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Resumo

O presente relatério de estagio referente ao plano de comercializagéo da plataforma
digital BIZCARGO da empresa MitMyNid tem como principal objetivo a expanséo e

dinamizagao desta plataforma digital a nivel nacional.

O BIZCARGO constitui-se como uma ferramenta de apoio ao planeamento e

organizacao de servigos em tempo real pela internet e no dominio da economia digital.

O setor da logistica € um setor com um enorme potencial, porém ainda bastante
relutante a modernizacdo das suas praticas, ndo estando por isso a usufruir do seu
potencial na sua plenitude. O BIZCARGO é um servigo que permite esta potencializagéao

do setor, criando novas oportunidades e formas mais simples e eficazes de atuar.

Este relatorio pretende encontrar estratégias que permitam potenciar a divulgacdo e o
crescimento da plataforma logistica em estudo, quer ao nivel comercial através de
estratégicas de melhoramento de recolha e gestdo de contactos e de apoio ao cliente,
quer ao nivel de marketing através de estratégias que permitam divulgar a plataforma e

0 seu conceito e caracteristicas diferenciadoras.

Numa primeira parte deste estudo é feito um diagndstico a empresa e ao meio que
envolve o projeto. Na segunda parte € efetuado o enquadramento técnico, seguindo-se
as conclusdes e as recomendacdes que apontam para a concretizagdo de um plano

comercial e um posicionamento estratégico inovadores.

Palavras-Chave: Logistica, Plataforma, Estratégia Comercial.
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Abstract : Rocioes

This commercial plan for BIZCARGO has as its main objective the expansion and

dynamization of this platform at national level.

BIZCARGO is a tool to support the planning and organization of real-time services on

the Internet and in the field of digital economy.

The logistics sector is a sector with enormous potential however quite reluctant to
modernize its practices and therefore is not enjoying its full potential. BIZCARGO is a
service that enables this sector to be strengthened, creating new opportunities and more

efficient ways of acting.

This study intends to find strategies that allow to promote the dissemination and growth
of the logistics platform under study, both at the commercial level through strategies to
improve the collection and management of contacts and customer support and also at
the marketing level through strategies that allow disseminate the platform and its concept

and differentiating characteristics.

In the first part of this study is made a diagnosis to the company and to theenvironment
involved in the project. In the second part, the technical framework is carried out, followed
by the conclusions and recommendations that leads to the achievement of an innovative

business plan and strategic positioning.

Keywords: Logistics, Platform, Commercial Strategy.
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1. INTRODUCAO

A logistica dos transportes em Portugal tem evoluido de forma consistente e contribuido
para um melhor desenvolvimento das empresas transportadoras que tém sentido o
aumento do negdcio devido a externalizagdo desses servigos. O desenvolvimento de
uma plataforma informatica disponivel via internet e que disponibiliza servicos de

transportes as empresas surge como um servigoinovador de muita utilidade.

A ter como elemento de comparagéo as plataformas de alojamento Booking, Trivago,
entre outras, compreende-se a oportunidade que constitui a existéncia de uma

plataforma especializada para a logistica e transportes.

Neste contexto a MitMyNid pretende construir um plano comercial que afirme e
desenvolva a plataforma BIZCARGO no mercado, abrindo assim espago para

concretizagao do estagio e do estudo que se desenvolveu.

1.1 Contextualizagao do relatério e do estagio curricular

Este relatorio surge na sequéncia de um estagio curricular realizado entre as datas de
3 de Setembro de 2018 e 14 de Dezembro de 2018 na empresa MitMyNid, mais
especificamente no projeto BIZCARGO.

A MitMyNid, foi fundada em Novembro de 2015 tendo sido o BIZCARGO criado em
2017. Este surgiu apés os fundadores da empresa sentirem a necessidade de colmatar

uma falha identificada na oferta tecnoldgica que existia no mundo logistica.

Estando o BIZCARGO numa fase de crescimento, foi notéria a necessidade de angariar
parceiros que permitam expandir e dinamizar a atuacéo da plataforma tornando-a mais
eficiente e atrativa a novos clientes, tendo este fator moldado e esclarecido os objetivos
do estagio e consequentemente os objetivos deste projeto.

1.20bjetivo geral do relatério

O objetivo geral deste relatério de estagio € desenvolver estratégias de introdugdo no
mercado e divulgagdo da plataforma BIZCARGO junto dos operadores logisticos,
potenciais e clientes.

1.3 Objetivos especificos do relatério
Para alcangar o objetivo geral estipulado foram definidos objetivos especificos como:

- Captar operadores de logistica para a plataforma BIZCARGO;
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- Captacao de clientes industriais para o uso da plataforma;

- Follow Up da evolugao das adesdes a plataforma com o objetivo de consolidar

respostas por parte da plataforma;

- Aumentar a notoriedade do BIZCARGO no mercado e juntos dos operadores

logisticos.
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2. DIAGNOSTICO DA EMPRESA E DA PROBLEMATICA

2.1 Analise Interna

De forma a compreender o funcionamento do BIZCARGO e quais os seus pontos fortes
e fracos bem como aspetos que devem ser melhorados é essencial recorrer a uma
analise interna da empresa que permita compreender a sua histéria, de que forma esta

se organiza, e como esta comunica atualmente com os seus diferentes mercados.

211 Identificagcao e histéria da organizagcao

A empresa MITMYNID é uma stan‘up7 que nasceu de uma spin-off2 de um grupo de
investigacdo do INESC-TEC, focada no setor da logistica e dos transportes de
Mercadorias. Esta startup define como missdo a criagdo de solugbes simples para
problemas complexos de forma a simplificar processos e a otimizar performances. A
sustentabilidade é um dos principais valores da empresa que pretende garantir que as
suas solugdes asseguram a viabilidade econdmica mas também a estabilidade

ambiental, procurando otimizar recursos energéticos.

Desenvolvido integralmente pela MITMYNID, a BIZCARGO é um dos resultados desta
“startup” e procura constituir-se como o Marketplace de referéncia mundial no setor dos
transportes e logistica. Este projeto nasceu como forma de dar resposta as
necessidades dos clientes, operadores, fornecedores e autoridades, numa fase em que
o setor dos transportes e logistica tém vindo a encontrar novos modelos de negdcio,

expressando por isso novas necessidades.

A BIZCARGO surge como resposta a estas necessidades emergentes no setor, e
apresenta-se como um portal online que reune todas as solu¢des disponiveis no
mercado, procurando e comparando os melhores servigos e solugbes de transporte e

logistica consoante o servigo pretendido pelo cliente.

'Startup: € uma empresa Inovadora que esta a comegar a sua atividade;

2 Spin-Off: nome dado a uma empresa que se desenvolveu a partir de outra ou através de
uma universidade ou um instituto de investigagéo, neste caso o BIZCARGO desenvolveu-se
a partir de um grupo do INES-TEC;
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As solugcbes apresentadas podem ser simples ou multimodais e os clientes da
plataforma tem a possibilidade de pedir orgamentos de forma gratuita para um
determinado servigo, gerir os seus bookings3 e acompanhando sempre o percurso do
seu transporte em tempo real. Apresenta-se na Fig.1 um aspeto do ecra de abertura no

computador.

Fig.1- Aspeto ecra de abertura BIZCARGO
Registe os seus servigos Ajuda v Entrar

procure, negoceie, contrate, acompanhe, avalie

FRETE / SERVICO * (7

PROCURAR COTAGAO DIRETA

NORTE2020 #5020 o Eurore © 2019 BIZCARGO por MITMYNID, Lda.

Fonte: Website BIZCARGO

Esta ferramenta surge como uma forma de economizar tempo e agilizar processos tanto
de procura como de controlo de execugdo de forma online ou através da App* movel
disponivel, garantindo que a melhor escolha foi feita por parte do cliente. Do ponto de
vista dos operadores de logistica e transporte ferroviarios, armazéns, despachantes,
entre muitos outros, estes passam a ter os seus servigos disponibilizados online
nivelando-se a grandes operadores globais mas sem haver a necessidade de investirem

em tecnologias de informagao, conseguindo gerir os seus bookings, as oportunidades e

a execucao de planeamento e track and trace através do servico BIZCARGO.

SBooklngs: termo significa, neste caso, a reserva de servigos;
4App: termo significa uma aplicagao digital;
STrack and Trace: significa a monitorizagéo e rastreio, neste caso, das cargas transportadas;
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Os servigos desta plataforma estdo em crescimento constante e visam responder as
mais variadas necessidades sejam estas de exportacdo, importagéo, transporte local
de mercadorias, entregas express ou transportes de longo curso. A plataforma
permite ainda contratualizar iniumeros servigos como transporte, armazenamento,
despacho, questdes legais, seguro ou crédito. Resumindo, todo e qualquer servigo

que esteja associado a movimentagéo de mercadorias, fica a cargo da BIZCARGO.

A plataforma conta ja com mais de 150 entidades registadas e mais de 1700 servigos
disponiveis, tendo atualmente cobertura geografica global gragas aos servigos

oferecidos pelos operadores presentes na plataforma.

212 Organizagao da empresa

A empresa é constituida atualmente pelo departamento de IT® que conta com seis
programadores encarregues de fazer todo o desenvolvimento e manutengao do
BIZCARGO e garantir o bom funcionamento e a evolugédo da plataforma a nivel

tecnoldgico.

Para além deste é também uma parte fundamental da empresa o departamento de
marketing e vendas onde existe um gestor responsavel por todas as estratégias de
comunicagao do BIZCARGO bem como pela angariagéo de novos parceiros e clientes

para a plataforma.

