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Resumo

O presente relatério descreve as atividades levadas a cabo no local de estagio
no ambito do Mestrado em Direcdo Comercial e Marketing, com o objetivo da obtencéo
do grau de mestre por parte da estagiaria. O estagio decorreu na Luximo’s Christie’s
onde foi supervisionada pela Dr.2 Sofia Barreto. No Instituto Superior de Administragéo
e Gestéo foi orientada pelo Professor Doutor Jorge Lopes.

O relatorio inclui uma parte tedrica que procura fundamentar a préatica da
estagiaria, bem como enquadrar conceptualmente os temas abordados durante o
estagio. De seguida, a estagiaria da a conhecer a empresa, 0s objetivos e filosofia da
mesma, 0 seu modus operandi, bem como as fun¢es de cada um dentro da mesma.
Apresenta detalhadamente todas as fungfes, papéis e tarefas que desempenhou ao
longo do estagio.

E compreendido o impacto da comunicacio para o sucesso de uma empresa,
onde a comunicagdo interna estimula a criagdo de um bom ambiente de trabalho,
incentivando a troca de informacdes e conhecimentos de forma a concretizar os
objetivos organizacionais em equipa.

A observacao participativa e as entrevistas realizadas pela estagiaria, mostram
gue a empresa LUXIMO’S Christie’s considera que formar e motivar os seus
colaboradores é apostar no sucesso da empresa, a qual possui uma comunicagao
externa forte, muito em resultado de todo o esforco que é feito internamente pelos
colaboradores e lideres. Tem vindo a crescer nao s6 com a aposta nas redes sociais e
ferramentas de marketing digital, mas também pela crescente preocupag¢do em

proporcionar experiéncias Unicas aos clientes, objetivando criar relacdes fieis.
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Marketing, comunicacédo, motivacao, lideranca, digital



i0agig

INSTITUTO

RIOR DE ADMINISTRACAO E GESTAO

Abstract

This report describes the activities that were carried out at the internship within
the Master's Program in Commercial Management and Marketing, with the aim of
obtaining a master’s degree. The internship took place at LUXIMO’S Christie’s, where
she was supervised by Dr. Sofia Barreto. At ISAG she was supervised by Professor
Jorge Lopes.

The report includes a theoretical part that seeks to base the practice, as well as
conceptually frame the topics covered during the internship. It also includes a practical
part, where the trainee presents the company, the objectives and its philosophy, its
modus operandi, as well as the functions of each one within the Company. In addiction
it exhaustively presents all the roles and tasks that the trainee has performed throughout
the internship.

It is understood the impact of communication for the success of a company,
where internal communication encourages the creation of a good work environment,
encouraging the exchange of information and knowledge in order to achieve
Organizational success.

The participative observation and interviews done by the trainee, showed that
LUXIMOS Christie”s consider that training and motivating its employees is betting on the
company's success, which has a strong external communication, much as a result of all
the effort made internally by employees and leaders. It has been growing not only
through social networks and digital marketing tools, but also because of the growing
concern to offer unique experiences to customers, aiming to create personal

relationships.
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1. Introducao

A realizacao do presente Relatério de Estagio como trabalho final de avaliacéo,
traduz-se numa a opcéao da estagiaria, tomada com o intuito de obter o grau de Mestre
no ambito do Mestrado de Direcdo Comercial e Marketing.

O tema do presente Relatério surge de forma organica, como resultado do
percurso académico por esta desenvolvido, refletindo, em larga medida, as suas
aspiracoes e objetivos pessoais e profissionais.

O tema da comunicagdo no setor imobiliario, surge do interesse da estagiaria
pela comunicacdo e da sua vontade de compreender a importancia de bem comunicar
em qualquer organizagdo. Considera-se assim, que o tema deste relatorio, ndo sera
apenas do interesse daqueles que atuem no ramo imobiliario, mas também, de forma
mais abrangente, esta direcionado a todos aqueles que pretendam integrar-se em
estruturas empresariais e que pretendam compreender as dindmicas internas que levam
a que determinadas organizac¢des tenham maior ou menor sucesso.

Na atualidade, a elaboracdo de uma estratégia de comunicacao eficiente, que
tem em conta varidveis internas e externas a empresa, € crucial para que esta possa
ser lider do mercado no seu campo de actuacdo. O processo de comunicacao implica
encarar a venda de um imovel como a venda de um sonho. As carateristicas Unicas do
produto imobiliario exigem um grande talento para angariar iméveis, vender e conquistar
clientes extremamente exigentes.

O clima organizacional é fruto da comunicag&o, uma vez que € através dela que
se consegue compreender a cultura organizacional de uma empresa. A cooperagao e a
coordenagcdo sado fatores imprescindiveis ao incremento da produtividade nas
empresas. Com este trabalho pretende-se evidenciar que este crescimento sO é
possivel através de um processo continuo de melhoria da comunicacao.

Ao longo do presente relatorio, tornar-se-a evidente que a comunicagdo constitui
uma parte inerente a natureza das organizagdes, sem a qual estas ndo poderiam existir.
Pretende-se destacar que a comunicacao é o motor de uma organiza¢do, um processo
continuo de troca de mensagens verbais e ndo verbais e um processo que comega com
um remetente que codifica a mensagem, a passa por algum canal para o recetor, o qual

decodifica a mensagem.
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O objetivo serd comprovar que a comunicacao € proveitosa se, e somente se, a
mensagem enviada pelo remetente for interpretada com o mesmo significado pelo
recetor. E um processo complexo em que a informacéo é partilhada entre individuos
através de um sistema comum de simbolos, sinais e comportamentos em que se
expressam sentimentos, ideias, visdes e opinides, de forma a satisfazer necessidades
(Babu, 2018).

Assim, pretendendo-se aprofundar o mais possivel o tema, a escolha da
abordagem metodolégica foi uma etapa crucial e com implicagbes determinantes para
a realizacdo do Projeto de Estagio Profissional. Foram tidos em consideracao os
recursos e o tempo disponiveis para este projeto, pelo que a observacédo e a entrevista
se manifestaram como os melhores métodos e técnicas para aplicar na prossecucao
dos objetivos.

Este relatério esta organizado em 6 capitulos. No primeiro capitulo, de indole
introdutoria esta presente a contextualizagdo, esquematizacdo e justificagdo do
presente relatério. No segundo capitulo é feito o diagndstico da empresa e da
problematica. Sao, desde logo, abordados os fatores determinantes da escolha da
empresa pela estagiaria. Em seguida, sao apresentados os valores da empresa e o
reflexo desses valores, ndo sé na escolha do perfil de colaborador, mas também na
forma como séo estabelecidas as relagdes dentro da empresa. Por fim, destacam-se 0s
departamentos existentes na empresa, bem como as ferramentas e técnicas em que
esta aposta para melhor comunicar com 0s seus clientes. No terceiro capitulo é
realizado o enquadramento técnico e cientifico. A primeira temética abordada sera a
comunicagdo interna, uma vez que constitui 0 processo que ira ajudar a encontrar um
proposito comum na organizacdo. De seguida, sera focada a tematica da motivacgao,
considerando-se que esta é forca que dirige toda a organizacdo e afeta o seu
desempenho. Este capitulo ird terminar com uma abordagem ao marketing definido
como arte e ciéncia de criacdo de valor, sendo exploradas as vertentes relacional e
digital. O quarto capitulo versa sobre a metodologia, as atividades desenvolvidas e 0s
contributos para a organizagdo. Sera realizada uma abordagem qualitativa, através da
observacéo e entrevista, e serdo contrapostas as atividades realizadas na LUXIMO'S
Christie’'s e na ENTREPORTAS. No quinto capitulo, destinado a reflexdo e a
autoavaliagdo do trabalho, sera feita uma apreciacdo global do estégio, destacando-se

0s pontos fortes da empresa bem como os possiveis aspetos a melhorar pela mesma.



No sexto e Ultimo capitulo, reservado a conclusdo sao retiradas ilacbes, bem como

dificuldades e limitacdes do presente trabalho.

FIGURA 1: Log6tipo da empresa LUXIMO’S Christie’s

/
LUXIMO'S
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INTERNATIONAL REAL ESTATE

Fonte: www.luximos.pt, 2019

Definido o tema e o setor de atuacdo, restava apenas escolher a empresa que
acolhesse a estagiaria. Partindo do pressuposto de que para se ser o melhor devemos
acompanhar os melhores, procurou-se empresas cujos resultados obtidos em termos
financeiros e técnicos fossem os mais apelativos. Além disso, teve-se em também em
consideracéo fatores que ultrapassam o lado mais racional e objetivo e apelam ao lado
mais emotivo e as motivacdes e necessidades pessoais da estagiaria, nomeadamente,
o tipo de relacédo existente nas diferentes organizacdes e o tipo de comunicacdo
associada.

