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O presente relatorio resulta do estagio curricular realizado na empresa EPL -
Mecatrénica & Robotica, no ambito do Mestrado em Linguas e Relagbes
Empresariais e tem como objetivo divulgar as atividades desenvolvidas ao
longo do estagio, bem como uma apresentacdo da empresa que o acolheu e
a forma como exerce parte da sua atividade em marketing e comunicacao

Inicialmente, é feita uma apresentagdo geral da empresa, incluindo alguns
factos histéricos, a estrutura organizacional, a missdo e valores e respetivas
localizagBes. De seguida, inicia-se a descricdo de todas as atividades
desenvolvidas no estagio, desde o primeiro contacto até a participagdo numa
feira profissional, sendo abordadas as formas como essas atividades foram
desenvolvidas. Para finalizar, é feita uma reflexdo sobre a representacéo de
marcas internacionais por uma empresa distribuidora, remetendo para o
exemplo da EPL, e sdo apresentadas as conclusdes finais de todo este
percurso.
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This report is the result of a Curricular Internship carried out in EPL -
Mecatronica & Robotica for the Masters degree in Languages and Business
Relations. The objective is to describe all the activities developed during the
internship, as well as a presentation of the host company and the way it
operates in the respective fields of marketing and communication.

Initially, there is a general presentation of the company, including a few
historical facts, the organizational structure, the mission and values, as well as
the respective locations. Then, follows the description of all the activities
developed during the internship, from the first contact to the participation in a
business fair, being covered all the ways those activities were developed.
Finally, it is made a reflexion about the representation of international brands
by a distribution company, referring the examples of EPL, and it is presented
the final conclusions of the whole journey
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Introduciao

No ambito do Mestrado em Linguas e Rela¢des Empresariais, ministrado na Universidade
de Aveiro, foi efetuado um estagio curricular do qual resulta este relatorio. A escolha da
realizacdo de um estagio como conclusdo dos estudos de Mestrado vem sobretudo da
vontade de adquirir uma experiéncia profissional que seja relevante para o meu futuro.
Atualmente, a experiéncia profissional ¢ um fator decisivo na escolha de um empregador.
Tendo em conta esta realidade, foi relativamente facil optar pela oportunidade de realizar um
estagio curricular em contexto profissional, tendo como objetivo rentabilizar a0 maximo as
experiéncias adquiridas e aprender mais sobre o mundo empresarial e as fungdes exercidas

na empresa.

O estagio teve uma duragio de 5 meses, tendo inicio a 3 de Margo e término a 4 de Agosto®.
A empresa de acolhimento foi a EPL — Mecatronica & Robotica. O estdgio centrou-se no
desenvolvimento de atividades ligadas ao Marketing e outras atividades comerciais, pelo que
se pode considerar que as atividades desenvolvidas se centraram no Departamento de
Marketing ¢ Vendas. Na empresa, o Eng® Filipe Carrondo supervisionou as minhas
atividades e acompanhou todo o desenrolar deste estdgio. Na universidade, o Prof. Antonio

Moreno orientou € acompanhou a elaboragdo deste relatorio.

Se a op¢ao por fazer um estagio foi relativamente facil, encontrar uma empresa que o
acolhesse foi mais complicado. Apesar disso, consegui ter a oportunidade de escolher a
empresa. A escolha pela EPL prende-se com o facto de ser uma PME que atua numa area
que abrange todos os sectores da industria, visto ser uma empresa que fornece equipamentos
de automacao. Esta ideia de empresa pequena que aborda toda e qualquer outra empresa, de

qualquer dimensao, deixou-me intrigado sobre a sua atividade.

Neste relatorio serd feita uma abordagem a todo o percurso realizado na empresa. Numa
primeira parte serd feita uma apresentacdo da EPL, com uma breve descricdo da sua
atividade, historia, estrutura organizacional, localizagdo, missdo e valores. A segunda parte

serd dedicada ao desenrolar do estagio, em que sera abordado desde o primeiro contacto com

Lver Anexo |
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a empresa até a descricdo de todas as atividades desenvolvidas no estdgio. Numa terceira
parte serdo tidas em conta algumas das atividades efetuadas no estadgio, como foco central
de desenvolvimento de um tema. Nesta parte, serd analisada de que forma a representacao
de marcas internacionais tem repercussoes no marketing e na comunicacao da empresa que
representa essas marcas, tendo sempre em consideracdo as experiéncias adquiridas no
estagio. Finalmente, a Gltima parte serd dedicada as conclusdes e consideragdes finais, em

que sera feita uma reflexao global de toda a aprendizagem envolvida.
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1. Apresentacdo da empresa

1.1. Historia e descricéo

A EPL - Mecatronica & Robdtica nasceu em 2006 e, desde entdo, tem sido gerida pelo Eng®
Filipe Carrondo. Desde sempre a empresa se dedica a comercializagdo de equipamentos para
a automacdo industrial, uma area bem conhecida pelo Eng® Filipe Carrondo. O gerente da
empresa, antes de fundar a EPL, esteve sempre envolvido em areas de negocio ligadas a
automacado industrial. Antes de 2006, o Eng® Filipe Carrondo esteve noutra empresa que se
dedicava ao comércio de equipamentos pneumaticos - a SMC em Espanha, uma das maiores

referéncias mundiais em equipamentos pneumaticos.

Apo0s a experiéncia na SMC, o EngP Filipe Carrondo ingressa na Europneumaq, empresa
representante de diversos equipamentos pneumaticos, incluindo os da SMC. Sendo diversas
vezes conhecida como EP, esta empresa comercializava equipamentos pneumaticos de
automacdo, perfis de aluminio e outros acessérios para maquinaria, exercendo a sua
atividade na zona norte de Portugal. Com a hip6tese de criar uma delegacéo em Lisboa e ter
recursos humanos que consigam dar reposta ao surgimento de oportunidades de negocio na
zona sul do pais, nasce assim a EPL. Inicialmente, como delegacdo distribuidora de
equipamentos da Europneumaqg a EPL juntou as inicias EP, de Europneumad, e o L de
Lisboa. Hoje em dia, a sigla ndo mantem esse significado e a EPL é somente um nome

adquirido através da conjugacdo isolada de trés letras.

Entretanto, o Eng® Filipe Carrondo teve conhecimento dos atuadores elétricos e iniciou
conversacdes com a IAl, a marca japonesa de referéncia mundial a nivel de atuadores
elétricos. Com os primeiros contactos, foi imediatamente sentida uma oportunidade de
negocio na industria portuguesa, e surgiu a vontade imediata de representar aquela marca
em Portugal e comercializar os produtos da 1Al no nosso pais. Nesse sentido, foi feito um
pedido a entdo casa-mde da EPL, a Europneumaqg, no sentido de permitir que a EPL
comercializasse 0s equipamentos da IAl, juntamente com as marcas da Europneumagq.
Perante algum ceticismo, a Europneumaq aceitou o pedido da EPL, ndo acreditando na

potencialidade da marca IAl no mercado portugués. Contudo, a EPL ndo s6 comecou a
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adquirir novos clientes compradores de produtos IAl, como transformou clientes fidelizados

da Europneumaq em compradores da marca japonesa.

Esta situacdo viria a complicar as relacdes entre a Europneumag e a EPL, pelo facto de os
produtos da IAl estarem a ter tanto sucesso em comparacdo com 0s produtos da
Europneumag. De salientar que os produtos da IAl, mesmo sendo comercializados pela EPL,
que era entdo uma delegacdo da Europneumaq, nao gerava lucros nenhuns a esta, visto ser
uma marca exclusiva da EPL. Enquanto esta relacdo se deteriorava, a relacdo entre a EPL e

a Al foi crescendo cada vez mais e melhor.

Este bom relacionamento motivou a deslocacdo do EngP Filipe Carrondo até a sede da 1Al
na Alemanha (sede europeia da empresa), onde desenvolveu funcées de potencializacao do
volume de negdcios em varios paises europeus, como Franca, Espanha, Irlanda e Italia. Ao
mesmo tempo, foi permitido ao gerente da EPL obter formagdo interina sobre o
funcionamento e valores da empresa, que seriam transportados para as atividades da EPL
em Portugal. Enquanto isto, a EPL continuava a sua atividade em Portugal, sendo dirigida
pelo Sr. Jodo Silva, colaborador da EPL desde o inicio juntamente com o Eng° Filipe
Carrondo, tornando-se cada vez mais clara a competitividade entre esta e a Europneumag.
Com o término das fungdes na Alemanha, o Eng® Filipe Carrondo regressa a Portugal, sendo
colocado um fim a relacdo entre a EPL e a Europneumag. Assim, a empresa passaria a atuar
de forma independente e a ser designada como EPL Mecatrénica, continuando a
comercializar a marca IAl e os mesmos produtos da Europneumag, mas de marcas
concorrentes. Pouco tempo depois, a EPL sofreria uma renovacgdo completa, tanto a nivel de
portefélio de equipamentos, como a nivel de recursos humanos. A empresa passaria a ser
composta somente pelo Eng® Filipe Carrondo e passaria a comercializar somente 0s
atuadores elétricos da IAl, nascendo a que hoje é conhecida como EPL — Mecatronica &
Robotica

Assim sendo, o EngP Filipe Carrondo deixou 0 negdcio da pneumatica e entrou num negécio
mais ligado aos equipamentos elétricos. Além dos atuadores elétricos, comegaram a ser
comercializados novos equipamentos, como robds, motores elétricos e pingas. Foram

estabelecidas parcerias de representacdo exclusiva com varias marcas que fabricam diversos
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equipamentos ligados a automacao industrial, e isto tornou-se a base que levou a cria¢do da
atual empresa. A EPL é representante de diversas marcas internacionais?, comercializando
0s seus produtos em territorio nacional. O que distingue a EPL € o facto de ndo se sustentar
somente na compra e venda destes produtos, mas antes por equilibrar estas acdes de

comeércio com servigos de pré e pos-venda.

Com o crescimento sustentado da empresa, foi possivel ser criado o que hoje é o modus
operandi normal da EPL.: disponibilizar um servigo pré-venda de consultoria, para analise
da necessidade do cliente e proposta de uma solugcdo de automacéo; disponibilizar
igualmente um servico de pds-venda para instalagdo do equipamento e suporte técnico.

1.2. Localizacdo

A EPL esté sediada em Lisboa, no Pélo Tecnoldgico. Apds a sua fundacdo, e com o bom
desenvolvimento da empresa, comecaram a surgir alguns clientes na zona norte do pais. Com
0 aparecimento destes clientes e a possibilidade de prospecao e angariacdo de outros novos
clientes nesta zona, comegou-se a pensar na possibilidade de a empresa ter novas instalagdes.
De modo a dar resposta as necessidades dos clientes atuais, e tentar alargar o negdcio a novos
clientes, a EPL estabeleceu-se também em S. Jodo da Madeira, no Sanjotec. O Sanjotec é
um centro empresarial e tecnologico que da apoio as empresas, fornecendo um espaco e
varios servigos de apoio logistico para que as empresas possam exercer a sua atividade da
melhor maneira. O centro também atua como incubadora de empresas, dando apoio na

criacdo de novos negdcios.

Atualmente, com a sede de Lisboa e a delegacdo de S. Jodo da Madeira a funcionarem em
total sintonia, a EPL consegue cobrir todo o territorio nacional e dar uma resposta rapida e

com qualidade a todos os seus clientes.

2 Ver Anexo 11
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1.3. Estrutura organizacional

A EPL foi crescendo de forma sustentavel, com a adi¢do gradual de novos membros na
equipa. O EngP Filipe Carrondo, na posicdo de gerente da empresa, desdobra-se em funcdes
estando sempre ligado a todas as atividades da empresa, porém, o seu foco esta na atividade
comercial e de contacto com o cliente. A gestdo da empresa é também partilhada por Téania
Reis, que ocupa funcdes de ordem administrativa, nomeadamente da logistica, financeira,

compras e juridica, sendo caracterizada como Accounting & Purchasing Manager.

