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resumo O presente relatorio descreve e analisa as atividades do estagio curricular,
realizado no Departamento Comercial da empresa Transgranitos - Marmores e
Granitos do Alto TAmega Lda, no ambito do Mestrado em Linguas e Relac¢des
Empresariais. O relatério € composto por uma descri¢cdo da empresa, dos seus
produtos e do processo produtivo. Apds esta contextualizacdo da empresa,
segue-se a descricdo das atividades desempenhadas durante o estagio
curricular. Procede-se depois ao tema de investigacdo que remete ao
marketing digital, mais concretamente as estratégias de marketing digital que
o0 Departamento Comercial pode implementar para promover a empresa e
aumentar a sua visibilidade, no mercado nacional e internacional.
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This report describes and analyses the activities of the curricular internship,
held at the Commercial Department of the company Transgranitos - Marmores
e Granitos do Alto Tamega Lda, within the scope of the Master in Languages
and Business Relations. The report consists of a description of the company,
its products and the production process. This contextualization of the company
is followed by a description of the activities performed during the curricular
internship. The report finishes with the research theme which addresses the
topic of digital marketing, specifically the digital marketing strategies that the
Commercial Department can implement to promote the company and increase
its visibility in the national and international markets.
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Introducéo

Este presente relatorio foi elaborado no ambito da unidade curricular
Dissertacao/Projeto/Estagio enquadrada no segundo ano do Mestrado de Linguas
e Relacbes Empresariais da Universidade de Aveiro e com a orientacao cientifica
do Prof. Doutor Abdelilah Suisse. Esta unidade curricular é, sem duvida, uma das
etapas mais importantes deste mestrado, pois permite ao mestrando colocar em
pratica os conhecimentos adquiridos durante o seu percurso académico e, ainda,
permite adquirir novos conhecimentos. A opcéo escolhida, estagio, permitiu-me
adquirir novos conhecimentos referentes ao mundo empresarial e auxiliou-me na
entrada no mundo laboral.

A escolha da opcéo estagio sucedeu-se, devido, a preparacao e integracéo
que o estagio faculta para o mundo laboral. O estégio curricular decorreu entre 1
de fevereiro a 1 de julho de 2019 com uma duracao total de 5 meses e com uma
carga laboral de 8 horas por dia. O estagio foi realizado na empresa Transgranitos
- Marmores e Granitos do Alto Tamega Lda, no Departamento Comercial sob a
supervisao do técnico de exportacdo Jodo Gongalves. A escolha desta empresa
derivou do conhecimento prévio que detinha sobre a mesma porque, para além de
a conhecer ha anos, a Transgranitos esta localizada no distrito de Vila Real que é
o distrito onde resido. Contudo, a proximidade ao local de residéncia nao foi o Unico
incentivo na escolha da Transgranitos. A preferéncia por esta empresa deveu-se,
ao facto, de o estagio curricular ter decorrido no Departamento Comercial, no qual
estive em contacto com transitarios e clientes. Dessa forma, foi possivel aplicar os
meus conhecimentos linguisticos e outros conhecimentos prévios, obtidos através
de unidades curriculares do mestrado relativos ao meio empresarial.

Durante o estagio curricular na empresa, as principais atividades realizadas
foram: formagéo técnica referente a rochas ornamentais (granitos, marmores e
calcarios), acompanhamento dos processos de fabrico, contacto com transitarios,
realizacdo da prospecédo comercial, contacto com clientes (Roménia, Bulgaria,
Sérvia, Hungria, Croacia, Paraguai, Uruguai e Brasil) e, ainda, organizacdo de

logistica de transportes internacionais.



O trabalho, aqui retratado, tem como objetivo apresentar, caracterizar e
analisar o estagio curricular efetuado no Departamento Comercial da
Transgranitos, bem como abordar e efetuar uma analise aprofundada sobre a
empresa e de todas as suas competéncias praticas relativas ao processo de
transformacdo e do setor em si. Igualmente, pretende analisar e explicar as
estratégias de diferenciacédo relativas a empresa de acolhimento.

O presente relatério de estagio encontra-se dividido em trés partes
fundamentais. Na primeira parte € apresentada toda a informacéo relativa a
entidade de acolhimento, como: a sua historia, o processo fabril, os produtos,
missdo e valores, projetos e medidas de prote¢cdo ambiental e, ainda, um tépico
referente ao modelo Uppsala e uma matriz SWOT sobre a empresa. Na segunda
parte, apresenta-se o estagio curricular na empresa e descreve-se todas as
atividades realizadas durante este periodo. A terceira parte é dedicada ao tema de
investigacdo que se relaciona com o marketing digital, apresentando diversas
estratégias que podem ser implementadas para promover a empresa e aumentar a
sua visibilidade através dos meios digitais. Assim, segue-se uma apresentacado dos
conceitos relativos ao marketing, marketing relacional e marketing digital. Por fim,
reflete-se e analisa-se a exportacdo, o Departamento Comercial e as fases do
processo comercial e de exportacao.

Este relatério foi elaborado através dos meus conhecimentos prévios e de
dados obtidos através da consulta de artigos, livros e paginas web. Para apresentar
uma informacdo mais detalhada e precisa, a empresa disponibilizou-me
documentos internos referentes a todos os processos em que atuam. Ao longo
deste relatorio de estagio, irei empregar a palavra comercial, pois era o termo
utilizado no dia a dia da empresa e também irei aplicar a palavra técnico de
exportacdo porque € a forma técnica de abordar o individuo que trabalha no

Departamento Comercial.



Parte I: Apresentacdo da Empresa Transgranitos

1. Historia da empresa

O presente estagio foi elaborado na empresa Transgranitos - Marmores e
Granitos do Alto Tamega Lda. Tal como o nome indica, esta empresa dedica-se a
extracdo e transformacao de rochas ornamentais. O nome da empresa deriva da
contragao de duas palavras “transformagao e granitos” visto que a transformagao
de granitos € uma das atividades principais da empresa. Todavia, quando foi
fundada em 1989 a empresa regia apenas o papel da comercializacao dos blocos,
obtendo o produto por meio de subcontratagbes de outras empresas
(Transgranitos, 2014).

Contudo, em 1990, dois sécios decidiram abrir uma fabrica que possuisse
uma pedreira proxima da empresa, com o intuito de realizar tanto a comercializagéo
de blocos, como também a sua extracdo e transformacdo em rochas ornamentais.
Em contrapartida, foi imprescindivel um elevado investimento para a criacdo dessa
fabrica. Isto permitiu ndo s6 a dinamizacao dos canais de distribuicdo, mas também
diminuiu a dependéncia da empresa em relagéo a subcontratacédo de fornecedores,
dependendo agora apenas de terceiros para o provimento de algumas das
variedades de matéria-prima. Apds o investimento na empresa, a Transgranitos
obteve uma presenca forte no mercado, principalmente no mercado externo que
absorveu a maior parte da producdo da Transgranitos. O mercado externo era
caracterizado pela compra de elevadas quantidades de produto, que permitiu a
empresa uma atividade continua do processo fabril e uma maior rentabilidade.
Todavia, o mercado interno era o oposto e caraterizava-se pela compra de
pequenas quantidades do produto e por essa razao decidiram focar-se no mercado
externo (Transgranitos, 2014). Contudo, devido ao boom na construgao que se esta
a verificar hoje em dia, Portugal representa 20 a 25% de material vendido, porém a
empresa ainda esté focada na exportacédo (Dados obtidos através de documentos
internos da empresa).

A Transgranitos complementa a capacidade de transformacdo de granito
para fins de revestimento e decorativos aplicados sobretudo na construgéo civil,

com uma forte capacidade de extracdo. Nesse sentido, a Transgranitos explora



pedreiras de distintos tipos de granitos. Neste momento a empresa possui a
pedreira de Amarelo Real e Branco Micaela e compra a fornecedores o0s outros
produtos como por exemplo o material Negro Angola. A Transgranitos possui uma
proxima e positiva relacdo com os donos das outras pedreiras, 0 que permite o
acompanhamento mais de perto do processo de fabrico e da escolha dos blocos.
Uma das pedreiras que a Transgranitos possui esta proxima a sua fabrica o que
permite a empresa, observar e obter um melhor cuidado com o material e um
melhor produto em si, que ira depois ser enviado ao cliente. O material pode ser
tanto, em forma de bloco, chapa ou material transformado.

Em 2010, com o aumento da procura dos marmores e calcéarios, a empresa
expandiu e passou a oferecer uma nova unidade para a transformacgéo dos
marmores e calcarios. Atualmente, a empresa dedica-se ao fabrico e
comercializacdo de rochas ornamentais de variadas espessuras, como também
blocos e chapas, destinadas a construcao civil. Estes produtos séo transformados
e, posteriormente, utilizados tanto em fachadas de edificios, como em
revestimentos de paredes e pavimentos interiores e exteriores, pecas de
decoracéo, escadarias, mobiliario urbano, entre outros. A Transgranitos possui em
stock algumas chapas, porém o produto transformado pela empresa para um
cliente especifico é originado na encomenda pois, o tipo de material pretendido pelo
cliente ndo é criado para permanecer em stock (Transgranitos, 2014). A empresa
possui, ainda, um vasto nimero de materiais para transformacao, tais como o
Branco Micaela, Pedras Salgadas, Negro Angola, Amarelo Real, Moca Creme,

Moleanos, Azulino, entre outros.

1.1. Localizagao da empresa

A Transgranitos encontra-se sediada em Tras os Montes, que se caracteriza
como uma regido com tradicdo na exploracdo de granitos. As rochas da regiao de
Vila Pouca de Aguiar resultam de fendémenos geoldgicos e climatolégicos
integrados, iniciados ha muitos milhées de anos (Oliveira, 2012). Tendo em conta
gue os recursos geoldgicos desta regido sao diversificados e de suma importancia
para a economia local, o granito é explorado em locais como Pedras Salgadas e
Serra da Falperra. Nesta regido, existem diversas empresas ligadas a extracéo e



transformacao de rochas ornamentais e isto leva a que o municipio de Vila Pouca
de Aguiar apresente um elevado volume de producdo de granito ornamental
(Oliveira & Sousa, 2012).

A Transgranitos localiza-se em Teldes, concelho de Vila Pouca de Aguiar,
distrito de Vila Real e € uma das maiores empresas de transformacéo de rochas
ornamentais da regido de Vila Pouca de Aguiar e esta situada a uma hora do Porto
e muito proxima da fronteira com Espanha. As instalacdes da empresa estédo
divididas em quatro setores: 1) escritorios, 2) fabrica de transformacéo dos granitos,
3) fabrica de transformacéo dos marmores e calcéarios 4) armazéns. Cabe referir
gue nos armazéns a empresa possui chapas de variados acabamentos e materiais.

Em relacdo aos departamentos que se encontram distribuidos pelas
instalacdes da empresa, é importante referir que o departamento administrativo
funciona em dois edificios, sendo um para a area de qualidade e producao e outro
para a administracdo. No edificio da area da qualidade e producdo encontra-se o
Diretor de Producao, Assessores de Producéo, o Responsavel pela Manutencéo, o
Encarregado Geral, a Diretora da Qualidade e Seguranca e também possuem uma
sala de formacdes para os trabalhadores.

O edificio administrativo possui trés pisos: um piso destina-se ao laboratorio
de investigacdo e desenvolvimento, outro a Contabilidade, Direcdo Financeira,
Secretariado, Comerciais e Showroom e outro é reservado para a sala de reunides
e Direcdo Geral. Na parte exterior dos pavilhdes do lado direito est4 a area de
tratamento de aguas. Encontra-se, ainda, na parte exterior do lado esquerdo o
parque de blocos onde a empresa deposita e armazena a sua matéria-prima. A
funcionar como um anexo ao pavilhao de transformacéo, do lado esquerdo desse
pavilhdo, existe um alpendre para os acabamentos manuais e também o setor de

areamento do produto (Transgranitos, 2012).



1.2. Estrutura da empresa

7z

A Transgranitos é composta por cinquenta trabalhadores que estao
distribuidos por quatro departamentos: financeiro, qualidade, producéo e vendas.
Por conseguinte, a estrutura organizacional ndo se alterou significativamente na
medida em que a maioria dos trabalhadores se mantém na empresa desde a sua
abertura nos anos 90. Conforme se pode observar na figura 1, a estrutura
organizacional da Transgranitos é constituida pela geréncia, um Diretor Geral, um
Diretor de Producédo, um Diretor Comercial, um Diretor Financeiro, um Diretor de
Qualidade e Seguranca. A empresa € composta ainda por um Grupo Coordenador
da Qualidade e Seguranca, uma Comissao Reguladora de HST, assessores de
producdo, um encarregado geral, um responsavel pela manutencdo e um

responsavel pela contabilidade.

. H .
Assessor de  Encarregado  Responsavel .
Producéo Geral Manutenc&o Contabilidade

Figura 1: Organigrama da Transgranitos (Transgranitos, 2012)

O Diretor Geral € responsavel por analisar a aptiddo da empresa no que diz
respeito ao fornecimento de material, tempo de entrega e quantidades respetivas
para o cliente. Tem a obrigacdo de averiguar todos o0s requisitos regulamentares e
é, também, responséavel pela aprovagédo dos orcamentos. O Diretor de Producéo é
responsavel pela supervisdo do produto fabricado e, ainda, averigua se o material
em producéo tem ou ndo orcamento. O Assessor de producdo tem a obrigacao de



controlar os artigos que serdo entregues aos clientes e ainda é responsavel pela
formalizacdo das encomendas.

O Encarregado Geral é responséavel por supervisionar os funcionarios e é o
braco direito do diretor de producdo. J& o Responsavel da Manutengcdo possui as
competéncias de tratar e verificar as maquinas que sdo utilizadas durante a
producdo do material e resolver os problemas mecéanicos da maquina caso seja
necessario.

A Diretora da Qualidade e Seguranca necessita de saber o que esta
estabelecido entre a empresa e o cliente porque tem que confirmar a adequacao
do SGQSST! executado de acordo com o produto que serd fornecido. E
responsavel pelo tratamento das reclamacdes feitas por clientes e também de
determinar o nivel de satisfacdo do cliente. Apés essa anadlise, deve dar
conhecimento ao Diretor Geral. O Diretor Financeiro é responséavel pelas questdes
financeiras da empresa, trata da contabilidade e opina sobre as circunstancias
financeiras dos contratos quando € pedido pelo Diretor Geral dos créditos e das
cobrancas aos clientes. Os comerciais/técnicos de exportacao sao 0s responsaveis
por abordar o cliente. Cabe-lhes recolher toda a informacéo alusiva aos produtos e
a maneira como os produtos séo fornecidos aos clientes (Transgranitos, 2018).

1.3. Empresa business-to-business e business-to-consumer

A Transgranitos atua em dois mercados, no mercado B2B e no mercado
B2C. Dessa forma, assume, tanto o papel de fornecedora, como de distribuidora.
No mercado de B2B, a Transgranitos fornece a um distribuidor, mas néo tem
contacto com o cliente final, neste caso os distribuidores s&o maioritariamente do
mesmo setor, ou seja, do setor de rochas ornamentais. No que diz respeito ao
mercado de B2C a Transgranitos assume a posicao de fornecedora ao cliente final
sem nenhum intermediario ja que no mercado B2C a Transgranitos instala o
material, como por exemplo, fachadas e casas de banho por isso, entregam o

produto diretamente ao cliente final.

! Sistema de gestdo da qualidade, salide e seguranca no trabalho.



Figura 2: Relagao Business-to-Business da Transgranitos. Elaboracao propria.

Cliente

Figura 3: Relacao Business-to-Consumer da Transgranitos. Elaboracéo prépria

1.4. Missé&o e Valores da empresa

Missé&o
Segundo (Hitt, Ireland, & Hoskisson, 2011), a misséo indica o negocio no
qual a empresa tenciona competir e os consumidores que planeia servir. A missao
gue a Transgranitos expde, elucida a sua atividade no mercado das rochas
ornamentais: “Fornecer todo o tipo de revestimentos para a construgao civil e pecas
decorativas, recorrendo a tecnologia de ponta, a elevada competéncia dos nossos

colaboradores e a processos inovadores” (Website Institucional, s.d).

Valores
Os valores séo o alicerce da misséo da firma e do que a empresa quer atingir,
ou seja, do que deseja ser (Hitt et al, 2011). Por sua vez, a Transgranitos identifica
como valores:
e Inovacéo;
e Qualidade;
e Diferenciacao;

e Foco no cliente.



1.5. Modelo de Uppsala

Este modelo procura explicar o processo crescente e lento da
internacionalizacdo das empresas, que buscam o crescimento e o lucro a longo
prazo, preservando um nivel de risco baixo. Este modelo salienta-se na “gradual
aquisicao, integracao e uso do conhecimento acerca dos mercados e operacdes
externas, € nos comprometimentos progressivamente maiores para com O0S
mercados externos” (Johanson & Vahine, 1977, p 23).

O processo de exportacdo da-se por etapas. Primeiramente, as empresas
iniciam a exportacdo para outro pais através de um intermediario e mais tarde
estabelecem uma filial de vendas e consequentemente iniciam a producdo nesse
pais. A eleicdo dos distintos mercados ocorre igualmente por etapas, na medida
em que as empresas iniciam a sua exportagao para paises com uma “distancia
psiquica?” mais proxima, ou seja, alude-se as diferencas tais como, a cultura, a
distancia geografica e o idioma entre o pais de origem e o pais-alvo.
Posteriormente, mais tarde amplificam a exportacdo para paises mais distantes
(Johanson & Vahlne, 1977). Com a implementacdo de uma unidade fabril
transformadora a Transgranitos encetou a sua presenca nho mercado,
principalmente no mercado externo, pois esse € o mercado que mais compra o
produto da empresa e com essa estratégia evolutiva sucedeu-se um aumento no
volume global de negdcios, para paises como a Alemanha, Bélgica, Luxemburgo e
Holanda (Transgranitos, 2014). Estes quatro mercados foram o0s primeiros no
processo de exportacdo da Transgranitos, porque possuem uma distancia psiquica
proxima a Portugal em relacdo a cultura, idioma e encontram-se geograficamente
proximos.