A empresa LUXIMO’S Christie’s surgiu no percurso da estagiaria através de um
programa televisivo, House Hunters, em que a empresa participou. Foram as
carateristicas peculiares e a forma dinamica de atuacdo do CEO (Chief Executive
Officer) da LUXIMO’S Christie’s, Ricardo Costa, que suscitaram um enorme interesse
por parte da estagiaria que, espontaneamente, deu consigo a pesquisar sobre esta
empresa e concluiu que era a empresa ideal para realizar o seu estagio. A entrevista
com a Dr. Sofia Barreto, Diretora de Departamento de Marketing e Comunicacéo, para
aferir do interesse neste estagio foi decisiva, pois permitiu que a estagiaria constatasse

gue 0s seus objetivos estavam alinhados com os objetivos da organizacgéo.


http://www.luximos.pt/

No site da LUXIMO'S encontramos os valores da empresa, que s&o os alicerces da
organizacdo, uma vez que representam tudo aquilo em que a empresa acredita, 0s seus

principios e convicgoes:

Servigo de exceléncia;

e Satisfacdo do cliente;

e Compromisso;

e Valorizagéo e respeito pelos clientes e colaboradores;

e Discricdo e integridade;

e Paixao;

¢ Rapidez;
¢ Inovagéo;
e Ambicao;

¢ Responsabilidade Social e Ambiental.

Desta forma, a LUXIMO'S procura colaboradores que se identifiquem com os
valores da organizacéo, porque sO assim sera possivel formar uma equipa motivada e
capaz de lutar pelo sucesso da empresa.

Os colaboradores de uma empresa devem ser encarados como um pilar
indispensavel para o sucesso das organizacfes. Assim sendo, deve ser feita uma
aposta continua no desenvolvimento das suas competéncias para que se possa atingir
um aumento da eficacia, produtividade, resposta a desafios e alcance de bons
resultados, tanto ao nivel empresarial como ao nivel pessoal.

Neste sentido, as competéncias dos profissionais sdo um fator cada vez mais
valorizado pelas empresas, no decorrer dos processos de recrutamento, avaliacdo de
desempenho e progressdo na carreira. Por este motivo, a formagcdo continua dos
colaboradores deve incluir ndo so6 a aquisicédo de hard skills, mas também de soft skills,
que devem estar alinhadas com os objetivos e com a cultura das empresas. A
LUXIMO'S é uma empresa que aposta na formacdo continua dos colaboradores,
nomeadamente no que respeita as hard skills e soft skills. Acredita que o sucesso dos
seus colaboradores potencia o sucesso da organizacdo. Desta forma, acredita que a
comunicacgéao é a chave de uma relacdo de sucesso duradoura, facilitando formacao aos
seus colaboradores e acompanhamento possibilitando-lhes feedback para que possam

crescer com a empresa.
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A Dra. Sofia Barreto, diretora do departamento de Marketing e Comunicacéo,
orientadora deste estdgio na empresa, procurou conhecer as competéncias, 0s
objetivos e ambicfes da estagiaria. Procurou também familiariza-la com a empresa, bem
como com a equipa, destacando o valor que é dado pela LUXIMO'S Christie’s a
comunicacgdo e orientacao para, em conjunto, se definir a probleméatica a trabalhar na
empresa. No decorrer da apresentacdo da empresa, foram expostos 0s programas
semanais e mensais de marketing impresso (folhetos; flyers; revistas; magias; jornais;
brochuras), bem como os restantes produtos da mesma (blocos; canetas; calendarios;
chocolates; montra). Para além disso, foi explicado o funcionamento da atividade da
organizacdo: tudo comeca pela prospecédo feita pelos comerciais, que procuram
conseguir angariacdes e, consequentemente, vender iméveis. Os agentes imobiliarios
adaptam-se as necessidades e expectativas dos compradores, vendedores e outros
profissionais com quem trabalham. Uma tarefa fundamental dos comerciais € refletir
sobre o dia anterior: quais propriedades foram vendidas, novas listas, alteracdes de
preco e qualquer outra atividade de mercado. Para além disso, a estagiaria foi informada
e teve a oportunidade de estar presente nas reunides regulares de escritorio,
denominadas na organizagdo por "safaris”’, que permitem garantir que todos estejam
atualizados.

Na LUXIMO'’S Christie’s, os agentes imobiliarios possuem o conhecimento do setor
imobiliario, bem como as habilidades intangiveis que sdo necessarias na transacao
(como capacidade de resolver problemas, habilidades de comunicacdo e conexdes
pessoais). Os agentes reservam um tempo para conhecer o comprador, dando-lhes
seguranca, confiangca e motivacdo para tomar uma decisdo. Fornecem orientacédo e
acompanhamento durante todo o processo, especialmente durante os momentos
delicados e stressantes. Para ajudar o comprador a encontrar a propriedade certa, o
agente percebe as necessidades e desejos do comprador e seleciona uma listagem de
imoveis apelativa. Para apoiar a decisdo acerca da casa certa para o comprador, 0
agente agenda compromissos para visitar os diferentes iméveis e discutir os varios prés
e contras das propriedades enquanto no espago. Quando um comprador encontra o
imovel que satisfaz as suas necessidades e desejos, € discutida uma possivel proposta
com o agente que, por sua vez, a ir4 transmitir ao vendedor. Se o vendedor rejeitar a
oferta, o comprador pode decidir negociar ou tentar outra propriedade. O agente

continua a ser um recurso valioso para o comprador, mesmo depois da oferta ser aceite,
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uma vez que o ira ajudar no decorrer de todos os restantes processos (burocraticos e
administrativos).

No processo de venda de um imével, os comerciais da LUXIMO’S Christie’s fazem
tudo ao seu alcance para obter o maximo de rendimento para os seus clientes no menor
periodo de tempo com o menor nimero de problemas ao longo do caminho. O objetivo
consiste em conseguir ter uma boa reputacdo no mercado e criar relagcdes duradouras
com os seus clientes.

O marketing € uma area a qual a organizacdo dedica muita atengcdo. Contrata
fotografos profissionais para que possam apresentar os iméveis da forma mais
apelativa. Acredita que a fotografia do imével € um dos elementos essenciais na venda
de casas hoje em dia. Para além das fotografias, tem vindo a apostar no formato video,
gque se tem revelado uma ferramenta dindmica e apelativa. As fotografias e os videos
dos imdveis sao colocados na internet, quer no site da LUXIMO’S Christie’s, quer
noutras plataformas tais como o Google+, Youtube e Facebook. E notéria a
preocupacdo em utilizar todos os canais de marketing disponiveis, divulgando os
imoéveis, ndo s6 no website, como também nas restantes plataformas, criando-se

newsletters direcionadas a clientes especificos.

FIGURA 1: Marketing multiplataforma o
FIGURA 2: Exemplos de redes sociais

WWW.luximos.pt

Fonte: https://www.luximos.pt, 2019

Fonte: www.soprema.pt, 2019

Existe uma preocupacao por parte dos comerciais em atualizar regularmente os
seus clientes sobre o feedback de apresentacdes e sobre qualquer outro aspeto que
Ihes possa dizer respeito. Dedicam assim tempo para telefonemas, e-mails ou até

mesmo para reunides presenciais que possam informar e tranquilizar os seus clientes.
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Acreditam que ndo ha desculpa para ma comunicacdo, esforcando-se por obter os
melhores termos e condi¢des para os seus clientes. O sucesso da empresa depende da
orientacéo das necessidades do cliente. Assim sendo, a empresa precisa de conhecer
0 maximo de informagéo sobre cada cliente. Essa necessidade determina o uso de uma
base de clientes exclusiva e personalizada para rastrear o histérico de interacdo com o
cliente e previséo de vendas. De acordo com o mencionado, a abordagem individual é
implementada e a confianga do cliente, o nimero de clientes-chave e a receita da
empresa tornam-se maior. Para alcangar estes objetivos, a LUXIMO'S Christie’s
apostou na implementacdo de um sistema de estratégias de Costumer Relationship
Management (CRM). CRM & uma pratica empresarial muito importante e cada vez mais
utilizada no mundo dos negécios. No setor imobiliario, um CRM contém um banco de
dados com informag6es do cliente, o que permite que os agentes imobiliarios prestem
atencdo personalizada a cada cliente. E utilizada para gerir a interagdo entre uma
empresa e 0s seus potenciais e atuais clientes. A tarefa da abordagem de CRM consiste
em analisar dados sobre o histérico de clientes numa empresa. O objetivo desta
ferramenta € reter o maximo de informag&o sobre os clientes de forma a fideliza-los e
consequentemente a aumentar a notoriedade da empresa. O sucesso da CRM é
altamente influenciado pelo uso de tecnologia de informagé&o, também pela orientagcéo
para o cliente, capacidade organizacional e pela gestdo do conhecimento do cliente
(Soltani et al, 2018).
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2. Enquadramento técnico e cientifico