Além destes, a empresa é também constituida pelo Eng® Telmo Veiga e pelo Eng® Carlos
Costa. O primeiro iniciou a sua atividade na sede de Lisboa, mas hoje é o nico membro da
equipa instalado na delegacdo de S. Jodo da Madeira. Além de desenhar as solucdes de
automacdo para os clientes, € a pessoa ligada ao contacto com o cliente, tanto no
levantamento de requisitos como no suporte técnico. Tem sido o responsavel pela cobertura
dos clientes da zona norte do pais, tendo a posicdo de Field Application Engineer. Por outro
lado, o Eng® Carlos Costa esta mais ligado ao produto, ocupando a funcdo de Product
Engineer, conduzindo as consultas técnicas a fornecedores, dando por vezes, também, algum

suporte técnico a clientes.

No ambito deste estagio curricular, a minha integracdo na empresa permitiu-me
desempenhar func¢des que ndo eram exclusivamente exercidas por ninguém. Como tal, foi-
me atribuida a funcdo de Marketing & Sales Trainee, ficando responsavel pelo marketing e
comunicacdo da empresa e por iniciar uma fase de integracdo na area comercial, com o

objetivo de progredir nesta area e dar apoio na atividade comercial da empresa.

1.4. Missao e Valores

A EPL tem como missdo satisfazer os seus clientes, fornecendo projetos e produtos que

tornem os seus processos produtivos mais rentaveis:
"A principal missdo da EPL é a total satisfacéo dos seus clientes, passando a sua atuagao
ndo so pela comercializagdo dos produtos necessarios a realiza¢ao dos seus objetivos, como

por toda a atividade de engenharia envolvida na concretizagdo dos seus projetos, indo ao
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encontro do cliente, quer na fase inicial de desenvolvimento da sua ideia, até a sua

concretizacao, administrando todo o apoio técnico durante e ap6s o término do projeto, bem

como toda a formacd@o necessaria a sua equipa para maior eficiéncia na utilizacdo dos

produtos adquiridos.” (Carrondo, 2014).

Além desta missdo, a atividade da empresa também se rege por quatro valores fundamentais:

A inovacdo - a empresa é motivada pela exigéncia dos mercados e promove, assim,
a adocdo e utilizagdo de tecnologias de ponta que melhorem a producéo dos seus
clientes;

O espirito de equipa - a comunicacao aberta e a partilha de ideias sdo promovidas
interna e externamente, originando relac6es de confianga mutua;

A reducdo de custos - num mercado competitivo é fundamental que os custos sejam
controlados de modo a obterem-se grandes vantagens competitivas. A EPL fornece
solugdes que, a longo prazo, representam grandes reducfes de custos e que se
transformam numa melhor rentabilizag&o financeira das empresas;

A protecdo do ambiente - 0s equipamentos que a EPL comercializa, além de serem
energeticamente mais eficientes, sdo também amigos do ambiente, de modo a que 0s

negocios e 0 ambiente possam beneficiar com eles.
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2. Desenvolvimento do estagio

2.1 Primeiro contacto com a empresa

Como foi referido anteriormente, o estagio decorreu no departamento de Marketing e Vendas
sob a orientacdo do EngP Filipe Carrondo. Este departamento ndo existia até entdo, por ndo
haver um responsavel Unico que se ocupasse da realizacéo de atividades ligadas ao marketing
da empresa. Até entdo, este tipo de atividades era executado pelo proprio Eng® Filipe
Carrondo. Com a minha integracdo na empresa, foi possivel delegar este tipo de atividades
para mim, ocupando-me da realizacdo de diversas atividades de marketing, sempre sob a
supervisao do préprio Enge Filipe Carrondo.

O primeiro contacto com a empresa foi feito por um e-mail no qual expressei a minha
vontade de integrar a EPL e realizar o meu estagio curricular nesta empresa. A minha
candidatura permitia satisfazer a necessidade existente de ter alguém que se ocupasse

somente de uma area na qual ninguém estava destacado para exercer fungdes.

Ap06s uma troca de e-mails, e ainda antes do inicio do estagio, ficou combinada a realizacdo
de uma breve reunido para conhecer a EPL e saber mais pormenores sobre qual seria 0 meu
papel na empresa. Nesta reunido tive oportunidade de conhecer pessoalmente o Eng® Filipe
Carrondo e também o meu colega, o Eng® Telmo Veiga. Além destes, também pude ficar
desde logo a conhecer o meu local de trabalho e saber algumas coisas sobre o funcionamento
da empresa.

2.2 Instrumentos de trabalho

No inicio do estagio, logo no primeiro dia, foi-me disponibilizada uma secretaria, com
telefone e computador equipado com diversas ferramentas para auxiliarem a execugdo das
tarefas, nomeadamente, internet, correio electrénico, software do LibreOffice para edicéo de
textos e folhas de célculo e o programa GiMP para edi¢do de imagens. Desde logo, foi-me
atribuido o titulo de Marketing and Sales Trainee para me poder identificar perante os

clientes e em qualquer contacto profissional. Com o desenrolar de fungdes e, sobretudo, com
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a participacdo numa feira profissional, foi-me também atribuido um cartdo-de-visita® para

facilitar a troca de contactos comerciais.

O correio electrénico é o instrumento mais importante nas tarefas diarias da EPL. Grande
parte da comunicacdo na empresa, seja interna ou externa, é feita por e-mail. O correio
eletronico utilizado é o Gmail da Google, que disponibiliza uma série de outras ferramentas
que facilitam a comunicacdo. Além da tradicional troca de e-mails, também o Hangouts da
Google foi diversas vezes utilizado para comunicar por chat com o0s outros colegas da
empresa. Visto que a EPL est4 situada no norte e sul de Portugal, estas ferramentas
contribuem significativamente para que haja uma melhor comunicacdo entre todos os
colegas da empresa. Assim sendo, desde o primeiro dia que me foi disponibilizada uma conta

de e-mail para poder comunicar internamente, mas também com clientes e fornecedores.

Outra ferramenta fundamental para a atividade da empresa é o Drive da Google. Esta é outra
ferramenta incluida na conta de e-mail da Google que permite a criacdo, edicdo e partilha de
ficheiros com todos os colegas. Esta ferramenta foi diversas vezes utilizada para criacdo de
artigos e listas (por exemplo, de prospecdo comercial) em folhas de célculo. A grande
vantagem é que permite, ndo sO a partilha destes contetidos, como também a edicdo em
tempo real dos mesmos. Deste modo, € possivel criar um documento que é visto por todos
os colegas da empresa, 0s quais por sua vez, podem corrigir, editar ou simplesmente fazer
um comentario no proprio documento, evitando incessantes trocas de e-mails com

documentos em anexo.

Proximo da conclusdo do estagio, a empresa adotou o Base, uma ferramenta online de CRM
(Customer Relationship Management) onde se regista toda a informacao relativa a contactos
e negocios da empresa. Esta ferramenta tornou-se no ndcleo que sustenta a atividade
comercial da EPL, sendo o local onde se encontra toda a informacao dos clientes e potenciais
clientes, permitindo também que sejam acompanhados negocios, atribuidas tarefas a cada
utilizador, marcados eventos em calendario e registadas notas importantes sobre cada

contacto.

3 Ver Anexo 111
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Nas atividades relacionadas com o marketing, a edi¢do de imagens* também foi muitas vezes
necessaria. A ferramenta utilizada pela empresa para o efeito foi, como ja se referiu, 0 GiMP,
que permite a edicdo e criacdo de imagens. Na criacdo de artigos, tanto para a revista como
para o site, o GiIMP desempenhou um papel fulcral tanto na criacdo de imagens que
obedecessem a certos pardmetros pré-definidos (tamanho, por exemplo), como numa
simples edicdo em que era pretendido que se substituisse o texto original em inglés, por uma

traducdo em portugués®.

Finalmente, o outro instrumento de grande importancia foi a internet. Além de ser o veiculo
mobilizador de outras ferramentas, como o correio eletronico ou o Base, a internet € bastante
importante por si sO: permite a recolha de imagens, artigos e informacéo para criacdo de
conteudos relacionados com o marketing, mas também a pesquisa e recolha de informacéo

sobre outras empresas, sendo assim fundamental para a atividade comercial e de prospecgéo.

2.3 Atividades desenvolvidas durante o estagio

Neste subcapitulo serdo descritas todas as atividades desenvolvidas durante o estagio. Estas
atividades serdo divididas em duas areas fundamentais: atividades de marketing e atividades
comerciais. Nas atividades de marketing serdo descritas todas as aces de promoc¢éo da
empresa: a criacdo, edicdo ou traducio de artigos® para publicacdo no site’ e na revista
Robotica®; a redagio de textos de apresentagio da empresa para diferentes meios e situagdes;
o contacto com fornecedores e apoio a organizacdo de eventos no sentido de organizar o
material promocional da empresa, isto €, catdlogos, listas de produtos e folhetos
informativos. Nas atividades comerciais serdo descritas todas as acdes de contacto comercial
com clientes, nomeadamente, a elaboracdo de uma lista de potenciais clientes e o respetivo

plano de agéo, seguido por contactos iniciais de prospecao e marcacdo de reunides.

Além destas tarefas, um marco importante da realizacdo deste estagio foi a feira Moldplas,

realizada na Batalha. A organizacao da presenca da EPL nesta feira consistiu em atividades

4 ver Anexo IV

5 ver Anexo V

6 ver Anexo VI

7 http://www.epl-si.com
8 ver Anexo VII
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tanto de marketing como comerciais, pelo que as a¢fes serdo descrita num capitulo préprio.
Este conjunto de tarefas constituiu, sem davida, numa grande base de experiéncia para a

minha futura atividade profissional.

2.3.1 Marketing

As atividades de marketing na empresa passam, sobretudo, pela promocdo das marcas e
produtos da EPL. O marketing, neste sentido, é fundamental para dar a conhecer o que a
empresa faz e de que forma os seus produtos podem ser uma mais-valia para diversos

sectores industriais.

Esta componente de comunicacdo € feita por diversos meios. Os mais usuais sdo as
publicacdes de artigos no site da empresa e na revista Robética. Esta revista publica diversos
artigos de interesse sobre automacao e robdtica, dando a conhecer varias solucgdes a nivel de

equipamentos, solucgdes, novidades e tendéncias tecnologicas para processos produtivos.

Além destes meios mais usuais, a empresa também conta com uma newsletter esporadica
em que faz chegar, por e-mail, as novidades sobre a EPL. Neste caso, sdo salientados 0s
novos produtos da empresa, mas também é dada informacéo sobre algum evento importante,
como a participagdo da EPL numa feira profissional, por exemplo. Outros canais de
comunicacdo sdo o Facebook® e o LinkedIn®, em que se partilha, ndo sé os artigos
publicados no site e na revista, como também as publicacdes diretas dos fornecedores sobre

as novidades dos seus produtos.

Neste contexto, o marketing da empresa é um veiculo promocional das marcas que a EPL
comercializa, mas também da prépria marca EPL. E dado um claro destaque aos produtos e
a forma como a empresa atua, sendo isto visivel em todos os meios de comunicacdo que
utiliza. O proprio flyer'! promocional da empresa, também ele um meio de comunicacéo que
visa promover as marcas e produtos da EPL, apresenta a gama de produtos que a empresa
oferece, destacando que a empresa ndo € apena reflexo da qualidade dos produtos, mas

° https://www.facebook.com/EPLmecatronica
10 https://www.linkedin.com/company/epl-mecatr-nica
11 ver Anexo VIII
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também da qualidade dos seus recursos humanos. Este meio de promocdo é utilizado
sobretudo no contacto pessoal com clientes ou potenciais clientes, sendo acompanhado por

uma breve apresentacédo verbal da empresa.