Nos anos seguintes a empresa entrou noutros mercados tais como, a Irlanda
e a Noruega. Contudo, em 2011, devido a crise mundial a Transgranitos comecou

a procurar mercados geograficamente mais distantes. Sendo assim, a empresa

2 Distancia Psiquica: é “a distancia entre o mercado doméstico e um mercado externo resultante
da percecao e compreensao de diferencas culturais e de negécios, pode ser entendida como
distancia psiquica. Tais diferencas abordam fatores legais, politicos, econdmicos, estrutura do
mercado e da indUstria, préaticas de negdcios e idioma” Evans, Treadgold e

Mavondo (2000) in Gervasoni, Kubo, & Farina (2014, p 61).

Citacdo disponivel em: https://internext.espm.br/internext/article/view/193/207



https://internext.espm.br/internext/article/view/193/207

efetuou uma prospecéo comercial no continente Africano em paises como Angola,
Marrocos, Mocambique e Argélia. Posteriormente, em 2013, a firma apostou em
paises da América Latina, como o México, Panama e Colémbia (Transgranitos,
2014). Uma estratégia futura que a Transgranitos tem debatido, é a abertura de um
armazém de chapas na América Latina que por conseguinte, podera reduzir os
custos de transporte do material e possivelmente, aumentar o numero de vendas

na América Latina.

1.6. Os produtos: A Transgranitos fornece 3 tipos de rochas ornamentais:

e Granito;
e Marmore;

e Calcario.

1.6.1. Processo Produtivo

Portugal a nivel mundial € um produtor de rochas ornamentais muito
relevante. O pais detém amplas reservas de pedra natural que posicionam Portugal
numa situacdo de destaque nos mercados internacionais. Desse modo, Portugal
ocupa uma posicdo de destaque no top 10 no ranking mundial em relacdo aos
principais exportadores de rochas ornamentais a nivel mundial (Sigma Team
Consulting, 2016). Em relag&o aos distintos produtos de rochas ornamentais esses
estdo divididos em trés grupos:

e Material bruto;
e Material semiacabado;

e Material acabado.

Material bruto

Os blocos extraidos das pedreiras sdo considerados o material bruto. No
caso da Transgranitos, esses blocos apos extraidos séo transportados para a
fabrica onde se realiza a transformacdo do material. Seguidamente, passam por
uma das maquinas de corte, engenho, multi-fio ou mono-fio. A extracdo de granito

nas pedreiras pode ser efetuada das seguintes formas:
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e Extracdo Mecanica: a extragado mecanica foi das primeiras a ser usada para
segmentar o material bruto em fragmentos com dimensfes para ser,
subsequentemente, transformado. Para essa extracdo, os trabalhadores
utilizavam cunhas? que previamente eram de madeira e agora de metal, em
buracos que sdo perfurados manualmente. Outra técnica de extragcédo
mecéanica é com o fio diamantado. Esta técnica é utilizada atualmente e é
muito importante na divisdo das rochas (Santos, Goncalves, & Sousa, 2012).

e Extracao de Granito com explosivos: com a necessidade acrescida de
aumentar a producdo, desenvolveram-se técnicas com explosivos. Este
meétodo (perfuracdo + explosivos) permite repartir grandes volumes de
material bruto. Assim, o equipamento de perfuracéo auxilia na execucgao da
operacéo de furacdo (Goncalves, Santos, Teixeira, & Sousa, 2012).

Material semiacabado: Este material pode ser chapa ou blocos esquartejados.

e Serrado: o processo de serragem é efetuado num engenho multi-lamina. E
um acabamento mais econdémico porque 0s restantes acabamentos sao
efetuados apés a serragem do bloco, ou seja, sobre a chapa serrada (Costa,
Crespo, & Sousa, 2012).

e Polido: este tipo de processo é um tratamento superficial que é usado
regularmente no granito porque destaca as texturas e cores o que torna a
superficie brilhante e lisa. No processo de polimento, regularmente ocorre o
fecho dos poros na rocha porque o material triturado preenche-os, o que
torna o material mais resistente (Rojo, Alonso, & Esbert, 2003).

e Amaciado: este processo é analogo ao de polimento. A principal diferenca
deve-se ao facto de que a superficie amaciada nao adquire brilho.

e Granalhado: neste processo sdo empregues esferas de a¢o. Este processo
permite obter superficies rugosas sendo ideal para revestimentos exteriores

(Costa et al., 2012).

8 Cunha: “peca de ferro ou madeira, com duas faces em angulo bastante agudo, que serve para
rachar lenha, fender pedras, etc.” Citagdo disponivel em
https://www.infopedia.pt/dicionarios/lingua-portuguesa/cunha
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e Flamejado: este processo é executado através da exposicado da pedra a
temperaturas elevadas. Consequentemente, essa superficie fica aspera e
com uma aparéncia cristalina. Este acabamento pode igualmente ser usado
para pavimentacado, pois é antiderrapante (Costa et al., 2012). No caso do
Amarelo Real, este ndo deve ser flamejado porque a coloracdo se altera
completamente.

e Areado: o acabamento areado € dos menos utilizados pela empresa. Este
acabamento é realizado a jato de areia, € antiderrapante e semi rugoso.
Contudo, é menos rugoso que o bujardado (Costa et al., 2012).

e Bujardado: o acabamento bujardado é adequado para revestimentos e
pavimentos exteriores, pois € antiderrapante e a sua superficie é rugosa.
Todavia, a tonalidade do material com este acabamento fica mais

esbranquicada (Costa et al., 2012).

Material acabado: O material acabado pode ser classificado como revestimento
de fachadas, pecas de cantaria, soleiras, ladrilho, peitoris etc.

1.6.2. Processo Produtivo da Transgranitos

A capacidade de transformacédo da Transgranitos é cerca de 11.000 m? de
obra terminada por més, sendo que esta produz o0s seguintes tipos de
acabamentos: polido, amaciado, bujardado, flamejado, areado, granalhado e
serrado. Conseguem, ainda, transformar pecas de pedra nas mais variadas formas
porque, possuem, maquinas CNC*. A partir dos projetos fornecidos pelos clientes,
a empresa recorre as maquinas de controlo numérico computadorizado e as
maquinas de corte por jato de agua para transformar o produto requerido pelo
cliente. O acabamento polido e amaciado é realizado tanto na fabrica dos granitos
como na dos marmores e calcarios. A Transgranitos possui duas maquinas,
designadas por “polidora”, que conseguem obter os dois acabamentos. Também é
possivel realizar este processo manualmente, ou seja, através de um equipamento

qgue € manuseado pelo operario. Porém, este processo é mais demorado. O

4 CNC: Controlo Numérico Computadorizado
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acabamento bujardardo e granalhado sao diferentes para todos os efeitos. Na
Transgranitos conseguem efetuar os dois acabamentos embora evitem fazer o
bujardado. O acabamento granalhado é feito na granalhadora e o bujardado é
executado na flamejadora-granalhadora.

1.7. Projetos da empresa

A Transgranitos, tal como ja referi anteriormente, € uma empresa
exportadora e, por essa razao, encontra-se presente em varios projetos por todo o
mundo. A Transgranitos foi um dos fornecedores de material durante a construcao
do Parlamento Europeu de Bruxelas. A empresa forneceu o granito Pedras
Salgadas e o Cinza Norte. Este é um dos mais importantes projetos da empresa na
medida em que permitiu colocar a Transgranitos no mapa de reconhecimento
Internacional. Outros projetos com grande relevancia para onde a empresa

forneceu material foram:

e Aeroporto de Dortumund com o granito Branco Micaela e Impala;

e O Instituto Nacional de Estatistica em Luanda com o granito Micaela
Negro Angola e Ibiza;

e Estadio Aker na Noruega com o granito Pedras Salgadas;

e Hotel Castelo Dunboyne na Irlanda com o granito Amarelo Real;

e Up- Site em Bruxelas com o granito Branco Micaela;

e Tiara Turm em Amesterddo com o granito Branco Coral;

e 5th Avenue em Acra - Gana com o granito Branco Micaela.
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1.9. Medidas de protecdo ambiental

O trabalho que a empresa desenvolve pode ser prejudicial ao ambiente.
Neste sentido, a empresa implementou medidas de protecdo ambiental. A
Transgranitos executa em circuito fechado, o tratamento da &agua utilizada
previamente na retencédo do poé resultante da transformacéo do material. Durante
esse tratamento, a agua passa pelo processo de separacdo do p6 e lamas.
Posteriormente, essas lamas sao colocadas num aterro autorizado que esta sujeito
a uma analise quimica para permanecer a certeza de que essas mesmas lamas se
mantém inertes e que ndo contaminam o solo. No processo fabril das pedreiras, as
pedreiras possuem captadores de poeiras nos martelos pneuméaticos e realizam
uma monitorizacdo ambiental, ou seja, efetuam ensaios ao nivel de ruido, ao nivel
do lancamento das poeiras para os pulmdes das pessoas e ao nivel da trepidacéo
dos martelos pneumaticos nas méos dos colaboradores. A Transgranitos detém o
selo de sustentabilidade referente a gestao de residuos.

A empresa tem em consideragao a politica dos “3’'Rs”. Ao nivel da redugéo,
a Transgranitos implantou em 2018 outra medida ambiental através da colocacgao
de painéis fotovoltaicos. Esta medida permitiu diminuir a pegada ecoldgica e reduzir
o consumo de eletricidade. Em relacdo a reutilizacao, a empresa usa o papelédo e
caixas que recebe e reutiliza-os para enviar amostras do material aos clientes.
Reciclar papel € outra medida da empresa porque todos 0s papéis que ja ndo sao

necessarios sao reciclados ou reutilizados para outros procedimentos.

1.10. Analise SWOT - Transgranitos

Através desta andlise SWOT sera possivel realizar um diagndstico estratégico
da empresa, tendo em consideracdo as circunstancias da indlstria e a sua
competitividade e com base nos dados recolhidos do processo clientes, manual de
qualidade e seguranca e de outros dados obtidos através de documentos internos
da empresa. Recorri também a dados analiticos e estatisticos alusivos ao setor das
rochas ornamentais. Este diagnostico da empresa foca-se nos aspetos internos que
sao as forcas e as fraquezas e nos aspetos externos como as oportunidades e

ameacas.
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Forcas:
» Caracteristicas préprias da pedra e da qualidade do produto final

Os clientes escolhem normalmente a Transgranitos pois o produto portugués
tem muita tradicdo na pedra natural. Essa qualidade da pedra portuguesa é
possivel comprovar através de ensaios laboratoriais que sédo realizados aos

diferentes produtos (Banco Espirito Santo, 2014).
> Versatilidade da oferta e um mercado diversificado

A Transgranitos procura sempre adaptar os seus produtos as caréncias do
mercado como, por exemplo, a empresa tem atencdo ao que 0s mercados
valorizam, se € originalidade e qualidade do produto ou o preco (Dados obtidos
através de documentos internos da empresa). Importa referir que a empresa
procura sempre exportar para variados paises de forma a que nédo seja
excessivamente afetada por potenciais problemas politico-econémicos que

poderdo suceder num pais.
» Reconhecimento Internacional

A empresa ganhou um maior reconhecimento internacional apds o
fornecimento de material para o Parlamento Europeu de Bruxelas. Desse momento
adiante, essa obra trouxe um reconhecimento internacional para a empresa mais

elevado e, consequentemente, um aumento no volume de vendas.
» Estratégia de promoc¢dao personalizada

Para a Transgranitos, consta como estratégia de promoc¢ao personalizada,
as visitas comerciais. As visitas comerciais sdo muito apreciadas pelos clientes
pois, demostram ao cliente o quanto ele € importante para a Transgranitos. A
empresa participa ainda em feiras de rochas ornamentais de maneira a demonstrar

0 seu produto e a expandir o seu leque de clientes.
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Fraquezas:
» Dimensédo da empresa

A dimensdo da empresa pode ser considerada uma fraqueza porque a
Transgranitos é caracterizada como uma PME. Desse modo, empresas de maior
dimensao possuem mais capital para investir principalmente em novas tecnologias
e inovacOes e conseguem ainda fabricar mais quantidades de produtos a precos

mais competitivos (Bacao et al., 2017).
» Disponibilidade de Capital

Em Portugal, a maioria das empresas sdo de pequena a média dimensao.
Por essa razdo, muitas vezes ndo possuem o capital necessario para investirem.
Recentemente a Transgranitos melhorou o equipamento, porém antes de voltarem
a fazer investimentos caros vao ter que esperar um certo tempo pois, o capital

financeiro apos esse investimento € menor.
» Elevados custos com a energia elétrica e combustiveis

Em Portugal as empresas neste setor detém custos muitos elevados porque
estas duas energias sao imprescindiveis para o funcionamento da empresa.
Contudo, a empresa tem apostado em painéis solares e pensa que num futuro

préximo consiga reduzir essas despesas (Banco Espirito Santo, 2014).
Oportunidades:
» Cooperacdo empresarial

A Transgranitos demonstra interesse em abrir um armazém de chapas de
granito e marmore na América Latina. Consequentemente, isto podera trazer um
maior nimero de vendas para a empresa e, ainda, uma reduc¢ao de custos relativos
ao transporte do material entre continentes. Desse modo, a cooperagdo com
empresas locais para assegurar o transporte seria uma mais-valia para 0 comeco

de uma cooperacgdo empresarial.
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» Apostano valor acrescentado

Apostar em produtos de valor acrescentado seria importante para a
empresa, na medida em que permitiria alcangar uma margem de lucro mais

elevada, o que distinguiria a empresa dos seus competidores.
» Investimento no marketing digital

Cada vez mais a populacdo mundial encontra-se ligada a internet e aos
meios socias. Isso significa que € provavel alcancar os clientes e potenciais clientes
através do marketing digital, mas para isso a Transgranitos tem que investir nesta
area. Apesar de que a grande aposta da Transgranitos é as visitas comercias, 0
marketing digital traz oportunidades para a empresa. A Transgranitos possui um
website institucional onde demonstram os seus projetos mais relevantes. Assim, a
questao passaria por utilizar esse website como um meio para alcancar o cliente e
potenciais novos clientes. Nesse caso, uma promocao do website institucional nas
redes sociais ou até redirecionar o trafego online para o website da empresa seria
uma mais-valia. A empresa, pode ainda apostar nas redes sociais, em si, e publicar
fotos no Facebook das obras ja terminadas e aquelas ainda em construcéo e até

mostrar aos clientes e potenciais clientes novos produtos através das redes sociais.
» Crescimento do setor de construcao civil

De acordo com o Diario de Noticias (2018), o setor da construcéao civil até ao
fim do ano de 2019 deveré crescer 4% na construcao, ou seja, isto pode ser visto
como uma oportunidade para a empresa expandir as suas vendas em territorio
nacional. Outro mercado em crescimento em 2019 é a Inglaterra. Segundo dados
da Construction Products Association (2018), o setor da construcéo civil terd uma
subida acentuada na construcdo e como € um mercado em que a Transgranitos
tem realizado prospecédo, esse aumento no niumero de construcdo sera uma mais
valia para a Transgranitos obter novos clientes e obras. Igualmente, o volume de
construcdo civil na Zona Euro vai aumentar significativamente entre 2018/2020
(Idealista, 2017). Assim, a Transgranitos com este crescimento na construcao civil

pode vir a aumentar as suas vendas e reter novos clientes do espago europeu.
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Ameacas:
> Intensarivalidade

No mercado de rochas ornamentais existe uma intensa rivalidade porque,
apesar de no inicio do século XXI o setor ser dominado por empresas europeias
situadas em Italia, Portugal e Espanha, as economias emergentes como por
exemplo, a China, india, Brasil e Turquia ofereceram uma forte concorréncia e
estabeleceram-se através de baixas estruturas de custo (Sigma, 2016). Esse
acontecimento deriva do facto de que nesses paises o0 custo de méo de obra ser
mais barato, escolhem produtos mais faceis para produzir em grande escala, e por
isso eles conseguem comercializar o produto transformado a um custo reduzido
(Banco Espirito Santo, 2014). Dessa forma, empresas europeias véem-se
ameacadas devido a concorréncia crescente dessas economias emergentes que

acabam por retirar oportunidades de negdcio a empresas europeias.
» Questdes ambientais

Apesar de a Transgranitos ter medidas de protecdo ambiental implantadas
na empresa, o processo de extracdo e transformacdo da rocha é sempre uma
obstrucdo da natureza e a empresa tem que seguir diretrizes e leis ambientais
colocadas pela Unido Europeia, o que leva a custos de producdo mais elevados
(Banco Espirito Santo, 2014).

» Natureza econdmica e politica de um pais

Tendo em conta a exportacdo, a Transgranitos tem que observar os
possiveis riscos que podem derivar da exportagao tais como: a natureza econémica
e politica do pais para onde pretendem exportar. Como exemplo pode referir-se o
caso do Brexit na Inglaterra que acarreta consequéncias negativas para o0 processo
de exportacdo da Transgranitos. A Inglaterra € um dos paises em que a
Transgranitos tem apostado e investido na prospecédo comercial e onde detém um
volume de negécios significativo. Com o Brexit, a livre circulagdo de pessoas e

produtos tera mais restricdes na Inglaterra do que em qualquer outra parte da
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Europa que faca parte do Espaco Schengen®. Devido ao Brexit serdo necessarios
despachos e o custo para transportar o produto sera mais elevado. Segundo o
Diario de Noticias, “considerando o cenario de acordo de comércio bilateral entre o
Reino Unido e a Unido Europeia apos o Brexit, Portugal seria o sexto pais da UE
mais afetado” (Barroso, 2018).