2.1.Comunicacao Interna

FIGURA 3: Diferentes formas de comunicar

Fonte: blog.faculdadecdl.edu.br, 2019

De muitas maneiras, a comunicagdo é o fator que determina se um conjunto de
individuos existe numa organizag&o ou se é apenas um grupo aleatério de pessoas. E
0 processo de comunicagao que ajuda a encontrar um proposito comum, concordar com
0s objetivos e trabalhar juntos. O tom ou cultura de uma organizagéo é expresso através
da comunicacdo. E essa comunicagdo acontece dentro das organiza¢des. Embora as
interagBes didrias entre 0s colegas sejam uma parte necesséria para a realizacdo do
trabalho, as organizagbes também precisam de garantir que a equipa entende os
objetivos e as prioridades gerais. Além disso, a medida que as organizacdes se tornam
maiores e mais complexas, também aumenta o desafio de envolver a equipa no "quadro
maior" - os muitos desafios, ameacas e oportunidades enfrentados pela organizagéao
como um todo (Yeomans, 2017).

A comunicacdo interna desenvolveu-se como uma especialidade dentro de
areas mais amplas das relacGes publicas estratégicas, comunicacdo estratégica e
comunicacdo corporativa. Assim como as preocupacdes das relagbes publicas se
desenvolveram para além da transmissao unidirecional de mensagens, a comunicacao
interna desenvolveu um interesse em manter "conversas internas" tendo em vista

incentivar os funcionarios a discutir e debater questbes entre si e com a alta
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administracdo (Yeomans, 2017). A comunicac¢do interna tem duas funcdes principais:
ampliar a provisdo de informacdo e criar um senso de comunidade dentro das
organizacdes (Friedl & Vercic, 2011). Um papel importante da comunicacdo interna
estratégica é gerar “buy-in” para objetivos e estratégias de uma organizacdo. Nao
importa quao brilhante seja a estratégia de negdcios, ela deve alcangar e conquistar
funcionérios para obter a méaxima eficacia (White et al, 2010).

Uma comunicacao interna eficaz é crucial para que as organiza¢des sejam bem-
sucedidas, pois afeta a capacidade dos lideres estratégicos para envolver os
funcionarios e os motivar a alcangar os objetivos tragados (O’Keeffe, Ozuem &
Lancaster, 2016). A comunicag¢do interna é vista como uma &rea importante e
desafiadora que afeta a capacidade das organizacbes para liderar e motivar os
funcionérios. Na era da informacgdo, os ativos de uma organizagcdo incluem o
conhecimento e as inter-relagdes de todos os membros da organizagdo. A comunicagéo
interna é o nucleo do processo pelo qual as empresas podem criar valor através do uso
do intelecto e da criatividade das suas equipas (Low, 2016).

Melhores niveis de produtividade podem ser alcancados através de uma
comunicagdo que garanta que os funcionarios se sintam parte da comunidade interna
da organizagéo, incentivando os funcionarios a compartilhar as suas ideias e opinides
com a organizacao e ou 0s seus supervisores (Karanges et al, 2015). As organizacdes
e supervisores devem envolver os funcionarios nas discussdes sobre 0os seus papéis
individuais e objetivos organizacionais com mais frequéncia. Além disso, a comunicagao
interna deve facilitar a capacidade do funcionario de vincular os seus valores e metas
com os da organizagcdo (Ramdhani et al, 2017). O desejo de comunicagéo cara-a-cara
€ consistente com os estudos de Stein (2006), defendendo que 0s canais ricos em
comunicacdo fomentam a sensacao de comunidade, que é fundamental para que os
funcionérios sintam que sao valorizados e reconhecidos pela organizagéo.

Numerosos estudos ligaram a comunicacgdo interna e a satisfacdo no trabalho
bem como o desempenho dos funcionarios (Jacobs et al, 2016). Além disso, a
comunicagdo interna est4d também associada as contribuicbes positivas que
funcionérios bem informados podem trazer através de esfor¢os para criar relacdes
externas duradouras. Os funcionarios podem ser os melhores embaixadores ou criticos
mais fortes de uma organizagdo, dependendo se e como eles obtém as informacgdes
(Robescu, & lancu, 2016). Simplificando, os funcionarios sdo o rosto de uma

organizacao e tém uma poderosa influéncia no sucesso organizacional. Os funcionarios
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precisam de saber para onde a organizacao esta a caminhar e como podem contribuir
para alcancgar a visdo da mesma. Os funcionarios precisam de uma “histéria central’ que
coloque consistentemente a estratégia no contexto da misséo e valores da organizagao.
E importante que os funcionarios recebam informacées, mesmo que a informac&o néo
seja essencial para o desempenho no seu trabalho. H4 uma diferenca entre saber o que
se precisa de saber e estar dentro do acontecimento. Os funcionarios querem sentir que
estdo "no circuito". Acreditam que receber informacdes é um sinal de que sao
respeitados, 0 que, por sua vez, cria uma propensdo para respeitar e defender a
organizacdo. Informacdes completas e oportunas evitam rumores, pois 0S rumores
ocorrem quando ha informacgdes insuficientes e incompletas, o que faz com que as
pessoas especulem (White et al, 2010).

E amplamente reconhecido que o CEO da o tom para a comunicagéo interna
(Taiminen & Karjaluoto, 2015). Enquanto lider de uma organizagdo, o CEO é
automaticamente o diretor de comunicagdo designado; por isso, 0 sucesso da
comunicacao interna é impossivel sem o apoio do CEO, porque “as empresas de
sucesso lideram através da comunicagdo efetiva de cima para baixo” (Van Nostran,
2004, p. 10). E importante que o CEO se relacione com todos os niveis da organizaco,
sendo igualmente importante que os funcionarios tenham a percecdo desse
relacionamento, obtida, por exemplo, ao ouvir o CEO falar numa reunido. Isso nao
significa que o CEO deva ter um relacionamento com cada funcionario, uma vez que a
comunicagdo também se move lateralmente nos niveis médio e inferior da organizacao,
e as atitudes positivas de um namero critico de funcionarios se difundirdo pela
organizacao até certo ponto (Kang et al, 2015). Os lideres devem confiar que a maioria
dos funcionarios geralmente tem o melhor interesse pela organizacdo em mente e
entender que mais informag6es geram avaliagbes e comentarios mais informados sobre

a organizacao (Melian-Gonzalez & Bulchand-Gidumal, 2016).
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2.2.Motivagéo

O termo motivacdo derivada da palavra "motivo" que significa iniciar e sustentar
atividade. Motivacao refere-se a forca de vontade oculta num individuo que o impulsiona
ou encoraja a trabalhar para a realizagdo de um objetivo desejado. E esse poder que
converte “capacidade para trabalho” em “desejo de trabalhar” (Lata, 2017). E um estado
interior que energiza, ativa ou move a pessoa a um comportamento numa determinada
direcdo. Motivar € induzir as pessoas a agir de uma maneira desejada (Muga et al, 2017)
A motivagdo é um processo de estimular as pessoas a agdo para atingir metas (Lata,
2017). As pessoas tém necessidades diferentes, estabelecem metas diferentes para
satisfazer essas necessidades e optam por diferentes acdes para alcancar esses
objetivos. E errado supor que uma abordagem de motivacio seja adequada a todos.
Muitos teéricos (como Maslow, Herzberg, McGregor e McClelland) debrugaram-se
sobre o comportamento humano tendo em vista compreender a motivagdo do mesmo.
No atual ambiente de negodcios, a aplicacdo de teorias mais contemporaneas da
motivacéo foi trazida a luz. A teoria da equidade de John Stacy Adams (1965) e a teoria
da expectativa de Victor Vroom (1964) tém relevancia substancial para entender a
motivacao no complexo ambiente de trabalho de hoje.