2.3.1.1 Criacéo, edicao e traducéo de artigos

Apds a integracdo na empresa, as minhas primeiras tarefas consistiram na redacéo e tradugéo
de artigos. Esta foi uma atividade constante durante o estagio, visto que a redacdo de artigos
sobre os produtos da empresa é uma forma privilegiada de promocgdo. Uma das primeiras
tarefas foi, especificamente, a de traduzir na integra um artigo original em inglés, sobre um
caso em que um produto foi aplicado com éxito, colmatando uma necessidade existente.
Nestes casos, em que se tem um artigo do fornecedor e ndo ha necessidade de haver qualquer
tipo de modificagdo ao contetdo do texto, é feita uma tradugdo integral do documento e séo

utilizadas também as imagens originais, se existirem algumas.

Contudo, existiram varios casos em que foi necessario haver algum tipo de adaptacédo. Houve
situacOes em que as adaptacdes foram bastante simples, como por exemplo, no caso em que
0 artigo era sobre uma aplicacédo e continha informacéao sobre a empresa onde a mesma tinha
sido aplicada, ou no caso em que havia imagens que continham texto em inglés e era
necessario editar a imagem, no sentido de traduzir o texto nela contido. Nestes casos, as
informacdes sobre terceiros eram simplesmente omitidas, ndo sendo revelada informacéo
sobre outras empresas, e as imagens eram facilmente editadas com o software GiMP. Houve,
contudo, outros casos que exigiram maior esforco de adaptacdo. Por exemplo, quando o
artigo original se baseava numa breve apresentacdo de um produto, maioritariamente por
topicos e com pouco texto desenvolvido. Nestas situacdes, a ideia foi a de adaptar esta
informacdo e transformar a informacéo disposta em tépicos para um artigo em texto escrito,
sendo por vezes necessario adicionar informacdo complementar sobre o produto. O breve
resumo inicial em inglés passava assim para um artigo completo em portugués, sem ser posta

em causa a informag&o do documento original.

Em ocasides mais raras, foram redigidos artigos de raiz sobre aplicag0es ou eventos em que

a EPL esteve diretamente envolvida. Nos casos anteriores, em que foram feitas adaptacoes
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de artigos originais de fornecedores, a informacéo era criada pelo fornecedor e a EPL s0 se
encarregava de “passar a mensagem”. Neste caso, porém, a EPL torna-se 0 criador da
mensagem e ja ndo se limita a colher a informacdo dada pelo fornecedor. Num caso
particular, os colegas Carlos Costa e Telmo Veiga forneceram-me a informacao sobre a
aplicacdo, nomeadamente, quanto a necessidade do cliente e a respetiva solucdo. A partir
daqui, foi redigido um texto sobre todas as informacdes pertinentes deste caso, especificando
as vantagens que os produtos escolhidos para aquela aplicacao forneciam ao cliente. Além
da criacdo do artigo, estes textos foram acompanhados por imagens proprias da aplicacao,
imagens criadas pela EPL com o esquema da aplicacdo e também imagens adaptadas dos
produtos utilizados na aplicag&o.

Normalmente, todos os artigos foram adaptados e traduzidos para o portugués a partir de um
original em inglés. E fundamental referir que a producéo destes artigos envolveu consultas
diversas sobre os produtos em causa. Ainda que a producdo de artigos tenha sido sempre do
inglés para o portugués, as consultas sobre os produtos foi feita em artigos que se
encontravam noutras linguas, nomeadamente em alemao e japonés. A consulta de artigos
originais em alemdo e japonés serviu dois propositos fundamentais: fomentar o
conhecimento sobre os produtos e ter a informagdo em “primeira mao”. Como as marcas em
questdo (Epson e 1Al) séo japonesas e a sua sede europeia fica na Alemanha, a informacéo é
disponibilizada em primeiro lugar nestes paises, e, portanto, foram consultados documentos
em japonés e alemdo. O facto de estar atento e de me manter informado sobre estes artigos,
ajudou ndo sé a producdo dos artigos como também a uma consciencializacdo sobre o
aparecimento de novos produtos, algo que é sempre interessante para a empresa, mesmo a

nivel interno.

2.3.1.2 Textos de apresentagdo

O marketing da empresa caracteriza-se sobretudo pela promocao da prépria empresa, sendo
fundamental, em certos casos, haver a producdo de um texto de apresentacdo da EPL. Esta
apresentacdo foi pouco uniforme, tendo sido adaptada ndo s6 ao meio em que foi apresentada

como ao préprio publico-alvo. Durante o estagio, existiram trés casos diferentes de
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apresentacdo da empresa: apresentacdo da empresa para uma revista, apresentacdo por e-
mail para potenciais clientes'? e apresentacio verbal para visitas a potenciais clientes.

No primeiro caso, foi feita uma apresentacdo generalista da empresa, ndo havendo nenhum
destaque especifico sobre os produtos. O objetivo foi apresentar a atividade da empresa, que
tipo de servigos disponibiliza, que tipo de produtos tem, e sobretudo neste caso, que tipo de
artigos produz. Nos casos seguintes, as apresentagdes incidiram ndo so sobre a empresa, mas

também sobre o produto.

O envio de e-mails de apresentacdo foi uma tarefa constante da atividade comercial,
nomeadamente na prospecdo de novos clientes. Porém, a producdo de e-mails obedece a
varios elementos de marketing, sobretudo no que diz respeito a promocao de marcas e
visibilidade da empresa. Assim sendo, situa-se esta atividade no ambito do marketing. Estes
e-mails consistiram num texto de apresentacdo da empresa, referindo a sua atividade e os
seus servicos, bem como a apresentacdo de alguns produtos. Tendo em conta a vasta gama
de produtos da empresa, seria pouco produtivo enviar um texto de grandes proporcdes,
referindo todos os produtos da EPL. Desta forma, optei por criar um layout atrativo com
pouco texto e somente com trés produtos, as respetivas imagens e possiveis aplicacoes,
adequando a mensagem ao sector de atividade do recetor do e-mail. Deste modo, foi possivel
apresentar a empresa de uma forma mais pessoal, mostrando que tipo de produtos podem
ajudar aquele cliente especifico e passar uma mensagem fundamental da nossa atividade:

vendemos solucgdes adequadas as necessidades dos clientes.

Na atividade comercial, mas ainda ligada as atividades de marketing, a visita a clientes é
também merecedora de destaque neste capitulo. Estas visitas comegam sempre por uma
apresentacdo inicial da empresa, €, se 0 contacto com clientes diz respeito a atividade
comercial, o trabalho de preparacdo destas apresentacGes diz respeito, novamente, a
atividade de marketing. Tal como no caso anterior, estas apresentacoes sao preparadas tendo
em conta o cliente, nomeadamente, o tipo de produto que produz e que tipo de produto da
EPL poderéa ser mais vantajoso para a sua atividade. Nesta situacao, é feita uma apresentacao
geral da empresa e dos produtos, seguida por algumas questdes sobre a empresa cliente e o

12 ver Anexo IX
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seu processo produtivo. Como concluséo séo apontados 0s nossos melhores produtos para
essas situacOes, recorrendo a exemplos praticos. A preparacdo prévia para estas
apresentacdes envolve um trabalho de pesquisa sobre a empresa e sobre a sua atividade.
Porém, estes casos desenrolam-se sobretudo gracas ao contacto direto com o cliente e a troca
de informac0es entre ambas as partes. A apresentacdo vai sendo sempre adaptada conforme
as informac0es que o cliente fornece. Por exemplo, se o visitado referir que a sua empresa
faz uma determinada peca com o robd a uma certa velocidade, nds apresentamos as nossas
solucdes roboticas e as suas vantagens, especificando como obter ciclos de produgdo mais

rapidos.

2.3.1.3 Contacto com fornecedores

Durante o estagio, estabeleci contacto com duas das principais marcas da EPL: a Epson e a
IAL. O contacto foi sempre feito por troca de e-mails em inglés, sendo o assunto sempre
relacionado com questdes de marketing. O EngP Filipe Carrondo forneceu-me o contacto dos
Srs. Ismael Krebo e Sevan Bachtanian, responsaveis pelo departamento de marketing da
Epson na Alemanha, e do Sr. Axel Velten-Nickenich, responsavel pelo departamento de
marketing da IAl, também na Alemanha.

O primeiro contacto com os responsaveis do marketing de ambas as empresas foi feito no
sentido de recolher imagens dos produtos das suas marcas e de aplicagdes desses produtos,
isto é, imagens em que o produto estivesse em funcionamento. Este contacto inicial serviu
também para me apresentar e me identificar como pessoa destacada para tratar dos assuntos

ligados ao marketing da EPL.

Neste primeiro contacto foi possivel recolher as imagens de que necessitava e a troca de e-
mails foi bastante positiva. Ambas as empresas acederam ao meu pedido e foram bastante
acessiveis na comunicacdo, ficando estabelecido o principio de que podia consultar estas

pessoas sempre que fosse necessario.

Os restantes contactos foram feitos no sentido de pedir catalogos sobre os produtos. Uma

das fungdes de um colaborador ligado ao marketing de uma empresa € a de organizar 0s
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catdlogos dessa empresa e, caso seja necessario, pedir novos catalogos aos fornecedores.
Com a organizacgdo da feira Moldplés, foi feita uma recolha dos catalogos disponiveis na
empresa e feita uma listagem dos catalogos e quantidades a pedir aos fornecedores. Mais
uma vez, os responsaveis de cada empresa foram bastante disponiveis e enviaram 0s

catalogos, tal como pedido.

2.3.2 Comercial

A atividade comercial da EPL esta intimamente relacionada com o contacto direto com
clientes ou potenciais clientes. Esta atividade engloba ndo s6 o contacto efetivo com esses
clientes, como também varias tarefas anteriores de prospecéo e, também, tarefas posteriores
de seguimento. Estas acdes comerciais tém como objetivo basico a angariacdo de novos

clientes, mas podem ser identificados outros objetivos relevantes.

Nas acOes de pré-contacto é feita uma prospecdo inicial de varias empresas e define-se o
potencial interesse em tentar estabelecer contacto. Esta tarefa € realizada pela elaboracéao de
uma lista de empresas. O objetivo nesta etapa é o de pesquisar e recolher informacdes sobre
0 mercado e sobre empresas-alvo, determinando se havera ou ndo interesse em abordar essas

empresas.

Quando se estabelece o contacto inicial, podemos identificar outro objetivo de imediato e
com elevada importéancia: dar a conhecer a EPL aos potenciais clientes e mostrar as mais-
valias que esta terd como fornecedora de equipamentos. Ainda que ndo seja adquirido um
novo cliente neste contacto inicial, é fundamental conseguir cumprir este objetivo e
promover a empresa como potencial fornecedora, de modo que no futuro, perante o

aparecimento de uma nova necessidade do cliente, este ja saiba quem consultar.

De igual forma, perante um cliente ja adquirido e fidelizado, é importante manter o contacto
e fazer um acompanhamento periodico. Esta atitude corresponde a um novo objetivo: fazer
0 seguimento de um cliente atual, acompanhando-o e mostrando disponibilidade para o
ajudar em qualquer problema. Ser um comercial ndo € 0 mesmo que ser um vendedor. Para

o0 vendedor sO existe um objetivo: vender. O comercial, além de ter esse mesmo objetivo,
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também se preocupa em manter uma boa relacdo com o cliente. Esta boa relacdo é mantida
e fomentada com um acompanhamento pds-venda. Ao manter contacto com os clientes, e
estando em sintonia com o departamento técnico da empresa, 0 comercial consegue mostrar-
se disponivel para ajudar o cliente com qualquer questdo e para fornecer suporte técnico,
caso este seja necessario. Este tipo de relagdo, ndo so favorece o cliente que terd sempre
apoio disponivel em qualquer situacdo, como também favorece o comercial, que da sinais

de confianca ao cliente, um fator que é decisivo na hora de escolher um fornecedor.