Finalmente existe o departamento da dire¢do cujo CEO gere todas as envolventes do
projeto auxiliado pela secretaria da direcao encarregue por apoiar todas as atividades e

tarefas administrativas bem como traducgdes e testes internos ao BIZCARGO.

De forma a ser mais percetivel a forma como a equipa BIZCARGO esta estruturada, sdo
apresentadas as principais fungdes dos departamentos no seguinte organograma da
Fig.2:

6IT: abreviatura para “information techonology”, € o departamento responsavel pelas
tecnologias da informagao, relacionadas com a vertente informatica da empresa;
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IETILTO SUPPROR OF ACMNTTIACAD £ GESTAD

Fig. 2- Organograma da estrutura da equipa BIZCARGO

CEO

Gere todas as
envolventes do projeto

SECRETARIA DA DIRECAO

Auxilio nas tarefas administrativas,
traducoes e testes internos ao BIZCARGO

I
MARKETING/VENDAS

Desenvolvimento de estratégias
de comunicagéo e marketing e
angariagdo de novos parceiros e

IT

Manutencéo e
Desenvolvimento da
Plataforma

- 6 programadores

clientes
- 1 gestor

Fonte: Elaboragao Propria

213 Comunicacao da empresa

E fundamental compreender de que diferentes formas a empresa comunica com o
exterior bem como compreender quais as estratégias que sao utilizadas para colocar o
BIZCARGO no topo dos resultados das pesquisas sobre o setor nos principais motores
de busca, uma vez que se trata de uma empresa cujo servi¢o acenta no mundo digital
e por isso deve ser garantido um conjunto de suportes de marketing que permitam que

esteja bem posicionada face a concorréncia.

Sendo o BIZCARGO uma plataforma de solucbes de transporte de mercadorias
estruturada no dominio das novas tecnologias de informagéo, tera que fazer uso de uma
estratégia de comunicagéo que possibilite no mercado de oferta de transportadores e
no mercado de procura constituido por empresas que externalizam e subcontratam
servigcos de transporte de mercadorias bem como os particulares que recorrem a sua
contratualizagdo. Neste contexto a comunicacdo tera de ser ambiciosa e deve ser
planeado um posicionamento no mercado a diferentes niveis e com suportes

complementares.
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Algumas das agoes ja empreendidas pela empresa em anos anteriores foram:

e Evento de langamento e apresentagéo publica do BIZCARGO em Setembro
de 2017.

e Website estruturado com as informacdes essenciais da empresa.
e Criagao e desenvolvimento de Redes Sociais:

“Linkedin” (pagina BIZCARGO ¢ a utilizada para fazer publicagées e
partilhar conteudo; a pagina do CEO é a utilizada para fazer o

engagement com decision makers em empresas alvo),

“Facebook” (apenas para fazer publicagdes);

“Twitter” (ainda sem utilizagao);

“Youtube” (criagéo de videos para ajudar a utilizagéo da plataforma).

e Campanha no “Google Adwords” levada a cabo, no entanto mal estruturada

e explorada;

e Telemarketing direcionado a algumas empresas de setores alvo quer de
procura (calgado, téxtil, vinicola), quer de prestadores de servigos de

transporte (transportadores rodoviarios, agentes maritimos e transitarios )

e Presencga pouco relevante e esporadica em algumas feiras e eventos do

setor.

e Algumas noticias sobre a MITMINID e o BIZCARGO nos media, no entanto,

com pouca relevancia;

214 Segmentacgao e Targets BIZCARGO

De forma a tornar qualquer tipo de agéo eficaz, € fundamental identificar quais sdo os

targets7 do BIZCARGO. Apenas desta forma € possivel desenhar estratégiasa medida

do publico-alvo, sendo por isso essencial segmentar o mercado.

O BIZCARGO pretende alcangar dois segmentos de mercado: B2B8 e B2CY:

7Targets: significa alvo, neste caso refere-se aos segmentos de mercado alvo do BIZCARGO;

8B2B: significa Business-to-Business, ou seja relagdo empresa para empresa, sendo que neste caso se
adequa a relagéo do BIZCARGO com as empresas prestadoras de servigos logisticos e de transportes;

9B2cC: significa Business-to-Consumer, ou seja relagdo empresa para consumidor, sendo que neste caso
se adequa a relacédo do BIZCARGO com os clientes de servigos logisticos e de transportes;
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e No segmento B2B, o objetivo € aproximar as empresas que fornecem
servigos logisticos aos potenciais clientes que necessitam desses servicos.
Para este segmento, a plataforma permite que as empresas fornecedoras de
servigos logisticos tenham um lugar pratico, organizado e com visibilidade
onde seja possivel disponibilizarem o seu catalogo de servigos a potenciais
clientes. Os targets deste segmentos sdo todas as empresas prestadoras de
servigos logisticos como por exemplo transitarios, agentes de navegacéo,
despachantes oficiais, associagbes do setor, armadores, agentes

ferroviarios, agentes aéreos ou maritimos.

e Ja o B2C permite aos clientes finais conhecerem as solugdes logisticas
oferecidas pelas empresas fornecedoras de servigos logisticos, simplificando
todos os processos inerentes, permitindo transportes mais eficientes, rapidos
ou com custos menores e sem um elevado compromisso com a plataforma.
Os targets deste segmento sédo todas as pessoas que tenham interesse ou
necessidade de movimentar cargas com regularidade e/ou de forma

intermodal.

215 Ciclo de Vida do Produto

Apesar de ter sido introduzido no mercado em 2017 o BIZCARGO ainda se encontra
numa fase inicial de crescimento uma vez que os primeiros anos foram,essencialmente,
focados nos aspetos técnicos da plataforma na sua operacionalizacdo. Recentemente o
foco comecou a ser a divulgagdo e comunicagao da plataforma aos principais targets e
consequente angariacdo de clientes e parceiros que permitam crescimento e
dinamizagdo do BIZCARGO. Uma boa estratégia comercial e de comunicagdo é

essencial nesta fase para ditar o sucesso da plataforma.

Num cenario de ciclo de vida pessimista, o BIZCARGO estaria ainda numa fase
introdutdria sem qualquer registo de crescimentos (Fig.3), no entanto isso ndo é a
situagdo atual da plataforma que se encontra ja a iniciar a sua fase de crescimento
contando com um crescente numero de parceiros registados (Fig.4). Apesar disto este
crescimento poderia ser mais célere e, num cenario otimista, o BIZCARGO poderia ja
estar mais avangado na sua fase de crescimento, ficando mais perto de atingir uma fase

posterior de maturidade da plataforma (Fig.5).



Fig.3 — Ciclo de Vida do BIZCARGO: Cenario Pessimista
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Fig.4 — Ciclo de Vida do BIZCARGO: Cenario Realista
transacgoes
BIZCARGO
Introducao Crescimento Maturidade Declinio
Setembro
2017 tempo

Fonte: Elaboracgéo Propria
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Fig.5 — Ciclo de Vida do BIZCARGO: Cenario Otimista

transacoes
BIZCARGO
Introducao Crescimento Maturidade Declinio
Setembro
2017 tempo

2.2 Analise Externa

Fonte: Elaboragéo Propria

Para além de analisar a empresa em si, € também fundamental perceber os aspetos

externos que envolvem o BIZCARGO no seu setor de forma a ser possivel trabalhar os

fatores favoraveis e desfavoraveis.

221 Analise da Concorréncia

Os principais concorrentes do BIZCARGO a nivel nacional sdo as bolsas de carga:

e Witransnet: Foi das primeiras a surgir do mercado, tendo sido criada em 1996, e

€ uma das maiores bolsas de carga a nivel ibérico. Foi a primeira a oferecer

garantia de pagamento. Tem um servico basico e conta com bastante aceitagéo

do mercado. A Wtransnet implementou ainda, em 2015, uma aplicagdo mobile.

Conta com 125 colaboradores internacionais e atualmente esta presente na

Europa e América Latina com filiais em Portugal, Alemanha, Espanha, Italia,

Franca e Poldnia e sede em Barcelona.

10



a9

Fig. 6- Concorréncia: Wtransnet

D wtransnet

CARGO

Fonte: www.wtransnet.com

CargonetOnline: Foi lancada em Portugal no final de 2017, tendo estado
incubada na Universidade do Minho. Propde-se a oferecer, ndo apenas
cotacdes de transporte, como também um servigo de seguro de garantia de
pagamento. Procura oferecer maior seguranga aos utilizadores da plataforma
uma vez que, contrariamente a outros concorrentes, todas as empresas

presentes na plataforma sao verificadas.

Fig. 7- Concorréncia: Cargonet

ONLINE [

Fonte: www.cargonet.com

Timocom: Criada em 1997 conta com mais de 40mil empresas registadas e
cerca de 500 funcionarios. Sediada na Alemanha tem representagbes na
Republica Checa, Polénia e Hungria. Faturou, em 2017, cerca de 70 milhdes de
euros. Garante ter-se tornado em 2018 na maior plataforma de transportes da
Europa.

11
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£ AN TIACAD €

Fig. 8- Concorréncia: Timocom

- TIMOCOM

AUGMENTED LOGISTICS

Fonte: www.timocom.com

e MubCargo: Foi langado em Novembro de 2016 sendo que esta tem um conceito
diferente funcionando através de leildao no qual diferentes operadores fazem
licitagbes perante os pedidos dos clientes. Oferece ja a aplicagao mobile e
afirma ter 300 transportadores associados.