Outro pais para onde a empresa tem exportado e efetuado prospecao
comercial € os Estados Unidos da América (EUA), contudo essa prospecao pode
vir a ser afetada devido as politicas protecionistas comerciais impostas pelos EUA.
Segundo a Diretora do FMI® Christine Lagarde, o atual contexto de politicas
protecionistas comecou a afetar a economia global e essas barreiras comerciais
prejudicam tanto o comércio e 0s investimentos, como a industria transformadora
(Agéncia EFE, 2018). Outra fonte, sugere que estas medidas protecionistas
comerciais prejudicam a economia internacional, e colocam em risco os fluxos do

comércio e igualmente a distribuicdo dos recursos (Xinhua, 2018).

- Caracteristicas proprias da pedra e da - Dimensao da empresa;

qualidade do produto final, - Disponibilidade de Capital;

- Versatilidade da oferta e um mercado - Elevados custos com a energia elétrica e
diversificado; combustiveis.

- Reconhecimento Internacional;
- Estratégia de promocéo personalizada.

- Cooperacao empresarial; - Intensa rivalidade;

- Aposta no valor acrescentado; - Questbes ambientais;

- Investimento no marketing digital; - Natureza econémica e politica de um pais.
- Crescimento do setor de construcao civil.

Figura 4: Matriz SWOT da Transgranitos. Elaboracao prépria.

> O acordo Schengen é uma convencgédo subscrita por 26 paises que permite a livre circulagéo de
bens e pessoas. Disponivel em https://europa.eu/european-union/about-eu/countries pt
& FMI: Fundo Monetério Internacional
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Parte Il: Estagio Curricular - Atividades

1. Estagio Curricular na empresa

O estagio curricular que realizei na empresa incluiu diversas funcdes e
atividades. Durante as primeiras semanas, como estagiéria tive uma formacao
técnica referente a rochas ornamentais (granitos, marmores e calcarios) e foi
possivel acompanhar os processos de fabrico da empresa. Apds estar familiarizada
com o processo de fabrico e as rochas ornamentais, a empresa atribui-me mais
responsabilidades que englobaram o contacto com transitarios e a prospecao
comercial. Nesta fase do estagio, ja acompanhava o meu coordenador da empresa,
o técnico de exportacdo Jodo Goncalves nas visitas guiadas que eram elaboradas
quando os seus clientes visitavam a empresa. Acompanhei igualmente outros
técnicos de exportacao nas visitas as empresas dos fornecedores da Transgranitos.
Nas semanas seguintes, com a supervisao do Diretor Geral realizei uma visita as
pedreiras da Transgranitos e a0 mesmo tempo continuava a prospecao comercial,
sendo que em cada semana executava essa prospecao em paises diferentes.

ApOGs a prospecdo comercial, contactei clientes e organizei a logistica de
transportes internacionais. Durante esses cinco meses, foi possivel auxiliar noutras
atividades requeridas por colaboradores e ainda participar em atividades que
envolvessem clientes da empresa. Tendo em atencdo o conjunto de funcbes
atribuidas no meu plano de estagio, durante o estagio curricular, realizei diversas
atividades, tais como:

e Formacéo técnica referente a rochas ornamentais;
e Acompanhamento dos processos de fabrico;

e Leitura de orgcamentos;

e Elaboracéo de orcamentos;

e Formalizagdo de encomendas;

e Prospecdo Comercial;

e Redacao de um e-mail de prospecéao;

e Contacto com os clientes;
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e Organizacdao logistica de transportes internacionais;

e Tratamento e embalagem de amostras;

e Recolha de fotos dos materiais;

e Preparacdo de um Pitch de vendas;

e Acolhimento e apresentacdo da empresa aos clientes e visitantes;

e Visita as pedreiras;

1.1. Primeiro contacto com a empresa

No primeiro dia do estagio, o meu coordenador explicou que é de suma
importancia conhecer os funcionarios e os responsaveis de cada departamento,
principalmente os colaboradores do departamento de producdo porque estes sao
0s responsaveis pela producao e transformacao do material que sera mais tarde
enviado ao cliente. Desso modo, a primeira atividade realizada foi a minha
apresentacdo como estagiaria aos colaboradores da empresa. ApGs 0 primeiro
contacto com os colaboradores, 0 meu supervisor na empresa mostrou-me todas
as etapas da transformacdo do granito, do marmore e do calcario e as suas
respetivas maquinas de corte e de acabamentos, como a maquina mono-fio, a
multi-fio, o engenho, a flamejadora, a granalhadora e a polidora. Para conhecer
melhor a fébrica, foi realizada no primeiro dia uma visita guiada a fabrica e a todos
0s seus setores dado que um dos papéis do comercial/técnico de exportacdo é
mostrar a empresa aos clientes durante as visitas comerciais e, também, quando
ha alguma visita de estudo ou trabalhos académicos que envolvam a empresa.
Para tal, € necessario saber como é que as maquinas operam, a estrutura fisica da
empresa e todos os outros procedimentos envolvidos. Um exemplo disso, € que as
maquinas de corte de blocos demoram de oito a vinte e quatro horas para finalizar
o corte em chapa de um bloco de grandes dimensfes. O técnico de exportagdo
deve, portanto, ser instruido sobre os diferentes tipos do material com que a
empresa trabalha como, por exemplo, o Branco Micaela, o Pedras Salgadas, o
Negro Angola, o Moleanos, o Moca Creme, entre outros.
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1.2. Instrumentos de trabalho

O correio eletronico € uma das principais ferramentas utilizadas pelos
comerciais para falar com os clientes. No segundo dia deste estagio, a empresa
forneceu-me um computador portétil, panfletos e catadlogos, amostras do material
transformado pela empresa e uma mesa de escritorio. Apdés a entrega do
computador portatil, foi criada uma conta e-mail associada a empresa para poder

contactar clientes e transitarios.

1.3. Aptiddes linguisticas requeridas

Para a realizacdo do estagio curricular no Departamento Comercial era
necessario ser fluente em pelo menos uma lingua estrangeira. No Departamento
Comercial a capacidade linguistica de um comercial/técnico de exportacdo é de
suma importancia. Nos quadros da empresa existem comerciais com competéncias
para a lingua inglesa, portuguesa, alema, francesa e espanhola. A lingua inglesa é
a mais aplicada para falar com os clientes estrangeiros. A lingua portuguesa €é a
lingua usada no dia-a-dia ha empresa para falar com colaboradores, transitarios e
fornecedores. Dessa forma, foi possivel utilizar os meus conhecimentos linguisticos
adquiridos durante o percurso académico, tais como o inglés, espanhol, tcheco e
alemao. Durante o estagio é importante referir que todos os idiomas mencionados
neste ponto foram fulcrais para a leitura de orcamentos e outros documentos
relativos aos clientes e a Transgranitos. Também auxiliaram na leitura de websites
e das redes sociais relacionadas com os clientes, transitarios ou com o setor de

atividade da empresa.

Lingua portuguesa: durante o estagio curricular foi utilizada no dia-a-dia para falar
com os colaboradores, fornecedores e os clientes portugueses da empresa. Este
idioma foi utilizado também para o contacto com os transitarios portugueses tanto
por email e telefone como pessoalmente. Em relagcéo aos fornecedores, este idioma
foi empregue durante as visitas que realizei com outros técnicos de exportacao as
instalacdes desses mesmos fornecedores. A escrita de e-mails e contacto
telefonico foi realizado também em portugués, pois os fornecedores da empresa

residem em territério nacional. Para além disto, a lingua portuguesa foi utilizada
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para a criacdo de uma base de dados em folha Excel, em que descrevia o0 nome
dos transitarios, contacto de e-mail e telefonico e os servi¢cos que ofereciam, como
transporte maritimo e terrestre. Noutra folha Excel apresentava os precos de cada
transitédrio para diferentes servicos em diferentes paises e todos 0s custos
relacionados. Posto isto, 0s e-mails que como estagiaria enviei a colaboradores
eram referentes a assuntos alusivos aos clientes, ou seja, questdes relativas aos
produtos da empresa e a processo de transformacédo. Em relacdo aos clientes
portugueses, durante as visitas a fabrica a lingua aplicada era o portugués. Esta

lingua era também utilizada na redacao de e-mails e durante o contacto telefonico.

Lingua inglesa: durante o estagio foi utilizada para todos os processos de
comunicacdo com clientes estrangeiros para a comunicacao escrita e oral. Mesmo
que o cliente ndo seja de um pais de lingua oficial inglesa, este idioma é ainda
assim utilizado para aborda-los. Dessa forma, durante a redacéo de e-mails para o
estrangeiro utilizei maioritariamente a lingua inglesa. Esse mesmo idioma serviu
também como uma ferramenta na redacdo dos documentos relativos as
encomendas dos compradores e ainda auxiliou no contacto telefénico como os
mesmos. Em relacéo as visitas guiadas para os clientes estrangeiros, essas eram
realizadas em inglés. Como estagiaria tive uma participacdo ativa durante essas
visitas. Para o contacto por e-mail e telefonico com os transitarios estrangeiros o
inglés foi empregue durante essas agdes e ainda foi utilizado nos momentos em
que esses mesmo transitarios se deslocaram a Transgranitos para carregar o
material dos clientes, tarefa que como estagiaria acompanhei e ainda servi como

tradutora entre os colaboradores e os transitarios.

Lingua Tcheca: Durante a prospecao comercial, coloquei em pratica os meus
conhecimentos linguisticos de Tcheco. Este idioma foi utilizado na redacéao de e-
mails para os clientes. Essa aptidao linguistica deriva de um semestre de estudos
na Republica Checa através do programa Erasmus. Como um dos paises onde
realizei prospecao comercial foi na Republica Checa, ainda que nao seja fluente no
idioma, os conhecimentos que adquiri durante esse semestre de Erasmus ajudou-
me na construcao de algumas frases em Tcheco, o que permitiu criar um maior

nivel de confiangca com os clientes.
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Lingua Espanhola: este idioma foi utilizado para a redacéo e leitura de e-mails e
ainda para a leitura de websites dos clientes. Durante algumas visitas de clientes
foi possivel utilizar este idioma para falar com clientes de paises Américo-latinos
como por exemplo, Peru e México e durante a leitura de documentos relativos as

encomendas dos clientes.

Lingua Alema: este idioma foi dos cinco mencionados o menos utilizado durante
0 meu estégio curricular. Utilizei a lingua alema para a leitura de orgamentos e de
outros documentos relativos a encomendas dos clientes. O aleméo foi também
utilizado para a leitura de websites de clientes, transitarios e de websites relativos

ao setor de atividade da empresa.

2. Atividades realizadas durante o Estagio Curricular na empresa

2.1. Formacé&o técnica referente a rochas ornamentais

Durante o primeiro més de estagio tive uma formacéo técnica referente aos
produtos que a empresa fornece. O objetivo desta formacao era preparar-me tanto
na parte pratica como na parte teérica em relacdo as rochas ornamentais, para
assim demonstrar, explicar e vender ao cliente os produtos da empresa. Nesse
sentido, durante esse més, o meu coordenador da empresa, apresentou o material
gue sao os granitos, marmores e calcéarios e de seguida mostrou-me amostras do
mesmo para tentar identificar cada amostra de rocha ornamental. Assim, as
primeiras amostras que aprendi a diferenciar foram as pec¢as que a empresa mais
vende. Essas pecas sdo o granito Pedras Salgadas, o Branco Micaela, o SPI, o
Negro Angola, Amarelo Real e Rosa Porrinho. Através do toque € possivel
identificar o acabamento do material que pode ser polido, amaciado, flamejado,
granalhado e areado.

Apos o estudo de cada produto que a empresa vende e 0s seus tipos de
acabamento, era realizada uma visita guiada todos os dias ao armazém onde,
armazenam algumas chapas dos produtos. Durante essa visita guiada, como
estagiaria fui acompanhada pelo meu coordenador da empresa que me

guestionava sobre cada chapa. Nesse sentido, durante a tour tinha sempre que
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indicar que produto e acabamento cada chapa era. Depois de identificar todas as
chapas corretamente, visitei o laboratério da empresa onde sédo efetuadas
investigagcbes ao nivel do desenvolvimento de novas cores e acabamentos.
Portanto, a visita ao laboratorio da empresa é relevante para conhecer melhor o
material e como a empresa investiga os seus produtos para desenvolver novos
acabamentos e cores.

Em suma, a formacdo técnica que é facultada pela empresa na chegada de
novos colaboradores e estagiarios, permite que estes conhegcam melhor cada

dindmica e processo referente as rochas ornamentais.

2.2. Acompanhamento dos processos de fabrico

O acompanhamento dos processos de fabrico vai ao encontro da formacao
técnica referente as rochas ornamentais, na medida em que saber identificar o
produto e aprender as suas composi¢cées quimicas e fisicas € s6 uma parte da
formacdo dos colaboradores. O conhecimento de como cada produto é
transformado e os pormenores técnicos séo fulcrais para entender o ritmo da
producdo da empresa. Desse modo, é importante para os novos colaboradores,
principalmente para os novos comerciais/técnicos de exportacdo e estagiarios
desse mesmo departamento, acompanharem o0s processos de fabrico visto que
para venderem o produto tém de ter um conhecimento aprofundado sobre o
material que a empresa fornece e também como técnico de exportacdo tém de
acompanhar o processo de fabrico de cada encomenda do cliente. Para além disso,
poderdo ter que guiar e explicar ao cliente o processo de fabrico durante uma visita
a fabrica, e para isso necessitam de conhecer o processo e todos os aspetos
relativos a producao.

Tal como mencionado acima, é fulcral para o técnico de exportacao entender
0 processo como, por exemplo, saber o tempo de corte do material e qguando tempo
demora a obter um acabamento.

Como estagiaria no decorrer de dois meses, tive de permanecer diariamente
durante uma a duas horas na fabrica para perceber o processo e no caso de ter
duvidas perguntava diretamente ao responsavel de cada setor de modo a obter

uma total compreensao do fabrico do produto. Como a empresa tem dois pavilhdes
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de transformacdo do material, um para 0s granitos e outro para 0s marmores e
calcarios, por vezes era necessario passar uma hora em cada pavilhdo para
conseguir observar o processo de fabrico em todas as suas etapas. Neste caso, o
processo comecga com a descarga do bloco que depois € colocado com a ajuda da
grua numa das maquinas de corte que pode ser a multi-fio, a mono-fio ou o
engenho. O corte/serragem do bloco, demora entre oito a vinte e quatro horas, por
isso, quando estava presente no inicio do corte de um bloco tinha, que voltar no dia
seguinte para ver o resultado final do corte do bloco em chapas. Quando o bloco ja
estava serrado em chapas transportavam-nas para as maquinas que tratam dos
acabamentos como, por exemplo, a flamejadora.

Esse acompanhamento do processo de fabrico ajudou-me a abordar e a
explicar esse mesmo processo quando clientes vieram a empresa durante a minha
jornada como estagiaria da firma. Apés o acompanhamento diario que realizei,
entendi a importancia de conhecer a fabrica, os seus colaboradores e 0s processos
de fabrico. Sem essa visita diaria provavelmente ndo saberia tanto sobre o setor e
nao seria capaz de explicar aos clientes com tanta clareza todos 0s processos

envolvidos na transformacéo do material.

2.3. Leitura de Orcamentos

A leitura de orgcamentos € outro passo importante para a aprendizagem de
um colaborador do Departamento Comercial. Através da leitura dos orcamentos, o
comercial/técnico de exportacdo consegue verificar que tipo de material e
acabamentos o cliente prefere. Assim, numa venda futura o técnico de exportacao
estd ja preparado e familiarizado com o material que o cliente mais gosta de
comprar. E também através dos orcamentos que o comercial percebe os precos
que a empresa oferece aos compradores e também quais os clientes que
demonstram maior interesse em comprar o produto da empresa.

Esta tarefa foi das primeiras que realizei na empresa e tal, como mencionei
acima, a leitura de orcamentos € uma etapa muito importante para conhecer os
maiores clientes da empresa e que tipo de materiais e acabamentos sdo mais

pedidos. Desse modo, li em média cerca de trezentos orcamentos de obras
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adjudicadas e nado adjudicadas. Para essa leitura, fiz uma distribuicdo de

orcamentos, de acordo com as sugestdes do meu coordenador da seguinte forma:

e Obras adjudicadas;

¢ Obras ndo adjudicadas;

e Ano dos orcamentos cotados;
e Pais dos orgcamentos cotados;

e Obras orcamentadas de cada comercial/técnico de exportacao.

Esta distribuicdo foi elaborada de forma a compreender como cada obra é
cotada, quais os clientes que mais compram, que paises mais contribuem para o
volume de vendas da empresa e que tipo de produto os clientes mais compram.
Apoés a leitura extensiva de orcamentos, percebi melhor como o Departamento
Comercial funciona, pois nessas capas de orcamentos observei como cada técnico
de exportacéo elabora e-mails de prospecédo, como abordam os seus clientes e
vice-versa e como expdem o produto que pretendem vender aos potenciais

clientes.