2.3.2.1 Lista de potenciais clientes

A fase inicial da atividade comercial passa por a¢fes de prospecao, nomeadamente, pesquisa
sobre o mercado e recolha de informagdes sobre empresas-alvo, com o objetivo de delimitar
quais as empresas com maior ou menor potencial. Como ponto de partida, foi feita uma
recolha de varias empresas e criada uma lista de potenciais clientes. Esta lista conteve os
seguintes campos: “Nome”, para o nome da empresa; “Tipo”, onde se distinguem as
empresas como USER, sendo estas clientes finais (que utilizam os produtos em primeira-
mdo), OEM, fabricantes de maquinas em série (integram os equipamentos nas maquinas que
fabricam) e Integradores, que fazem projetos de automacao (ndo fazem maquinas em série,
mas fazem maquinas consoante projetos de automacdo, integrando varios tipos de
equipamentos); “Site”, para o enderego web da empresa; “Area de atuagio”, onde se define
a area em que a empresa atua (por exemplo, sector automével); “Produtos”, exemplos de
produtos que fabricam (por exemplo, assentos automoveis); “Distrito”, com o distrito da
empresa; “Localizacdo” com a localidade da empresa; e “Notas” com notas importantes
sobre a empresa (por exemplo, se faz parte de algum grupo). Estes campos permitem que a
lista tenha vérias informacGes sobre as empresas, facilitando a consulta e pesquisa por
determinados campos, como por exemplo, pesquisar empresas em determinado distrito ou

pesquisar empresas por sector.

Apos a criacdo desta lista, iniciou-se uma fase de levantamento de empresas e insercdo de
dados na lista. A recolha comecou através da lista de associados do CATIM — Centro de
Apoio Tecnoldgico da Indastria Metalomecanica. Esta lista de associados contém centenas
de empresas de varios sectores, como o téxtil, automovel, metaldrgico, farmacéutico, entre

outros. A lista do CATIM disponibiliza somente os nomes das empresas, sendo entdo
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necessario pesquisar a empresa, consultar o seu site, quando disponivel, e recolher toda a
informacdo para inserir na lista de potenciais clientes. Apos inser¢do dos dados de todas as
empresas associadas do CATIM, foram inseridas outras empresas que, tanto eu como 0s
meus colegas, ja conheciamos previamente (empresas da nossa localidade, empresas em que
trabalham familiares ou amigos ou até empresas que conhecemos por convivéncia ou pelos
meios de comunicacgdo). Apds a conclusdo da inser¢do dos dados, iniciou-se uma etapa de
filtragem, em que foram eliminadas as empresas que ja nao tinham atividade, empresas de
areas que ndo tém interesse para a atividade da EPL (cimenteiras, por exemplo), empresas
distribuidoras e associagdes. Esta filtragem deixou a lista de potenciais clientes completa,
sendo agora necessario apurar uma ordem de prioridades, definindo as empresas em que

havera maior interesse.

No caso da EPL, o mercado é bastante extenso e ndo existe nenhum tipo de nicho que possa
ser explorado. Qualquer empresa que tenha um processo produtivo e/ou utilize equipamentos
de automacdo serd, a partida, um potencial cliente. A experiéncia da propria empresa e das
aplicacdes tipicas dos produtos permitiu estabelecer uma ordem de prioridade. Deste modo,
foi desde logo definido que o sector automdvel seria 0 mais prioritario, visto que a empresa
jatem experiéncia de vendas neste sector e os produtos tém varias aplicabilidades possiveis.
De seguida, seriam as empresas ligadas ao sector dos plasticos e as empresas que fabricam
embalagens, tendo em conta a experiéncia que a EPL tem também nestes sectores.
Finalmente, todos 0s outros sectores ndo seriam esquecidos e seriam alvo de contacto da

EPL, mas s posteriormente.

Com a empresa instalada em dois locais, Lisboa e S. Jodo da Madeira, foi definido que cada
uma destas unidades de empresa ficaria responsavel por uma regido. No meu caso, a
delegacédo de S. Jodo da Madeira, ficou designada como regido norte, compreendendo 0s
distritos de Viana do Castelo, Vila Real, Braganca, Braga, Porto, Aveiro, Viseu, Guarda,
Coimbra, Leiria e Castelo Branco. Assim sendo, a lista foi filtrada também por distrito,
apresentando agora todas as empresas a serem contactadas e 0s respetivos sectores
prioritarios. Nesta fase foi definido um plano de acdo, em que o objetivo seria o de contactar

as empresas da lista no sentido de apresentar a EPL e tentar marcar reunides com 0s
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responsaveis das respetivas empresas, e de modo a conhecer 0s seus processos produtivos e
demonstrar como poderdo obter vantagens com os produtos da EPL.

2.3.2.2 Contactos com potenciais clientes

Apos a conclusdo da lista descrita anteriormente, foi definido um plano de acdo para
contactar estas empresas, tendo ficado delineado estabelecer-se um contacto inicial por
telefone com o objetivo de ser marcada uma reunido para uma apresentacdo formal da
empresa. Antes de se iniciarem os contactos com potenciais clientes, ficou também definida
uma forma de tornar todo o processo mais rentavel, tentando-se organizar visitas por regido
para facilitar a mobilidade destas acdes de prospecdo. Assim, foram destacadas quatro
regides essenciais: zona de S. Jodo da Madeira (empresas desse concelho e dos concelhos de
St? Maria da Feira e Oliveira de Azeméis), zona do distrito do Porto, zona de Braga (distrito
de Braga e restantes distritos a norte e este) e zona de Aveiro (restantes concelhos do distrito
de Aveiro, e restantes distritos a sul e este). Estas quatro regides foram distribuidas por cada
dia da semana, ficando a sexta-feira livre para reportar o que aconteceu durante essa semana,
organizar a semana seguinte e efetuar novos contactos telefonicos. Depois de definida esta

organizacgao, seria entdo iniciado o processo de entrada em contacto com potenciais clientes.

Contudo, ainda antes de se iniciar este contacto, surgiu desde logo um obstaculo que poderia
dificultar esta tarefa. Entrar em contacto com empresas € bastante facil, mas como o objetivo
€ marcar reunides posteriores com responsaveis que possam tomar decisfes relativas a
aquisicdo de equipamentos, como se poderia chegar a esses responsaveis? Se o contacto
fosse feito de uma forma geral, todo o processo se poderia perder em ciclos de passagem de
mensagem entre 0s 6rgdaos da empresa, isto é, a secretaria ou portaria receberia 0 nosso
telefonema, fazia passar 0 nosso contacto para a administracdo ou departamento de compras,
que teria de comunicar também com o departamento de engenharia, €, pela nossa parte,
ficariamos a aguardar por alguma forma de resposta ao nosso contacto. Isto ndo era solucao.
Pretendia-se obter uma resposta mais dindmica e produtiva, em que o ideal seria comunicar
diretamente com esses responsaveis. Neste sentido, a técnica adotada para chegar a estas

pessoas passou por pesquisas numa rede social, o LinkedIn.
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O LinkedIn é uma rede social com elevado cariz profissional, onde os seus utilizadores criam
uma espécie de curriculo online e estabelecem conexdes com varios contactos profissionais.
Nesta rede social, as empresas definem uma pagina para a empresa e 0s seus colaboradores
criam a sua pagina pessoal ou perfil, onde sdo descritos 0s seus percursos academicos,
profissionais e atual situagdo profissional, referindo o nome da empresa onde trabalham e o
cargo que exercem. Assim sendo, € bastante facil aceder ao LinkedIn, fazer uma pesquisa
pela empresa em causa e identificar as pessoas que trabalham nessa empresa e 0S seus
respetivos cargos. A partir daqui pode se escolher a pessoa que tem o cargo mais pertinente
e fica-se de imediato a saber o nome da pessoa com quem se deve entrar em contacto.

Bastava entdo ligar para a empresa e pedir para falar com essa pessoa.

Obviamente, o processo ndo é assim tdo facil. Durante o estagio, foram mais 0s casos em
que esta técnica resultou, do que aqueles em que nao resultou. Porém, este sistema nao é
totalmente eficaz, porque o LinkedIn é uma rede social em que nem todas as pessoas tém
conta prépria ou fornecem este tipo de informacGes. Para estas situacdes, a opcao foi
contactar a empresa em causa e pedir para falar com a pessoa responsavel, sendo que eram
normalmente 0s responsdveis pela engenharia de processo, de automacdo ou de
equipamentos ou entdo as pessoas ligadas aos projetos. Foram raros 0s casos em que a
chamada foi passada para essas pessoas, mas fica a andlise positiva de que, pelo menos,

houve casos com sucesso.

Nestas tarefas de estabelecer o contacto inicial com potenciais clientes, a metodologia foi
inicialmente sempre a mesma, sendo adaptada posteriormente conforme o feedback obtido
das chamadas. Ap0s a recolha dos nomes dos responsaveis era feita uma chamada telefénica
para as empresas, na tentativa de se falar com o respetivo responsavel. Nos casos mais
satisfatorios, foi possivel contactar com o responsavel e marcar uma reunido posterior,
estando assim cumprido o objetivo da chamada. Houve outros casos, que ainda que ndo tdo
satisfatorios, resultaram também no cumprimento destes objetivos: casos em que se
contactou responsavel, mas este pediu primeiro uma apresentacdo por e-mail para avaliar o
interesse em marcar a reunido; outros casos em que foi a portaria que pediu que se fizesse o
primeiro contacto por e-mail, também com uma apresentacao da empresa, e até outros casos

em que a chamada foi simplesmente barrada e informaram que a pessoa responsavel nao
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teria disponibilidade de momento. Perante estes obstaculos, a persisténcia provou ser uma
boa solucdo. Os e-mails de apresentacdo foram enviados e foi feito um seguimento periddico,
no sentido de se saber se o0 e-mail tinha chegado a pessoa responsavel, se este o tinha visto e
se havia algum tipo de necessidade que 0s nossos produtos pudessem satisfazer. Com este
trabalho de seguimento e de insisténcia, de uma forma geral, o objetivo foi cumprido e as
reunides foram marcadas, obedecendo sempre ao plano inicial de acdo: organizar as
marcagdes consoante as regides, em que em cada dia haveria varias reunides numa

determinada regido.

Apo6s serem estabelecidos os contactos iniciais por telefone e enviados os e-mails de
apresentacdo, a fase seguinte foram as reunides com os potenciais clientes. As reunides
consistiram numa apresentacdo inicial da EPL e da gama de produtos que a empresa oferece,
seguindo-se uma apresentacdo também da empresa visitada, do que produz e de como sdo
0S seus processos produtivos. Nestas reunides foram colocadas diversas questfes aos
potenciais clientes. O objetivo foi o de recolher diversa informacgdo sobre essa empresa,
nomeadamente, que tipo de equipamentos utilizam nos seus processos, quem S0 0S Seus
fornecedores e que tipo de dificuldades ou necessidades tém na sua producdo. Em diversos
casos, estas questdes motivaram a visita as unidades fabris onde é feita a producdo, para
melhor perceber os processos e desafios destas empresas. Apos esta recolha de informacao,

foram sugeridas solucdes para melhorar estas questdes.