Fig. 9- Concorréncia: Mubcargo

M

CARGO

Fonte: www.mubcargo.com

Para além dos concorrentes diretos nacionais ja considerados, existem ainda alguns
concorrentes internacionais cujas plataformas tem algumas semelhangas com o

BIZCARGO como por exemplo:
o Transport Market Place (FR)
o UShip (USA)
o JCTrans (China)
o Freight OS (China)
o Cargo One (Alemanha)

o Click Trans (Polonia)

12
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222 Analise PESTAL ‘ ot

Na analise externa a dimensao politica, econdmica, social, tecnolégico, ambiental e legal
€ relevante por estarmos num setor muito controlado e com muitos operadores. Os
governos e a Unido Europeia possuem também um conjunto de regras que vém
impondo ao setor. Apresenta-se seguidamente na tabela 1 a analise PESTAL que

influencia todos os operadores de transporte e logistica.

Tabela 1- Andlise PESTAL BIZCARGO

e Sao impostos limites e sangdes pela comissao
Fatores Politicos europeia aos paises devido ao objetivo da
neutralidade carbodnica até 2050, com alguns limites

e sangdes até 2030.

e Existéncia de programas de apoio a digitalizagado do
setor logistico e dos transportes (JUL, Industria 4.0

e logistica 4.0).

e O setor dos transportes € um dos setores mais
Fatores Econémicos fulcrais da economia portuguesa contudo pouco

eficiente.

e Empresas portuguesas sdo pouco competitivas em

comparagao com a concorréncia internacional.

. e O setor da logistica é ainda muito tradicional e
Fatores Sociais _ o . 3
existe bastante relutancia a mudanga e a inovagao.

¢ Necessidade de tornar o setor mais eficiente, com a
Fatores Tecnolégicos adesdo a novas solugdes tecnoldgicas que
permitam tornar os processos mais eficientes bem
como a desmaterializacdo da documentacao,
passando a estar de forma facilitada em formato

digital.

e Setor com pouca adesao a tecnologias de

informacao.

e O setor dos transportes € um dos mais poluentes e

Fatores Ambientais nos quais se pretende investir para a reducdo da

sua pegada ecologica.

13
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mais poluentes.

o Existéncia de sanc¢des para as empresas europeias

e Controlo de velocidade e horas de servigo continuo

dos motoristas e tempo de descanso controlado.

Fonte: Elaboragéo Propria

223 Analise SWOT

A analise SWOT dinamica possibilita uma maior consciéncia sobre as forgas e fraquezas

externas da organizagdo bem como identifica o potencial das oportunidades e o eventual

impacto das ameacas. Apresenta-se seguidamente na tabela 2 analise swot dindmica
da plataforma BIZCARGO.

swoT
DINAMICA

Tabela 2- Analise SWOT dinamica

FORCAS (S)

- Inovadores no Mercado
- Site de facil
interatividade

- Vantagem tecnologica

- Conhecimento do sector

- Capacidade de
comparagao de pregos

- Site permite uma elevada
rede de contactos devido
ao registo

- Apoios da Uniado
Europeia; Norte2020;
Portugal2020

- O site cria
regularmente novas
funcionalidades (como
por exemplo o chat de
conversacao, criagao de
ficheiro para
comparacao de
propostas ou o tracking
trace da mercadoria).

FRAQUEZAS (W)
- Reduzido leque de
clientes
- Marca sem
notoriedade
- Reduzido uso da
comunicacgao online
- Plataforma pouco
intuitiva
- Reduzido
conhecimento sobre as
necessidades dos
clientes

- Reduzida presenca
em eventos da area

- Reduzida atividade
comercial

- Inexisténcia de uma
equipa comercial

- Sem posicionamento e
visdo definidos
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OPORTUNIDADES (O)

- Mercado em
crescimento

- Novas parcerias

- Maior consumo

de produtos
online leva a uma
maior

necessidade de
transportes.

- Google Adwords e
publicidade online;

- Feiras e Eventos (ex:
Websummit)

- Previsbes de crescimento
para o mercado mundial em
2019

- Varios programas de
apoios para melhorias
digitais para o setor ( JUL,
Industria 4.0 )

AMEAGAS (T)

- Concorrentes

indiretos com maior
notoriedade no
mercado

- Concorrentes com mais
capacidade de
financiamento

- Alguns Concorrentes
estdo ligados a grupos
multinacionais

- Investimento dos
concorrentes nas redes
sociais

- Inércia dos players
quanto as novas
tecnologias

SO

- Aproveitar o fator
novidade para
desenvolver novas
parcerias;

- Utilizar o] google
Adwords e publicidade
online para captar novos
utilizadores para se
registarem na plataforma

- Demonstrar as
capacidades do
BIZCARGO, em
eventos,

- Rentabilizar as
competéncias do
staff para captacao
de novos clientes

ST

- Utilizar o) fator
diferenciagdo, para nos
demarcarmos dos demais
e nos estabelecermos
como ponto principal de
procura neste segmento
de mercado.

- Permanente pesquisa
de parcerias
estratégicas com o
mercado mundial.

- Potencializar
competéncias nas
areas do marketing
digital e relacional.

Fonte: Elaboragéo Propria
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wo

- Utilizar feiras e
eventos
especializados para
aumentar a
notoriedade e
consequentemente
obter mais clientes.

- Aumentar o leque

de clientes,
motivando 0s
colabodores da

empresa através de
um sistema de

prémios.
- Utilizar a concorréncia
saudavel entre as

empresas, para haver
uma reducdo de precos
e como tal levar a um
aumento do leque de
clientes.

WT

- Tornar a plataforma
user-friendly;
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3. ENQUADRAMENTO TECNICO E CIENTIFICO

3.1Conceito de logistica: evolugcao do conceito

O enquadramento técnico e cientifico de um dominio tdo dindmico como é o da
economia digital requer um foco especial nos autores que estdo dedicados as
tecnologias da informagao. Estando o BIZCARGO suportada na economia digital
constituida como uma plataforma de transportes de mercadorias importa também neste
capitulo considerar os conceitos de partida e nos quais se sustenta a atividade como
sejam os conceitos de logistica, transporte de mercadorias e o marketing que Ihes estéao

associados.

O transporte de mercadorias € um dos elementos fundamentais da cadeia de
abastecimento e, apesar de ser frequentemente considerado como um todo, é apenas

uma pequena parte daquilo que é o conceito de logistica (Carvalho, 2002).

Efetivamente o transporte de mercadorias possui uma importancia no abastecimento ao
mercado. Os fornecedores de matérias-primas tém que as fazer chegar as empresas
transformadoras. Estas por sua vez necessitam dos transportes para que os produtos
acabados cheguem ao proximo elemento da cadeia de abastecimento (Grossistas,

armazenistas, retalhistas, mercados).

A gestao de transportes integra o dominio da logistica e segundo Bowerox et al. (2002)
uma organizagao eficaz dos transportes pode levar uma empresa a ser mais competitiva
no mercado onde esta inserida, podendo mesmo originar pre¢os mais baixos para os
bens. E a logistica que se encarrega desta gestdo essencial dos transportes e é esta
que é capaz de maximizar de forma significativa os resultados de uma empresa (Pinto,
2010).

A plataforma BIZCARGO disponibiliza a capacidade de o mercado da procura contactar
diretamente a oferta em tempo real o que fornece a gestédo do transporte por parte dos

operadores.

O conceito de logistica esta em constante evolugao, e esta € ja reconhecida como uma
area fundamental dos negdcios nos paises desenvolvidos (Pinto, 2010). Inicialmente
com uma aplicagdo militar (Carvalho, 2002), este conceito rapidamente evoluiu e
transformou-se essencial gragas as crescentes necessidades do meio empresarial

motivado pelas tecnologias da informagédo emergentes (Pinto, 2010).
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Davies (2007) defende que a area logistica é ja tida em conta como sendo um conceito
da area da gestao, sendo que podemos caracteriza-la como uma das fungdes-chave

das organizagdes (Carvalho, 2002).

Moura (2006) defende que apesar de serem conceitos distintos, tanto a logistica como
o marketing partilham questao central da preocupagéo com os clientes. O autor afirma
que enquanto o marketing esta encarregue de gerir a relacdo da empresa com 0s seus
mercados e de gerir 0os interesses e necessidades de ambos, a logistica por sua vez
assegura um dos P’s fulcrais do marketing, o “placement”, assegurando que o produto
se encontra no momento certo nos pontos pretendidos, sendo entdo conceitos

complementares.

Tendo em conta que a logistica e 0 marketing estao de certa forma integrados (Moura,
2006) devemos ter também em conta que a notoriedade de uma marca pode ser definida
pela experiéncia que o consumidor tem com a mesma (Tavares, 2015), e o bom

funcionamento logistico pode influenciar toda esta experiéncia (Carvalho, 2002).

3.2Transportes de mercadorias: caracteristicas fundamentais

Uma sociedade em desenvolvimento estruturada em nucleos urbanos e conurbacdes
urbanas, resulta numa certa especializagéo de logistica em dominios de malha fina
como acontece com o abastecimento de populagbes urbanas com especificidades

préprias a que a logistica responde adaptando-se a estas necessidades.

O transporte de mercadorias € uma parte importante da logistica (Carvalho, 2002).
Podemos definir o transporte como sendo aquilo que assegura a conexao entre os
diferentes elementos da cadeia de abastecimento tendo a capacidade de acrescentar

valor gracas a uma gestéo eficaz de tempo e lugar. (Carvalho, 2012).

O transporte de mercadorias pode e deve ser efetuado nas condigdes pretendidas pelo
cliente, quer a nivel de quantidade quer a nivel de qualidade. (Carvalho, 2012). Este tem
um conjunto de caracteristicas que s&o universais como por exemplo o pre¢o do
transporte, a distancia, o tempo de entrega bem como os danos e perdas de mercadorias
(Ballou, 2004).