2.4. Elaboracgéo de orgcamentos

Quando um cliente ou potencial cliente demonstra interesse em adquirir o
produto da Transgranitos, este envia um e-mail ao comercial/técnico de exportacdo
com um pedido de encomenda para ser orcamentado. Desse modo, o técnico de
exportacdo encaminha o pedido ao Diretor Geral e cabe a este aprovar ou ndo o
pedido para orcamentar. Se o Diretor Geral aceitar a proposta de orcamento a
mesma € elaborada no programa informatico PHC e seguidamente enviada ao
cliente e arquivada na pasta relativa as obras orcamentadas. O orcamento pode
ainda ser negociado caso a Transgranitos e o cliente cheguem a um acordo.
Durante essas negociacoes, 0 técnico de exportacdo permanece como o elo de
ligacdo e transmissor da mensagem entre o Diretor Geral e o cliente. Se o cliente
aceitar o orcamento é colocado na pasta de obras adjudicadas simultaneamente
com a adjudicacéo ou contrato caso aja. Através de um ficheiro Excel designado
por follow-up de obras orcamentadas o técnico de exportacdo aponta o

acompanhamento que faz da obra.
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Durante o estagio curricular, quando recebia um orcamento por parte do
cliente enviava diretamente ao Diretor Geral para o cotar. Apoés cotado, o Diretor
Geral ou a sua secretaria enviavam para o meu e-mail da empresa o orgamento
final e eu enviava-o posteriormente para o cliente. Caso o cliente aceitasse o
orcamento, apos o inicio da producédo da encomenda, tinha de elaborar um follow-

up da obra para o Diretor Geral acompanhar o processo.

2.5. Formalizagcao de encomendas

O Diretor de Producéo antes do fabrico da encomenda verifica se 0 material
que o cliente solicitou estd conforme o orcamento. Se ndo estiver, tem de comunicar
ao Diretor Geral e ao comercial/técnico de exportacdo responsavel e um novo
orcamento é elaborado. A encomenda soO sera criada depois do cliente aceitar o
novo or¢camento e o tiver comunicado ao técnico de exportacéo responsavel. Para
cada solicitagdo do cliente é produzido um impresso designado “encomenda” no

qual é necessério preencher:

e O numero da encomenda,;
e Material,

e Cliente;

e Acabamento;

e Data da encomenda;

e Data de entrega requisitada pelo cliente.

O Diretor de Producéo verifica depois a data de entrega e caso seja possivel
cumprir essa data, coloca-se no quadro a data prevista de entrega que
posteriormente € indicada ao cliente pelo técnico de exportacdo. Em relacdo aos
requisitos do produto por parte do cliente, esses preceitos sdo apontados na lista
de corte onde, sdo descritas todas as caracteristicas das pecas do produto que o

cliente pediu, principalmente:

e Material;
e Desenhos;

e Dimensdes;
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e Acabamento de topos etc.

O Diretor de Producao e o técnico de exportacdo tém a responsabilidade de
verificar se tém todos os documentos necesséarios, caso ndo tenham os
documentos necessarios, devem anotar os documentos que faltam tomando
medidas para resolver a situacao.

Caso haja alguma alteracdo relativa aos prazos de entrega, o técnico de
exportacao tem de informar o cliente. Como estagiéria, tive a funcao de verificar os
dados da encomenda e da lista de corte e, caso houvesse algum problema, tinha
gue comunicar ao Diretor Geral aspetos incorretamente assinalados nas folhas.
Cumpri ainda a tarefa de supervisionar o processo de transformac¢ao do material e

também de comunicar ao cliente a data prevista de entrega do material.

ORIGEM ENTRADAS SAIDAS DESTIND
Cliente «Requisitos do cliente +Propostas/Orcamentos
*Requisitos estatutarios e *Contratos Processo
Partes regulamentares aplicaveis ao +*Ordens de fabrico Gestao da
interessadas produto *Reclamactes tratadas e com Qualidade &
*Requisitos contratuais retorno ao cliente Seguranca
*Reclamacoes +Aches corretivas
*Nao conformidades *Aches para tratar risco Processo
«Informagdes colhidas nos *Aches de melhoria Producac e
contactos comerciais +Guias de remessa Fornecimento
+*Desenhos efou especificagoes +*Packing lists do Produto
*Inquéritos de satisfacao *Faturas
+Pedidos de orgamentos +Declaracao Desempenho Processo
«Avaliacdo de crédito ao cliente +Certificado de Origem Compras
+*Confirmacgao de encomenda

Figura 5: Print Screen da Tabela do Processo Clientes — Transgranitos (Tabela adquirida com a

aprovacao da Transgranitos)
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2.6. Prospecéao Comercial

A prospecédo comercial € importante para uma empresa, pois € atraves dessa
prospecao que os comerciais/técnicos de exportacdo adquirem mais clientes para
a empresa e consequentemente, aumentam o volume de vendas da empresa.

Na parte dedicada a prospecdo, 0 meu papel era procurar novos clientes
através de varias plataformas digitais como, por exemplo, a Stone Contact, que &
uma das maiores plataformas de prospecdo existente na area das rochas
ornamentais. Este website foi utilizado regularmente durante o estdgio aquando da
procura de novos clientes. Através desse website foi possivel procurar e expandir
a busca por pais exportador ou importador de rochas ornamentais, por produto, por
pedido de compra e ainda verificar os precos em média do material
comparativamente a outros paises. Os paises onde realizei uma procura mais
intensiva foram, os paises de Leste como, Republica Checa, Eslovaquia, Croacia,
entre outros. Contudo, a prospecao focou-se também em outras partes do mundo
como, por exemplo, a RUssia, Italia e Malasia.

O papel da prospecdo comercial necessita de tempo de pesquisa. Para
abranger um maior nUmero de potenciais clientes, € necessario procurar em varios
canais de comunicacdo. Alguns exemplos de locais de pesquisa sdo websites
ligadas ao setor de rochas ornamentais e até o Google Maps através de palavras
chave como, “Granite, Marble, Limestone e Natural Stone”. Na Rdussia, tal
prospecao, demora relativamente mais tempo em comparacao com outros paises,
pois para encontrar possiveis clientes, escrever palavras chave no Google Maps
em inglés nado é o suficiente. Por isso, € necessario traduzir as palavras chave para
russo porque a maioria dos websites dos potenciais clientes encontram-se nas suas
linguas oficiais, tal como 0 nome das empresas.

Apos a procura de novos clientes, a informacao que recolhia era colocada
num documento Excel que continha o nome da empresa, o link do website
institucional dessa empresa, o contacto telefonico, o contacto de e-mail e o material
qgue vendiam, por exemplo, se uma empresa fornece s6 chapa, provavelmente é
esse produto que comprara a potenciais fornecedores assim, € muito importante

descrever no documento o tipo de material que vende. Posteriormente, a
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informacéo recolhida era enviada por e-mail a um técnico de exportacéo que, apés

analisar esse documento, decidia que empresas contactar.

ga,;ﬁ»smlleﬂﬂﬂmcf KA riemenxavnicea Focus on Chinese Stone

intermatonal Bulders Merketpiace fom g g wwkaunited com countertop | quartz | granite | marble

Home Products Suppliers Stone Library Price Lists Quarries Buying Requests Stone Fairs Magazines

HEW]
H Match Your Image | or | Post Your Needs

Hot Search: quariz, tiles, slabs, blocks, mosaic, fireplaces, counteriops, sinks, monuments, sculpiures, machines, granite, marble, limesione, sandsione, traveriine, quarizile, slate, onyx, basalt

Products -

Search Product ‘

All Categories For Buyers For Suppliers
Manmade Stone >

Stone Blocks 5 = Post a buying lead

Stone Tiles & Slabs B Q Find products

Interior Stone Products > &, Find suppliers

Kitchen & Bathroom : |~ View price trends

Stone Sculpture,Relief » 9% Browse discounted item

Figura 6: Print screen pagina inicial — Website Stone Contact

Ly StoneContact Y one i

Internatinal Buikders Marketplace Py

Home Products Suppliers Stone Library Price Lists Quarries Buying Requests Stone Fairs Magazines

NEw,
Search Company ‘ ‘ H Match Your Image | or | Post Your Needs

Products  Suppliers 53196 Stone Suppliers

Suppliers -

All Categories: Exporter (33,010) Factory (25,637) Importer (19573) Contractor (17,223) Wholesaler (15002) Individual (2 565) Quarry Owner {2 178) Machinery and Tools (1968
—

All Countries: §ll china (11,556) & India (6298) B USA (6224) BN Turkey (3,645 LB Haly (1571) = Iran (1525) B UK (1410) Pakistan (1,204) &= Egypt (1.133) | Other Countries ¥

All Type: [ ] Verified Suppliers Prev = Next | Page:tizato

Brand Suppliers More==

V!
MGT AMAGRAN MARMICARRARA
GRAMNITES AND MARBLES OF BRAZIL MARBLE INOGUBTAY

Figura 7: Print screen pagina dos fornecedores — Website Stone Contact
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2.7. Redacao de um e-mail de prospecao

Antes de contactar potenciais novos clientes, o0 meu coordenador solicitou-
me a escrita de um e-mail de prospecao que seria enviado aos clientes. Nesse e-
mail, tinha que mencionar o0 nome da empresa e o pais, que setor de mercado e
produtos vendem e oferecer os meus contactos institucionais no caso de ficarem
interessados no produto. Nesse e-mail era anexado um catalogo que refere todos
os produtos da empresa, as suas pedreiras e obras para as quais a Transgranitos
forneceu material, juntamente com esse e-mail seguia também um video
promocional da empresa.

ApoOs a elaboracédo desse e-mail e com 0s contactos que possuia devido a
prospecdo comercial que realizei, iniciei o envio de e-mails, que podiam ser
enviados separadamente ou em conjunto com outros e-mails de potenciais clientes.
Desse modo, decidi proceder ao envio de e-mails separadamente para dar ao
cliente a sensacdo de um servico personalizado tendo, em conta as preferéncias
do mesmo, ou seja, apOs pesquisar o website e as redes sociais do cliente,
determinava qual material mais interessava ao cliente e, a partir dai, com base num
e-mail tipo que elaborei para contactar potenciais clientes, abordava os produtos
especificos que o comprador parecia procurar. Posteriormente, a primeira tentativa
de contacto via e-mail, caso ndo houvesse resposta, realizava uma ligacéo
telefénica para induzir o potencial cliente a escolher a Transgranitos para projetos

e obras futuras.
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Transgranitos "Granite, Marble and Limestone" from Portugal

Bruna Borges <bruna.transgranitos@gmail.com>
para office =

Hello,

| represent a company called "Transgranitos” that extract and transforms
Granite, Marble and Limestone.

I am sending this email with the purpose of presenting to your company our
products, such as, "Branco Micaela", "Pedras Salgadas”, "Creme Marfil",
"lMoca Cream" among others.

I have notice in your website that you work with similar materials. We can
provide cut to size pieces and slabs. Do you think our matenals fit your
company needs?

Following you can see a video about our company in which you can see for
yourself our work and history.

https /fwww youtube com/watch?v=-_Z9oF4UeallJ

Please find also attached our catalog {so you can see some jobs that we
supplied stone and some products that we work with).
| hope that we can do business in the near future,

Best Regards,

Bruna Borges

Figura 8: Print screen e-mail de prospecao

Transgranitos "Granite, Marble and Limestone" Z Portugalska

Bruna Borges <bruna.transgranitos@gmail.com=
para info ~

Dobry Den,

| represent a company called "Transgranitos” that extract and transforms
Granite, Marble and Limestone.

| am sending this email with the purpose of presenting to your company our
products, such as, "Branco Micaela”, "Negro Angola”, "Amarelo Real”, "Moca
Cream”, among others.

I have notice in your website that you work with similar materials. We can
provide cut to size pieces and slabs. Do you think our materials fit your
company needs?

Following you can see a video about our company in which you can see for
yourself our work and history.

https //www youtube com/watch?v=-_9cF4Ueall

Please find also attached our catalog (so you can see some jobs that we
supplied stone and some products that we work with).
| hope that we can do business in the near future,

Best Regards,

Bruna Borges

Figura 9: Print screen e-mail de prospecao
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2.8. Contacto com os Clientes

Na Transgranitos, os colaboradores do Departamento Comercial contactam

os clientes através do e-mail ou por contacto telefénico. Para além disso, também

utilizam as visitas comerciais e feiras do setor para obterem novos clientes. Durante

0 estagio tive a oportunidade de trabalhar diretamente com alguns clientes,

maioritariamente ingleses, polacos, tchecos, finlandeses, suecos, croatas e

americanos. Estive encarregue de responder a davidas de clientes tanto por e-mail,

como por telefone. Através do e-mail, era possivel enviar ao cliente todos os

documentos relativos ao seu processo da encomenda. Exemplos desses

documentos podem ser consultados no anexo lll, como por exemplo:

Cotacdo de Orcamento: a cotacdo é um documento que € enviado ao
cliente apds o pedido do mesmo para cotar a sua proposta. Contém o nome
do produto, a designacéo, as dimensfes, a quantidade e o preco do produto.
Declaracdo de Performance/Desempenho: a declaracdo é enviada
guando o cliente a solicita. Este documento apresenta a avaliagdo que foi
efetuada ao produto que o cliente pretende comprar.

CMR: é uma declaracdo de expedicdo para transportar material para o
estrangeiro por meio terrestre;

Packing List: € um documento que apresenta e enumera o produto e a
referéncia, a quantidade, o volume e as dimensdes do produto. Este
documento acompanha obrigatoriamente a carga do cliente;

Guia de Remessa: € o documento que acompanha a carga, comprovando
gue o envio de mercadoria aconteceu;

Fatura: é o documento apresentado ao cliente sobre o valor a ser pago. Na
fatura é possivel encontrar o valor total da obra, o tipo de material pedido e
o tipo(s) de acabamento(s) solicitado(s).

Fatura proforma: € um documento meramente informativo que é enviado
antes da prestacao de servicos e que contém as dimensfes da mercadoria

e preco do produto.
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Em suma, um comercial/técnico de exportacado tem que estar sempre com
atencdo ao seu correio eletronico, pois os clientes colocam muitas questdes em
relacdo a sua encomenda por e-mail. Como a Transgranitos pretende deter como
uma forma de servico personalizado a resposta rapida de questdes colocadas por
parte do cliente, os técnicos de exportacdo tém que prestar atencdo ao e-malil
profissional. Tal como os colaboradores do Departamento Comercial, que possuem
um sistema de divisdo em pastas por pais ou por cliente especifico. Como
estagiaria, de maneira a poder organizar de forma eficaz os contactos e todos os
pedidos e documentos referentes a cada cliente, optei também por um sistema de

divisdo por pastas.

2.9. Organizacéo logistica de transportes internacionais

Caso o cliente peca diretamente a empresa para organizar o transporte, cabe
ao técnico de exportacdo responsavel organizar toda a logistica do transporte do
produto. Neste sentido, contactei transitarios a pedido do meu coordenador da
empresa. Durante essa atividade, 0 meu papel era procurar empresas que
efetuassem, tanto o transporte maritimo, como o terrestre para 0s paises com 0s
quais a empresa trabalha, como por exemplo, Finlandia, Noruega, Pol6nia, Estados
Unidos da América, entre outros. Para essa pesquisa, foram usadas as
ferramentas, do Google Maps e Google Search. Nessa pesquisa, essas
ferramentas foram utilizadas através de palavras-chaves como, freight service
transport, transitarios e empresas de transporte. Apds encontrar 0s transitarios,
procedia a pesquisa do website da empresa de forma a entender se a firma
possibilita o transporte do material que a Transgranitos fornece e também se opera
em meio terrestre e maritimo ou s6 num deles.

Em primeiro lugar, antes de contactar os transitarios recolhia toda a
informacéo possivel sobre essas empresas de transporte. Essa informacéo foi
colocada num documento Excel, onde constavam o e-mail, o website institucional,
0 nome da empresa e o contacto telefénico. Assim, caso seja hecessario contactar
novamente um desses transitarios, a empresa ja detém o maximo de informacao
possivel para pedir cotacdes para os paises e locais para onde transportam e

vendem o produto.
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Em segundo lugar, iniciava o envio de e-mails de pedido de cotacdo de
transporte. Posteriormente, as empresas contactadas por e-mail entravam em
contacto telefénico com a Transgranitos para confirmar detalhes e para que eu
respondesse a algumas duvidas. Apoés receber a cotacdo de transporte, recolhia
essa informacao e colocava num documento Excel dividido por paises, todos os
precos relativos a carga e transporte da encomenda e, posteriormente, realizava a
soma total do transporte maritimo e terrestre e ainda o que incluiam e excluiam do
preco total.

A finalidade desta recolha de dados de variados transitarios foi realizada
porque € imprescindivel criar uma base de dados de custos de transporte caso seja
necessario enviar cargas para clientes por meio maritimo ou terrestre. Contudo, na
maioria das vezes quem trata do transporte da mercadoria é o proprio cliente, por
iSSoO a empresa sO intervém, caso o cliente peca a firma para ser ela propria a
adquirir o transporte.

Em relacdo a recolha do material a Transgranitos prepara a carga do material
e avisa o cliente do dia da recolha do material pela transportadora. No momento da
carga do material, o técnico de exportacdo tem que acompanhar o processo de
carregamento. Durante o estagio curricular, esta foi outra atividade que realizei,
acompanhar o processo de carga. Esta tarefa foi cumprida pois os colaboradores
do Departamento Comercial detém o papel de garantir que o material chega em
perfeitas condicbes ao seu destino final. No caso de suceder-se alguma
complicacdo com o material ou a carga, essa deve ser atendida e resolvida o mais
depressa possivel. Durante o processo de carga do material, tive que acompanhar
a acao e ainda auxiliar como tradutora entre os transitarios e os colaboradores no
momento de carga do produto, ou seja, quando transitarios estrangeiros iam a
empresa carregar o material eu tinha que traduzir as questdes colocadas por parte
do transitario e dos colaboradores da empresa encarregues do carregamento do
material. Como alguns colaboradores falavam s portugués tinha que estar
presente para traduzir as questdes que necessitavam resposta por parte do
transitario e vice-versa. Por ultimo, apés o carregamento estar completo anexava-

se juntamente com a carga a guia de remessa.
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Quotation for Transport

Bruna Borges <bruna.transgranitos@gmail.com=
para helsinki «

Dear SirfiMadam,
| would like to know, if possible, what is the quotation for the service door-to-door to transport limestone blocks.