As visitas as empresas foram bastante positivas, ndo s6 pela recolha de informacdo mas
também pela relacdo matua: o potencial cliente responde as questdes colocadas, mas também
a EPL esclarece qualquer davida que o potencial cliente tenha, estabelecendo-se aqui uma
relacdo de confianga. Os resultados das reuniGes foram diversos: houve casos em que foi
claramente identificado um problema e apresentada uma solucao, resultando na aquisi¢éo de
um novo cliente; outros casos em que foram identificadas solu¢des que dariam maior
rentabilidade ao cliente, ficando acertada a marcacdo de nova visita para demonstragdo de
um produto e analise dessa solucdo e das suas vantagens; e até casos em que ndo foi
identificada nenhuma aplicabilidade imediata dos produtos da EPL, mas que ficou
demonstrada a nossa disponibilidade na eventualidade de surgirem novos projetos.

Independentemente do resultado, o mais importante destas visitas foi dar a conhecer a EPL,
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e a equipa de profissionais que compdem a empresa, assim como demonstrar a nossa
disponibilidade para ajudar com qualquer questdo. Mesmo que existam potenciais clientes
que ndo tenham nenhuma necessidade imediata dos equipamentos da EPL, no futuro, e caso

surja essa necessidade, um primeiro contacto ja foi estabelecido.

Finalmente, a Ultima fase do processo de prospecdo € o acompanhamento pds-visita.
Concluida a visita, independentemente do resultado, ¢ fundamental voltar a contactar o
potencial cliente. Normalmente, este seguimento € feito da seguinte forma: na reunido, é
identificada uma necessidade e um produto que da resposta a essa necessidade; assim sendo,
0 seguimento nestes casos sera fazer uma demonstracdo desse produto e mostrar as
vantagens gque a solucdo proposta tera naquele caso especifico. Quando ndo hé identificacéo
de uma necessidade, o0 seguimento é feito tentando saber se aquela empresa tem projetos
NOVOS em que sejam necessarios 0S Nossos equipamentos, mostrando assim que a EPL
acompanha constantemente os seus clientes. Outra forma de acompanhar estes potenciais
clientes € através do envio de informacGes sobre novos produtos, via newsletter ou e-mail,
ou até pelo convite para feiras profissionais ou outros eventos de interesse, fomentando o

bom relacionamento entre a EPL e estas empresas.

2.3.2.3 Contactos com clientes

Além das acles de prospecdo e contacto com potenciais clientes, a atividade comercial
também engloba o contacto com clientes atuais. Tal como ja foi referido, 0 acompanhamento
de clientes, sejam eles potenciais ou ja fidelizados, é importante na atividade comercial. Se
num caso o acompanhamento é feito no sentido de se ir a procura de novas oportunidades
de negdcio e promover a imagem da empresa, fomentando a criacdo de uma relacdo de
confianca entre fornecedor e cliente, no caso dos clientes existentes estas agdes séo ainda
mais importantes. Apds a conclusdo de uma venda, é fundamental ndo esquecer o cliente,
mostrando-lhe total disponibilidade, seja a nivel técnico, com suporte na instalacdo e
solugdes de problemas com os produtos, seja a nivel comercial, fornecendo informacdes de
novos produtos, procurando saber se o cliente tem novos problemas ou necessidades,
indicando novas oportunidades de negdcio para o cliente, tratando de novas encomendas ou

até enviando convites para eventos que sejam interessantes para a empresa em causa.
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Durante este estagio tive a oportunidade de fazer o acompanhamento de clientes atuais.
Neste ambito, uma das primeiras situacdes de destaque foi 0 contacto com clientes com o
intuito de os convidar a visitar uma feira profissional. Neste caso concreto, a feira era a
Moldplés, direcionada a empresas do sector dos plésticos e moldes e a fornecedores de
equipamentos deste sector. Assim, as empresas destes sectores foram contactadas, sendo
convidadas, porém, empresas de outras areas, com 0 objetivo de visitarem 0 nosso espaco e
verem alguns dos nossos produtos e aplicacdes. Estes convites foram feitos por telefone,
permitindo a oportunidade de falar com os clientes pessoalmente. Este contacto possibilitou
outro tipo de acompanhamento, nomeadamente, tentando saber se os clientes tiveram algum
tipo de problema com o0s nossos equipamentos e se tinham algum projeto novo ou

necessidade em que pudéssemos ajudar.

Noutros casos foi feito também o seguimento de encomendas, sendo realizado um
levantamento de requisitos, que seguem posteriormente para analise do departamento
técnico da EPL. Este levantamento é feito da seguinte forma: o cliente apresenta a sua
necessidade ou problema e s&o feitas algumas perguntas sobre a aplicacdo, no sentido de se
encontrar os produtos que melhor solucionem essa situacdo; estes requisitos s&o
reencaminhados para o departamento técnico que vai analisar o caso e definir uma solucéo;
esta solucdo volta ao comercial que a faz chegar ao cliente, explicitando quais sdo 0s
produtos e respetivos precos. O cliente ird ver a solucdo e decidir se adota ou ndo essa
solugdo. Compete ao comercial fazer o seguimento desta situagéo, voltando a contactar o
cliente e perguntando se ja analisou a solugéo e se podera esclarecer alguma davida.

Para além destes tipos de contacto com clientes mais usuais, existiram outros casos nédo tao
comuns, mas que sdo tipicos da atividade de um comercial. Um exemplo é o do
acompanhamento através de fornecimento de informacgdes sobre novos produtos que
poderdo ajudar a melhoria de processos de producdo. Porém, existe também o
redireccionamento de um negdcio, em que podemos indicar ao cliente outra empresa que 0
podera ajudar a solucionar um problema para o qual ndo temos solucdo. Desta forma, ndo s
ajudamos o cliente a resolver o seu problema, como também ajudamos um parceiro a

conseguir um novo negdcio.
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2.3.3 Participagdo na Moldplas (Feira)

A Moldplés é uma feira profissional organizada para as empresas dos sectores dos plasticos
e moldes, assim como para as empresas fornecedoras de equipamentos para estes sectores.
O evento teve lugar na Exposalao da Batalha, entre os dias 7 e 10 de maio, reunindo diversas
empresas e empresarios que visitaram a feira para estreitar ou criar novas relacdes de
negécios e conhecer o panorama empresarial ligado aos sectores-alvo da feira. A
participacdo da EPL foi feita num espaco proprio com demonstracdo de produtos e

abordagem a visitantes que paravam no espago da empresa a ver essas demonstracoes.

A organizacao da participagdo da EPL neste evento merece um destaque particular pelo facto
de ter juntado diversos elementos comerciais e de marketing, os quais definiram a forma
como a empresa se iria apresentar nesta feira. Numa fase de pré-feira, para além da
organizacao técnica relativa aos equipamentos que iriam ser apresentados, da organizagdo
do proprio espago onde ficariam os equipamentos e da disposicéo de catalogos e folhetos
informativos sobre a EPL e a sua gama de produtos, foram também definidos os parametros
de atuacdo da equipa e tratadas questdes de logistica relativamente aos produtos, catalogos
e visitas de clientes e potenciais clientes. Nesta fase, foi feito um levantamento da literatura
que a empresa dispunha e foi efetuado um pedido aos fornecedores para envio de novos
catalogos. Além disso, foram também definidas as empresas a serem contactadas, tanto
clientes como potenciais clientes, no sentido de as convidar'® a visitar a feira e mostrar os
equipamentos em exposicdo, tanto aqueles ja conhecidos como solucdes novas. Perante a
possibilidade de contacto com novas empresas, foi também criado um formulario de
contacto!*, onde seriam registados os contactos da empresa e discriminado o interesse do

visitante nos nossos produtos.

Com todos os aspetos organizacionais bem definidos, iniciou-se a feira, onde o primeiro dia
foi dedicado a uma prospecao local de empresas participantes na feira. Sendo tipicamente
este o dia mais calmo da feira e com menor afluéncia de visitantes, as empresas que

participam no evento aproveitam para vaguear pela feira, no sentido de conhecer outras

13 ver Anexo X
14 ver Anexo XI

33 | Universidade de Aveiro



empresas participantes e fazer novos contactos. Previamente, foi definido como a equipa da
EPL deveria apresentar-se na feira, tendo sido estabelecido que os membros da empresa
deveriam ficar nos corredores e a frente do espaco de exposi¢do da empresa e nao por dentro.
Esta forma facilitou imenso a abordagem aos visitantes e foi também uma forma convidativa

de permitir que as pessoas olhassem para as demonstragdes sem se sentirem observadas.

Resumidamente, a forma de atuacdo permitiria que a equipa da EPL ficasse do lado de fora
do espaco de exposicdo e de frente para 0s equipamentos. Assim 0s Vvisitantes passavam e
olhavam para os equipamentos, enquanto os membros da EPL ficavam por tras destes. Se
algum visitante ficasse mais que alguns segundos a ver alguma demonstracdo, um membro
da empresa iria ter com ele e perguntava se 0 poderia ajudar com alguma questdo. Desta
forma, as pessoas ndo ficavam intimidadas com os membros da empresa e paravam para ver
0s equipamentos em funcionamento, o que n&o teria funcionado bem se estivessem todos 0s
membros da empresa dentro do espago de exposic¢ao a olhar para os visitantes enquanto estes

observavam 0s equipamentos.

Além desta simples, mas eficaz técnica, outro recurso usado na feira foi o de preenchimento
de fichas de contacto. Estas fichas foram criadas para os casos em que houvesse uma
abordagem a um visitante e este mostrasse interesse em algum produto. Apds contacto inicial
e esclarecimento de duvidas sobre o equipamento, seriam colocadas questdes sobre qual o
interesse por certo equipamento e qual a aplicacdo em que havia necessidade deste, de forma
a determinar se existia validade no interesse desse visitante pelo equipamento e se, de facto,
a EPL poderia fornecer uma solugéo. De seguida, seriam trocados cartdes-de-visita com 0s
contactos de cada parte e era também preenchida a ficha de contacto. Estas fichas de contacto
dispunham de campos de identificacdo da pessoa, da empresa, contacto telefénico e de e-
mail e espago para anexar o cartdo de visita, bem como um espago de identificagcdo do
produto pelo qual o visitante mostrou interesse e descri¢do da aplicacdo e necessidade dessa
pessoa ou empresa. Esta foi uma forma eficaz de se organizar a informagdo e manter
registado todo o tipo de interagcGes com os visitantes, sendo depois facil fazer o respetivo

seguimento.
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Concluida a feira, foi altura de arrumar todos os contactos recolhidos e organizar a fase
seguinte, que se pode designar de pds-feira. As fichas de contactos foram organizadas e era
necessario inserir todos os dados dos visitantes num documento que facilitasse a consulta e
0 seguimento desses contactos. Inicialmente, os dados foram transcritos para uma folha de
calculo, mas cedo se percebeu que ndo seria a melhor solucdo por ndo facilitar as atividades
seguintes. Foi entdo que a empresa decidiu adotar o Base, uma ferramenta de CRM
(Customer Relationship Management) que permite adicionar contactos e definir tarefas de
seguimento, facilitando assim as tarefas seguintes. Os dados foram todos transcritos para o
Base e foram estabelecidos objetivos em relagcdo a cada um dos contactos. Essas objetivos
corresponderam a um novo contacto por telefone, em que se fez uma reavaliacdo da
necessidade dessa empresa e uma confirmacdo sobre os requisitos e informacgdes da
aplicacdo em causa. Apds este novo contacto, foram marcadas reunides para uma melhor
discussdo e andlise das aplicacOes, que culminariam na apresentacdo de solucdes por parte
da EPL e respetiva conclusdo do negdcio, fosse pela compra ou ndo dos equipamentos da

empresa.