Dentro da logistica, segundo a Estratégia Nacional de Investigagéo e Inovagao (2013),
o transporte é o elo que permite conectar a producédo e o consumo. Ha no entanto que
ter em atengado as caracteristicas ja referidas (Ballou, 2004), uma vez que as trocas
comerciais diferem consoante os diferentes modos de transporte (Estratégia Nacional

de Investigagéo e Inovagao 2013).
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Quando falamos em modos de transporte podemos considerar diferentes tipologias de
transporte e diferentes tipologias de conjugagdo de transportes (Reis, 2017).
Relativamente as diferentes tipologias de transportes, estes podem ser aéreos,
ferroviarios, rodoviarios, maritimos, fluviais, condutas/pipelines, sendo que estes dois
ultimos néo estéo ainda bem desenvolvidos a nivel nacional (Carvalho, 2012). Quando
nos referimos as diferentes formas de conjugagéao de transportes € importante falar das

multimodalidades e as intermodalidades (Reis, 2017).

Reis (2017) caracteriza a multimodalidade como tendo a vantagem de ser apenas
necessaria a emissao de um unico documento por parte do OTM (operador de transporte
multimodal) que € o responsavel por todo o processo entre o ponto de recolha e o ponto

de entrega, sendo que ndo € este necessariamente que executa o transporte.

Ja a intermodalidade é caracterizada pelo autor como um dos fatores-chave para a
reducdo de custos uma vez que permite gerir as capacidades e recursos de
movimentacao de diferentes operadores logisticos (Reis, 2017). No transporte
intermodal o objetivo é conjugar os beneficios de cada tipo de transporte formando um

sistema de transporte integrado (Flodén, 2007).

Fazendo uma comparacao entre os diferentes tipos de transportes podemos concluir
que o transporte rodoviario e o aéreo sdo energeticamente menos eficientes do que, por
exemplo, os transportes ferroviarios ou os maritimos e por isso, Woodburn et al. (2007)
acreditam que a transicao do transporte estritamente por via rodoviaria para um sistema

de transporte intermodal torna o transporte das mercadorias mais eficaz e sustentavel.

Sendo um objetivo da Unido Europeia o estabelecimento de um sistema de transportes
eficaz e sustentavel (Comissao Europeia, 2009) e seguindo a tendéncia de crescimento
verificada no transporte de mercadorias, Bontekoning e Priemus (2004) afirmam que o

transporte intermodal foi eleito como prioridade pelos agentes transportadores.

O BIZCARGO constitui assim uma ferramenta importante para um melhor

estabelecimento e planeamento necessarios ao transporte intermodal.

Uma vez que os transportes e a logistica sdo uma parte fundamental dos custos de uma
empresa, ser capaz de os gerir e rentabilizar de forma inteligente € um aspeto que pode
permitir o aumento da capacidade competitiva de uma empresa, podendo até criar

interesse em investidores (Estratégia Nacional de Investigagao e Inovagao, 2013).
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3.3Enquadramento nacional do transporte de mercadorias

O sector dos transportes de mercadorias tem beneficiado do crescimento das
exportagdes nos ultimos anos, tendo o transporte internacional ganho cada vez mais
relevancia na generalidade do transporte de mercadorias. No entanto, segundo o Estudo
dos Transportes e Comunicagdes (ETC) realizado pelo Instituto Nacional de Estatisticas
(INE) em 2015, o volume total de transporte de mercadorias decresceu 2,4% em relagéo
ao ano anterior. Tem-se verificado uma tendéncia generalizada para a subcontratagao

de servicos de transporte a empresas especializadas.

Como se pode verificar no grafico 1 abaixo, O transporte de mercadorias por via
rodoviaria em Portugal sofreu uma diminuigdo de 2008 a 2012 tendo passado de
290748,3 para 158958 toneladas, respetivamente, tendo estabilizado de 2010 para 2011
e de 2012 até aos dias de hoje. A diminuigao deve-se principalmente a dois fatores, a crise
em 2008 que levou a uma diminuigdo das necessidades de transporte. Nos anos
seguintes 0 aumento da eficiéncia dos outros meios de transporte veio tornar o

transporte rodoviario em algumas situagdes uma solugdo menos competitiva.

Grafico 1- Mercadorias transportadas via rodoviaria em Portugal
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350000

300000

250000

200000

150000 m—
100000

50000
0

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017

=== Mercadorias transportadas via rodoviaria em toneladas- Portugal

Fonte: PORDATA

O transporte de mercadorias na via aérea possui um registo que de 2008 a 2016
apresenta uma certa estabilidade entre as 120 e as 140 mil toneladas transportadas
anualmente. No ano de 2016 para 2017 teve um aumento significativo passando de
136578 para 164732 toneladas transportadas, ultrapassando pela primeira vez a

barreira das 160 mil toneladas.
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Grafico 2- Mercadorias transportadas via aérea em Portugal
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Fonte: PORDATA

O grafico 3, relativo ao transporte de mercadorias por via ferroviaria mostra que apesar
que nos ultimos 10 anos tem tido uma relativa estabilidade, tendo sido o seu pior ano
2009 (8946754 toneladas) e o seu melhor 2015 (11121529 toneladas). Em Portugal ha
um numero reduzido de empresas a explorar este meio de transporte, embora no
estrangeiro grandes empresas tenham vindo a explorar este meio de transporte para
destinos cada vez mais longinquos, atualmente ja existe uma ligacao ferroviaria direta
entre a China e a Europa via ferroviaria, sendo cada vez mais uma solugao para o

transporte de diversas mercadorias.
Grafico 3- Mercadorias transportadas via ferroviaria em Portugal
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Fonte: PORDATA

20



-
inagig

TELTO SPROR O AMSNSTIACAD § GESTAS

O transporte de mercadorias por via maritima nos ultimos 10 anos tem tido um
crescimento estavel e sustentado passando de 21794545 em 2008 para 36654971
toneladas transportas em 2017. Apresentando o seu maior crescimento em 2013

aumentando 24% em comparacao com o ano anterior.

Grafico 4- Mercadorias transportadas via maritima em Portugal
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Fonte: PORDATA

O transporte de mercadorias via maritima € o que possui maior significado pelos
volumes transportados em 2017: 38 milhdes de toneladas contra 12 milhdes de
toneladas via ferroviario, 16 milhdes de toneladas via aérea e 18 milhdes na via
rodoviaria, como se pode verificar no grafico 5.

Grafico 5- Comparagao das mercadorias transportadas em Portugal pelas diferentes
vias em 2017
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Fonte: Elaboragéo Propria
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4. METODOLOGIA, ATIVIDADES DESENVOLVIDAS E
CONTRIBUTOS PARA A ORGANIZACAO

4.1 Metodologia

O obijetivo principal do estagio foi o de desenvolver um plano de comercializagéo de uma
plataforma logistica digital designada BIZCARGO e consequentemente compreender
em que medida aquela plataforma poderia contribuir para um melhor desempenho dos
seus utilizadores. A plataforma BIZCARGO constitui uma ferramenta de encontro entre

procura e oferta de servigos de logistica e transportes.

A realidade no territorio nacional de existéncia de uma oferta vasta de empresas de
transportes e logistica possibilita que os clientes desses servigos possam analisar a
melhor solugcdo para o seu servigo. Neste contexto de existéncia de uma grande
competigéo entre operadores de transportes e logistica, de existéncia de uma plataforma
logistica digital e da existéncia de uma procura em crescimento importa desenhar um

plano comercial que possibilite a notoriedade dessa ferramenta que liga oferta e procura.

Neste sentido, a partir do estudo das facilidades e do funcionamento da plataforma
digital, tornou-se necessario desenhar um plano de comercializagdo que agarrasse as
poucas agdes ja anteriormente realizadas e alavancasse um conjunto de iniciativas e
atividades que potenciem a notoriedade e o interesse dos operadores e clientes nasua

utilizacao.

Investigar da oportunidade de criagdo de um plano de comercializagdo, significa
sobretudo observar na economia a pertinéncia da plataforma digital que estara em
concorréncia com outras ferramentas existentes no meio digital e com os métodos
utilizados pelos operadores individualmente considerados na sua comercializagao direta

e na forma como atacam o mercado da procura.

Neste contexto justificou-se a implementagdo das analises SWOT e PESTAL e de
concorréncia para melhor se compreender as forgas, oportunidades, fraquezas e

ameacas que se encontrardo implementadas e tuteladas no mercado mais global.

Estando a plataforma de logistica digital ativa na internet, constituiu um desafio abrir
linhas de investigagéo e de contacto com operadores de logistica para identificar o seu
conhecimento da plataforma logistica e em que medida poderiam utiliza-la a seu favor,

bem como procurar despertar uma procura daqueles servigos via digital.
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E certo que se investiga para aprofundar ideias e conceitos e sobretudo para procurar
dar respostas consistentes e validas aos problemas. Como refere (AnderEgg, 1978 in
por Marconi & Lakatos, 2003) investigar “¢ um procedimento reflexivo sistematico,
controlado e critico que permite descobrir novos factos ou dados, relagdes ou leis em

qualquer campo do conhecimento”.

No caso do plano de comercializagdo da Plataforma Logistica BIZCARGO a
investigacdo é necessaria para reduzir os riscos associados a uma comercializagdo
adhoc que, sem o estabelecimento de objetivos e metas ficara sem métrica e como
refere Deming, W. Edwards (1989) “N&o se gere o que ndo se mede; nao se mede o
que nao se define; ndo se define o que ndo se entende; ndo ha sucesso no que nao se

gere”.
A investigacao tera por isso objetivos muito claros, a saber:

e Conhecer as funcionalidades da plataforma de logistica digital,
BIZCARGO;

e Analisar e consolidar a oportunidade da utilizagdo da plataforma logistica
digital BIZCARGO;

e |dentificar os operadores de transportes e logistica interessados em
integrar a plataforma logistica digital, BIZCARGO,;

o Despertar o interesse dos potenciais clientes pela utilizacdo da
plataforma de logistica digital, BIZCARGO;

e Desenvolver um plano de comercializagao da plataforma digital
BIZCARGO.