From:
Telées, Vila Pouca de Aguiar, Portugal

To:
Helsinki, Finland

For calculation purposes please consider that the weight it’s approximately 24 tons and the price rate is 5000€.

Best Regards,

Bruna Borges

Figura 10: Print screen e-mail de pedido de cotacdo de transporte

Quotation for Transport

Bruna Borges <bruna transgranitos@gmail.com=
para omega ~

Dear Sir/Madam,
| would like to know, if possible, what is the quetation for the service door-to-door to transport one limestone block. | would like the quotation if possible for land transportation.

From:
Teldes, Vila Pouca de Aguiar, Portugal

To:
Brno, Czech Republic

For calculation purposes please consider that the weight it's approximately 24 tons and the price rate is 5000€.
Best Regards,

Bruna Borges

Figura 11: Print screen e-mail de pedido de cotacdo de transporte
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2.10. Tratamento e embalagem de amostras

Quando o cliente estad interessado em comprar o material que a
Transgranitos oferece, este pede o envio de amostras. Estas s&o pequenas
amostras do material requerido pelo cliente para o projeto final. O envio de
amostras torna-se como uma segunda etapa, apés o envio do e-mail de prospecéo,
para conseguir a obra do cliente. Com o envio de amostras, o cliente pode ver e
sentir o material, 0 que o ir4 auxiliar no seu processo de escolha de fornecedor.
Relativamente ao pedido de elaboracdo das amostras, o técnico de exportacao
assume a responsabilidade de comunicar ao Diretor de Producdo quando pretende
a confecdo de amostras para enviar ao cliente.

Na maioria das vezes, é a prépria empresa quem trata do transporte. O
técnico de exportacdo detém também a responsabilidade de embalar as amostras
e de garantir que estas chegam em condi¢des ao cliente. O técnico de exportacao
tem o papel fulcral de fazer os possiveis para que o material chegue em perfeitas
condi¢Bes ao seu destino. Por isso, um bom sistema de embalagem de amostras é
essencial para que o material chegue em perfeitas condi¢des ao destino final.

A embalagem de amostras foi outra das atividades que realizei durante o
estagio. Quando um cliente requeria amostras, como estagiaria contactava o
Diretor de Producédo que pedia a um dos funcionarios na area da producédo para
transformar e cortd-las, de acordo com as necessidades do cliente. Apos a
transformacdo das amostras, colocava etiquetas com o nome do material e
acabamento e embalava-as. Seguidamente, colocava na caixa 0 comprimento,
altura, largura e peso da amostra e entregava ha rececao a embalagem onde, as

secretarias requeriam online ou por contacto telefénico a recolha do material.
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Negro Angola

Figura 12: Foto de amostras etiquetadas da Transgranitos

AlTiae jentacion
e 11 {76 - SA

Figura 13: Foto de amostras embaladas — Transgranitos
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2.11. Recolha de fotos dos materiais

Durante o estagio, recolhi fotos de amostras e de obras ja realizadas para
enviar ao cliente. Para a execucdo dessa tarefa, utilizei algumas fotos que a
empresa ja possuia de amostras e das obras realizadas. Utilizei, para além das
fotos ja guardadas no computador dos comerciais, o website institucional. Apés
essa recolha, passei pela sala da producao onde me forneceram as restantes fotos
das amostras dos materiais. Quando um cliente ou potencial cliente pede fotos de
amostras do material ou de obras ja finalizadas, € extremamente importante enviar
as fotos pedidas com legenda porque essa acao ajudara o cliente a identificar com
mais facilidade o material, projeto e local para onde a Transgranitos forneceu

material.

2.12. Preparagéo de um Pitch de Vendas

O comercial/técnico de exportacdo detém a funcédo de vender o produto da
empresa e, para tal, necessita de possuir um pitch de vendas esquematizado
quando vai apresenta-lo ao cliente. Geralmente essa apresentacao é realizada em
visitas comercias ao estrangeiro ou mesmo quando potenciais clientes vém visitar
a empresa.

Como estagiaria, outra das minhas func¢@es foi preparar um pitch de vendas
para apresentar aos clientes de maneira a vender o produto da empresa e
apresentar a fabrica em si. Essa apresentacdo normalmente é realizada através de
um PowerPoint ou de um catalogo da empresa, onde consta uma breve
apresentacao da firma, os diferentes materiais que a empresa fornece, as pedreiras
gue possuem e exemplos de obras em que a empresa forneceu material. Essa
apresentacao foi exercitada de maneira a ser apresentada tanto em portugués
como em inglés. Durante essa apresentacao, expor amostras fisicas dos materiais
€ uma mais valia, pois desse modo o cliente pode ver e sentir o produto, o que ira

auxiliar o cliente na hora da decisdo em relacdo a compra do produto da firma.
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2.13. Acolhimento e apresentacdo da empresa aos clientes e visitantes

A visita guiada a fabrica é realizada por comercias/técnicos de exportacao
qguando um cliente ou potencial consumidor visita a empresa. Como estagiaria,
outra das atividades que realizei foi a preparacédo de uma visita guiada usando a
lingua portuguesa e inglesa. Para essa visita, a preparacéo realizada durante as
primeiras semanas foi fundamental.

Quando visitantes vém a empresa, por vezes é realizada uma apresentacao
PowerPoint ou exibe-se um catalogo para dar a conhecé-la aos visitantes. Neste
caso, se 0s visitantes sao de diferentes areas do mercado e ndo tem uma relacao
direta com o setor de rochas ornamentais, realiza-se uma apresentacdo mais
detalhada sobre o setor seguida por uma visita guiada a fabrica, onde um dos
técnicos de exportacdo explica todos as etapas da transformacdo das rochas
ornamentais. Este tipo de apresentacao e visita guiada personalizada foi realizada
durante 0 meu estagio curricular e o meu papel nessas visitas passou por
acompanhar o grupo e responder as suas questdes. Quando clientes visitam a
empresa, na maioria das vezes, na qualidade de estagiaria acompanhei o técnico
de exportacao e o cliente. Assim, o técnico de exportacao leva o cliente numa tour
pela fabrica e armazém para o cliente ver como o material € transformado e
armazenado. Durante essas visitas normalmente o cliente tem sempre davidas e
cabe ao técnico de exportacdo responder a essas perguntas. Por vezes, alguns
clientes colocavam-me perguntas diretamente e algumas dessas perguntas

passavam por:

e Quanto tempo demora a cerrar um bloco?

e Quanto € que a empresa produz por més?

e Que tipos de rochas ornamentais vendem?

¢ Quais sao as caracteristicas fisico-mecanicas de certos materiais?
e A empresa produz pegas ornamentais?

¢ Quais sao as obras mais relevantes?
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Num dos casos, eu e um técnico de exportacdo levamos um dos seus
clientes numa volta guiada pela fabrica, onde, paravamos por vezes para o cliente
ver chapas de material que lhe poderiam interessar. Quando o cliente levantou
questdes sobre o stock do material e o tempo que demoraria para ter a encomenda
feita apos o pedido, chamamos o Diretor de Producao para responder as questdes
de tempo da transformacéo e preparacédo do material para envio. Durante o estagio,
acompanhei cerca de quatro visitas por més de clientes de nacionalidades
diferentes. Assim, adaptava o discurso da visita tendo em conta a nacionalidade do
cliente, pois cada cliente tinha diferentes interesses, ou seja, algumas
nacionalidades preferiam que os técnicos de exportacdo falassem detalhadamente

do processo produtivo e outros preferiam ver o produto final primeiro.

2.14. Visita as Pedreiras

Durante o estagio tive a oportunidade de acompanhar o Diretor Geral numa
visita & pedreira Branco Micaela que pertence a Transgranitos. Através desse
acompanhamento, foi possivel observar todas as etapas tomadas pelo Diretor
Geral como, por exemplo, falar com o responséavel da producédo sobre a pedreira,
a producao existente e sobre o funcionamento do local. Com esta experiéncia fiquei
a saber que um bloco de granito pode levar até trés dias a ser retirado e que
marmores e calcarios demoram menos, sendo que alguns podem demorar apenas
oito horas.

Esta experiéncia integrou também uma visita a uma pedreira que pertence a
um fornecedor. Nessa primeira viagem aprendi como escolher blocos e como
marca-los para a compra e recolha dos blocos por parte do nosso transportador.
Para a escolha de blocos, é necessério ter em atencdo as medidas que o projeto
necessita. Se durante a escolha dos blocos as medidas fornecidas pelo cliente
forem vistas incorretamente pelo técnico de exportacdo ou outro operério, essa
acado pode deixar o cliente insatisfeito e consequentemente causar prejuizos. Desse
modo, é essencial escolher o material certo e para isso basta obter as medidas

totais que serdo necessarias para a obra completa.
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Apos a escolha dos blocos, numa das laterais do bloco escrevia-se o0 nome
da empresa e dessa forma o fornecedor sabia qual dos blocos era destinado a
Transgranitos, quando o motorista da empresa ia buscar a mercadoria. Por ultimo,
visitei a pedreira de Amarelo Real acompanhada pelo Diretor Geral e por um técnico
de exportacdo. A pedreira de Amarelo Real também pertence a Transgranitos, e
esta localizada relativamente perto da fabrica da empresa, o que € uma mais valia
porque garante um maior controlo do produto e entrega do material bruto em menos
tempo. Na chegada foi realizada uma visita a pedreira, onde um dos trabalhadores
mostrou-nos o progresso das atividades. Como estagiaria cataloguei varias pecas
de material bruto a pedido do Diretor Geral para um cliente da empresa. Para a
catalogacao de cada bloco tive que indicar num bloco de notas, o nimero do bloco
e a sua medida (Comprimento x Altura x Largura). Apds a escolha, o bloco foi
fotografado por um técnico de exportacao.

As visitas as pedreiras ajudaram a entender melhor o setor onde estagiei.
Através desta atividade especifica foi possivel observar a relacdo da empresa com
os seus fornecedores e com 0s seus proprios colaboradores provenientes das
pedreiras pertencentes a Transgranitos. Esta viagens foram imprescindiveis para

adquirir novos conhecimentos e procedimentos referentes ao setor em que estagiei.
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lll: Tema de Investigacao

O Marketing Digital

Quiais sao as estratégias de marketing digital que o Departamento Comercial

pode implementar para promover a empresa e aumentar a sua visibilidade?

No ambito do estagio curricular, orientado pelo Prof. Doutor Abdelilah Suisse,
decidi propor como tema de investigacdo o marketing digital. A escolha do tema
deve-se ao facto de constatar durante o periodo do meu estagio uma lacuna no uso
e aproveitamento do marketing digital na empresa. Por isso, decidi apresentar e
propor algumas estratégias de marketing digital que a Transgranitos possa
implementar para promover a empresa, aumentando, eventualmente, a sua
visibilidade no mercado nacional e internacional.

Para atingir esse objetivo, irei definir estratégias ao nivel de negdcio, ao nivel
do marketing, como também o marketing digital, o marketing relacional e as
estratégias de diferenciacdo. ApGs a revisao da literatura, irei relacionar esses
conceitos com as estratégias e planos da Transgranitos com a finalidade de
conquistar novos clientes, mantendo, ao mesmo tempo, uma relacdo continua com
0s atuais clientes. Tendo em conta que o estagio curricular que realizei foi no
Departamento Comercial, apresentarei este departamento, evocando a sua
importancia para as empresas, nomeadamente para a Transgranitos. No fim,
abordarei as diversas fases do processo comercial, e de exportacdo da

Transgranitos.
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1. Enquadramento do tema

1.1. Estratégias ao nivel do negécio

Num mercado e economia cada vez mais competitivo, as firmas entendem
que possuir um fator diferenciador em relacdo a concorréncia é fulcral para ganhar
uma vantagem competitiva. Em relacdo as PME, estas possuem uma limitacéo de
recursos, por isso deter uma vantagem é ainda mais urgente. Assim sendo, a
competitividade estratégica € obtida quando a firma cria e implementa uma
estratégia de criacdo de valor. Por sua vez, uma estratégia € um conjunto integrado
de acdes e responsabilidades criadas para explorar as competéncias fundamentais
e para alcancar uma vantagem competitiva. Aquando da escolha da estratégia, a
empresa escolhe entre diversas op¢des de maneira a determinar como ira atingir a
competividade estratégica. Desse modo, a estratégia selecionada aponta o que a
empresa vai fazer e igualmente o que nédo vai fazer. Portanto, a firma possui uma
vantagem competitiva quando implementa uma estratégia, que os competidores ou
sao incapazes de imitar ou caso consigam irdo incorrer em custos demasiado
elevados. Porém, nenhuma vantagem competitiva € permanente (Hitt et al., 2011).

O processo de gestdo estratégica € o conjunto de decisbes e acles
necessarias para a empresa atingir competitividade estratégica e obter retornos
acima da média. Assim, a empresa necessita de analisar o ambiente interno e
externo de modo a determinar as capacidades, recursos e competéncias
essenciais, para assim desenvolver a visdo e missdo da empresa assim como criar
uma ou variadas estratégias. Para implementar as suas estratégias, a empresa
toma medidas para alcancar uma competitividade estratégica e retornos acima da
meédia. Importa referir que a empresa deve manter um processo de gestado
estratégica dinamico, pois os mercados estdo sempre a alterar-se. Os gestores
para atingirem uma competitividade estratégica, devem adotar um mind-set que
estima a rapidez, flexibilidade, inovacgéo, integracdo e também devem ter atencao
aos desafios que se desenvolvem devido as mudancas constantes. Por
conseguinte, é fulcral referir que apesar dos mercados globais serem aliciantes
para as empresas, estas devem continuar a apostar e prosseguir estrategicamente

competitivas tanto no mercado doméstico como no internacional (Hitt et al., 2011).

45



As empresas estabelecem a sua posi¢ao estratégica contra 0os concorrentes
através da escolha de cinco estratégias de nivel empresarial. Essas estratégias
sdo: a lideranca de custos, a diferenciacdo, a lideranca de custo focada, a
diferenciacao focada e lideranca/diferenciagéo de custos integrados. Dessa forma,
cada estratégia a nivel empresarial auxilia a firma a estabelecer e desenvolver uma
vantagem competitiva dentro de um determinado ambito competitivo (Hitt et al.,
2011).

A estratégia de lideranca de custos € um conjunto de a¢fes tomadas para a
producdo de bens e servicos com caracteristicas que sao aceitaveis para 0s
clientes com o menor custo, em relacdo ao dos concorrentes, ou seja, a empresa
fundamenta-se no uso de processos produtivos que possibilitem a venda do
produto a uma importancia inferior. Assim, as empresas que utilizam estas
estratégia, normalmente comercializam produtos ou servicos estandardizados aos
clientes mais regulares da industria. Por sua vez, a estratégia de diferenciacdo é
um conjunto de acdes tomadas para a producédo de servigcos e bens que os clientes
distinguem por serem diferentes de uma forma que € para eles imperativa, ou seja,
a firma destaca-se através da comercializacdo de um produto/servico diferente da
concorréncia, por isso o cliente atribui-lhe mais valor (Hitt et al., 2011).

A Transgranitos, € vista como uma empresa que aposta na inovacéo e
diferenciacdo dos produtos comparativamente aos concorrentes. A empresa tenta
sempre inovar e para isso possuem um laborat6rio onde efetuam experiéncias para
elaborar novas tonalidades e consisténcias do produto que oferece. Tal como
referido no website da Transgranitos, a firma € “uma empresa inovadora que propde
um produto a medida do cliente, e que procura sempre exceder as suas
expectativas”. Nesse sentido, a empresa coloca sempre o cliente em primeiro lugar
e procura sempre exceder as suas expectativas através da diferenciacdo e
inovacgéo do produto.

A estratégia de foco € um conjunto de procedimentos tomados para produzir
bens ou servicos que dao resposta as necessidades de um segmento competitivo
particular, ou seja, quando se pretende servir um nicho ou um determinado
segmento da industria como, por exemplo, um determinado grupo de compradores

(jovens ou idosos), um segmento diferente de uma linha de produtos (produtos para
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pintores profissionais) ou ainda um mercado geografico diferente. A estratégia de
lideranca de custo focada usada, por exemplo, inicialmente pela IKEA que se
focava nas necessidades de compradores jovens que pretendessem um estilo
desejado a baixo custo. Nesse sentido, para esses clientes, a empresa oferecia o
mobiliario que combina um bom design, qualidade, e fun¢éo plausiveis com precos
baixos. Esta situacao alternou-se. Apds conquistarem uma elevada popularidade
entre o publico jovem, os produtos da IKEA passaram também a ser do interesse
de outros segmentos (Hitt et al., 2011).

A estratégia de diferenciacdo focada e lideranca/diferenciacdo de custos
integrados é ditada pelas expectativas altas dos compradores quando compram o
produto ou servi¢o oferecido. Portanto, os compradores querem um produto com
caracteristicas diferenciadoras, mas a um preco baixo. Assim sendo, o objetivo do
uso desta estratégia € produzir eficazmente produtos com algumas caracteristicas
distintas. Logo, a producado eficaz € a causa da preservacdo de baixos custos,
enquanto a diferenciacdo € a fonte da criacédo do valor Unico (Hitt et al., 2011).