Todas as organizagfes estado preocupadas com o que deve ser feito para alcancar
altos niveis de desempenho através das pessoas. Isto significa dar atencédo a forma
como os individuos podem ser motivados através de incentivos como recompensa e
autonomia. O objetivo é desenvolver processos de motivacao e um ambiente de trabalho
gue ajudard a garantir que se consigam atingir resultados de acordo com as
expectativas (Sesay et al, 2017). Os funcionarios sdo o "cora¢ao" e a motivagao € como
0 "sangue" de qualquer organizagdo. Para qualquer organizacdo operar sem problemas
e sem qualquer interrupcao, a cooperacao dos funcionarios ndo pode ser substituida
(Lata, 2017). A motivacdo no local de trabalho € um assunto crucial no mundo dos
negocios modernos, uma vez que € a forga que dirige toda a organizacao e afeta o seu
desempenho. Se os funcionarios sdo positivamente motivados, isso melhora a sua
eficacia e eficiéncia para alcangar objetivos organizacionais. Mal motivados o0s
funcionérios podem anular a organiza¢éo mais soélida (Ibrahim, & Brobbey, 2015).

Para manter a motivacdo, os funcionarios devem trabalhar em equipa e receber
desafios. Responsabilizar uma equipa conferindo-lhe autonomia pode ser um bom
exercicio motivador (Ciobanu et al, 2019). As equipas devem ter oportunidades de

crescimento. O nivel de motivagdo da equipa € alto quando os membros da equipa
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sentem que estdo a ser promovidos e as suas habilidades e competéncias estéo a ser
aprimoradas, adquirindo novas competéncias de forma consistente e consciente
(Ibrahim, & Brobbey, 2015). Lideres eficazes e eficientes podem desenvolver um
ambiente propicio para atingir altos niveis de motivacdo e, consequentemente, 0s
melhores resultados para a organizacdo. Devem fornecer o estimulo para
comportamentos de autorrealizacdo dos membros da sua equipa (Ciobanu et al, 2019).
A motivagdo no trabalho pode ocorrer através de duas vias diferentes: (1) as pessoas
podem motivar-se a elas préprias procurando, encontrando e realizando um trabalho
que satisfaca as suas necessidades ou, pelo menos, as conduza a atingir os seus
objetivos; (2) as pessoas podem ser motivadas por uma gestéo eficiente e inovadora,
através de métodos como recompensas, promogdes e reconhecimento (Danish et al,
2015).

As organizacdes precisam de uma lideranca forte e de uma gestdo forte para
alcancgar o sucesso. No dindmico panorama atual, sdo precisos lideres para desafiar
status quo e inspirar e persuadir os membros de uma organizacdo. Nao obstante, séo
também imprescindiveis gerentes para auxiliar no desenvolvimento e manutencdo do
funcionamento do ambiente de trabalho (Bargau, 2015). Sem lideranga, um grupo de
seres humanos rapidamente se envolve em discusséao e conflito porque todos veem as
coisas de maneiras diferentes e, consequentemente, inclinam-se para solucdes
diferentes. A lideranca ajuda a apontar para a mesma direcdo e a aproveitar esfor¢cos
conjuntos (Liphadzi, 2015). No atual contexto de permanente mudanca organizacional
a capacidade de lideranca assume um papel fulcral. E crucial que o lider represente a
linha condutora em relacé@o a equipa, sendo necessario que tenha uma perspetiva global
da organizacdo para ser capaz de comprometer os colaboradores com 0s objetivos
estratégicos da organizagdo. Liderar passa entdo por dirigir, participar, delegar e
persuadir. Segundo Chiavenato (1999, p.344), “os lideres sao responsaveis pelo
sucesso das organizagfes. Liderar ndo é uma tarefa simples, pelo contrério, lideranga
exige paciéncia, disciplina, humildade, respeito e compromisso”, pois dentro das
organizacdes encontram-se varios tipos de personalidades e culturas distintas, que

exigem do lider uma postura centrada e condizente a sua posicéo.
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2.3. Marketing

FIGURA 4: O marketing
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Fonte: www.wayupbrasil.com, 2019

Existem muitas definicbes de marketing, uns definem marketing como uma area
funcional, semelhante a finangas, contabilidade e operagdes, que captura um aspeto
Unico das atividades de neg6cios de uma empresa. Outros veem o marketing como uma
filosofia de negdcios centrada no cliente. Outros, ainda, veem o marketing como um
conjunto de atividades especificas em que os profissionais de marketing estdo
envolvidos, como desenvolvimento de produto, preco, promocéo e distribuicdo. E, para
alguns, o marketing é simplesmente um departamento persente numa empresa. Esse
conjunto diversificado de definicdes deriva das mdltiplas fungbes a que o marketing
atende. Marketing é uma disciplina de negécios, uma area funcional, uma filosofia de
negoécios, um conjunto de atividades de negécios especificas, bem como uma unidade
distinta na estrutura organizacional de uma empresa. Embora diversas, essas visoes de
marketing estéo conceitualmente relacionadas (Chernev, 2018).

O marketing € a arte e a ciéncia de criar valor ao projetar e gerir trocas de
sucesso. O marketing é uma arte, porque muitas vezes é impulsionado pela criatividade
e imaginacdo. No entanto, o marketing também € uma ciéncia porque representa um
corpo de conhecimento generalizado sobre a criacdo de valor. Marketing é uma
disciplina de negdcios sobre mercados. Assim sendo, 0 seu objetivo é a troca de bens,
servigos e ideias. Nesse contexto, o marketing visa desenvolver e gerir trocas bem-
sucedidas entre as entidades participantes: a empresa, 0s seus clientes e 0s seus

colaboradores. Como a principal fungéo da troca de marketing é criar valor, o conceito
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de valor é fundamental para o marketing. O valor é um conceito estratégico que captura
os beneficios que os participantes do intercambio recebem da troca de mercado. A
otimizacéo do valor para clientes-alvo, colaboradores e a empresa é o principio-chave
que orienta a tomada de decisbes e serve de base para todas as atividades de
marketing. O objetivo do marketing é garantir que as ofertas de uma empresa criem
valor superior para os clientes-alvo de uma forma que permita que a empresa e 0s seus
colaboradores atinjam as suas metas estratégicas (Chernev, 2018, p.10).

O marketing ndo se limita a maximizar os resultados monetarios. Inclui todas as
formas de valor criadas no mercado. De facto, 0 sucesso nem sempre é expresso em
termos monetérios, como lucro liquido, retorno do investimento e participagdo no
mercado. Para muitas organizagbes, o sucesso é definido em resultados né&o-
monetarios, como lideranca tecnoldgica, satisfagdo do cliente e bem-estar social.
Portanto, o objetivo do marketing é criar trocas que sejam consideradas bem-sucedidas
- monetariamente ou de outra forma - pelos participantes da troca. (Chernev, 2018,
p.11).

2.3.1. Marketing relacional

A ascensdo do marketing relacional estéa intimamente ligada ao crescimento do
setor de servicos, caracterizado por relacionamentos de longo prazo com o cliente, foco
na interacdo cliente-empresa e participacdo do cliente nos resultados dos servigos.
Também outros fatores, como as ligacdes estabelecidas entre a lealdade do cliente e a
lucratividade, bem como as melhorias tecnolégicas na identificacéo e rastreamento de
clientes, contribuiram para o crescente interesse no marketing relacional. Assim, o
marketing relacional representa uma mudanca das trocas transacionais para as
relacionais e de atrair clientes para satisfazé-los e manté-los (Gummerus et al, 2017).

O aumento da concorréncia na comercializacdo de produtos e servigos forcou as
empresas a pensar em estratégias de diferenciagdo com o objetivo de atrair e reter
clientes. Entre as estratégias de diferenciagdo que tém sido utilizadas pelas empresas
estad a personalizacdo de produtos e servigos para atender as necessidades dos
clientes. A personalizacdo, em particular, tornou-se cada vez mais popular em
comparagdo com a padronizacdo, porque a personalizacdo permite que oS
consumidores especifiquem os produtos e servicos adequados aos seus desejos (Kasiri
et al, 2017).
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Nos ultimos anos, 0s gestores tornaram-se cada vez mais conscientes da
necessidade de criar valor para seus clientes na forma de experiéncias. Para competir
de forma eficaz, as empresas devem concentrar-se na experiéncia de compra do cliente.
A literatura sugere que a criacdo de lealdade é encontrada na gestdo bem-sucedida da
experiéncia do cliente (Srivastava & Kaul, 2016). Um cliente fiel € considerado um tipo

de ativo competitivo para uma organizacao.

2.3.2. Marketing digital

FIGURA 6: Marketing digital
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Fonte: www.indeedseo.com, 2019

A Internet € um dos principais motores do crescente fosso entre mercados e
empresas e um dos maiores desafios para o marketing. O marketing digital transformou
a maneira como as empresas gerem e comunicam com 0s seus clientes e com a
sociedade. Esta entdo a tornar-se numa chave para enfrentar os desafios que ainda
existem no campo do marketing (Diez-Matrtin et al, 2019).