Investigar corresponde a uma atitude de procura da verdade, ainda que num contexto
de desenvolvimento econdmico constantemente pressionado por uma concorréncia
muito ativa, que exige leituras permanentes dos acontecimentos e mudangas no
mercado. E necessaria uma reflexdo prudente que considere a existéncia de operadores
de logistica e de transportes que também estardo atentos a movimentos num mercado

em desenvolvimento como é o mercado dos transportes e logistica.

A plataforma de logistica digital BIZARGO constituiu o foco do estagio e do plano de

comercializacao apresentado.
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A investigagao iniciou por isso pelo estudo detalhado da plataforma de logistica digital,
BIZCARGO, constituindo-se assim como o problema da investigagdo que

desejavelmente se pretendeu compreender.

O método utilizado corresponde ao estudo de caso, pois estamos perante uma entidade
bem definida - a plataforma de logistica digital BIZCARGO. Estamos perante “uma
situagao especifica que se supde ser Unica e especial, procurando descobrir o que ha
nela de mais essencial e caracteristico e, desse modo, contribuir para a compreenséao
global de um fenédmeno de interesse.” (Ferreira, Pedro e outros, 2014, 96). Pretendeu-
se conhecer e compreender as suas funcionalidades para posterior apresentacdo aos

potenciais clientes e prestadores de servigcos de transporte e logistica.

As técnicas de pesquisa passaram pela analise documental dos manuais e
procedimentos elaborados pelas equipas de desenvolvimento de software que inclui a
programagdo de computadores efetuada para a plataforma de logistica digital

BIZCARGO, e que através de simulagdes em computador foi possivel realizar.

A implementacdo de ferramentas de gestdo usadas por reputados investigadores da
gestao, como a analise SWOT, estudo da concorréncia e a analise PESTAL associadas
as facilidades de utilizagdo da plataforma de logistica digital BIZCARGO possibilitou a

construcdo de um plano de comercializagao robusto e atual.

4.2Descrigao das atividades desenvolvidas

Ao longo do estagio curricular foram impulsionadas e desenvolvidas diferentes tarefas,
quer ao nivel da comunicagéao e divulgagdo do BIZCARGO bem como ao nivel da sua

comercializagéo. As atividades desenvolvidas na empresa forma as seguintes:

o Recolha de contactos relevantes no setor, quer a nivel de prestadores de
servigos logisticos, quer a nivel de potenciais clientes da plataforma;

e Utilizacdo do Linkedin para publicagbes e engagement com contactos de
interesse, tendo sido esta rede social dinamizada de 3100 conexdes para mais
de 5200;

e Gestado, manutengao e organizagao dos contactos recolhidos em CRM;
¢ Contacto telefénico com potenciais clientes BIZCARGO;

e Agendamento de reunides presenciais com prestadores de servigos e

associacgoes;

¢ Presenca em eventos do setor como a EMPAK & LOGISTICS e a EMAF;
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e Realizagdo de questionario a diversos profissionais da area dos transportes e
logistica (modelo entrevista anexo);

e Elaboragdo de um plano estratégico de parcerias com diversas associacdes

empresariais e setoriais;

4.3 Plano Comercial BIZCARGO

Efetuado o diagndstico e compreendidos os objetivos da MITMYNID relativamente a
plataforma logistica digital BIZCARGO, importa desenvolver e consolidar um plano
comercial que interprete a estratégia da empresa e aplique os principios fundamentais

do Marketing de Servigos.

Neste contexto importa considerar diferentes dimensdes técnicas que tém
necessariamente de estar presentes, por um lado a perspetiva do Marketing Digital com
todo o potencial de mercado que desperta, por outro o Marketing de Servigos

convencional e o0 mercado regional e nacional existente.

Existe ainda outras dimensdes, uma mais institucional de cooperacéo a explorar e outra
relativamente ao potencial de presenca em feiras e exposi¢des empresariais, que
conjuntamente reforcgam a presenga comercial da plataforma de logistica digital
BIZCARGO.

Importa ainda realcar neste plano comercial as principais conclusdes extraidas do
questionario efetuado a quarenta prestadores de servigos logisticos e de transportes e

a quarenta clientes de servigos de logistica e de transportes.
431 Principais conclusées questionario a prestadores de servigos
logisticos e de transportes

Analisando as respostas obtidas por parte dos 40 prestadores de servigos logisticos e
de transportes inquiridos verificamos que 95% utiliza plataformas digitais de angariagao

de novos clientes (Grafico 6):
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10 SPROR O ACMNSTRACAD § GESTAS

Grafico 6 - Utilizagao de plataformas digitais de angariagao de novos clientes pelos
prestadores de servigos logisticos e de transportes
Nao

Utiliza
5%

Utiliza
95%

Fonte: Elaboracgéo Propria

Sendo que a maioria dos inquiridos utilizam a plataforma Wtransnet, seguida da
Timocom, Mubcargo, Cargonet e por fim o BIZCARGO, como podemos visualizar no
Grafico 7 :

Grafico 7 - Plataformas Utilizadas pelos prestadores de servigos de logistica e transporte

80%

42,50%
30,23%

. 22,50%
‘ 7,50%

® Wtransnet ™ Timocom ™ Mubcargo Cargonet Bizcargo

Fonte: Elaboracgéo Propria

Para além disso, as caracteristicas mais valorizadas pelos inquiridos nas plataformas
logisticas sdo a maior capacidade de angariagdo de clientes e a melhor organizagéo e
rapidez dos processos.

Dos inquiridos apenas 10% afirma conhecer o BIZCARGO e apenas 5% afirma ja ter
utilizado a plataforma, porém n&o de forma regular. Esta percentagem de prestadores
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de servigos logisticos e de transportes que ja utilizaram o BIZCARGO destacam
caracteristicas que consideram diferenciadoras como a possibilidade de guardar
documentos bem como a possibilidade de solugbes de transporte multimodais.

Dentro dos inquiridos que afirmaram nao conhecer o BIZCARGO, apds uma breve
explicagéo da plataforma, 85% consideraram que esta plataforma tem utilidade para a
sua atividade profissional.

432 Principais conclusdes questionario a clientes de servigos

logisticos e de transportes
Analisando as respostas obtidas por parte dos 40 clientes de servigos logisticos e de

transportes inquiridos verificamos que 85% utiliza plataformas digitais de contratagéo de
servicos logisticos e de transportes (Grafico 8).

Grafico 8 - Utilizagao de plataformas digitais de angariagao de novos clientes pelos
clientes de servicos logisticos e de transportes

Nao
Utiliza
15%

Fonte: Elaboracgéo Propria

Tendo em conta que a grande parte dos clientes destes servigos utilizam a plataforma
Witransnet, seguida da Timocom, Mubcargo, Cargonet e por fim o BIZCARGO, como

podemos visualizar no grafico 9.
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Grafico 9 - Plataformas Utilizadas pelos clientes de servigos de logistica e transporte
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Fonte: Elaboragéo Propria

As caracteristicas das plataformas digitais de contratagcdo de servigos logisticos e de
transportes mais valorizadas pelos inquiridos foram a facilidade em negociar, a

organizagao dos processos e a diversidade de oferta de servigos.

Dos profissionais clientes de servigos de transporte inquiridos apenas 10% conhece o
BIZCARGO, porém, apds uma breve explicacdo da plataforma 95% considerou que
plataforma tem utilidade para a sua atividade profissional, o que oferece ao BIZCARGO

uma posigao favoravel para o seu crescimento no mercado.

433 Apresentacao do Produto de acordo com os diferentes

segmentos

Como ja foi referido anteriormente na analise interna da empresa, a segmentagéo é
fundamental para que seja possivel direcionar as agdes de forma eficaz. Tendo em
conta a segmentacao ja foi pela empresa sugere-se que existam duas formas distintas
de apresentar o BIZCARGO de forma adaptada aos seus targets: uma apresentagao
direcionada para os prestadores de servigos e parceiros (B2B) e uma apresentagéo para

os clientes finais que procuram solugdes logisticas.

43.31 Apresentacao a fornecedores de servigos de transporte

Para este segmento o BIZCARGO deve apostar em feiras empresariais e da
especialidade (transportes e logistica) apresentando a plataforma como uma ferramenta
que permitira as empresas divulgar, disponibilizar e contratar servicos de transporte de
uma forma mais facil aumentando a eficiéncia dos processos, reduzindo os custos de

angariacao de novos clientes.
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43.3.2 Apresentacao a clientes de servigos de transporte

O BIZCARGO deve ser apresentado aos seus clientes e parceiros como um portal digital
no qual é possivel procurar diferentes solug¢des logisticas e comparar diferentes servigos
de transporte e logistica, sejam estes simples ou combinados mas sempre com a

perspetiva multimodal e de porta-a-porta.

E importante referir o facto de os clientes que procuram servigos poderem pedir
cotagbes de forma gratuita, gerir os seus bookings e acompanhar a execugdo do

transporte.

Deve também ser reforcado o facto de o BIZCARGO simplificar todo o processo de
selecdo da melhor solugdo de transporte e logistica de acordo com os critérios
escolhidos pelo cliente (como a duragao do servigo, o prego, a posigéo no ranking dos
prestadores do servigo, o peso da pegada ecolégica) sendo assim possivel potenciar o

valor de cada empresa transportadora.