N&o obstante, 0 meio empresarial cada vez mais passa por modificacdes
rapidas e profundas que se caracterizam pelo desenvolvimento tecnoldgico e pela
elevada concorréncia. Essas mudancas acabam por afetar os habitos dos
consumidores/clientes (Oliveira, Marcondes, Malere, & Galvao, 2009). Por
conseguinte, € fulcral para as firmas desenvolverem estratégias para aumentar a
visibilidade e consequentemente os lucros da empresa. Dessa forma, cabe abordar
o conceito de marketing, marketing relacional e marketing digital para depois passar
entdo para uma parte mais pratica em que irei sugerir estratégias de marketing
digital que podem ser implementadas pela firma para promover a empresa e
aumentar a sua visibilidade e ainda analisar a importancia do marketing relacional

para as empresas, especialmente para a Transgranitos.
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1.2. O conceito de marketing

Segundo a definicdo apresentada pela American Management Association,
0 marketing € “o processo de planificagdo e execugédo da concepcao, fixagdo do
preco, promocao e distribuicdo de ideias, bens e servicos para criar trocas que
satisfagcam os objetivos dos individuos e das organizagdes” (Carrera, 2014, p 31).
Através da definicao, é possivel denotar os quatro elementos do Marketing Mix que
sao: produto, preco, promocao e distribuicdo. Desse modo, o produto oferece uma
resposta as necessidades dos clientes e ainda € facultado a um preco estipulado
que tem que estar adaptado as expectativas dos consumidores. Através da
promocao, procura-se transmitir ao publico-alvo os beneficios de um determinado
produto ou servi¢o, enquanto que a distribuicdo coloca a disposi¢cao do cliente o
produto da maneira mais eficiente. O marketing abrange areas como, as analises
de mercado, a publicidade, o relacionamento com o publico-alvo, os servigcos de
pré-venda e de pés-venda, o encargo social das empresas e a distribuicdo. Desta
forma, é possivel observar que o objetivo fundamental do marketing € cativar e
fidelizar clientes (Carrera, 2014).

Wilkie & Moore (2012) afirmam que existem quatros periodos do
pensamento do marketing. O conceito de marketing, antes de 1900, era estudado
dentro da area da economia. Contudo, em 1900 a ideia do marketing comecou a
ser vista como a distribuicdo dos produtos e servicos. Nos anos seguintes, entre
1920 e 1950, na area de estudos relativamente ao marketing, desenvolveram-se os
principios do marketing. Assim, apareceram jornais como o Journal of Marketing e
formou-se a American Marketing Association (AMA), associados ao progresso dos
estudos nessa area. Em 1950, o “consumo de massas” e os estudos alusivos ao
marketing aumentaram e ocorreu um incremento da percecao da importancia da
gestdo eficaz dos planos de marketing. A partir de 1980, os conhecimentos
referentes ao marketing e ao setor empresarial aumentaram. Com a criagéo e a
disseminacgao da Internet e das redes sociais ocorreu um impacto significativo no

conceito de marketing e na relagéo entre os clientes e as empresas.
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1.3. Marketing relacional

Através dos mercados de produtos de grande consumo, desenvolveram-se
variadas teorias de marketing. Todavia, o estudo e andalise dos mercados industriais
e de servicos propde um novo ponto de vista. Surge assim uma nova pesquisa
fundamentada no marketing de servicos e no marketing industrial, que é o
marketing relacional. O marketing relacional surge e desenvolve-se com base nas
reflexdes que tém ocorrido nas dimensdes do marketing e como consequéncia de
distintas linhas de investigacdo (Antunes & Rita, 2008).

O marketing relacional foi introduzido oficialmente por Leonard Berry em
1983 e é definido como uma forma de aliciar, manter e fortalecer as relacdes com
os clientes. Assim, de acordo com Berry, era muito importante a retencdo e
desenvolvimento de uma relacdo com os clientes (Abdullah, Putit, & Teo, 2014).
Através da construcdo de relacBes as pessoas comunicam e relacionam-se. O
marketing relacional é um tépico amplo e que muitos autores o abordaram sob
distintos angulos. Segundo a literatura, o marketing relacional possui uma
importancia significativa e contrasta com o marketing transacional (Zineldin &
Philipson, 2007).

Para Vence (2002), o marketing relacional visa a criacdo de um
relacionamento com o cliente desde o comeco de maneira a manter e satisfazer os
clientes atuais. JA4 o marketing transacional tenta efetuar a venda e de seguida
procura novos clientes (in Zineldin & Philipson, 2007). Assim, o marketing
transacional confere uma elevada enfase as caracteristicas dos produtos e as
vendas individuais e pouca ao servico e ao consumidor/cliente. Tem ainda um
contacto incontinuo e um compromisso baixo para com o cliente (Antunes & Rita,
2008).

Atualmente, as grandes alteracdes no ambiente de negdécios causaram
impactos nas praticas de marketing. Diversos autores consideram gque essas
modifica¢des influenciam ao nivel do produto e do cliente, sendo, por isso, 0 servico
e oferta dos produtos cada vez mais importantes. Por conseguinte, 0s
consumidores dos mercados tanto no business-to-consumer como no business-to-
business estao cada vez sao mais exigentes (Pels, Coviello, & Brodie, 2000). Kotler
et al., (2002) afirma que o marketing transacional € mais adequado que o relacional
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caso o consumidor mantenha um contacto curto e consiga facilmente trocar de
fornecedor sem custos acrescidos. Assim, o marketing relacional € mais atil em
situagcdes em que os consumidores mantém uma relagdo a longo prazo com o
fornecedor e em que o0s custos para trocar de fornecedor s&o altos. Por
conseguinte, a escolha entre o marketing transacional e o relacional advém da
industria e das necessidades do consumidor (in Zineldin & Philipson, 2007).

O marketing relacional representa uma interagao entre a empresa e 0S Seus
clientes. Através do marketing relacional, a firma constréi relacdes com o cliente a
longo prazo. Contudo, preservar a fidelidade do cliente néo é facil, pois no mercado
existe uma abundéancia de produtos e servicos (Oliveira et al., 2009). Por outras
palavras, o conceito de marketing relacional propde a construgcdo de uma relacao
de colaboracéo vantajosa entre a empresa e o cliente a longo prazo que tem como
principal objetivo a criacdo de trocas. Logo, ha um énfase no valor do cliente, no
contacto continuo com ele a longo prazo e na sua retencdo. Por conseguinte, a
qualidade, a promocao e a publicidade sado importantes para alcancar o cliente-alvo
(Zineldin & Philipson, 2007).

Por sua vez, Mckenna (1999) citado por Oliveira et al., (2009) elucida que o
relacionamento entre a empresa e o cliente tem que ser satisfatorio e a longo prazo
de modo a reforcar o posicionamento da empresa. A firma deve também demarcar
0 modo como pretende colocar o produto ou servico no mercado, devendo por isso
definir qual é a sua estratégia de negocio. A firma necessita, igualmente, de
conhecer os seus fornecedores, distribuidores, colaboradores e clientes. Um
posicionamento correto ajuda a empresa ha obtencao de credibilidade e através do
auxilio de possiveis parceiros a firma podera persuadir e conquistar o mercado.

Relativamente a relagdo que o cliente mantém com a empresa, essa relacéo
a longo prazo depende muito do nivel de confianca entre ambas as partes. Pride &
Ferrel (2001), afirmam que a confianca esta fundamentada na interacdo e num
relacionamento consistente, para originar isso, as firmas tém que atender as
necessidades dos clientes. E fulcral para a empresa que o cliente ndo perca a
confianga, pois se ficar insatisfeito, esse mesmo cliente ird procurar outro

fornecedor (in Oliveira et al., 2009).
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A Transgranitos é uma empresa que aposta muito no marketing relacional,
na medida em que procura construir relacbes com os clientes a longo prazo, através
de um contacto individual, personalizado e com o foco no cliente. Através do
marketing relacional, a empresa pretende manter uma relacéo estavel e duradoura
com o cliente, de maneira a que esse consumidor compre regularmente o produto
da empresa. Através dos inquéritos de satisfacdo que a Transgranitos disponibiliza
aos clientes apds a compra e entrega do produto, a firma analisa em que situacao
se encontra a sua relagéo com o cliente. Assim, a firma utiliza esses inquéritos para
melhorar questdes referidas por clientes. Outro método que a empresa utiliza para
compreender o nivel de satisfacdo do cliente e para manter uma relacao estavel
com 0 mesmo é o contacto telefébnico. Nesse caso, o comercial/técnico de
exportacdo entra em contacto com o cliente e efetua algumas questdes de rotina
para perceber a posicdo em que o comprador se encontra.

A Transgranitos opta, por realizar visitas comerciais as empresas dos
clientes e de potenciais clientes, pois através de um contacto individual e interativo,
a empresa demonstra a importancia que cada cliente seu tem para a empresa. O
objetivo da Transgranitos é que este tipo de estratégia promocional leve os clientes
a comprar quantias mais elevadas do produto e a escolher a firma, em vez de outra
empresa concorrente, mesmo que o0 concorrente ofere¢ca um produto com um preco
menor.

A Transgranitos participa também em feiras nacionais e internacionais. Esse
€ outro método que a empresa utiliza para recrutar novos clientes para a empresa.
Alids, é através da participacdo nas feiras que a empresa consegue abordar o
potencial cliente pessoalmente e dar-se a conhecer. Apoés a feira, alguns clientes
optam por mais tarde visitar a Transgranitos de modo a conhecer as instalagoes e
o processo de fabrico. Abordar o cliente pessoalmente € importante na maioria dos
casos para obter o projeto, por isso, 0s técnicos de exportacdo realizam visitas
comerciais aos paises dos seus clientes e de potenciais clientes. Na maioria dos
casos, quem faz o primeiro contacto com o cliente é o comercial, e as redes sociais

da empresa apenas complementam esse processo.
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1.3. Marketing digital

Atualmente, o marketing ndo desapareceu dos meios tradicionais, porém
tem uma presencga inquestionavel nos meios digitais. O marketing digital promove
a comunicacdo das firmas, através de diversos meios digitais, de forma a
comercializar o produto que fornecem e a conquistar novos clientes. Com o
marketing digital, as empresas tém uma possibilidade mais acessivel para interargir
com os clientes (Gomes & Reis, 2016).

Com a invencéo da internet e depois com a criacao do primeiro Web Browser
em 1993, o marketing passou a ter uma presenca fulcral nos meios digitais. Porém,
a promocao através de meios digitais s6 foi exequivel com a massificacdo da
utilizacdo da Internet. A presenca online passou a ser fundamental, pois bastantes
utilizadores efetuam pesquisas antes de escolherem um determinado produto ou
servico. Consequentemente, as empresas cada vez mais denotam a necessidade
de se encontrarem nos mesmos meios que os consumidores (Carrera, 2014).

Com o marketing digital, € possivel alcancar um puablico amplo num curto
periodo de tempo que pode ser efetuado através de motores de busca, redes
socais, enderecos web, e-mail, telemdveis, etc. A internet amplificou o canal de
distribuicdo das empresas. A diferenca de fusos horarios deixou de ser um
problema, pois uma firma online esta aberta todos os dias do ano, 24 horas por dia
(Carrera, 2014).

Segundo a Internet World Stats, a 30 de junho de 2019 o niumero mundial de
utilizadores da internet era sensivelmente mais de 4 bilhdes dos 7 bilhdes de
populacédo total mundial (Stats, 2019). Assim, é possivel verificar a importancia da
internet, principalmente dos meios digitais para as empresas. Com 0 aumento
crescente do numero de utilizadores da internet, é imperativo que as firmas
possuam uma presenca online de modo a alcangcarem um maior nimero de
pessoas, tendo em consideragao que esse alcance podera trazer mais clientes para
a firma.

O marketing digital é cada vez mais usado por empreendedores. Detém
como objetivo fundamental o aumento dos lucros e da visibilidade da empresa. O
marketing digital tem como intuito expor e disseminar os produtos da empresa de

forma simples e rapida. Oferece ainda, liberdade ao utilizador para navegar, atraves
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de ferramentas digitais como, o Facebook, Instagram, Youtube e Twitter. O
marketing digital possui algumas vantagens como, por exemplo, a interatividade
através da comunicacéo direta com o publico, que acaba por aumentar a relacdo
entre a empresa e o cliente, bem como o alcance global para as préaticas de
marketing, pois a difusdo online ndo possui limites de alcance (Gomes & Reis,
2016).

As novas tecnologias tém influenciado as estratégias de promocao nos
meios digitais. Com a difusdo da utilizacdo da internet mével, as estratégias de
marketing digital ttm que estar igualmente adaptadas para o acesso movel via
smartphones. As novas tecnologias possibilitam igualmente uma segmentacéo de
mercado mais precisa e uma préatica de estratégias de marketing assentes na
permissao (Watson, McCarthy, & Rowley, 2013).

Qualquer empresa, independentemente da sua dimenséao, pode implementar
com sucesso o marketing digital (Malar, 2016). Ja as campanhas de marketing
tradicionais estdo dependentes da aptiddo de investimento financeiro das
empresas O marketing digital ndo necessita obrigatoriamente de investimento
financeiro. O destaque vai para as competéncias de criatividade e inovacdo dos
gestores de marketing. Através dos meios sociais as marcas encontram formas
criativas e interativas para se relacionarem com o publico-alvo. Devido aos meios
digitais, o conceito de participacdo tornou-se como o quinto elemento do marketing
mix, ou seja, os consumidores detém um papel cada vez mais relevante no meio
digital, particularmente na criacdo do produto e no seu progresso, na medida em
gue sao vistos ao mesmo tempo como consumidores e produtores (Carrera, 2014).

As redes sociais originaram um novo perfil de consumidor que solicita um
servico de qualidade e personalizado. A gestdo da reputacdo online das marcas
deve ser tida em conta pelas empresas, pois cada vez mais as opiniées dos clientes
determinam o seu sucesso (Carrera 2014).

Posto isto, é possivel observar que o marketing digital pode ser
implementado por empresas de distintas dimensdes e apresenta inumeras
vantagens, possibilitando alcangar um publico vasto num espaco de tempo curto e

sem precisar de um grande investimento financeiro.
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1.4. Marketing digital nas PME portuguesas

Relativamente ao contexto empresarial de Portugal, as pequenas e médias
empresas (PME) possuem uma importancia fulcral, pois estas compfem cerca de
99,9% do tecido empresarial portugués (Pordata, 2019). Relativamente a
classificacdo das PME, as microempresas detém um numero inferior a 10
funcionarios e contém um volume de negdcios anual abaixo dos 2 milhdes de euros.
Enquanto que as pequenas empresas possuem no maximo 50 trabalhadores e
abrangem um volume de negécios anual inferior a 10 milhdes de euros. Por sua
vez, as medias empresas tém menos de 250 funcionarios e um volume de negocios
anual abaixo dos 50 milhées de milhdes de euros (European Comission, 2016).

Segundo Rodrigo Antunes (2019), mais de metade das empresas em
Portugal ndo possuem presenca na internet, ndo tém um website ou facebook e
nao aparecem no Google Maps. O presidente da Associacdo da Economia Digital
(ACEPI), Alexandre Fonseca afirma que mais de 60% das empresas ndo possuem
presenca no mundo digital (in Jornal Observador, 2019). Apesar de a presenca
online ser menor em empresas de pequena dimenséo tém na mesma oportunidade
para desenvolver os meios digitais. Segundo Moreira (2010) a maioria das PME
nao detém um departamento de marketing e por isso contam com agéncias de
marketing para os planos de marketing.

A Transgranitos é caracterizada como uma PME, por isso, faz parte dos
99,9% do tecido empresarial portugués. Tal como outras PME portuguesas, a
Transgranitos também possui algumas limitacdes ao nivel do marketing digital,
porque os recursos de uma PME sé&o limitados quando comparados com empresas
de maior dimensao, pois uma PME possui menos recursos financeiros e menos
conhecimentos ao nivel de marketing. Portanto, muitas empresas operam através
do marketing relacional. As PME dispdem de uma grande vantagem com O
marketing relacional, pois o contacto com o0s seus clientes é mais direto e
personalizado comparativamente as empresas de maior dimenséo, mas so utilizar
o marketing relacional pode ser desfavoravel, pois limita o potencial relativamente
a competitividade (Gilmore, Carson, & Grant, 2001). Comparativamente aos meios
tradicionais, o marketing efetuado através dos meios digitais tem um custo menor.

Para além disso, é efetuado mais rapidamente, o que possibilita as marcas

54



informacOes sobre as preferéncias do publico-alvo e da sua recetividade as
campanhas, ndo defronta constrangimentos geogréficos, e conseguem observar
véarias estatisticas acerca do mercado. No entanto, a promog¢éo nos meios digitais
€ muito competitiva. Por isso, a empresa necessita de se diferenciar, atrair clientes
e comunicar com publico-alvo (Carrera, 2014).

No caso da Transgranitos, devido a sua dimensao, a firma ndo possui um
Departamento de Marketing propiamente dito, sendo essa tarefa desempenhada
pelo Departamento Comercial. Dessa forma, 0os comercias atuam como O0S
vendedores e disseminadores promocionais do produto. Para a realizacdo da
expansao comercial, 0s comerciais/técnicos de exportacao tém em consideracéo a
estratégia de diferenciacao e tém apostado mais em estratégias de marketing digital
para aumentar a visibilidade da empresa. Neste momento, a Transgranitos possui
um website institucional, uma péagina no Facebook, um video no Youtube e
recentemente encontra-se no Linkedin. A grande aposta de marketing da empresa
reside em visitas comerciais, ou seja, apostam muito no marketing relacional.