A Internet e 0os avanc¢os nas tecnologias digitais estdo a transformar drasticamente o
marketing. Atualmente os consumidores tém acesso a uma abundancia de informacbes
e oportunidades, por isso, ndo aceitam o papel de recetores passivos de comunicacao
de marketing. Na era digital, o envolvimento do cliente & mais importante do que nunca.

Permitir que os clientes influenciem nas decis6es de marketing envolve interacdes entre
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marcas e clientes. Em cada interacao, os clientes dedicam parte do seu tempo a pensar
e refletir sobre a marca e acabam por criar uma relacdo com ela, caso se identifiguem
com a mesma. Em alguns casos, esse envolvimento inclui pensar sobre o que torna a
oferta da marca exclusiva para eles (Acar & Puntoni, 2016).

A digitalizagao tornou-se parte de nossas rotinas diarias. Estd a moldar as formas
tradicionais através das quais consumidores e empresas interagem. Digitalizacao e,
especialmente, media social, tem sido reivindicada para transformar o comportamento
do consumidor (Kaplan & Haenlein, 2010), com consequéncias importantes para as
empresas, produtos e marcas (Muntinga et al, 2011). Os consumidores estdo cada vez
mais a despender o seu tempo on-line e a utilizar medias sociais (Forrester Research,
2008; Nielsen, 2012). Usam servigcos on-line para navegar, armazenar e reproduzir
masicas, enviar e-mails, aceder ao Facebook, ao Twitter e outros aplicativos com varios
dispositivos conectados, como telefones inteligentes, tablets e laptops e isso esta a
transformar a maneira como a Internet esta a ser usada (Ericsson Consumer Lab, 2012).
O ditado "se uma empresa nao puder ser encontrada no Google, nao existe" parece
tipificar o comportamento do consumidor de hoje. Deve ficar claro que a utilizacdo de
canais digitais € importante para as marcas, e deve ser uma progressao que as PME
(Pequenas e Médias Empresas) também devem seguir se querem manter-se
competitivas e crescer.

Michalis Michel, especialista em pesquisa de mercado on-line, sugeriu que as
medias sociais seriam amplamente utilizadas pelas empresas. “A linha de fundo é: mude
ou pereca. Se vocé é uma agéncia tradicional, ndo é tarde demais. Um bom primeiro
passo sera incluir no seu portfélio de solucdes, audiéncias de media social e
comunidades online.” (Michel, 2015). Para capitalizar essas perspetivas, os
profissionais de marketing teriam que adquirir novas habilidades, especialmente o uso
das medias sociais para comunicar efetivamente com os seus consumidores e destacar
e promover 0s seus produtos e servi¢os (Lucius & Hanson, 2016).

Nao ha davida ou debate de que o marketing foi transformado pela tecnologia,
falando-se hoje em Marketing Digital e do seu impacto na sociedade. Atualmente, a
maioria das empresas desenvolveu sites e mantém uma comunicacdo regular e
constante com os consumidores via e-mail, blogs, aplicativos e uma variedade de
plataformas de media social. Quase todas as empresas tém sites interativos onde
exibem os seus produtos e fornecem uma variedade de servigos para os seus clientes.

O marketing digital é entdo o complexo de métodos de partilha de informacdes com vista
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a proporcionar uma promocao eficaz no mercado de bens e servicos e de toda a
empresa como uma marca, usando a ampla diversidade de canais digitais (Girchenko
& Ovsiannikova, 2016). Desta forma, pode-se prever que o futuro do marketing digital
ser& cheio de possibilidades e oportunidades. (Lucius & Hanson, 2016).
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3. Metodologia, atividades desenvolvidas e contributos para a

organizacéao

3.1.Metodologia

A escolha da abordagem metodoldgica foi uma etapa crucial e com implicacdes
determinantes para a realizacdo do Projeto de Estagio Profissional a que a estagiaria
se prop6s. Assim sendo, foram tidos em consideracdo os recursos e o tempo disponivel
para este projeto. Desta forma, pretendendo aprofundar o mais possivel o tema, optou

por seguir uma abordagem qualitativa, através da observagéo e entrevista.

3.1.1. Abordagem qualitativa

Trata-se de um “tipo de pesquisa voltada para os aspetos qualitativos, ou seja,
subjetivos. E uma analise exploratéria onde néo se utilizam atributos numéricos e n&o
se medem os dados, como por exemplo as emogdes e 0 estudo de sentimentos,
sensacbes e opinides. Na pesquisa qualitativa, o resultado depende do esforco
intelectual do pesquisador, ele encontra a concluséo, faz a analise dos dados e procura
0s conceitos, principios e os significados das coisas” (Fiel, 2017).

Enquanto técnica de uma abordagem qualitativa, "observacao" significa medi¢éao
de alguma variavel dependente, embora a ideia de medi¢cdo seja muito ampla. A
observacdo inclui a observacdo direta (observar as pessoas e registar 0 seu
comportamento no local) e observagcdo indireta (arqueologia do comportamento
humano) (Bernard, 2017). A observacado participante, através da qual o pesquisador
interage com as pessoas no dia-a-dia, durante a recolha de informacgdes, é um método
Gnico para investigar as experiéncias, pensamentos, sentimentos e atividades
complexas, conflituosas, probleméaticas e diversas dos seres humanos e os significados
das suas existéncias. A utilizacdo deste método emergiu da antropologia e da
sociologia, tendo-se expandido para outros campos de estudo. A sua prética exige
tomadas de decisbes criativas sobre problemas e questfes a serem estudadas,
configuracoes e situagdes apropriadas para a recolha de informagdes, desempenho de
papéis de membros, estabelecimento e sustentacédo de relacdes de confianga, ética e
valores, bem como registo, andlise e interpretacdo de dados e relatdrios dos resultados

(Jorgensen, 2015). Ela implica envolver-se com e aproximar-se das pessoas e fazé-las
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sentirem-se a vontade o suficiente com a sua presenca para que o investigador possa
observar e registar informagdes que considera pertinentes (Bernard, 2017).
Enquanto observadora participante, a estagiaria esteve prese te e participou nas

seguintes atividades:

e Presenca nos safaris e reunides;

e Agquando a parceria da LUXIMO'S Christie’s com a Barbot foi possibilitada a
estagiaria a presenca na formacéo dada acerca da mesma;

e Presenca em atividades promocionais/comunicacionais da empresa,
nomeadamente quando a empresa ofereceu um servi¢co de avaliacdo de joias, de

forma confidencial e sem encargos no seu escritdrio.

FIGURA 5: Cartaz publicitario do servigo de avaliagéo de joias da LUXIMO’S Christie’s

CHRISTIE’S

JEWELLERY VALUATION DAYS
3-4 October 2018

By appointment only.

LUXIMO'S Christie’s International Real Estate

Avenida Brasil, n® 227 - Porto
Tel: + 351 224 057 008 | E-mail: porto@luximos.pt

Fonte: www.luximos.pt, 2019
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A entrevista é uma técnica que consiste em gerar e manter dialogos com pessoas
consideradas chaves no processo de investigacdo. E um recurso comumente utilizado
por pesquisadores sociais e, em geral, esta associada a utilizagéo de outras técnicas de
pesquisa. Através da entrevista € possivel construir histérias de vida, captar
experiéncias, valores, opinides, aspiragdes e motivacdes dos entrevistados, escolhidos
segundo os critérios e interesses do tema investigado. A fala do entrevistado representa
uma autodestruicdo e uma apresentacdo de si mesmo. Em muitos casos, 0sS
entrevistados podem tentar criar empatia ou dar respostas consideradas por eles
adequadas ao que o0 entrevistador supostamente espera. Superar este obstaculo, que
pode gerar respostas evasivas ou inadequadas, € o principal desafio da entrevista da
entrevista em investigagdo nas ciéncias sociais (Lima, 2016).