Esta experiéncia deu uma maior visibilidade & EPL e a forma como a empresa opera. Alem
de se terem efetuado novos contactos, este evento trouxe alteracdes a forma de organizacgéo
dos processos da empresa, nomeadamente pela adocdo do Base. Esta ferramenta é desde
entdo utilizada pela empresa para organizacdo de contactos e atribuicdo de tarefas de
seguimento, permitindo um melhor funcionamento da empresa e melhor acompanhamento
de clientes e potenciais clientes. Independentemente da conclusédo dada aos contactos
iniciados na Moldplas, é importante salientar que a participacdo da EPL neste evento abriu
portas a aquisicao de novos contactos, que se traduziu na possibilidade de concretizacédo de
novos negocios e na recolha de novas informagbes sobre 0 mercado e as empresas,

fomentando o crescimento sustentado da atividade comercial da EPL.
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3. A representacéo e distribuicdo de marcas internacionais

A EPL - Mecatronica & Robdtica, como empresa distribuidora de equipamentos e
representante de marcas internacionais, tem varios aspetos em consideracdo no que diz
respeito ao seu marketing e comunicagdo. O que se coloca em questdo é qual a influéncia
gue essas marcas tém na empresa que as distribui localmente no seu pais de a¢&o, neste caso,
em Portugal. Neste sentido, é importante ver como as marcas fazem a sua comunicacao e

qual o papel que a EPL tem nessa comunicacao.

Como distribuidora em Portugal, a EPL serve como veiculo de comunicagdo e atuagdo no
nosso pais, transformando-se nas proprias marcas que representa e integrando os seus valores
e imagem. De forma mais pratica, a EPL quando vende um equipamento da IAl, por
exemplo, faz o suporte e integracdo desses equipamentos e esclarece qualquer duvida ao

cliente, como se fosse a propria marca.

Desta forma, pode analisar-se onde se insere a identidade da EPL como empresa, nesta
representacdo de outras marcas. Neste sentido, serdo considerados varios aspetos desta
representacdo, nomeadamente a promocdo, comunicacdo e atuacdo, tendo-se em conta o
papel da EPL em relacdo as marcas, mas também as repercussdes que a representacdo de

marcas tem no marketing da propria EPL.

Antes de se analisar a relagcdo entre a EPL e as marcas em questdes de marketing e
comunicacdo, é importante que se exponha alguns conceitos base sobre o marketing dos

distribuidores e se faca uma contextualizacdo tedrica sobre este tema.

3.1. A Marca

Elisabete Serra e José Gonzalez (1999) falam da marca como identidade, referindo Seguela
(1984) que a “identidade de uma marca depende exclusivamente dos seus criadores
(empresa), a quem confere um poder soberano e absoluto na sua configura¢do”. Tambem
Kapferer (1991) refor¢a que “nao cabe ao publico ditar a linguagem da marca”, explicitando

gue a marca é algo somente emitido que carrega uma identidade e ndo poderad ser
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transformado, mas simplesmente interpretado. J& Semprini (1992) fala da marca como algo
expositivo e a identidade € o que lhe confere visibilidade, sendo possivel a marca ter um loco

de identidade no recetor.

Neste sentido, podemos situar a questdo da marca versus identidade no meio de ambas as
defini¢des. A marca sem ddvida que acarreta a identidade do seu criador, e sem essa
identidade a marca ndo seria a mesma, ou seja, hum mesmo produto, duas pessoas podem
criar marcas diferentes e isto, por si so, € exemplificativo da identidade intrinseca de uma
marca. Por outro lado, a marca pode criar uma identidade exterior no consumidor, havendo
pessoas que se identificam com certos tipos de marcas e produtos. Hoje em dia, basta olhar
para 0 caso da Apple e vemos uma bela marca que é amada e “vivida” por milhdes de

pessoas, sendo identificada como uma marca de produtos bons e funcionais.

Serra e Gonzalez (1999) também referem que “as marcas atuam como garantia e indicador
eficaz de qualidade de um produto”, dando origem a criacdo de aliangas para 0 uso de
marcas. No caso dos distribuidores, ndo podemos considerar a sua atividade como uma
alianga de marcas, mas se nos focarmos na ideia de que as marcas indicam a qualidade de
um produto, podemos afirmar que essa qualidade seré trespassada para o proprio distribuidor
que representa essa marca. Da mesma forma, a identidade da marca é transportada para o
distribuidor, que ndo s6 a consome (como refere Seguela (1984) e Kapferer (1991)) mas
também a transforma (como diz Samprini (1992)), adicionando ou ndo valor a marca

original.

No caso dos distribuidores, a marca nunca estard em causa e a qualidade do produto sera
porém, sempre remetida para o fabricante e para a marca original. O facto de o distribuidor
ter um servico adicional que ajuda o cliente a tirar maior proveito do produto, da ainda mais
valor a marca, possibilitando uma identificacdo prépria a quem consome a marca, tal como

refere Semprini.
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3.2. As funcdes dos canais de distribuicéo

Segundo Pires (2002), os canais de distribuicdo podem ter até seis fungdes:

- A primeira é a distribuico fisica em que “os canais de distribui¢do atraves dos seus meios
de armazenagem e transporte asseguram que os produtos fluem dos locais onde sé&o
produzidos até aos locais onde sdo comprados”. Pode afirmar-se que os distribuidores
produzem um “servigo socialmente 1til”, no sentido em que fazem a distribuicdo em boas
condigdes, assegurando a manutencdo de qualidade dos bens produzidos e com custos
baixos. Outra realidade é que os distribuidores contribuem para uma “racionalizagdo dos
circuitos de comercializag¢do”, isto é, servem como medidor entre 0s varios clientes e 0s
varios produtores, reduzindo o nimero de relagbes entre ambos e reduzindo o esforco de

comercializagéo.

- O fornecimento de informacdo aos clientes é também uma funcdo essencial dos
distribuidores. Além de serem capazes de fornecer varias informag6es sobre um determinado
produto, quando tém uma carteira de produtos mais extensa, conseguem aconselhar o cliente
sobre qual o melhor produto para si. Os distribuidores também sdo os atores mais bem

informados sobre a concorréncia na sua area de atuacao.

- A prestacdo de servicos e assisténcia a clientes é também uma funcédo dos distribuidores.
“A entrega, manutencdo e reparacdo dos produtos sdo alguns dos servicos apds-venda
desempenhados pelos distribuidores”. Além destes, os distribuidores também podem ter um
servico de pré-venda, indo ao encontro do cliente, descobrindo quais as suas necessidades e
apresentando soluc@es. A proximidade dos clientes e o conhecimento técnico dos produtos

permite aos distribuidores efetuarem estes servigcos com eficiéncia.
- Os distribuidores, nomeadamente 0s grossistas e retalhistas, podem conceder crédito aos

seus clientes, devido ao facto de os conhecerem bem, algo que dificilmente acontece com 0s

fabricantes.
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- As promogdes podem ser tambem uma fungdo dos distribuidores, servindo como forma de
divulgacdo dos produtos. Estas promogdes séo feitas em colaboragdo com os fabricantes ou
de forma auténoma pelos distribuidores, em que o0 objetivo sera sempre o de ajudar a vender

0s produtos.

- Finalmente, outra fungdo podera ser a de reparticdo dos riscos, em que os distribuidores

podem repartir os riscos de lancamento de novos produtos com os proprios fabricantes.

3.3. O Marketing dos distribuidores

Viana e Hortinha (1997) analisam as estratégias de marketing voltadas para os distribuidores,
definindo diferentes estratégias de distribuicdo. A EPL insere-se naquilo que estes autores
classificam como “distribui¢ao exclusiva”, que se verifica quando um distribuidor tem a
exclusividade de distribui¢do de um determinado produto ou marca num dado territério. Isto
permite que, além de o produtor ter um intermediario direto no local de venda, que conhece
0 mercado e consegue definir o melhor plano de atuacdo para aquela marca, o produtor
também consiga ter recursos humanos especializados que conseguem suportar os clientes e
ajudar com qualquer questéo que estes tenham. Este modelo, permite ao produtor entrar num
mercado, que fica a cuidado do distribuidor, aliviando todo o esforco comercial, técnico e

de marketing do produtor. (Lendrevie et al., 1996)

Desta forma, o marketing dos distribuidores sera necessariamente adaptado e diferente do
préprio produtor e marca que representa, definindo-se um marketing-mix proprio para 0s
distribuidores (Pires, 2002). De imediato, ha uma preocupacdo com a selecdo dos produtos
e, sobretudo, com o nivel do servico que proporcionam de forma a gerar valor. A
comunicacdo também é tida em conta de forma a que se consiga chegar ao mercado do
préprio distribuidor. Na distribuicdo é definido o nimero de instalagdes e a localizacdo das
mesmas, bem como o horério de funcionamento. Por fim, o preco também é considerado de
forma a que se consiga gerar lucro. Os métodos e condi¢des de pagamentos sdo também
considerados. Além destes, ha fatores externos que influenciam claramente o marketing dos
distribuidores, nomeadamente, fatores demograficos, a necessidade e o processo de decisdo

de compra nos clientes, e também a concorréncia, na localizacdo, na estratégia e na oferta.
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Com base nesta introducédo, é possivel contextualizar a EPL, no que diz respeito ao seu
marketing-mix. A empresa tem uma vasta gama de produtos que sdo complementares entre
si, conseguindo-se oferecer uma solucdo para variadas necessidades. Além da diversidade
de produtos, ainda se verifica um valor acrescentado pela disponibilizacdo de um servico de
acompanhamento do cliente para levantamento de necessidades e posterior suporte técnico
de implementacdo dos produtos. Na area da comunicacdo, € feita uma adaptacdo dos
conteddos originais do produtor ao publico do distribuidor, bem como € elaborada uma
comunicacdo propria da empresa, sobretudo na interacdo pessoal com os clientes. A EPL
estd localizada em dois pontos do pais, conseguindo dar uma resposta eficaz a todo o
territorio nacional, cobrindo completamente a sua area de atuagdo. O preco é estabelecido
com a marca, definindo-se uma margem de lucro, e 0 método de pagamento é definido pelo
préprio distribuidor adaptando-se a realidade dos seus clientes. Além disso, pelo
conhecimento empirico da sua area de atuacéo, a EPL é conhecedora das caracteristicas dos

seus clientes e da realidade da sua concorréncia.

3.4. A promocao, comunicacdo e atuacdo da EPL

A promocao da EPL é feita por diversos veiculos, nomeadamente o seu website, Facebook,
Linkedin, e-mail e publicagBes em revistas técnicas. A elaboragdo do material promocional,
como textos ou imagens, por exemplo, é feita através da adaptacdo e traducdo dos originais
fornecidos pela prépria marca. ldentifica-se imediatamente uma caracteristica de
comunicagdo na representacdo de marcas: a traducdo e adaptacdo de contetdos ao contexto
local, neste caso, a Portugal.

E importante salientar que o papel da EPL na promocao das marcas ndo é o de um ator ou
veiculo invisivel. Ao fazer a divulgacdo das marcas que representa, a empresa distribuidora
também junta a sua “marca” e identidade, conseguindo ndo s6 promover os produtos da
marca representada, mas também afirmar-se como representante dessa marca, promovendo

a propria empresa e seus Servicos.

As marcas fazem parte da sua comunicacao através de catalogos de produtos, publicacdo de

artigos no seu website e envio de material por e-mail para os distribuidores, como newsletters
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ou press-releases de novos produtos. No caso dos catalogos, a EPL utiliza as versées em
inglés ndo fazendo nenhuma adaptacéo, a ndo ser a colagem de uma etiqueta identificadora

da EPL, que indica a empresa como representante oficial daquela marca e produto.

