projecto ficou a cargo
do Jornal Directo definir o formato mais adequado, o design gréafico e a distribuicdo do folheto por areas
especificas da Guarda.

O estagiario participou na concepcdo de um modelo de folheto informativo (ver anexo 2). Este
trabalho foi desenvolvido através do uso de software préprio para o design deste tipo de suportes. Este
projecto contou com a participagdo do estagiario numa equipa orientada para a defini¢éo de zonas para a

distribuicao e a prépria distribuicdo deste suporte.

HABITA T ERYL

MORADIA V2 NOVA

CO/ms
A MA?‘CA 'DA M\NHA CAéA reas m,; 9 «Casa ¢/ 3 frentes Granito IMPERDIVEL

*2 Pisos + 2 Entradas + 2 Wc's
*Méveis de cozinh
*OPORTL

zinh <
JNIDADE! ‘950

L REF.019 REF.020
CASAS RUSTICAS (4 movers) T3 FABULOSO (o CenTrRO)

+2 Terrenos + 2 Casas eArquitectura moderna

«Casas ¢/ quintal e pogo 29 *Roupeiros embutidos HABITA
«Junto A23/EN18 < «Garagem | S6tdo [oirecrol

*Benespera ‘500 *A estrear. VENHA VISITAR!

REF.001 REF.002 |

T3 ALAMEDA ENCANTADOR! T2 VIVACI

eAquec. central + Lareira @ +Tectos falsos ¢/ focos

«Janelas duplas 89 «Ar-condicionado | 2 Marquises |HABITA
eTerraco | 2 Varandas | Sotso € «Banheira hidromassagem [cirecrol

*GRANDE OPORTUNIDADE! ‘990 «Optimo estado. VENHA VER!

CREDITO HABITAGAO

Fale connosco GOSTO DE UM BANCO
A00Fa1\ QUE PENSA COMOEU.
208 108

REF.003 REF.004 271227272 4
MORADIA ISOLADA (ESPECTACULAR) CASA + TERRENO — 962 511 305
Tectos falsos ¢/ focos +Casa em granito = c
*Exposiclo solar excepcional HABITA eTerreno independente da casa 1 7 www.habitadirecto.com .‘ A
+Luxo proximo do Hospital “ldeal p/ relaxarflazer ‘500 s FACA A SUA SIMULAGAO o Ao

FIGURA 9: FOLHETO HABITA DIRECTO
FONTE: JORNAL DIRECTO

7.2. WEBSITE HABITA DIRECTO

Web design e a manutengdo das paginas da Internet sdo servigos que a empresa também presta. A
Habita Directo tem assim ao seu dispor uma pagina na Internet permitindo assim uma melhor e mais
acessivel procura de produtos por parte dos seus clientes. A actualizagdo e melhoramento deste website
€ constante por parte da empresa que pretende criar também uma boa imagem no mercado do web
design.

Como estagiario, a participagdo neste projecto consistiu na actualizagdo do website quando eram
necessarias e a criagdo de conteidos para 0 mesmo, nomeadamente a criagdo de textos e definicbes de

objectivos para serem visualizados pelos utilizadores do website.
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7.3. VOUCHERS HABITAR

Como cliente habitual da Jornal Directo, a empresa Habitar (mobilidrio e decoragao), entre inumeros
trabalhos ja realizados como catélogos, folhetos, web design, efc., durante o periodo de estagio foi
solicitado o design de vouchers de desconto que a empresa atribui ocasionalmente aos seus clientes.

Este projecto foi realizado por uma equipa de trabalho do Jornal Directo, na qual o estagiario nao

participou tdo activamente devido as dimensdes do trabalho.

voucher
ESPECIAL NOIVOS

HAEITAR

HAEITAR

FIGURA 10: VOUCHER HABITAR
FONTE: JORNAL DIRECTO

74. OUTDOOR DECATHLON

Outro dos servigos que a Jornal Directo proporciona é o design de outdoors e o aluguer de fachadas
na cidade da Guarda. Acabada de se instalar na cidade, a Decathlon, empresa de artigos desportivos e
de lazer multinacional, viu uma boa forma de comunicar a sua presenga na cidade, colocando um
Outdoor numa das fachadas que a empresa detém. O design também ficou a cargo da Jornal Directo.

Este projecto j& estava em fase de conclusdo quando o estagiario integrou a equipa de trabalho,
contudo colaborou com o controlo de qualidade e rectificagdes pontuais que foram necessarias antes da

implementa¢&o do projecto.
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DECATHION

GUARDA

65 DESPORTOS NUMA SO LOJA ‘

3 MIN.

GUARDA RETAIL PARK

JUNTO A ZONA INDUSTRIAL

FIGURA 11: OUTDOOR DECATHLON GUARDA
FONTE: JORNAL DIRECTO




JORNAL DIRECTO — COMUNICAGAO E MARKETING LDA.

CONCLUSAO

Através da realizagdo do estagio curricular, inserido na Licenciatura do curso de Marketing, na
empresa de Jornal Directo — Comunicagdo Marketing, Lda., mais propriamente no desenvolvimento de
projectos como o Adoro a Guarda e 1Gesto 1Sorriso, foi possivel desenvolver parte dos conhecimentos
por mim adquiridos durante as disciplinas leccionadas no curso. A parte disto foi igualmente interessante
adquirir conhecimentos sobre as técnicas usadas no mercado de trabalho e poder trabalhar na realidade
com diferentes instrumentos de comunicagéo desde a sua criagéo até a sua implementagao.

Desta forma foi gratificante poder fazer parte de uma equipa de trabalho num mercado real, que é
sem duvida uma das saidas profissionais que a area proporciona.

Os objectivos por mim tracados inicialmente para o estagio foram largamente alcangados, tendo
assim sido esta uma experiéncia muito proveitosa a nivel da obteng@o de novos conhecimento sobre
métodos e técnicas usadas neste mundo de trabalho cada vez mais exigente.
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ANEXOS
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ANEXO 1: WEBSITE ADOROGUARDA
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NOTICIAS
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PROJECTOS
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OBJECTIVOS
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CONTACTOS
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ANEXO 2: FOLHETO INFORMATIVO HABITA DIRECTO
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