A entrevista realizada pela estagiaria resulta da combinacdo de trés entrevistas
relatadas na literatura (Gomes, 2007; Sengik, 2012), aplicadas a um treinador de futebol
e a andlise do processo de lideranga de um estudo de caso da UNIPAMPA campus
Jaguardo). Da leitura das trés entrevistas, resultou a entrevista (em anexo) que consiste
em 24 perguntas distribuidas por seis temas (competéncias, principios e filosofia do
comercial; indicadores de eficacia e sucesso profissional; condigbes de trabalho e
relacdo com organizacdo; carreira e comprometimento profissional; lideranca e
comunicagdo na organizacdo; e influéncia das redes sociais e das ferramentas de
marketing nos clientes). Este guido de entrevista foi aplicado a trés comerciais do sector
imobilidrio. A entrevista teve lugar na sala de reunides da prépria empresa, num
ambiente calmo e descontraido. Em relacdo as questdes relacionadas com os aspetos
estritamente profissionais, os entrevistados mantiveram-se confortaveis nas respostas
dadas; contudo, sempre que o tema se tornava mais pessoal (por exemplo, relacdo
entre colegas) foi notério um retraimento nas respostas dadas, tornando-se estas mais
curtas e menos claras. Globalmente, todos os entrevistados reconheceram mérito a
organizacdo onde trabalham (reconhecimento da marca, organizacdo, comunicacao
interna, e apoio técnico para desempenharem as suas funcées) e identificam-se com os
valores da mesma. Apesar de tudo, todos sentem que o trabalho de cada um deles se
destaca, identificando como variaveis determinantes do comercial as competéncias
comunicacionais. Isto €, os colaboradores precisam da marca da empresa para chegar
aos clientes, mas a marca ndo sobrevive sem colaboradores bem preparados. Embora
para a maioria das pessoas, 0 sucesso se resuma a valores objetivos de mercado

(angariacdes/vendas), dois dos entrevistados salientam a diferenga entre volume de
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vendas e reconhecimento, ndo reduzido o sucesso a um numero. Relativamente as
perguntas sobre lideranca, houve um nitido cuidado nas respostas dadas, ndo obstante
transparecer uma boa relacéo entre as chefias e os funcionarios. O trabalho em grupo
€ valorizado, mas consideram-no bastante individual; trata-se de uma competicdo
amigavel. Sentem-se reconhecidos e apoiados pelo CEO, mas valorizam mais 0s
ganhos monetarios. As redes sociais sao muito importantes para o trabalho que
desempenham, bem como o telemovel e o email. Contudo, todos referem a importancia
de outros meios de contacto como os cartbes de visita e a revista. Apesar de 0s
comerciais terem sido recetivos a participacdo no estudo, revelaram pouca
disponibilidade de tempo para responder a todas as perguntas. O facto de o conteudo
das entrevistas ser escrito pode eventualmente ter refreado alguma espontaneidade que
seria expectavel e que poderia enriquecer as respostas.

Seguem-se trés quadros onde serdo expostas as opinides-chave dos comerciais da
LUXIMO'’S Christie’s que foram entrevistados pela estagiaria. O primeiro quadro remete
para a | Parte — Competéncias, principios e “filosofia” do(a) comercial do guido utilizado
pela estagiaria aquando a entrevista. A pertinéncia deste quadro prende-se no facto dos
entrevistados evidenciarem estar em sintonia no que respeita aquilo que acreditam ser
as principais competéncias, principios e “filosofia” para se ser um bom comercial. Desta
forma, uma vez que valorizam 0s mesmaos aspetos torna-se mais facil criar harmonia na
empresa, considerando que acreditam e respeitam 0s meus valores e lutam em conjunto

para obter os melhores resultados.
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TABELA 1: | Parte - Competéncias, principios e "filosofia" do(a) comercial

| Parte — Competéncias, principios e “filosofia” do(a) comercial

Entrevistado
1

Dedicacéo;

Empenho;

Ambicéo;

Celeridade;

Cativar e criar empatia com os clientes — chave para relagdo

de confiancga;

Entrevistado
2

Setor imobiliario — meio muito competitivo;

Capacidade argumentacéo;

Resiliéncia;

Persisténcia;

Somos a cara da empresa — criar empatia e confianca com

os clientes;

Entrevistado
3

Ouvimos mais ndo(s) do que sim(s) — resiliéncia e
persisténcia;

Vontade de trabalhar;

Criar confianga e empatia — chave para relagbes duradouras

com os clientes;

Fonte: Elaboragao propria
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Todos nbés ambicionamos alcancar o sucesso. No entanto, o conceito de
sucesso ndo € estatico. E um conceito que muda de acordo com a perspectiva
individual. Assim sendo, cabe a cada um determinar o seu conceito de profissional e
individuo bem-sucedido e empreender esfor¢os para alcancar os seus objetivos.

O quadro que se segue diz respeito a |l Parte — Indicadores de eficacia e sucesso
profissional do guido utilizado pela estagidria aquando a entrevista aos comerciais da
LUXIMO'’S Christie’s. Quando questionados sobre do que € o sucesso e se sdo bem-
sucedidos, todos os entrevistados falaram das angariacées e vendas, apelando ao lado
financeiro. No entanto, € de realgar que todos eles deram destaque a importancia que
ser reconhecidos e valorizados no trabalho possui para conseguirem alcangar o
sucesso. Para além disso, reforcaram que para alcangar 0 sucesso, € preciso ser
persistente e optar por comportamentos que potencializem as suas oportunidades,
alguns deles s&o: o foco, a motivagéo, a boa comunicacgao, os “pés no chao” e a paixao

por aquilo que se faz.
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TABELA 2: 1l Parte - Indicadores de eficicia e sucesso profissional

Il Parte — Indicadores de eficacia e sucesso profissional

e Luto para alcancgar o sucesso;
e Angariacoes;
Entrevistado 1 e Vendas:

e Reconhecimento;

e Ha duas formas de ter sucesso;
Entrevistado 2 e Financeiro — vendas e angariagoes;

e Concretizacéo pessoal — estatuto na empresa;

e Tenho sucesso na empresa,

Entrevistado 3 e Vendas;

e Apaixonada pelo que faco;

Fonte: Elaboragéo propria, 2019

O terceiro e Ultimo quadro que se segue diz respeito VI Parte — A influéncia das
redes sociais e das ferramentas de marketing nos clientes do guido utilizado pela
estagiaria aquando a entrevista feita aos comerciais da LUXIMO’S Christie’s.

Quando gquestionados sobre a importancia das redes sociais todos 0s comerciais
entrevistados evidenciaram a relevancia das mesmas para comunicar da forma mais
eficiente e eficaz com os clientes. Considerando que estamos a viver na era da
globalizacao e digitalizacao destacaram o impacto que estar permanentemente online e
comunicar via Facebook, Instagram e WhatsApp possui para a obtencdo dos melhores

resultados. Atualmente, tudo esté a distancia de um clique, pelo que os entrevistados
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frisaram o impacto que estar presente nas redes sociais possui para gque a empresa

possa ter uma presenca forte e relevante no mercado. N&o obstante realcaram

igualmente o peso de outras ferramentas complementares como cartdes de visita, flyers

e revistas, uma vez que consideram ser elementos diferenciadores da marca.

TABELA 3: VI Parte - A influéncia das redes socais e das ferramentas de marketing nos clientes

VI Parte — A influéncia das redes sociais e das ferramentas de marketing

nos clientes

Entrevistado
1

Redes sociais — Facebook e Instagram;
Troca de emails, mensagens e chamadas;
Cartbes de visita;

Revistas;

Newsletters;

Entrevistado
2

Redes sociais — Facebook WhatsApp;

Revistas;

Newsletters;

Disponibilidade permanente para troca de mensagens e

emails com clientes;

Entrevistado
3

Redes socais — Facebook e WhatsApp;

Cartdes de visita;

Flyers;

Sempre disponivel para chamadas e trocas de emails e

mensagens;

Fonte: Elaboracéo prépria. 2019
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No decorrer da entrevista, os comerciais foram questionados sobre a empresa
LUXIMO’S Christie’s, nomeadamente no que diz respeito ao ambiente de trabalho, a
comunicagdo interna realizada na empresa e ao tipo de apoio que é dado aos
colaboradores. Para além disso, foram também questionados sobre os seus lideres e
colegas de trabalho de forma a perceber se existem bons relacionamentos dentro da
empresa. Todos o0s entrevistados mostraram identificar-se com os valores da empresa
e mostraram que existe um bom clima organizacional, onde ha abertura para colocar
guestdes a lideres e entreajuda entre colegas.

Desta forma, na figura 8 encontram-se destacados aqueles que foram
considerados pelos entrevistados os principais fatores que tornam a LUXIMO’S
Christie’s numa excelente empresa para trabalhar. Isto é, um local que valoriza a
comunicagdo, a lideranga e, acima de tudo, a confianca e respeito. Na figura 9, destaca-
se a opinido dos entrevistados em relacdo aos colaboradores da empresa LUXIMO'S
Christie’s. Aquando o questionario foi possivel compreender que existe um bom
relacionamento entre colegas. Apesar de destacarem ser um trabalho muito individual
realcaram que existe um bom trabalho em equipa e uma grande partilha entre colegas
que permite que todos se mantenham em sintonia e alcancem em conjunto os melhores

resultados.
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FIGURA 6: Opinido dos entrevistados em relagdo a empresa LUXIMO’S Christie’s

Abertura

para falar Regras bem
com 0s definidas
lideres

Bom
ambiente de
trabalho

Boa
reputagao no
mercado

Boa
lideranca

Suporte Boa
técnico comunicagao

Fonte: Elaboragao propria, 2019

FIGURA 7: Opinido dos entrevistados em relagéo aos colaboradores da empresa LUXIMO'S Christie’s

Troca de
informacdes
e materiais

Competicdo
saudavel

Bom espirito
de equipa

Colaboradores

Fonte: Elaboragao prépria, 2019
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3.2.Atividades desenvolvidas e contributos para a organizacao

No decorrer do estagio, foi possibilitado o desempenho de fung¢des que
permitiram testar capacidades de inovacédo, dedicacdo e eficacia. Para além disso, foi
também possivel explorar uma vertente criativa e testar essas capacidades. Foi sem
duvida enriquecedor para a formacg&o da estagiaria, bem como para a organizagéo, uma
vez que a primeira conseguiu potenciar dinamismo no decorrer da execugao das tarefas

e funcdes.