Na promocéo dos produtos pela elaboragdo de artigos, seja para publicacdo numa revista
técnica, no website ou para envio de newsletter para clientes em Portugal, a EPL serve-se
dos materiais fornecidos pelas marcas e faz as devidas traducdes e adaptacdes, de modo a se
ajustarem aos clientes portugueses. Estas mudancas nos materiais S0 uma marca
identificadora da EPL. Se o facto de estes textos serem disponibilizados em Portugués
pudesse criar duvidas sobre quem o elaborou (pode ser o distribuidor ou a prépria marca), o
facto do conteudo de o texto ser transformado e rematado com a afirmacdo de que o
representante desse produto é a EPL é bastante objetivo. A marca da EPL nesta matéria
também esté na liberdade de escolha pelo que se pode publicar. Nenhuma marca exige a
redacao, traducdo ou adaptacdo de textos. Nem sequer obrigam a divulgacéo ou estabelecem
normas sobre como devem ser publicitados os seus produtos. A identidade da EPL esta
também na forma como constroi a comunicacao. Se o conteddo em si € originario da marca,
a escolha desse conteudo, o veiculo e a transformacdo da mensagem sdo elementos

fundamentalmente identificativos da empresa EPL e da sua forma de comunicacao.

De um ponto de vista mais grafico, pode verificar-se as proprias imagens dos produtos. E
Obvio que nédo se coloca a hipotese de “mexer” na propria “imagem de marca” ou simbolo
da marca, pelas claras implicagdes legais que isto poderia ter, mas o que se faz € um trabalho
de “montagem”. Ao pegar na imagem de um qualquer produto de uma das marcas que a EPL
representa, € possivel alterar fundos, destacar alguns elementos, juntar varios produtos numa
Unica imagem, ou fazer exatamente o contrario, destacar um produto no meio de varios. Esta
edicdo de imagem também leva a marca da EPL complementada com o simbolo da marca
do produto.

Ainda no campo grafico-textual, tal como as marcas tém catalogos e manuais sobre 0s
produtos, a EPL, numa escala mais pequena, tem um flyer através do qual se apresenta. Este
meio € um resumo de todas as marcas que a empresa representa, com ilustracdo de alguns

dos produtos, estando estas marcas dividias por tipologia de produto. O que podia ser um
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copy/paste de marcas sem nada que diferenciasse o distribuidor dos produtos e as marcas
que comercializa, ndo o €, pelo facto de este flyer ter destacado os servigos que a EPL
oferece, apresentando uma mais-valia identificadora do distribuidor. Além disso, o préprio
flyer esta decorado com as cores e simbolo da EPL, bem como os dados de contacto, sendo

um objeto identificador da comunicagéo da EPL.

A comunicacdo e promocao da EPL também se faz a um nivel mais pessoal, no contacto
direto com os clientes. Nestes contactos, a EPL tenta trabalhar como as proprias marcas que
representa, dando toda a informacdo e suporte técnico sobre os produtos dessas marcas.
Ainda que a EPL seja um representante da marca, assumindo o papel e comunicando como
se fosse essa propria marca, a verdade é que nestas interacbes com os clientes a EPL tem
uma identidade e uma forma de comunicar préprias. A EPL, como representante de varias
marcas, apresenta-se ao cliente ndo como um distribuidor de varias marcas de produtos ou
como um “vendedor de catalogo”. A sua posicao é a de um fornecedor de equipamentos e
solucdes para a area de automacao industrial. Neste sentido, a empresa procura descobrir as
necessidades dos seus clientes e apresentar solucdes especialmente dimensionadas para essas

necessidades, dando uma resposta Unica e propria para cada cliente.

Para rematar, pode-se afirmar que uma empresa de distribuicdo é completamente
influenciada pela comunicacdo, pelo marketing e pela forma de atuar das marcas que
representa. Contudo, essa influéncia ndo se torna um marco identificador do distribuidor,
sendo apenas isso, uma influéncia. No caso da EPL, ainda que as marcas influenciem a
comunicacdo os valores, a EPL tem uma identidade prépria. Essa identidade é construida
pela conjugacdo das marcas que representa, formando uma carteira de produtos que se
complementam e conseguem dar resposta a diversas necessidades do mercado. O facto de a
EPL aliar essa carteira de produtos aos seus recursos humanos, tanto pelo conhecimento que
estes tém do mercado como pelo conhecimento técnico que tém dos préprios produtos, faz
com que a EPL se apresente no mercado portugués como uma empresa distribuidora voltada
para as necessidades dos clientes. A EPL representa marcas, mas a propria marca EPL vive
dentro do mercado portugués como uma empresa diferenciadora que fornece um servico
para alem das suas marcas, ndo sendo apenas um distribuidor de produtos, mas sim um

fornecedor de solugoes.
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4. Consideracdes finais

Com o fim do estagio curricular é necessario fazer um levantamento e analise de toda a
experiéncia e aprendizagem adquirida. Esta experiéncia foi, sem divida, muito importante
para 0 meu enriquecimento profissional, academico e até pessoal. A insercdo direta no
mercado de trabalho permitiu-me ganhar uma experiéncia no ambito da realidade
profissional de uma empresa e desenvolver aptidGes que me ajudaram a executar inUmeras

tarefas.

Antes de mais, é fundamental enquadrar esta experiéncia no meu percurso academico. A
minha formacéo em linguas, diretamente ligada a traducéo, foi bastante Gtil para a redacéo,
adaptacédo e traducgéo de artigos, bem como para o contacto com fornecedores, feito em
inglés. O mestrado, bastante voltado para a componente empresarial, foi relevante para as
funcBes que desempenhei na EPL. As noc¢des basicas de marketing, gestdo e comportamento
organizacional foram Uteis para as minhas fungdes. Desta forma, foi interessante passar da
teoria a pratica e pdr em uso todos os conceitos desenvolvidos em contexto académico, sendo
possivel verificar que as matérias em contexto profissional ndo sdo tdo lineares como se
ensina na teoria. E necessario haver uma adaptacéo ao contexto profissional e a capacidade

de aplicar os conceitos a esse meio, algo que aconteceu nesta experiéncia.

O contexto académico fornece as bases aos estudantes sobre como as coisas funcionam, se
bem que por vezes elas ndo funcionam como nos foi ensinado. E de facto, esta experiéncia
foi exemplo disso. A aprendizagem em contexto profissional vai além de qualquer literatura,

e 0 “saber fazer” torna-se mais importante que 0 “s6 saber”.

O objetivo ndo é o de desacreditar o ensino ou defender que néo vale a pena aprender a teoria
se a préatica nao for como se prevé. Alias, pretende-se defender o contrario. A aprendizagem
académica fornece bases que sdo mesmo isso: “bases”. E sem a base é dificil se construir
alguma coisa. Portanto, a base € o principio de qualquer formac&o e serve como alicerce para
qualquer atividade. No meu caso, se ndo tivesse essa base de aprendizagem académica nunca

conseguiria realizar nenhuma das tarefas que foram descritas neste documento.
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A insercdo em meio profissional € a passagem da aprendizagem teorica para uma aplicacdo
pratica em que, além de se dar uso aos ensinamentos académicos, é fundamental conseguir-
se desenvolver um trabalho mais objetivo e relevante para a atividade profissional em causa.
Neste contexto, 0 conhecimento académico serve como base, mas o desenvolvimento da
atividade é feito pela aprendizagem profissional com a experiéncia e pela aptidao e
habilidade de cada pessoa. O facto de se conseguir passar de um nivel para o outro é algo
completamente intrinseco a um estagio curricular, e foi o que verdadeiramente aconteceu

neste caso.

Esta experiéncia caracterizou-se pelo desenvolvimento de aptiddes profissionais que foram
conseguidas com a minha insercdo no contexto profissional. O contacto com profissionais
experientes foi determinante para o meu crescimento pessoal e profissional, visto que
obrigou a adaptar-me a uma realidade desconhecida. A comunicagéo interna foi importante
para me familiarizar com a empresa e conseguir, ndo s6 manter uma comunicacao aberta
com os meus colegas, o que garantiu um fluxo positivo de troca de informacdes, mas também
saber o gque era esperado de mim. Esta realidade definiu a forma como deveria exercer as
minhas funcgdes e ensinou-me valores importantes do contexto profissional, como o rigor,
profissionalismo, competéncia, trabalho de equipa e pro-atividade. No contexto profissional
mais externo € onde se aplica a maxima segundo a qual se aprende mais e melhor “no
terreno”. O contacto direto com clientes foi fundamental para o meu crescimento e

desenvolvimento profissionais.

A minha atividade nos assuntos comerciais da empresa permitiu-me desenvolver fortes
capacidades de adaptacdo e resolucdo de problemas. A insercdo direta neste mundo, sem
nenhum tutorial ou manual de utilizacdo, obrigou-me a refletir sobre como ultrapassar
diversos obstaculos, desde o simples “conseguir 0 primeiro contacto”, até ao “fazer o
seguimento de um cliente”. Este processo desenvolveu-se a diversos niveis e ja foi
amplamente descrito no capitulo de desenvolvimento do estagio. A perfeita conjugagéo da
componente tedrica com a realidade préatica permitiu uma construcao real de um profissional,
dando-me experiéncia, conhecimento e autonomia para resolver varias questdes nas minhas

tarefas e conseguir desenvolver um bom trabalho.
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O estagio foi o culminar de uma jornada académica e o inicio de uma jornada profissional.
Esta experiéncia serve como introducgéo a essa jornada profissional e afirmacéo de que os
objetivos foram cumpridos: o estagio foi uma positiva experiéncia introdutéria ao mundo do
trabalho e que ajudou na integracdo e desenvolvimento de um estudante. A aprendizagem

continuara, mas agora, no mundo profissional.
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ANEXO | - Plano de Estagio -
"\

-

MECATRONICA - ROBOTICA

Plano de Estagio

Mestrado em Linguas e RelagcBes Empresariais

Estagiario: André Manuel Monteiro da Costa
Empresa: EPL — SolugBes Industriais, Lda.
Responséavel da Empresa: Filipe Carrondo
Duracéo: 5 meses

Inicio: 3 de Marco de 2014

Objetivos gerais:

=  Enquadramento em ambiente de trabalho, visando a apresentac¢do e assimila¢do dos principios e valores que regem
a organizagdo;

= Integracdo e adaptacdo em equipa jovem e em expansdo, com forte relacdo e representacdo de marcas internacionais
de renome;

= Acompanhamento e participa¢do no desenvolvimento de atividades de promocédo, nomeadamente, feiras, jornadas
e traducdo/redacéo de artigos para publicagdes de revistas da area de intervencdo da empresa;

= Suporte a varias areas e atividades da empresa, nomeadamente na componente comercial e administrativa.

Cronograma de atividades:

Atividades

Meses

Enquadramento e adaptacdo em contexto de trabalho, relacionamento com a
restante equipa, e apresentacdo de métodos e ferramentas de trabalho

Suporte a area comercial, nomeadamente, prospecéo, contacto e agendamento
em clientes

Suporte a area administrativa, nomeadamente, apoio a gestéo e processamento
de processos de encomendas

Promocéo e participacdo em feiras e eventos

Tradugdo e redacdo de contetidos da organizacao

Universidade de Aveiro, 17 de Fevereiro de 2014
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ANEXO Il — Marcas representadas pela EPL

EPSON 1A]

EXCEED YOUR VISION Quality and Innovation

UNIVERSAL ROBOTS _%ROBOTIQ

. NMOOC
LinMot® =3¢ ANIMATICS

ESTUN e

ATR,O UNIMOTION

oooooooooooooooooooooooo
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ANEXO Il — Cartao de visita

(Frente) (Verso)

2 ~
- 4

MECATRONICA + ROBOTICA

EPL - Solugées Industriais, Lda.