Interessa ainda destacar a plataforma como uma forma de ajudar as empresas a

conquistar vantagem competitiva face aos seus concorrentes.

434 Politica de Precos da Plataforma

O registo de um novo utilizador “Cliente de servigos de transporte” e a utilizagdo dos
servigos basicos do BIZCARGO néo estao sujeitos ao pagamento de qualquer valor.
Outros servigos/funcionalidades personalizados e de valor acrescentado para este perfil

de utilizadores terdao um custo associado.

Para os restantes tipos de utilizadores, os servigos BIZCARGO estdo sujeitos a
pagamento de acordo com o tarifario em vigor, ou outro definido entre a MITMYNID ea

entidade.

O pagamento dos servigos BIZCARGO segue um sistema de créditos que a entidade
adquire previamente acrescido de uma mensalidade. Existe um sistema de compra de
pacotes de créditos online, a partir do qual o utilizador pode adquirir créditos,
associando-os a sua conta-corrente. Poderdo estar disponiveis diversos pacotes de
créditos para compra, variando consoante a localizagdo, o tipo de utilizador ou possiveis

campanhas promocionais existentes.
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Apos efetuada a compra de créditos e perante a confirmacdo pela MITMYNID da
rececdo do respetivo pagamento, os créditos s&o adicionados a conta-corrente da

respetiva entidade.

Quando o utilizador realiza uma operacgao que tem um custo associado o BIZCARGO
informa qual o valor dessa mesma operagdo em créditos e solicita a aprovacao do

utilizador para a dedugédo dos mesmos.

435 Politica de Utilizagao

A utilizacao do BIZCARGO deve prever condigdes especificas que devem ser tidas em

conta sendo que estas tém de ser diferenciadas consoante o target.

4.3.51 Condicoes de utilizagcdao clientes de servicos de
transporte

A utilizagdo do BIZCARGO como Cliente de servigos transporte pressupde que o
utilizador pretende contratar Fornecedores de servigos de transporte cujos servigos
estdo disponibilizados no BIZCARGO e que ira procurar solugbes e operadores ou
integradores, obter cota¢des, negociar, contratar servicos e acompanhar a execugao

através da plataforma.

Quando o Cliente aceita as condi¢cdes de uma proposta de cotacdo, esta a realizar uma
encomenda de servigos ao/s Fornecedor/es. Esta aceitagdo da origem a um contrato
para prestacdo dos servigos entre o Cliente e o Fornecedor de servigos de transporte

envolvidos na operagao.

O cancelamento ou resolucdo de um contrato por iniciativa do Cliente de servigos

transporte podera estar sujeito a penalidades impostas pelo Fornecedor.

A resolugdo de um contrato, incumprimentos, situagdes de litigio ou quaisquer outras
situagdes irregulares ou anémalas que decorram no ambito da execug¢ao de um contrato
devem ser tratadas diretamente entre o Cliente e o Fornecedor. Nestas circunstancias,
ambas as partes poderdo informar o BIZCARGO sobre a situagdo e desse modo

contribuir para a melhoria continua do sistema de reputagéo do BIZCARGO.

A entidade e o utilizador autorizam o BIZCARGO a recolher informacgao das avaliagbes
atribuidas pelos fornecedores aos servicos que contratualiza, e aceita participar no
sistema de reputacao do BIZCARGO, com vista a melhorar a informagao que serve de

base ao sistema de reputagéo.
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4.3.5.2 Condigoes de utilizagao de fornecedores de servigos de
transporte

A utilizagdo dos servigos BIZCARGO como Fornecedor de servigos transporte
pressupde que o utilizador pretende anunciar os seus servigos de transporte, logistica
ou complementares a Clientes destes servigos através do BIZCARGO. Por isso, autoriza
o BIZCARGO a publicar a informagao dos seus servigos de transporte, logistica ou
complementares no catalogo de servigos e a fornecer os dados do perfil da entidade a
utilizadores registados no BIZCARGO, no contexto da estrita utilizagdo dos servigos
BIZCARGO.

O Fornecedor podera dar e obter cotagdes, negociar, contratar ou subcontratar servigos,

acompanhar e dar informacdo de execucao através dos servicos BIZCARGO.

Quando o Fornecedor recebe ou consulta um pedido de cotagdo ou de reserva através
do BIZCARGO, compromete-se perante a MITMYNID a realizar toda a negociagao
através dos servicos BIZCARGO.

Num pedido de cotagao correspondente a uma “Smart Solution”, ou seja, uma solugao
combinada de servigos gerada pelo algoritmo do BIZCARGO, o Fornecedor podera
assumir o papel de Integrador de toda a solugao e fazer uma proposta para a totalidade
dos servigos requeridos. Neste caso, o Fornecedor compromete-se perante o Cliente a
realizar e/ou subcontratar os servigcos requeridos, assumindo a responsabilidade pela

totalidade dos servigos propostos.

Ao submeter uma proposta de cotagdo, o Fornecedor compromete-se a cumprir com as
condi¢des apresentadas ao Cliente. A aceitagéo da proposta, pelo Cliente, da origem a
um contrato para prestacdo dos servicos acordados, entre ambas as entidades

envolvidas na operacgao.
4.4 Estratégias a implementar

441 Explorando a esfera digital

Estando a plataforma de logistica digital suportada na net, é relevante a utilizagéo das
ferramentas de promocgado e divulgagdo ai disponibilizadas onde se destaca
naturalmente o Customer Relationship Management (CRM) e toda a for¢ga que pode
introduzir no contacto com potenciais clientes empresariais. Aquele sistema de gestéo
de relacionamento com o cliente permite focar os setores e esforcos da empresa no

acompanhamento de potenciais clientes através da internet.
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Tal como refere Philip Kotler, “Hoje, vivemos num mundo novo. A estrutura de poder
que conhecemos esta a sofrer mudancas drasticas. A Internet, trouxe conectividade e
transparéncia as nossas vidas, foi fortemente responsavel por estas mudancas de
poder” (Kotler 2017, pag 30).

Para compreender esta afirmagao e segundo o mesmo autor apenas o Facebook, possui

hoje 1650 milhdes de pessoas conectadas.

“A globalizagao cria um campo de jogo nivelado. A competitividade das empresas ja ndo
sera determinada pela sua dimensdo, pais de origem ou vantagens passadas. As
empresas mais pequenas, mais jovens e localmente baseadas terdo oportunidade de
concorrer contra empresas maiores, mais experientes e globais. Acabara por ndo haver
nenhuma empresa que domine as outras. Ao invés, uma empresa pode ser mais
competitiva se puder ligar-se a comunidades de consumidores e de parceiros para

cocriar, e a concorrentes num misto de colaboragao e competi¢do.” (Kotler. 2017, p.35).

As empresas e a MITMYNID nao sao diferentes e terdo que compreender esta nova
dindmica global e os seu Marketing tera que, tal como Kotler refere, considerar que “Os
marketers tém de adotar a mudanga para um contexto empresarial mais horizontal,
inclusivo e social. O mercado esta a tornar-se mais inclusivo. As redes sociais eliminam
as barreiras geograficas e demograficas, permitindo que as pessoas se interliguem e

comuniquem, e que as empresas inovem através da colaboragao.” (Kotler 2017, 39)

Neste contexto a MITMYNID terd de desenvolver uma estratégia de utilizagdo do
Marketing Digital que passa pela implementagédo do CRM num primeiro momento e deve

naturalmente considerar a exploragdo do potencial que constituem ja as redes sociais.

Até porque segundo o mesmo autor “... o que distingue este novo tipo de consumidores
dos outros mercados que ja conhecemos é a sua tendéncia para serem moveis. Movem-
se bastante, normalmente nos percursos entre casa e trabalho, e vivem a um ritmo mais
rapido. Tudo tem de ser instanténeo e eficiente em termos de tempo. ...Quando pensam
em comprar alguma coisa numa loja, pesquisam online os pre¢os e a qualidade. .....
Apesar do conhecimento que tém da internet , gostam de experienciar fisicamente as
coisas...sao muito sociais ...confiam mais nas suas redes de amigos e familiares do que

nas empresas e nas marcas...estéo altamente conectados.” (Kotler 2017, 43 e 44).

Desde o primeiro momento este dominio tera de ser assumido de forma estratégica.
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442 Explorando o tecido empresarial

As empresas transformadoras possuem um elevado potencial para a utilizagcdo de
transportes de mercadorias quer pela via dos fornecedores tendo em vista o input dos
processos produtivo quer pela via do transporte dos outputs (produtos acabados) para

0 abastecimento do mercado de consumo.

A externalizagéo da fungao de logistica, distribuigéo e transporte por parte das empresas
abre uma forte oportunidade para a oferta de operadores de transportes e naturalmente
ao potencial de utilizagdo da plataforma de logistica digital BIZCARGO. E neste tecido
empresarial que se deve concentrar uma forte presenca comercial da MITMYNID para
captar e envolver empresas prestadoras de servicos de transportes e logistica a

integrarem a plataforma ja referida.

As empresas clientes e os clientes finais também necessitam de transportes e logistica
para se abastecerem no mercado produtor, razdo que justifica também o acesso a

plataforma logistica de transportes BIZCARGO.

443 Empresas de Transporte, Logistica e Distribuicao

O universo das empresas de transportes, logistica e distribuicdo requer uma abordagem
especializada e objetiva pois € o segmento de maior importancia par a plataforma
BIZCARGO. Neste contexto a presenca nos eventos das Associagcdes Empresariais de
Transportes e Logistica torna-se determinante para conhecer as suas necessidades e
poder evoluir com a plataforma ao nivel do seu desenvolvimento. Sera necessario um
trabalho meticuloso de visita e contacto com cada uma das empresas existentes nas

regides e no pais.