3.2.1. LUXIMOS'’S Christie’s

Como estagiaria fiquei responsavel pelas difusdes semanais de email-marketing,
sendo a minha tarefa a elaboragdo das newsletters da LUXIMO’S Christie’s do Porto e
Algarve em Portugués, Francés e Inglés. Esta difusdo de email-marketing era divulgada
apenas uma vez por semana. No entanto, dado estarem a receber um grande ndmero
de contactos provenientes destas acodes, foi reforcada com outra difusdo, passando a
realizar-se duas newsletters diferentes, uma divulgada as tercas-feiras e a outras as

sextas-feiras.

FIGURA 8: Exemplos de newsletters da LUXIMO’S Christie’s
" "  QLUXIMOS CHRISTIES
WLUXIMOS CHRISTIES ~ @QLUXIMOS CHRISTIES

" Trvien € 2900000

et Gaia - Marginad Cas0.000

_ Fonte: www.mailjet.com, 2019
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Sendo uma das minhas fungdes, a criacdo de conteldos para alimentar as
ferramentas de comunicacao digital do grupo, tive a oportunidade de criar e publicar
videos para divulgar os imoveis da empresa no Youtube e Google+. Neste sentido, fui
orientada acerca da importancia dada a pormenores como o tipo de letra, as cores, as
imagens, os efeitos e a musica utilizada. Tendo em consideragédo ser um segmento de
luxo deveriam ser utilizadas cores e letras neutras e simples, as imagens com melhor
gualidade e mais apelativas e musica ambiente serena.

Fiquei ainda responséavel pelo Clipping, isto €, selecionar noticias em jornais,
revistas, sites e outros meios de comunicagdo onde a empresa fosse identificada para
depois os colocar no site da empresa na seccdo das noticias. Tive também a

oportunidade de dar apoio a Dr. Sofia, através da redacao de artigos para press release.

FIGURA 9: Exemplos de noticias e artigos para press release da LUXIMO’S Christie’s

LUXIMO'S CHRISTIE’S

PORTUGUISE LUXURY REAL ESTATE INTERNATIONAL REAL ESTATE
MOVEIS NOVOS EMPREENDIMENTOS REGIOES SOBRE NOS COMUNICACAO RECRUTAMENTO CONTACTOS
SUBLIME ~ The LUXIMO'S Christie’s Blog
Palacete Cedofeita, o novo condominio Palacete Cedofeita, o novo c« " ta: Arquitectura em
2ge” s LUXIMO'S Newslattors
de luxo a nascer no Porto num edificio do de luxo a nascer no Porto nu natureza
século XIX século XIX — N alo 2019
Idealista | 31 maio 2019 MSN Finangas | 1 junho 2019
£R
Palacete Cedofeita recebe Gémeos de luxo na Pévoa de Varzim Ribamar é o novo projecto de luxo na

empreendimento de luxo no Porto Pévoa de Varzim

Magazine imobiliario | 9 maio 2019
Diario imobiliario | 30 maio 2019 Diario imobiliario | 10 maio 2019

Fonte: www.luximos.pt, 2019

Como estagiaria fiquei também responsavel pelas praticas de Search Engine
Optimization (SEO), que é uma parte integrante do marketing digital atual. Fiquei entdo
encarregue de adotar acdes destinadas a melhorar a posicdo do website da empresa
nos resultados de pesquisa dos motores de busca; utilizando para o efeito os termos
especificos dos diferentes tipos de utilizadores com o objetivo de amplificar a visibilidade

da marca, o trafego na pagina, a possibilidade de monitorizagdo e aumentar conversées

29


http://www.luximos.pt/

.ﬂ a .
European Business Scl\’)o‘g

INSTITUTO SUPERIOR DE ADMINISTRAGAO E GESTAQ

(isto é, transformar em vendas). E importante entender que o SEO é um processo
continuo e leva tempo para mostrar resultados.

Tive ainda a possibilidade de aprender e proceder ao lancamento de iméveis na
plataforma interna, sendo um dos empreendimentos que lancei o The Rebello Luxury
Hotel Apartments. Ficou assim a meu cargo a producéo das tabelas de informagé&o dos
diferentes blocos, bem como a redacédo da descricdo do mesmo.

FIGURA 10: Exemplo de empreendimento e respetiva tabela da LUXIMO’S Christie’s

WLUXIMOS CHRISTIES

=_1_~!_m

EMpreencimento IMobEUNIO - Apartamentos Novos
Vila Nova de Gala, Porto

Fonte: www.luximos.pt, 2019
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3.2.2. ENTREPORTAS

FIGURA 11: Log6tipo da empresa ENTREPORTAS

ll l ENTREPORTAS®

IMOBILIARIA

Fonte: www.entreportas.pt, 2019

No decorrer do estagio, tive a oportunidade de conhecer a ENTREPORTAS, que
faz parte da Christie’s International Real Estate. Fundada em 2004, a ENTREPORTAS
imobiliaria tem sete escritorios distribuidos pelos concelhos de Viana do Castelo,
Caminha, Pévoa de Varzim, Vila do Conde e Marco de Canaveses. E atualmente uma
referéncia no mercado imobiliario no Norte do Pais e, por isso, € a escolha natural para
guem esté a pensar comprar ou vender um imovel.

No que diz respeito a ENTREPORTAS, tive um papel ativo na renovacao e

revisdo do novo site da empresa.

FIGURA 12: Novo site da empresa ENTREPORTAS

1] | Lo

Fonte: www.entreportas.pt, 2019
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Fiquei de igual modo encarregue de selecionar empresas que fizessem fardas,
com o objetivo de apresentar possiveis alternativas de blazers para os comerciais da
ENTREPORTAS. Desta forma, fiquei responsavel por contactar as diferentes empresas
e recolher orgcamentos, para depois apresentar a melhor solucéo.

Estive também responsavel pelas difus6es semanais de mail-marketing, sendo
a minha tarefa a elaboracdo das newsletters da Entreportas, referentes a Viana do
Castelo, Caminha, Povoa de Varzim, Vila do Conde e Marco de Canaveses.

FIGURA 13: Exemplos de newsletters da ENTREPORTAS

A NOSSA CASA € A SUA CASA L N

ll B ENTREPORTAS'

IMOBILIARIA

Veja a3 n033as SUDEstoes de Imovels no Marco, Cinthes ¢
Baiso

Fonte: www.mailjet.com, 2019

Outra das minhas func¢des consistiu na redacdo de posts para publicar no
Facebook da ENTREPORTAS. Foram alguns dos temas dos posts 0s seguintes:
“Conforto para a alma”; “Quer ter a casa dos seus sonhos”; “O Halloween esta a chegar”;
“O Upcycling esta na moda no universo sustentavel;” “Este Natal dé um presente... ao
ambiente”; “Ja conhece o novo site da ENTREPORTAS?”; “A arvore da meditagao;
“Pronto para o desafio?”; “Um sonho para morar”; “Como montar um ginasio em casa”;
“O Espaco sob o telhado?”.

Outras das minhas tarefas foi a criagdo de conteudos para alimentar as
ferramentas de comunicacéo digital do grupo, tendo a possibilidade de criar e publicar
videos para divulgar os imoveis da empresa no Youtube e Google+, sendo orientada
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acerca da importancia dada a pormenores como o tipo de letra, as cores, efeitos e a
musica utilizada.

Dei ainda apoio no lancamento de uma acdo de marketing para distribuicdo de
Shopping Bags, uma vez que foi feita uma parceria entre a ENTREPORTAS e a Barbot
com o objetivo desafiar a populacéo a reduzir a utilizacéo de sacos de plastico. As duas
empresas caminharam juntas com o intuito de sensibilizar os cidadéaos para reduzir a

pegada ecolégica.