Sanjotec, R. Funddes, n° 151,
André Costa 3700-151 S. Jodo da Madeira
Marketing & Sales Pélo Tecnolégico de Lisboa, It. 3,
1600-546 Lisboa

T (+351) 210 997 456

com@epl-si.com F(+351)217101103

info@epl-sicom
www.epl-si.com
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ANEXO IV — Exemplo de imagem adaptada

Pl_@

MECATRONICA - ROBOTICA
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ANEXO V - Exemplo de publicidade para revista

LIGHT-SCARA EPSON
SIMPLES. INTELIGENTE.

Pensa que a compra de robots industriais s6 vale
a pena a partir de determinadas quantidades?
Ou que o investimento é demasiado elevado para
pequenas empresas? Errado.

Os Robots Light-SCARA da EPSON estio a progredir
em 4reas nas quais, até agora, 1&m sido utizados
sistemas insares ou outras maquinas menes flexiveis.
Bles oferecem exactaments 0 que necessita - na com-
provada qualidade Epson.

Por um prego que faz com que o coragéo de

qualquer utilizador bata mais répido.

* Mais flexivel & rapido que sistemas finsares

* Particularmente facl de programar @ manusear

» Versatil para diferentes aplicagdes

* Podaroso controlador Epson ACS0 incluido

» Saftware de desenvohimento RC+ inciuido
ocam simulador 30 gratis

O Light-SCARA da Epson esté disponivel em

- duas varsdes, standard e sala impa de classs ISO4:

LS3: Capacidade de carga méxima da 3kg,

ENGINEERED
'FOR BUSINESS

in Revista Robética (2014), LIGHT-SCARA EPSON SIMPLES. INTELIGENTE, p. 17, n° 95, Publindustria — Produgdo de Comunicacéo,

Lda.
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ANEXO VI — Exemplo de artigo traduzido e adaptado

(Original)

Shorter cycle time and greater ease of
use achieved by new functions
The offboard tuning function lets you set an optimal gain for

the load. Furthermore, the simple absolute function has
been extended to support the absolute encoders of the RCA

series.

e
Offboard tuning function @] —
Absolute encoder support @] —
Simple absolute function O —
Vibration damping control function o] =
Servo monitor function O @]
Maintenance function (see below) 0] @]
Calendar function (see below) @] @]
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Micro cylinder capable of multi-point
positioning to 512 positions

The ultra-compact micro cylinder is tiny enough to replace a
small air cylinder and supports up to 512 positioning points.
Advanced position settings are possible for transfer, push-
motion and up/down applications.

Micro cylinder with an actuator
size of 012 mm



(Traduzido)

Pegueno e inteligente.

Alta Funcionalidade e performance numa estrulura compacta e pouco espacosa.

Lista de funclonalidades:

ACON-CA DCON-CA

Fungéo de sintonizagao offboard (8] -
Suporte de encoder absoluto 0 -
Fungio de absoluto simples (8] -

Fungio de contrelo de amoneci ments da 0 -
vibragao

Funcao de servo monitor a 0

Fungio de manutencao (ver abaixo) 0 0

Funcio de calendario (ver abaixo) 8] 0

Tempos de cicla mais curtes e maior Facilidade de uso, conseguidos com as novas fungdes,

A funcdo de sintonizagao offboard permite definir um ganho ideal para a carga. Além disso, a fungdo de

absoluto simples fol estendida para suportar o5 encoders absolutos da sérle RCA.

O Micro cylinder & capaz de fazer posicionamento multi-pontas até 512 posigdes.

O ultra compacto micro cylinder & pequeno o
suficlente para substituir um pegqueno dlindro
preumatico e suporta acé 512 pontos de posicao.
Conflguragtes de posigbes avancadas sdo
possivels para aplicaghes com movimentos de
sobe-e-desce, transferéncda e empurramento.

Nimero
de posicoes

Micre cylindar com um actuador de 12mm
o

DSEF

Universidade de Aveiro | 54



v
:
&
7 E
= K
o B
2K
bl
2k
Z k]

z
Y
»
3
2
a
5
3
i

£
i
i
£
:
§
T

64

robética

ANEXO VII — Exemplo de artigo publicado na revista Robdtica

Epson apresenta um protétipo
de robot auténomo

Nowun

NONVC S

Sense, think. react

No passado més de junho, a Epson mar-
cou presenca na Automatica, em Mun-
que, apresentando pela primeira vez na
Ewropa um prototipo de uma nova gera-
¢30 de robats.

O novwo Epson de dos bragos
(dual-arm) fol desenhado para uma pro-
ducio amplamente autdonoma, grags
205 saus maitiplos sensoses Integrados,
COMmO camaras, sensores de forga e ace-
lerometros. A novidade deste concedto
estd na programacao do robot, que é
feita essenclalmente por especficacio
de objetivos, e ndo, como era tradiclonal,
por definicao de trajetonas e controlo de
portas. O Bngamento deste novo robot
estd marcado para o pradmo ano.

AEpson tem |4 décadas de experién-
da na producao de robots Industrials. O
novo robot surgiu de uma Intensa troca
de experiéndas com dientes, que, por
exaemplo na indastria alimentar, devido
& pecas que tém de ser executadas,
ainda precisam de usar multo trabalho
manud. O novo robot & Inspirado na
geometria do brago humano e os seus
sensores visuals e titets Integrados ser3o
capazes de resolver qualquer trefa de
forma autonoma. Tal como as atuals se-
ries de obots da Epson, o duaf-arm estard
equipado com os sensores QMEMS, qua

robot de dois bragos com senso

res

pesmmitirao que os bragos se mavam de
forma rapida e sem vibragao.

O sisterma de visao do robof, com
4 cmaras Instaladas, consegue detetar 3
posicio e orentacao dos objetos no es-
paco, gracas a algomtmos espedalmente
deservolividos, e permite também que
nao sefa necessana uma calitvacio do
robot no espago de trabakho. Ambas as
pingas estao equipadas com sensores
tatels qua permitem que haja uma flex-
billzag3o na alimentagao de pecas e uma
variedade de posicionamento e aiinha-
mento. Isto pesmite que o robot consiga
mover e manusear objetos, indepanden-
temente da orentacao e posicao destes

Volker Spanlard, responsavel da f3-
brica de automagao da Epson Alema-

nha GmbH, explica que “a Epson, na sua
longa historia de automagdo industrial
introduziu imensas solugoes de novagdo
para beneficio dos seus clientes. Corm esta
nova dnematica, Introduzimos um con-
ceffo completamente novo, que até en-
tdo, era muko dificl de ser superado pelos
processos de automagoo de um robof. As
versdes cormercials do robat estardo equi-
padas com uma ampla varkedade de pin-
as e sensores, de modo a que se consiga
cobyir @ malor diversidade de aplicagoes
possivels”

CARATERISTICAS DO PRODUTO:

> Teaching (ensinamento) simples: em
vez de complicadas sequéndas de
movimentos para serem resolvidas,
serdo dados cenarios possivels. A
maquina arlada serd baseada em tra-
Jetrias e aghes Independentes;

> Uso de ferramentas comuns (stan-
dordy: gragas 3o alnhamento da
geometria do brago com 2 anato-
mia hurmana, o robot poderd usar as
mesmas ferramentas que a5 pessoas
usanmy,

> Nao preasa de ser callbrade: 0 novo
robat deteta 3 posicao e orlentacao
dos objetos no espago. Assim, mes-
mo apos uma mudanga na célula de
producao, N30 serd Necessario repro-
gramar o robot.

Vigja o video de apresentacao do Du-
al-arm através do QR Code que se seque:

Para conhecer mats sobre os robots da
EPSON, visite o website www.epl-st.oom
ou contacte a EPL - Mecatronica & Robo-
tica, repeesantantes exclusivos da marca
Epson Robots em Portugal %

in Revista Robética (2014), Epson apresenta um protétipo de robot auténomo, p. 64, n°® 96, PublindUstria — Producéo de Comunicagéo,
Lda.
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ANEXO VIII - Flyer promocional da EPL

(Frente)
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(Verso)
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ANEXO IX — Exemplo de e-mail de apresentacao

u ]

Apresentacao da EPL - Mecatronica & Robdtica

a André Costa <com@epl-si.com> 27/06 - v

L = para h.martins, Filipe [~
~,
L

Tal como combinado por telefone, vimos por este meio enviar os nossos contactos e demonstrar o nosso interesse em apresentar a nossa
empresa.

Ex.mo Sr. Herminio Martins,

A EPL - Mecatronica & Robética fornece equipamentos e solugfes industrias de robdtica e automagdo. Além da comercializagdo de
equipamentos, fomecemos também suporte técnico e ajuda na instalagdo dos equipamentos.

Algumas das nossas aplicagdes incluem a redugdo de custos de produgdo e de tempos de ciclo, através da substituigdo de cilindros
pneumaticos por actuadores eléctricos, pick & place e montagem com preciso com os robots EPSON, e o Universal Robot para aplicagdes de

handling em modo colaborativo

m

Actuadores eléctricos IA] Robot Scara EPSON Universal Robot

Podera consultar a nossa pagina em hitp2//www.epl-si.com e conhecer fodas as nossas marcas e produtos.

Teriamos o maior prazer em marcar uma reunido consigo para fazermos uma apresentago mais detalhada e analisarmos de que forma os
nossos produtos poderdo ajudar a SLM.

Agradecemos desde ja a sua atengfo e estaremos sempre disponiveis para esclarecer qualquer questao.

Cumprimentos / Best Regards
André Costa - Marketing & Sales Trainee

EPL - Mecatrénica & Robotica
Norte: Sanjotec, R. Funddes, n® 151, 3700-151 S. Jodo da Madeira
Sul: Pdlo Tecnoldgico de Lisboa, It. 1-3, 1600-546 Lisboa

T 210997 456 - F 217 101 103 - www.epl-si.com - Facebook - Linkedin
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ANEXO X — Exemplo de convite por e-mail

EPL - Convite para a MOLDPLAS

;\-‘0 André Costa <com@epl-si.com> @ 30/04 “~
L para jpreto, Filipe |~

ﬂ
4

'\ 7210 / Maio / 2014

MECATRONICA - ROBOTICA PORTUGAL / Lisboa / Batalha

Exmo. Sr. José Alberto,

Tal como prometido, a EPL vem por este meio convidé-lo a visitar a MOLDPLAS, 8° saldo de maquinas, equipamentos, matérias-primas e
tecnologia para moldes e plasticos.

O evento tera lugar de 7 a 10 de Maio, na EXPOSALAO (Batalha). A EPL estara presente no Pavilhdo 3, Stand A10.

Tenha a oportunidade de ver algumas das nossas aplicages e conhecer a nossa variada gama de produtos. Conhega o Universal Robot,
os Robots Epson, os Actuadores |Al, as Pingas Robotig, entre outros. A nossa equipa estara disponivel para ajuda-lo com qualquer
questao.

Em anexo, podera encontrar o convite virtual de acesso ao evento, que devera ser impresso e apresentado a entrada.

Aguardamos pela sua visita ao stand da EPL.

Cumprimentos / Best Regards
André Costa - Marketing & Sales Trainee

EPL - Mecatronica & Robética
Norte: Sanjotec, R. Funddes, n® 151, 3700-151 S. Jodo da Madeira
Sul: Pélo Tecnolégico de Lisboa, It. 1-3, 1600-546 Lisboa

T 210997 456 « F 217 101 103 - www.epl-si.com * Facebook * Linkedin
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ANEXO XI — Exemplo de formulario de contacto

P

TROMICA - ROBOTICA

2 moldplas @ tecna Hﬂ"ﬂ?’”

FORMULARIO DE CONTATO

Cartdo da empresa
EMPRESA:

NOME:

CARG(x:

E-MAIL:

ARTIGOS COM INTERESSE:

LS6
Cvl
RCP*
URS
C-85
SAS

ppooooo

OUTRO:

OBSs.:

DATA: _ / [/ ASS:
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