444 Explorando os Clientes Empresariais

As empresas do lado da procura de servicos de transportes e logistica tenderédo a
recorrer a plataforma BIZCARGO se esta possuir na sua matriz de oferta um nimero
significativo de empresas de transporte e logistica. E assim relevante ter ofertas
estruturadas e promogdes constantes para tornar a plataforma de logistica dinamizada
e de interesse para os potenciais clientes. Desenvolver uma politica de estimulo aos
operadores de transportes e logistica a criarem ofertas competitivas sera também uma

orientagao que tera de ser efetuada no momento da sua adesao.
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445 A Cooperacgao Institucional

A perspetiva institucional, surge sobretudo ligado ao universo associativo empresarial,
ja que se estima que em Portugal existam mais de 100 associagbes ativas, segundo o
site da Universidade de Aveiro no setor dedicado ao tema das Associacbes
Empresariais. O conjunto de associagdes representa um tecido empresarial significativo
estimando-se, segundo a mesma fonte, em mais de 150.000 empresas associadas

diretamente nas associagdes.

Significa uma fonte de contactos muito aliciante para uma Plataforma de Logistica Digital
como a BIZCARGO. Neste contexto importa desenvolver uma campanha institucional
de apresentagdo da plataforma junto destas estruturas associativas e sobretudo

iniciando pelas mais relevante e de acordo com uma estratégia de cooperagéo ativa.

Como exemplo sera a possibilidade de organizar conjuntamente com as associagoes
conferéncias sobre a tematica da logistica e de apresentagédo da BIZCARGO numa

politica de pre¢o mais interessante para as empresas associadas de cada associagéo.

Uma perspetiva sera ainda a de transferir para a propria associagdo uma parcela dos
negocios efetuados pelas empresas que nos forem indicadas pela associagao
empresarial, numa légica de comissao tal como acontece por exemplo na dindmica do

turismo.

446 As Feiras e Exposi¢coes

As Exposigdes e Feiras sdo ainda um espacgo especializado de contacto e de negécio
que a MITMYNID tera necessariamente que considerar pelo potencial que possuem

para um produto novo e que requer uma comunicagao muito técnica e especializada.

Quanto as feiras e exposi¢cdes a Association of the Exhibition Industry (UFI) na sua
definicdo de feiras e exposicoes refere que “sdo eventos com duracido determinada,
realizada em intervalos, em que um grande numero de empresas apresenta a escala de
produto principal de um ou mais setores da industria e, principalmente, vendé-lo com

base em amostras de mercado" (Kirchgeorg et al., 2009).

E por isso um espago de negdcio muito interessante e que deve ser explorado de forma
consistente. Segundo Pedro et al. (2012) “as feiras sdo eventos direcionados para
determinados segmentos especificos”. Ja para Silva (2014), as feiras sdo a ferramenta
de marketing mais antiga do mundo, onde sempre foram, para o expositor, canais de

distribuicdo essenciais para venda direta de produtos e/ou servigos.
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Neste sentido, as feiras sdo entdo um instrumento fundamental de promocgéao e vendas,
onde atualmente sdo eventos altamente organizados trazendo muitas vantagens para
quem nela participa: “permitem contactar diretamente com atuais e potenciaisclientes”;
“facilitam a recolha de informacgbes sobre a concorréncia e o mercado”; “permitem
desenvolver agbes de marketing experimental”; “oferecem um excelente beneficio

custo/contacto”; “possibilitam o langamento de novos produtos/servigos”; “possibilitam o
marketing direto”; “fomentam novas ideias, conceitos ou mensagens”; “facultam ac¢des
de relagbes publicas”; “possibilitam uma maior exposicdo aos meios de comunicacao
social’; “oferecem uma vantagem uUnica para as empresas mais pequenas”; “permitem
estabelecer novos contactos comerciais e, consequentemente, conseguir novas
vendas”; “fomentam a inovagao e inspiragao”; e “fomentam parcerias estratégicas e

redes de negécio” (Silva, 2014).

Outros autores como Pedro et al. (2012) e Deloitte e Touche (2006) também apresentam

um conjunto de vantagens para as empresas participantes:
. Exposicao dos seus produtos/servigos;

. Contacto direto com os atuais e potenciais clientes, visto que ambos

estarao presentes;

. Indagar sobre perspetivas de vendas;
. Promover/manter a imagem da empresa;
. Recolha de informagbes acerca das necessidades dos atuais e potenciais

clientes, verificando se estao a ser satisfeitas;

. Criacao de uma base de dados de clientes;

. Recolha de informagdes acerca dos concorrentes;
. Lancamento de novos produtos/servicos;

. Criar novos contactos comerciais.

Grande parte dos agentes ligados a setores econdmicos consideram que a industriade
feiras e exposi¢cbes como o “barometro” de uma economia quer esta seja de ambito

regional, nacional ou internacional (Deloitte e Touche, 2006).

Em Portugal a Feira Internacional de Lisboa (FIL), a Exponor no Porto, e em termos
regionais as feiras como as realizadas na Batalha referenciada como Saldo Batalha e
as realizadas pelos Associagdes Regionais abrem um conjunto significativo de

oportunidades.
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Deverdo neste caso ser selecionadas as Exposicdes e Feiras Empresariais mais

relevantes e estruturar uma estratégia de presenga muito ativa. Nestas feiras sera

possivel, contactar diretamente mais de uma centena de empresas em apenas trés dias.

Sera necessario naturalmente suportar essa presenca na experiéncia de comerciais

conhecedores.

4.5 Plano de agoes

Esfera Digital

Tecido

Empresarial

Feiras

Exposig¢oes

Agao

Engagement

Contacto

telefénico

e Feiras

Target

B2B;
B2C

B2B;
B2C;

B2B;

B2C

Objetivos Operacionais

Recolha e iniciagao de conversacgao
com contactos relevantes do setor
(empresas prestadoras de servigos;

empresas de setores alvo de

procura que necessitem
regularmente de servicos
logisticos);

Contacto telefénico com

prestadores de servicos que ja
estdo na plataforma de forma
relembrar a importancia de atualizar
O seu catalogo de servigos;
Contacto telefénico com clientes
finais (empresas ou singulares) que
tenham tido pouca atividade na
plataforma de forma a esclarecer
duvidas e ajudar a utilizagéo regular

da mesma;

Presenga em feiras de logistica,
transportes e industria com stand
proprio e disponibilizacdo da equipa
BIZCARGO para demonstragoes da
plataforma em tempo real com
potenciais interessados em estar
presente e/ou utilizar oBIZCARGO;
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Esfera Digital

Tecido

Empresarial

Tecido

Empresarial

Esfera Digital

Esfera Digital

Esfera Digital

Google Adwords

Outdoors

Publicitarios

Roadshow

Imprensa

Redes Sociais

CRM

B2C

B2B;
B2C;

B2B;

B2C;

B2B;

B2C;

B2B;

B2C;

inagme

Criagdo de campanhas de Google
Adwords de forma a posicionar de
forma correta e competitiva o
BIZCARGO nos principais motores

de busca;

Exposi¢ado de outdoors publicitarios
em pontos estratégicos de forma a
publicitar a plataforma junto dos

targets;

Organizagao de um roadshow para
associacbes relevantes com o
objetivo de estabelecer parcerias
que tragam ao BIZCARGO novos

utilizadores e notoriedade;

Presenca regular quer nas
publicagdes fisicas como digitaisdo

setor;

Dinamizacdo das redes sociais
BIZCARGO (Instagram, Linkedin,

Facebook, Youtube), criacao
regular de conteudo original
(detalhes sobre o  servigo,

novidades do setor, factos
interessantes, divulgacdo de novos

parceiros e clientes);

Implementacao de ferramenta CRM
na plataforma BIZCARGO
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46 Cronograma das atividades

O cronograma da tabela 3 apresenta uma proposta de atividades permanentes ao longo
de todo o ano e atividades intermitentes e em alternancia para um melhor doseamento

do esforgo da empresa na sua agdo no mercado.

Tabela 3 - Cronograma de atividades a implementar

Estratég | Set |Ou | No |De |Ja |[Fe |[Ma |Ab | Ma |Ju |Jul | Ag | Set

ias 20 t \" z n \" r r i n 20 o 20

18 |20 |20 (20 |20 |20 |20 |20 |20 (20 (19 |20 |19
18 |18 (18 (19 |19 |19 |19 |19 |19 19

Engage | X X X X X X X X X X X X X

ment

Contacto | X X X X X X X X X X X X X
telefonic

o

Impleme | NA | NA | NA | NA | NA | NA | NA | NA | NA | NA | NA | NA | NA
ntar
CRM

Roadsho X X X X X X

w

Tecido
Empresa

rial

Feiras e | X X X X X X X
Exposicd

es

Campan [ X X |X |[X [X |X [X [X [X |X |X |X |X
ha
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Fonte: Elaboracgéo Propria
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5 REFLEXAOE AUTOAVALIAQAO DO TRABALHO | o

Tendo este projeto resultado de um estagio enriquecedor que permitiu o crescimento
profissional aliando a vertente comercial a vertente de marketing e exponenciando desta
forma a experiéncia na empresa, importa identificar algumas limitagdes que surgiram ao

longo da realizagéo deste trabalho.

A principal limitagdo é o facto do setor da logistica e dos transportes ser um setor
bastante relutante a mudanca e por consequéncia, a evolugao, tornando-se por isso a

digitalizacdo do setor um tema desafiante de ser estudado.