As redes sociais da empresa acabam por se tornar num meio que o cliente
dispde para acompanhar a Transgranitos, as obras recentemente finalizadas e
novos materiais. No site institucional € possivel encontrar na pagina inicial o video
de apresentacdo da firma, obras em execucao, novos produtos e obras concluidas.
O cliente pode encontrar informacdo como as pedreiras pertencentes a empresa o
portfélio de obras realizadas, materiais disponiveis, 0s contactos e a sua
localizac&o. As redes sociais da empresa servem para o0s clientes acompanharem
as novidades da firma e o video no Youtube auxilia 0os novos e atuais clientes a
conhecerem melhor a empresa com quem pretendem trabalhar. Nesse video, é
possivel observar as instalacdes da empresa e fabrica, o material que a empresa
vende, as pedreiras, as maquinas de transformagao incluindo as CNC’s, entre

outros.
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1.5. Estratégias para promover e aumentar a visibilidade da empresa

Neste ponto vao ser propostas algumas estratégias de marketing digital, com
base na minha experiéncia de estagio e no contacto com os clientes, que poderao
ajudar a promover a empresa e a aumentar a visibilidade e o volume de vendas da
Transgranitos. Estas estratégias vao ao encontro da questdo de investigacao
proposta no inicio da terceira parte.

A Transgranitos estd sempre a expandir e a procurar novos mercados e
clientes. Contudo, essa expansao e obtencdo de novos clientes pode tornar-se
ainda mais elevada. Primeiramente, cabe referir o esforco efetuado pela empresa
no sentido de tentar diversificar o contetdo das publicacdes que coloca nos meios
digitais. De seguida, importa entdo mencionar aspetos que podem ser melhorados
para promover a empresa e aumentar a sua Vvisibilidade e a eficacia de
comunicacdo desses meios digitais que consequentemente poderdo desencadear
um aumento no volume de vendas da empresa.

Apesar de a empresa possuir uma série de meios promocionais digitais, o
conteudo que essas ferramentas apresentam sobre a Transgranitos pode ser ainda
mais desenvolvido, de forma a promover a Transgranitos e aumentar a sua
visibilidade. Por exemplo, o website institucional da Transgranitos possui bastante
contetido, mas este ndo se encontra atualizado visto que, as obras em curso e as
terminadas recentemente ainda néo foram colocadas no website. Uma solucéo
para este problema seria ter um colaborador responsavel para colocar conteudo
novo no website institucional. De forma a que o website esteja sempre atualizado
relativamente as obras em cursos, as finalizadas, aos novos produtos e outras
guestdes pertinentes, o colaborador encarregue dessa tarefa de atualizacao
poderia criar uma conta e-mail para onde o Diretor Geral os comerciais/técnicos de
exportacdo enviariam dados relevantes, fotos e informagdes sobre obras em curso
e, posteriormente, sobre as obras terminadas.

Segundo Carrera (2014) no fim do século XX, a troca de produtos ou servigos
entre clientes e fornecedores comecou a ser possivel sem contacto presencial. Os
telefones, internet, televisdo, entre outros sao 0S responsaveis por esta
transformacdo. Contudo, os consumidores preferem muitas vezes um tratamento

personalizado quando efetua uma compra de um produto ou servico, ou seja, 0S
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clientes gostam que as empresas fornecedoras conhecam as suas preferéncias.
Desse modo, a técnica de marketing one-to-one € muito importante. Essa técnica
define-se através de um dialogo que se sucede entre a empresa e o cliente
individualmente ou grupos com necessidades idénticas.

Os meios digitais podem assim possibilitar a constru¢cdo de uma relacao
ainda mais forte com o cliente. Uma forma de aumentar essa relacdo com o
comprador e promover a empresa passaria pela criacdo de um chat onde o cliente
pode colocar duvidas e questdes no website institucional da empresa. Para isso,
seria necessario que um colaborador estivesse disponivel para responder as
questdes, preferencialmente um comercial que detenha um bom conhecimento
sobre a producdo e atividades da empresa. Esse colaborador responderia as
questdes colocadas por clientes ou potenciais clientes no icone chat. Como a
empresa aposta em dar uma resposta rapida por e-mail quando o cliente envia
perguntas e duvidas, através de um chat esse tempo de resposta seria ainda mais
curto.

Uma visita guiada virtual poderia ser outra aposta da empresa para aumentar
o numero de clientes, na medida em que, através dessa visita virtual o
comercial/técnico de exportacdo poderia captar fotografias dos locais por onde
passa com os clientes durante a visita a fabrica. Através desse visita virtual, o
cliente ou potencial cliente poderia ver a empresa e todos os processos de fabrico
do produto sem ter que visitar fisicamente a empresa. Para o cliente uma visita
virtual seria outra maneira de observar a forma como a empresa aposta na
diferenciacéo e inovacao.

Segundo o website Wide (s.d), o primeiro passo na elaboracdo de uma visita
virtual € o Briefing. Nesse sentido, € efetuada uma analise para determinar as
necessidades para o projeto e estipula-se também um orcamento. Seguidamente,
é efetuada uma recolha fotografica e a partir dessas fotografias panoramicas de
360° cria-se um design da interface, personalizado tendo em conta a imagem da
empresa/marca. Posteriormente, coloca-se o0 conteuddo multimédia como
fotogalerias, videos, audio e textos para depois produzir e publicar uma visita virtual

compativel com o acesso através de diferentes meios digitais.”

7 Disponivel em https://wide.pt/visitasvirtuais/
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2. Exportacao

2.1. Modos de Entrada no mercado Internacional

O modo de entrada de uma empresa no mercado internacional € afetado por
diversos fatores. Os principais modos de entrada no mercado internacional sédo a
exportacdo, as formas contratuais (licenciamento e alianca estratégica) e o
investimento direto (aquisicAo e nova subsidiaria). A forma mais comum de
internacionalizagdo € a exportagdo porque esta é a forma mais simples e rapida de
entrar no mercado externo. A desvantagem da exportacdo passa por taxas do
transporte do produto altas e pouco controlo sobre a distribuicdo e marketing do
produto no pais de destino (Hitt et al., 2011).

A Transgranitos utiliza a exportacdo, mais precisamente a exportagao direta
e indireta como modo de entrada. A exportacao direta € um tipo de exportacdo que
acontece quando a empresa fornece o material a um intermediario no pais de
destino e esse se encarrega da distribuicdo do material (importadores, agentes e
distribuidores). Através da exportacdo direta, a empresa detém maior controlo
sobre o plano de marketing e contacta diretamente com os mercados-alvo. Todavia,
€ necessario que a empresa fabricante detenha conhecimentos sobre o mercado
(Hitt et al., 2011).

Por outro lado, a Transgranitos efetua igualmente a exportagcéo indireta.
Desse modo, a empresa que fabrica o produto ou material ndo é necessariamente
a responsavel pela exportacdo do produto. A responsabilidade recai sobre um
intermediario como uma empresa de trading ou associagdo comercial, entre outros.
Este tipo de exportacdo salienta-se pelo baixo risco e custos. Contudo, a
dependéncia da empresa fabricante face ao intermediario denota-se como uma
desvantagem (Hitt et al., 2011).

Na exportacdo propria, ndo ha intermediérios entre a empresa fabricante e
o cliente final, ou seja, a empresa responsabiliza-se por todas as questdes alusivas
a exportacdo. Por sua vez, o licenciamento pode facilitar a que uma empresa
melhore o seu produto para depois entrar no mercado internacional. Um acordo de
licenciamento possibilita que uma empresa estrangeira compre o direito de fabricar

e vender os produtos da empresa no seu pais ou noutros pais (Hitt et al., 2011).
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Segundo Hitt et al., (2011), as aliancas estratégicas tém sido populares, pois
permitem que a empresa esteja ligada a um aliado no mercado alvo e reduzem o
risco devido aos custos partilhados. As aquisicdes podem fornecer um acesso
rapido a um novo mercado e normalmente oferecem uma expansao internacional
inicial mais rapida e maior. Numa nova subsidiaria, o processo de criacao
normalmente é complexo, caro e acarreta um risco alto. Porém, a empresa detém

o controlo e possivelmente, consegue obter retornos acima da média®.

2.2. Caso Transgranitos

A Transgranitos, desde a sua abertura, estava focada no mercado externo.
Tal como foi mencionado acima, o modo de entrada da empresa no mercado
internacional € exportacdo direta e indireta, ou seja, tanto utilizam intermediarios e
esses intermediarios é que tém contacto com o cliente como vendem diretamente
ao cliente final, mas utilizam transitarios para fazer chegar o produto final ao cliente.

Como o principal mercado da empresa é o mercado externo a Transgranitos
cada vez mais aposta na prospecado e entrada em novos mercados. Com esta
perspetiva, a empresa emprega um critério: a tradicdo de compra do pais, isto €,
se 0 pais onde pretendem comecar a prospecao comercial ndo for um forte
consumidor de rochas ornamentais, a entrada nesse mercado ndo faz sentido
porque traria prejuizos (Transgranitos, 2014).

Desde 2015, mais de 70% do que € produzido pela empresa é destinado a
consumo externo. A empresa exporta um pouco para todo o mundo, mais
concretamente para outros paises da Europa, América Latina e Africa. Apos a crise
financeira mundial em 2008, a empresa focou-se no mercado externo apostando
na diversificacdo de mercados e consolidando presenca no continente africano,
principalmente em Angola. Além disso, apostaram na prospecao em outros paises
como Mocambique, Marrocos e Argélia, trazendo um acréscimo da percentagem
de obras vendidas para o exterior (Transgranitos, 2014).

Neste momento, a empresa esta a afirmar-se no mercado Nacional, Norte-

Americano e na Inglaterra mantendo a sua expansao um pouco por todo o mundo.

8 Em Inglés: Above-average returns
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Contudo, a Irlanda é considerada a maior compradora dos bens de consumo da
empresa, pois representa entre 25 a 30% do valor de vendas total, desse modo o
consumo irlandés € superior ao consumo nacional (Dados obtidos através de
documentos internos da empresa). A empresa tem ainda apostado nos paises da
Europa de Leste como, por exemplo, Republica Checa, Eslovaquia, Croacia e
Hungria. Como mencionei na parte Il referente as atividades que efetuei durante o
estagio curricular, a prospecao na Europa de Leste foi uma das tarefas que realizei
durante o estagio o que me permitiu constatar o interesse da empresa no aumento

da expansédo comercial.

2.3. O Papel do Departamento Comercial

O Departamento Comercial é imprescindivel para uma empresa, seja ela
uma PME ou uma grande empresa, pois sdo 0s comerciais/técnicos de exportacao
gue tém a responsabilidade de vender o produto ou servigco que a empresa dispoe.
Para além disso, o Departamento Comercial encontra-se numa posi¢ao
privilegiada, abrangendo a fronteira entre a empresa e o mercado externo. Este
departamento, detém um papel fundamental, que consiste em levar novos produtos
para o mercado como vendedor. Encontra-se ainda numa posi¢ao privilegiada para
obter informacdes sobre o mercado e informacéo externa que pode ser utilizada
para novos produtos que vao de encontro ao que o cliente necessita (Kuester,
Homburg, & Hildesheim, 2017). Segundo o website Salesforce (s.d), ndo importa
qual é a industria, ou que tipos de servigos ou produtos oferece, os clientes sao
muito importantes para uma empresa, pois oferecem um feedback que serve para
depois desenvolver novos produtos, de acordo com as especificacdes dos clientes
e trazem ainda receita para a empresa. A satisfacao do cliente deve ser o foco de
qualquer negocio, isto significa ndo s6 estima-los, mas também que devemos
percebé-los. Quanto mais o comercial/técnico de exportagdo souber sobre 0 seu
cliente melhor, este pode oferecer uma experiéncia positiva ao cliente. A relacao
que o comercial dettm com o cliente podera assim determinar o sucesso da

empresa. Para isso, € necessario conhecer o cliente e esse conhecer a empresa.
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O comercial/técnico de exportacdo € o primeiro contacto que o cliente tem
com a empresa, assim 0 comercial tem como missdo procurar novos clientes e
aumentar as vendas da empresa. Quando um cliente envia um pedido para
orcamentar, é fulcral responder o mais depressa possivel porque deste modo o
comercial demonstra ao cliente que ele é importante e que respeita e valoriza o
negocio dele. Contudo, quando ele pede um orcamento, ndo quer dizer que a obra
sera produzida pela empresa porque o cliente pode pensar que 0s precos da
empresa ndo sao competitivos.

Na Transgranitos, o comercial/técnico de exportacéo para vender o produto
primeiramente tem que perceber o que esta a vender. Por isso € que o0s
colaboradores do Departamento comercial comegam por realizar uma formacao
técnica referente as rochas ornamentais. Um comercial que trabalha na
Transgranitos tem também que ter conta a concorréncia do setor e ter uma noc¢ao
basica do mercado. Acima de tudo, o comercial tem que desenvolver lacos de
empatia e confianga com o cliente para manterem relagbes duradouras com 0s
seus clientes.

No que diz respeito a organizacao hierarquica da Transgranitos, o Diretor
Comercial da empresa € o Engenheiro José Sampaio. Este ocupa também as
funcdes de Diretor Geral. Por sua vez, o Departamento Comercial possui quatro
colaboradores, um trabalha com a América Latina e mercado Nacional, outro com
o mercado Nacional e PALOPS, um com um segmento do mercado Europeu
(Franca, Irlanda, Holanda, Bélgica, Alemanha, Austria e Suica) e outro com o
restante mercado Europeu e Norte Americano. Assim sendo, cada comercial tem o
seu mercado de atividade e todos eles apostam igualmente em visitas comerciais.
Quando os comerciais da Transgranitos pretendem entrar em novos mercados,
esses colaboradores efetuam uma andlise de mercado de forma a averiguar se o
mercado que tencionam entrar é vidvel a compra do produto ou servico que
oferecem. Para iniciar essa analise, cabe recolher informacdes relativas ao setor
da construcao civil e do consumo do material de rochas ornamentais nesse
mercado para determinar qual deve ser o primeiro passo na transmissdo do

produto.
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Os comerciais/técnicos de exportacdo da Transgranitos operam através do
esquema representado na figura 14. Porém, existem outros procedimentos para
além dos indicados quando se est4 a treinar um novo comercial. Por vezes, tém em
atencao outros aspetos que ndo foram descritos detalhadamente no esquema
como € o caso do follow-up. E imprescindivel para a empresa que o cliente esteja
satisfeito, para tal efeito, o comercial realiza mais que um follow-up durante o
fornecimento do material para o projeto do cliente de maneira a determinar o nivel
de satisfacdo do consumidor. Se houver alguma reclamacgé&o por parte do cliente, o
comercial tem a responsabilidade de arranjar uma solucdo para o problema

exposto.
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Figura 14: Fases do Processo Comercial — Transgranitos
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2.4. Processo de Exportacdo da Transgranitos

Figura 15: O processo de exportacdo da Transgranitos. Elaboracéo prépria.

A primeira fase do processo de exportacdo acontece apos o requerimento
de cotacdo do produto por parte do cliente, em que o comercial/técnico de
exportacdo apos receber esse pedido reencaminha ao Diretor Geral para atribuir
um preco ao produto requerido. Se o cliente aceitar a cotagéo, o comercial regista
a encomenda. Ap6s debater com o cliente precos, desenhos e tamanhos do
produto, a forma de entrega é discutida, ou seja, se o cliente prefere receber o
material apds estar um carregamento pronto ou so no final da producdo da obra
requerida. Depois de obter estas informacdes, o Diretor de Produgdo comega a
produzir o material requerido pelo cliente. Apés a realizacdo da encomenda, o
comercial entra em contacto com o cliente para determinar o dia que o cliente
pretende o carregamento do material.

Devido a questdo da logistica de transporte, o comercial contacta o transitario
por via e-mail ou telefénico para informar quando necessitam da recolha do
material, informando ainda as especificacdes do produto tais como: o tipo de
produto, peso e altura e o nimero de paletes e contentores necessarios para o
transporte do produto encomendado. Apds obter resposta do transitario, 0

comercial tem que informar os responsaveis pelo armazém da hora a que o
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transitario pretende carregar o material, e tem que informar o cliente sobre a data
de chegada da encomenda. Depois de confirmar com o transitario escolhido, o
comercial organiza o transporte segundo estes Incoterms®:

e EXW (Ex-works): o transporte € planificado e pago pelo cliente. A
Transgranitos tem apenas que se certificar de que o cliente tem acesso
ao produto adquirido;

e FOB (Free On Board): a Transgranitos responsabiliza-se por todos os
custos e riscos pelo transporte do produto até a entrada do material no
navio;

e CIF (Cost, Insurance & Freight): o transporte é fretado até ao destino pela
Transgranitos que tem de pagar o custo do transporte do produto até ao
porto e tem ainda que cobrir os custos relativos ao seguro, e o resto dos
custos séo a cargo do cliente, por via maritima.

Por causa do peso total deste tipo de produto e da localizacdo geogréfica do
cliente, existem duas possibilidades de transporte, o rodoviario e o maritimo. O
rodoviario € essencialmente usado mais para os clientes que residem na Europa.
Ja o maritimo maioritariamente é utilizado para clientes que residem na Africa, Asia
ou Américas. Para esta forma de transporte, primeiro tém que transportar o material
num camido até ao porto maritimo, pois a Transgranitos localiza-se no interior norte
de Portugal.

Para além de ser necessario informar o armazém da hora a que o transitario
pretende carregar, o comercial depois tem que informar o Diretor Financeiro para
assim adquirir uma autorizacéo de carga. Assim que o material tiver sido carregado,
€ emitida uma guia de remessa que ird acompanhar o material, sendo que por

ultimo emitem uma fatura.