FIGURA 14: Cartaz publicitario da parceria feita entra as empresas LUXIMO'S Christie’s e Barbot

™~

A BARBOT E A ENTREPORTAS
VAO AS COMPRAS CONSIGO!

Fonte: www.luximos.pt, 2019
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4. Reflexao e autoavaliacao do trabalho

A apreciacdo global do estagio € muito positiva, na medida em que excedeu
todas as minhas expectativas em relacdo a aprendizagem possivel através de um
estagio curricular. Todo 0 meu conhecimento teérico carecia de comprovacao empirica,
que tive oportunidade de realizar, sentindo-me agora mais capacitada para enfrentar o
mercado de trabalho, sobretudo neste sector de atividade.

Posso confessar que me senti nervosa e reticente no comego do estagio, uma
vez que tudo era novidade para mim e sentia que ndo estava preparada para executar
todas as tarefas que me foram propostas. No entanto, abracei o desafio e consegui
superar-me e crescer com a empresa. O facto de ter tido um contacto tdo proximo com
a minha supervisora, a Dra. Sofia Barreto, foi crucial para me conseguir ambientar na
empresa e relacionar com os meus colegas. A Dra. Sofia fez questdo de me apresentar
a toda a equipa e de me dar a conhecer a empresa, algo que valorizei e me permitiu
ganhar a confianga e a vontade para executar as minhas tarefas com eficicia e
eficiéncia.

Como pontos fortes desta experiéncia, saliento a enorme quantidade de
“saberes-fazer” que me foi dado a conhecer e a experienciar e a progressiva autonomia
alicercada num ambiente de confianca e respeito muatuo, garantia de sucesso e
prosperidade em qualquer negocio ou servigo. Além disso, o ambiente de trabalho e a
gualidade das relacdes interpessoais no local de estagio foram garante de tranquilidade,
de bem-estar e motivacdo para a aprendizagem e para a dedicacdo ao trabalho. N&o
obstante ndo ser a empresa perfeita e ter ainda muitos aspetos a melhorar, quer ao nivel
da determinacéo das fungBes de cada um, quer ao nivel da filosofia global da empresa,
€, sem davida, um lugar agradavel para se trabalhar, onde o respeito entre colegas é
notério.

A LUXIMO’S Christie’s mostrou ser uma empresa que luta para alcancar o
sucesso e crescer no mercado. Assim sendo, procura os melhores colaboradores para
a sua equipa e acredita que eles sdo um elemento diferenciador e crucial para o negécio.
E uma empresa que tem vindo a crescer com a crescente aposta no marketing, pelo
gue a sua equipa tem vindo a ser reforgcada, sendo assim necessario apostar na
formacédo dos novos colaboradores para que se possam integrar e comprometer com a

marca.
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5. Conclusao

Este relatorio reporta as atividades levadas a cabo no local de estagio no ambito
do Mestrado em Direcdo Comercial e Marketing, com o objetivo da obtencéo do grau de
mestre por parte da estagiaria. O estagio teve lugar na LUXIMO’s Christie’s, uma
imobiliaria da cidade do Porto, dedicada ao segmento de luxo. No local de estagio, a
estagiaria foi supervisionada pela Dr.2 Sofia Barreto e, no Instituto Superior de

Administracdo e Gestao foi orientada pelo Professor Doutor Jorge Lopes.

Neste relatdrio € explicado o funcionamento da empresa e o papel que uma
técnica de marketing pode ter dentro dela. O impacto positivo e transformador deste
estagio na vida da estagiaria é visivel ao longo deste documento. A execucao deste
relatério obrigou a estagiaria a sistematizar e organizar as aprendizagens previstas e

nao previstas adquiridas durante o periodo de estagio.

Com base na analise elaborada, é compreendido o impacto da comunicacao
para o sucesso de uma empresa. Verificou-se que a comunicagao interna assume um
papel fulcral na criacdo de um bom ambiente de trabalho, onde se estimula a troca de
informacfes e conhecimentos de forma a concretizar os objetivos organizacionais em
equipa. Aqui o lider assume um papel crucial, uma vez que este deve guiar as equipas
e motiva-las para que toda a organizacao esteja em sintonia. SO assim podera ser feita
uma boa comunicagdo externa e, consequentemente, atrair clientes e fideliza-los a
marca. No decorrer das entrevistas que foram feitas, bem como através da observacao
participativa realizada pela estagiaria, conclui-se que a empresa LUXIMO’S Christie’s
considera que formar e motivar os seus colaboradores é apostar no sucesso da
empresa, pelo séo feitos esfor¢cos pela mesma para criar um clima organizacional que

valoriza a confianga e patrtilha.

No que diz respeito & comunicacdo externa, verificou-se que a empresa tem
vindo a crescer com a aposta nas redes sociais e ferramentas de marketing digital. N&o
obstante, ndo deixa de valorizar as ferramentas de marketing tradicionais, uma vez que
considera ser uma excelente formar de se diferenciarem e deixar um cunho pessoal.
Assim sendo, tendo em consideracdo o paradigma digital em que vivemos na
atualidade, a estagiaria acredita que a empresa deve continuar a apostar nas
ferramentas de marketing digital e, consequentemente, contratar novos colaboradores

para acompanhar o crescimento da organizacéo.
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Considera-se que toda a investigacdo teve um impacto positivo ha solugédo da
problematica definida. A LUXIMO'S Christie’s € uma empresa em processo de
crescimento, pelo que a estagiaria conseguiu fazer parte de algumas das mudancas que
foram ocorrendo na mesma, algo que foi enriquecedor quer a nivel pessoal quer a nivel
profissional. Este processo devera ser continuo e permanente, pelo que a empresa
devera orientar os colaboradores de forma a criar estimulos que os permitam estar em

linha com o novo paradigma.
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Anexo - Guiao da Entrevista

10.
11.

12.
13.

Parte — Competéncias, principios e “filosofia” do(a) comercial

Olhando para a sua prépria experiéncia, quais sdo as principais competéncias
técnicas que identifica como necessarias para exercer a sua funcao/profissao?
Dessas competéncias, quais considera ser as que mais desenvolveu/aperfeicoou
durante o seu percurso profissional?

Além das competéncias técnicas quais sdo as competéncias pessoais fundamentais

para si enquanto comercial?

Parte — Indicadores de eficacia e sucesso profissional

Enquanto comercial, o que é para si ter sucesso?
Quais séo os objetivos que procura (ou tem de) atingir no seu trabalho?

Quais os fatores/razBes que o/a levam a ter sucesso?

Parte — CondicOes de trabalho e relagdo com a organizacéo

Identifica-se com os valores da organizacao?

Que condigbes Ihe sdo dadas para exercer as suas funcdes de comercial? Ou seja,
sente que possui as condi¢des humanas, financeiras e materiais para exercer a sua
fungéo?

Quais sdo os maiores problemas e obstaculos que encontra no exercicio das suas

funcdes?

Parte — Carreira e comprometimento profissional

Que razdes o/a levaram a escolher esta profissdo?

Atualmente, que razdes o/a motivam a exercer esta profissdo?

Parte — Lideranca e comunicacdo na organizacao

Explique a importancia da lideranga, como ferramenta, numa organizagéo?
Um lider foca-se apenas na execucéao de tarefas ou também no relacionamento com

os colaboradores?
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14.

15.

16.

17.

18.

19.

VI.

20.
21.

22.

23.

24.

Como se da o processo de comunicacdo ha organizacao? A informacéo chega de
forma clara e exata aos colaboradores?

De que maneira o processo de comunicacdo pode afetar o comportamento e
desempenho dos colaboradores?

A organizagdo promove o trabalho em equipa? Em caso afirmativo, qual a sua
importancia?

Os colaboradores desta organizagdo sdo motivados? Em caso afirmativo, explique
como?

Como sdo tomadas as decisbes nesta organizacdo? Existe participacdo dos
colaboradores? Se sim, em que situa¢des?

Os colaboradores sentem-se a vontade para falar sobre as suas dificuldades?

Parte - A influéncia das redes sociais e das ferramentas de marketing nos

clientes

A sua organizacao recorre as redes socias? Em caso afirmativo, indique quais.
Que ferramentas de marketing (digitais e tradicionais) a sua empresa usa de
momento?

Na sua opini&o quais sdo as vantagens que as redes sociais e as ferramentas
digitais proporcionam para a sua empresas? Essas vantagens sobrepdem-se aos
métodos tradicionais?

Que estratégias a sua empresa usa para manter relacionamentos com 0sS seus
clientes? Acredita que sdo suficientes para os fidelizar a marca?

Atualmente o cliente deve ser encarado como um ser humano completo, com mente
coracao e espirito. Sente que a sua empresa da importancia ndo sé as necessidades

do cliente, mas também aos seus valores e crengas?
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