Outra limitagdo a mencionar é o facto temporal uma vez que, para um estudo desta
natureza, o estagio com a duracgdo de trés meses torna o tempo de estudo na empresa
escasso. Este fator exigiu uma gestao de tempo e de atividades eficiente de forma a
conseguir percecionar todos os detalhes da empresa, da plataforma em estudo e da
relagdo que estava estabelecida até entdo entre a empresa e 0s seus parceiros e

clientes.

E relevante referir o facto de a pesquisa dos artigos cientificos relacionados com o tema
se ter revelado desafiante gragas a dificuldade ao seu acesso, uma vez que artigos
interessantes nem sempre se encontrarem num modo de livre acesso. Para além disso
realco ainda o facto de os dados sobre o transporte de mercadorias através dos
diferentes meios efetuado em Portugal em 2018 ainda nao estarem disponibilizados,

tendo sido usados os dados para analise até ao ano de 2017.

Para estudos futuros sugiro a investigagao da estrutura e organizagéo das empresas
prestadoras de servigos logisticos bem como a implementacdo de estratégias de

marketing interno que permitam desenvolver e evoluir as suas praticas.

A plataforma de logistica digital BIZCARGO constitui uma ferramenta relevante na
ligagdo entre procura e oferta de servicos no dominio dos transportes de grande
oportunidade e facilitadora para todos os operadores. A disponibilizacdo da oferta
disponibilizada pelas empresas de transportes e logistica numa plataforma abrangente
e de facil utilizacdo coloca na procura a possibilidade de escolher a melhor opcao
técnica, a melhor organizagédo de servico de outsourcing e naturalmente a opgéo por

melhores preg¢os e maior racionalidade técnica e econdmica.
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A auséncia da plataforma torna este trabalho muito complexo pois obriga ao contacto

prévio com muitas empresas para obter as melhores condigbes de operacéo.

Existe no entanto uma necessidade urgente, a de captar no mais breve espaco de tempo
0 maior numero de empresas de logistica e de transportes, a necessidade de uma forte
campanha de promogao e de divulgagao junto do mercado da oferta e da procura para
afirmacgao da plataforma e de a tornar uma opcgao real por parte dos clientes finais e

naturalmente dos operadores de logistica e transportes.

As dificuldades surgem sobretudo do lado da empresa que tera de implementar uma
forte campanha de comunicagao e de atragao de operadores de logistica e transportes
e de garantir a sustentabilidade técnica do servigo e a sustentabilidade economica da

plataforma.
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6 CONCLUSAO ~- ot

O Estagio realizado na MITMYNID foi uma experiéncia bem-sucedida pela oportunidade
que constituiu poder conhecer de perto a realidade de uma empresa de novas
tecnologias e sobretudo de ter tido a possibilidade de trabalhar diretamente com o seu

principal produto atual a plataforma de logistica digital BIZCARGO.

O estudo e a aprendizagem efetuada na utilizacdo da plataforma de logistica digital,
possibilitou estudar e conhecer a realidade do setor de logistica em Portugal e trabalhar
no mercado na perspetiva comercial na captagdo de empresas para aderirem a
plataforma de logistica digital e compreender as diferentes nuances existentes de

empresa para empresa.

A participacdo em reunides de dire¢do com a administracido da empresa em parceria
com todos os restantes colaboradores foi também um aspeto relevante na integragao

de uma equipa mais alargada e que senti integrar de forma muito profissional.

O trabalho realizado no dominio da economia digital constituiu também uma experiéncia
nova que motivou uma dedicagdo exclusiva e que despertou uma maior consciéncia

sobre o potencial da economia digital para as empresas.

A existéncia de concorréncia € uma realidade também no dominio da economia digital
a que a MITMYNID tera que estar atenta. O desenvolvimento da plataforma de logistica
digital BIZCARGO sendo mais amigavel para os operadores do que a ferramenta
informatica dos concorrentes tendera a despertar os concorrentes para niveis
crescentes de desenvolvimento das suas aplicagdes informaticas e dessa forma

tornarem-se mais competitivas.

A estratégia de marketing a ser desenvolvida em torno da BIZCARGO tera que estar
compatibilizada com a crescente necessidade dos seus clientes exigindo estudo de
concorréncia e das tendéncias de evolugdo do mercado num dominio tdo competitivo

como ¢ a logistica e os transportes.

No dominio tecnoldgico do desenvolvimento de software que suporta a BIZACRGO deve
continuar a utilizar-se o fator diferenciagéo, para se diferenciar e construir uma vantagem

competitiva.

No dominio das parcerias estratégicas é relevante selecionar e trabalhar o marketing
relacional de forma muito objetiva e capaz de agregar um numero crescente de
empresas. Importa nessa area explorara a relagdo com as associagdes empresariais e

setoriais.
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A nivel mundial deve estabelecer-se uma estratégia especifica pois a existéncia de
grupos de logistica pode constituir uma forga capaz de perturbar o desenvolvimento da

BIZACRGO, sobretudo numa perspetiva de globalizagao.

O marketing digital obrigara a uma estratégia muito agressiva pois a coexisténcia de
varios players de organizagado de servigos de logistica tenderdo a atomizar o mercado
tornando-o mais complexo e dificil de trabalhar. As redes sociais podem ajudar a reforgar
uma nova dimensao para a BIZCARGO, mas sera também necessario compreender as

suas dindmicas e tendéncias.
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ANEXOS

9.

Anexo 1 — Modelo Questionario Profissionais Setor Logistica

Trabalha ou ja trabalhou no setor da logistica?
a. Sim
b. Né&o (terminar questionario)

Em qual das seguintes vertentes se enquadra a sua atividade no setor?
a. Prestagéo de Servigos Logisticos
b. Contratagao de Servigos Logisticos

Utiliza atualmente alguma plataforma digital de angariagao de novos clientes?
a. Sim, utilizo
b. Néo

Se a sua resposta a questao 3 foi afirmativa, qual a plataforma que utiliza?

Cargonet

Mubcargo

Timocom

Wtransnet

Bizcargo

Outra:

~0 Q0o

Se a sua resposta a questao 3 foi negativa, alguma vez ponderou utilizar?
a. Sim, estou a ponderar utilizar uma plataforma digital de angariagéo de
clientes
b. Ja utilizei, porém de momento ndo utilizo
c. Nao, ndo vejo vantagens em utilizar plataformas digitais de angariagéo
de clientes

Quais as mais-valias que reconhece as plataformas digitais do setor?
a. Melhor organizac¢ao dos processos
b. Maior capacidade de angariacao de clientes
c. Facilitagdo da negociagéo
d. Rapidez no tratamento dos processos
e. Comunicagao melhorada com os clientes

Conhece o BIZCARGO?
a. Sim
b. Nao

Se sim, ja utilizou o BIZCARGO?
a. Sim, regularmente
b. Sim, ja experimentei mas nao utilizo regularmente
c. Nao, nunca utilizei

Se ja utilizou o BIZCARGO que aspetos diferenciadores acredita que o
distinguem da concorréncia existente a nivel nacional?

10. Se nao conhece LBZQARGD_LW_MMHMMW
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Sabendo isto acredita que o BIZCARGO tem utilidade para a sua atividade

profissional?

a. Sim
b. Nao

. C 20 de Servicos Logisti

11. Utiliza atualmente alguma plataforma digital para a contratagéo e/ou gestéo de
servicos logisticos?
a. Sim, utilizo
b. Nao

12. Se a sua resposta a questao 14 foi afirmativa, qual a plataforma que utiliza?
Cargonet

Mubcargo

Timocom

Witransnet

Bizcargo

Outra:

~0 Q0o

13. Se a sua resposta a questao 14 foi negativa, alguma vez ponderou utilizar?
a. Sim, estou a ponderar utilizar uma plataforma digital contratagéo e/ou
gestao de servigos logisticos
b. Ja utilizei, porém de momento nao utilizo
c. Nao, ndo vejo vantagens em utilizar plataformas digitais contratacao
e/ou gestao de servigos logisticos

14. Quais as mais-valias que reconhece as plataformas digitais do setor?
Diversidade da oferta de servigos

Facilitacdo da negociagao

Melhor organizagéo dos processos logisticos

Comparagao de servigos facilitada

Rapidez no tratamento dos processos

Comunicagao melhorada com os prestadores de servigos

~0 Q0T

15. Conhece o BIZCARGO?
a. Sim
b. Nao

16. Se sim, ja utilizou o BIZCARGO?
a. Sim, regularmente
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b. Sim, ja experimentei mas nao utilizo regularmente
c. Nao, nunca utilizei

Sabendo isto acredita que o BIZCARGO tem utilidade para a sua atividade

profissional?

a. Sim
b. Nao
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Anexo 2 — Avaliacado do plano de agdes realizadas

Agao Resultad | Forma Indicador | Mecanis | Timing | Responsa
os de estimativ | mo de de vel
Esperado | Medi¢cao | o de Controlo | Avaliag
s (KPI) sucesso 50
(KPD)
Google Aumento | Analise Aumento | Ferramen | Mensal | Gestor
Adwords de visitas | do de 50% de | tas do comercial
no numero visitas Bizcargo
Website de visitas
Engagem | Angariagd | Numero |5 novos Mensal | Gestor
ent 0 de | de novos | fornecedo ) comercial
linkedin novos registos res e 5
fornecedo novos
res e clientes
clientes por més
Contacto | Angariacd | Numero | 10 novos Mensal | Gestor
telefénico | o de | de novos | fornecedo ) comercial
novos registos rese 10
clientes e novos
fornecedo clientes
res por més
Roadsho | Criagao Numero |2 Mensal | Gestor
w para | de de parcerias ) comercial
associagd | parcerias | parcerias | criadas
es estratégic | estratégic | por més
relevante | as as
s criadas
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