% Incoterms: “é um acroénimo para international commercial terms, sendo ja uma marca da Camara
de Comeércio Internacional, registada em varios paises. As regras Incoterms incluem abreviaturas
para esses termos, como o FOB (Free on Board) ...EXW (Ex Works) ... tendo todas um sentido
muito preciso para a compra e venda de mercadorias em todo o mundo.” Citagdo disponivel em
https://www.icc-portugal.com/Noticias/incoterms-2020
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Consideracgdes Finais

Apos a conclusao do estagio curricular na empresa Transgranitos é possivel
constatar que esta experiéncia foi, sem duvida, enriqguecedora a nivel pessoal e
profissional. Este estagio demonstrou ser uma etapa decisiva para a finalizagcao do
mestrado, e que me possibilitou a consolidacdo dos meus conhecimentos prévios
bem como o desenvolvimento de novas competéncias no meio empresarial.

Este estagio permitiu-me adquirir uma visdo mais detalhada sobre o
funcionamento da empresa e dos seus diversos departamentos, assim como do
processo produtivo e do modo de interacdo entre os colaboradores e entre cada
departamento. Para além disso, possibilitou-me uma melhor compreenséo de como
o Departamento Comercial interage com o0s seus clientes e restantes
colaboradores. Os colaboradores da Transgranitos desempenharam um papel
bastante importante na minha formacgé&o profissional. Ao longo dos cincos meses, a
equipa partilhou comigo uma miriade de conhecimentos e auxiliou-me no
desempenho de diversas atividades como: na formacao técnica referente a rochas
ornamentais, na formalizacdo de encomendas, na organizacdo logistica de
transportes internacionais e no tratamento e embalagem de amostras. No final
posso afirmar que o balanco do estagio foi extremamente positivo.

Através deste estagio tive a oportunidade de colocar em pratica muitos dos
conhecimentos que adquiri previamente durante o meu percurso académico. Esses
conhecimentos passam por as linguas estrangeiras instruidas durante o mestrado,
tal como unidades curriculares assentes na analise do mercado externo e interno.
No entanto, alcancei outros saberes na empresa que me permitiram alargar os
conhecimentos adquiridos previamente. Neste relatério de estagio, tentei demostrar
e explicar todas as atividades que realizei ao longo do estagio e apercebi-me da
importédncia que os conhecimentos teodricos e as competéncias interpessoais
desenvolvidos ao longo do meu percurso escolar tém. De facto, neste momento,
compreendo a importancia da elaboracdo de trabalhos académicos e
apresentacdes em grupo. Esses conhecimentos e competéncias auxiliaram-me,
sem duavida, na realizacdo das diversas atividades de estagio e na interacéao e

convivio com os colaboradores e clientes da empresa.

65



Assim, durante o estagio, o contacto telefonico com os clientes e transitarios
estrangeiros, todos os processos de redacéao, tanto de e-mail como de documentos
e 0 acompanhamento dos clientes e comerciais, durante a visita a fabrica,
ampliaram as minhas competéncias prévias.

O trabalho de pesquisa que elaborei em relacdo a prospecédo comercial foi
uma mais valia tanto para mim como para a empresa, na medida em que consegui
desenvolver as minhas capacidades de pesquisa e ao mesmo tempo as minhas
competéncias linguisticas, nomeadamente quando um website ou documento se
encontrava num idioma estrangeiro. Para além disso, essa prospecao permitiu a
empresa adquirir novos clientes e uma nova base de dados de potenciais clientes.

Quanto a escolha do tema de investigacdo apresentado neste relatorio de
estagio, este deve-se ao facto de o estagio ter sido efetuado no Departamento
Comercial da empresa Transgranitos, que € o responsavel pela promocao e
disseminacdo do produto. Apesar de oferecerem um bom servico de marketing
relacional, considero que o marketing digital da empresa pode ser mais
desenvolvido. Foi neste sentido que me surgiu a ideia de elaborar estratégias que
possam aumentar a presenca da empresa nos meios digitais e que aumentem a
visibilidade e o volume de vendas da empresa. A partir desta reflexao foi possivel
observar que o marketing € fulcral para qualquer empresa, seja ela uma PME ou
uma grande empresa. O marketing relacional para a Transgranitos é fundamental,
porque estabelece relacdes duradoras e vantajosas com os clientes.

A Transgranitos aposta em visitas comerciais e em participacdes em feiras
do setor de rochas ornamentais porque a referida empresa prefere adquirir uma
relacdo de confianca e proximidade com os clientes habituais e potenciais clientes.
Um contacto pessoal, cara a cara, é o método utilizado pela Transgranitos para
abordar os seus clientes. E importante que o cliente se sinta especial e importante
para a empresa. Relativamente ao marketing digital, este deve ser mais
desenvolvido, de modo a promover a empresa e aumentar a sua visibilidade e,
consequentemente, o volume de vendas. Para isso, as estratégias que propus, tal
como a atualizag&o do website institucional e até a elabora¢do de uma visita virtual,
podem ajudar a aumentar o leque de clientes da empresa, contribuindo para a sua

internacionalizacao.
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Em suma, este periodo de estagio representou, de facto, um passo
importante na minha integracdo para o mundo empresarial. Estagiar numa empresa
do setor da extracdo e transformacdo de rochas ornamentais foi, sem duvida,
benéfico para compreender a importancia desse mesmo setor na regido onde
resido e, igualmente, perceber como este mercado funciona e compete a nivel

nacional e internacional.
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Anexos

Anexo |: Fotos de amostras do material (Fotos disponibilizadas pela
Transgranitos)

Granitos

Branco Micaela Branco Coral Cinza Ariz

Pedras Salgadas Negro Roriz

Rosa Monc¢éao Rosa Monforte Rosso Balmoral
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Negro Coa SPI Impala

Negro Zimbabwe

Marmores

lbiza Macedonia Estremoz

Rojo Alicante Marron Emperador Verde india
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Calcéarios

Amarelo Saara Ataija Creme Creme Marfil Creme Fatima

Lioz Moleanos Azul Azulino Travertino
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Anexo lII: Fotos de projetos com material fornecido pela Transgranitos (Fotos
disponibilizadas pela Transgranitos)

Parlamento Europeu - Molde Stadium
Bruxelas Noruega

Trinity College Irlanda Up Site - Bélgica

Centro Comercial Dolce Hotel Yeatman Kilkenny Courthouse-
Vita Porto Irlanda

Aeroporto Dortmund Dunboyne Castle Hotel - Neus Zentrum Seestern-
Irlanda Alemanha
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Edificio Boss Porto Adicais (Edificio EDP) Kennedy Damm
Alemanha

Wetzlar Zeitung Wyckham Point
Braga Alemanha Irlanda

Chancery Lane Chancery Lane Hilton Bournemouth
Inglaterra Inglaterra Inglaterra

Sligo IT Hotel das Artes Boticas Hotel Aguiar da Pena
Irlanda
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Anexo lll: Exemplos de documentos da empresa relativos ao processo de
encomendas (Documentos apresentados com a aprovacao da Transgranitos)

Cotacgédo de Orcamento

- TRANSGRANITOS

MARMORES E GRANITOS DO ALTO TAMEGA, LDA. (MC‘“\C do Cl; eﬂ¥€>

Telbes - Apartado 26 | 5450-909 Vila Pouca de Aguiar | Portugal
Tel. (+351) 258 469 346 | (+351) 259 469 438 | Fax (+351) 250 469 347
fransgranitc Qranitos.pt | www. itos. pt

Capital Social € 1.000.000 | NIF 502 214 244
Registada na Conservatoria do Registo Comercial
de Vila Pouca de Aguiar sob on® 174

Exm®s Senhores,

Somos, por este meio, a ap 0s nossos melh: precos, para fornecir do material abaixo descrito.
2 [¢]
Cotagéo n
Obra Ref. cliente Pagamento Data
s 21.08.2019
Posicdo Produto Designagao Esp. Quant. Prego (€) Total
2 Pegas de 180x160 cm, flamejado de ambas as faces e Amarelo Vila Real, Flamejado 30 uni

arestas com um ligeiro bisel, resto s6 serrado

Fim de Impressao
Software PHC - Processado por programa certificado n® 0006/AT (20180205)-Este documento néo serve de fatura

Validade da Proposta: 30 dias
Observagdes: Total do documento €

Aos valores descritos acresce IVA  taxa legal em vigor. Os suplementos, caso hajam, serdo debitados 4 parte.
A Transgranitos cumpre com os requisitos legais da marcagao CE associados & Pedra Natural : g
e

De V. Exas., atentamente.

exceléncia 3
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Declaracéo de Desempenho

DECLARACAQ DE DESEMPENHO
N2 DOP - PT - PA 003/2

ce

Codigo de identificacdo nico do produto-tipo:
PA 003 - GRANITO "PEDRAS SALGADAS" - PORTUGAL

UtilizacGes previstas:

EN 1469: Produtos em pedra natural para revestimento de paredes
EN 12057: Produtos em pedra natural para ladrilhos modulares

EN 12058: Produtos em pedra natural para pavimentos e degraus

Fabricante:

Transgranitos-Marmores e Granitos do Alto Téamega, Lda
TelGes-Apartado 26, 5450-909 Vila Pouca de Aguiar

Tel: (+351)259 46 93 46 / Fax: (+351) 259 46 93 47 / www.transgranitos.pt

Sistema de avaliacdo e verificagdo da regularidade do desempenho (AVCP):
Sistema 4

Desempenho declarado

sticas essenciais

Ro ao foo i

Valor médio: 12,1MPa
Desvio Pacr3o: 0,5MPa
Valor minime esperzdo: 11,1MPa

Resisténcia a flexdo

TRANSGRANITOS

EN 1469 + EN 12057 +
EN 12058

Resisténcia ao S0USRV{seco)
16USRV(himido)
escorregamento/derrapagem -
{Amaciado)

EN 12057 + EN 12058

Valor minimo esperado: 2233N
Valor médio: 2700N
Desvio padrdo: 218N

Resisténcia as ancoragens

EN 1469

Alteracao da resisténcia a flexdo apds . - s .
¢ P Até 48 ciclos ndo apresenta fissuras

EN 1459 + EN 12057 +

gelo/degelo EN 12058
Permeabilidade vapor dgua NPD EN 14€9 + EN 12057
Resisténcia ao choque térmico 0,0% ciElas o BN 12057+

EN 12058

Valor médio: 12,0mm
Desvio Padrdo: 0,4mm
Velor méximo esperado: 13,0mm

Resisténcia ao desgaste por abrasdo

EN 12057 + EN 12058

Absorgao de dgua por capilaridade 0,443g/m’ s **

EN 1469 + EN 12057 +
EN 12058

Absorcdo de égua a presséo atmosférica Valor médio: 0,4%

EN 1469 + EN 12057 +
EN 12058

Massa volumica aparente Valor médio: 2613Kg/m’

EN 1469 + EN 12057 +
EN 12058

Porosidade aberta Valor médio: 0,6%

EN 1469 + EN 12057 +
EN 12058

NPD = Desempenho N3o Beterminado

O desempenho do produto identificado acima esta em conformidade com o conjunto de desempenhos declarados.
A presente decleragdo de desempenho é emitida em conformidade com o Regulamento (UE) n2 305/2011, sob a

exclusiva responsabilidade do fabricante identificade acima.
Assinado por e em nome do fabricante por:

Eng? José Sampaio.
Em Te!Bes, 12 de junho de 2019.

p
PQ CE01.01.2Versac
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Guia de remessa

ORIGINAL
TRANSGRANITOS-Marmores e Granitos do Alto Tamega, Lda
Apartado 26 5450-909 Teldes Vila Pouca de Aguiar - Portugal
Tel. (+351) 259 469 346 | (+351) 259 460 438 | Fax (+351) 259 469 347
ilos@tr itos.pt | www. pt
Capital Social € 1.000.000 | NIF 502214244
Registada na Conservatoria do Registo Comercial
de Vila Pouca de Aguiar sob o n° 174
Guia de Remessa n°
N° Clienta VI N° Contribuinte SAP Obra Viatura Data
2019-06-25
ldentificag&o do documento registado na AT Nome fiscal do documento Guia de Remessa Numero interno do Documento 2
Posigio Produto Ref. Designagao Esp.  Quantidade
Packing List n®
25006 [Tablas PA00313 | Pedras Salgadas, namejado + escovado 30 222375 m2

Software PHC - uC+{-Processado por programa certificado n® =~ -Este documento n&o serve de Pagina 1 de 1

Fim de Impress&o

Local de carga: ~ Teloes-VPA Destino: Germany Obs.:

Data de carga: 25.06.2019 Hora: 17:45 N de objetos: 2Paletes | Peso:  21400,00Kg  Assinatura do Cliente:

Data efetiva de entrega dos bens ou da prestagéo do servigo ao cliente  25.06.2019

Cod. AT M & m
- Mercadoria de origem CE S{Z Lapcer” ghiNetg b aacer”

23 Pt LY S
ok 1507
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Fatura

ORIGINAL
TRANSGRANITOS-Méarmores e Granitos do Alto Tamega, Lda
Apartado 26  5450-909 Telbes Vila Pouca de Aguiar - Portugal
Tel. (+351) 259 469 346 | (+351) 250469 438 | Fax (+351} 259 469 347
i itos.pt | www. itos.pt
Capital Social € 1.000.000 | NIF PT 502214244
Registada na Conservatoria do Registo Comercial
de Vila Pouca de Aguiar sob o n° 174
Factura n°
N° Cliente VI N° Contribuinte SAP Obra Pagamento Viatura Data Vencimento
2019-06-25 25.07.2019
Identificagdo do documento registado na AT FT Nome fiscal do documento Fatura Nimero interno 1
Posigéo Produto Ref. Designagao Esp. Quant. Pgo.Uni. Desc. IVA Total

Guia de Remessa no. 0,00%|

Packing List n® 0,00%j

25/06  |Tablas PA00313 | Pedras Salgadas, flamejado + escovado 30 222,375 m2 0,00%|

0,00%

0,00%

0,00%]

Bank : ¢ 0,00%)

IBAN: . 0,00%

SWIFT: 0,00%]

Software PHC - AEpC-Processado por programa certificado 1 ~ Pagina 1 de 1

Fim de Impresséo

Taxa B.ncidéncia LV.A. |Llocaldecarga: Teloes-VPA Total liquido v
0.00% Destino: - Germany Desconto Comercial
o . 18-
12'52; Hora: 18:10 Desconto Financeiro
23,00% N de objetos: 2 Base de Incidéncia de IVA
Paletes | Peso:  21400,00 Kg Totalde IVA & taxa e 23,00%

Data efetiva de entrega dos bens ou da prestagdo do servigo ao cliente  25.06.2019 Total do documento
& ia controladag 59 Isento Artigo 14.° do RITI (ou similar)
- O maierial referente a esta fatura perfence & Transgranitos afé ser pago.
- Em caso de litigio @ competéncia é reconhecida ao Tribunal dz Comarca de Vila Pouca de Aguiar com expressa C € ¥ Lagcer” giiNetm b a3Cer”
renuncia a qualquer outros. o \W‘A ‘5 w = ? 5
- As reclamagdes s6 sa0 aceites até 8 dias apds & recepgdo da mercadoria. Onsts \ we®

- Reserva-se o direito de débito de juros de mora em caso de ndo pagamento na data de
- Mercadoria de origem CE
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Fatura Proforma

ORIGINAL
TRANSGRANITOS-Mérmores e Granitos do Alto Tamega, Lda
Apartado 26 5450-909 Telbes Vila Pouca de Aguiar - Portugal
Tel. (+351) 259 469 346 | (+351) 25¢ 469 438 | Fax (+351) 259 469 347
i i Pt} www, itos.pt
Capital Social € 1.000.000 | NIF 502214244
Registada na Conservatoria do Registo Comercial
de Vila Pouca de Aguiar sob o n°174
l: Factura Proforma C n°
N° Cliente VI N° Contribuinte SAP Obra Pagamento Viatura Data Vencimento
- 2019-05-16 16.05.2019
Identificagdo do documento registado na Nome fiscal do documento Pro forma Nuamero interno 16
Posigao Produto Ref. Designagao Esp. Quant. Pgo.Uni. Desc. IVA Total
LT9/10 PAO0100 | Amarelo Vila Real, Serrado 30 14,118 m2 J
LTeno |I PADD100 | Amarelo Vila Real, Serrado 2,0 6,508 m2 b
Software PHC - ¢7/B-Processado por programa certificado n® ==~ zste documento no serve de Pagina 1 de 1
Fim de Impressao
Taxa B.Incidéncia LV.A. | Local decarga:  Telbes-VPA Total lliguido
0,00% Destino: Desconto Comercial
6,00% D Fi .
13.00% esconto Financeiro
23,00% Base de Incidéncia de IVA
Total de IVA ataxade 23,00%
Data efetiva de entrega dos bens ou da prestagdo do servico ao cliente  16.05.2019 Total do documento

- n ) i € 3

- O material referente a esta fatura pertence & Transgranitos até ser pago.
- Em caso de litigio @ compeiéncia & reconhecida ao Tribunal da Comarca de Vila Pouca de Aguiar com expressa c €

renuncia a qualquer outros.

- As reclamagdes s6 s aceites alé 8 dias apos a recepgao da mercadoria. PME

bapcer” miiNetjy rapcer”
& S

Ny o

- Reserva-se o direito de débito de juros de mora em caso de nao pagamento na data de vencimento.

- Mercadoria de origem
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Anexo IV: Fotos do processo de carga na Transgranitos (Fotos tiradas com a
aprovacao da Transgranitos)
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Anexo V: Fotos das maquinas CNC da Transgranitos (Fotos tiradas com a
aprovacao da Transgranitos)




