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REsSUMO

As plataformas de venda online sdo consideradas ferramentas importantes para mitigar os
impactos das dindmicas de mercado e, consequentemente, melhorar a troca de
informacdes entre empresas e clientes, além de gerar dados precisos para a tomada de
decisbes. Essas plataformas desempenham um papel fundamental na melhoria das
operacdes de compra e venda entre as organizacdes e os consumidores, tornando o
relacionamento mais produtivo e eficiente. No entanto, devem ser avaliadas a partir da
perspectiva do usuario, gerando valor para os consumidores. E essencial que sejam faceis
de utilizar, oferecam recursos que atendam as necessidades dos clientes e, ao mesmo

tempo, proporcionem uma experiéncia positiva.

O e-commerce atende a uma necessidade crescente da populagdo atual, que
frequentemente ndo dispbe de tempo suficiente para realizar pesquisas e compras no
mercado offline. Por esse motivo, o comércio online tornou-se uma extensao do comércio
tradicional, permitindo, por meio de um ambiente digital, a realizacdo de transacdes
comerciais, como compra, venda e prestacdo de servicos, através de equipamentos e

programas de informatica.

O objetivo deste trabalho é analisar como funcionam as vendas na empresa QUBITZ, no

contexto do mercado onde atua.

A metodologia adotada durante o estagio foi a andlise qualitativa, por meio de pesquisa

documental e aplicacdo do método ad-hoc.

A concluséo deste estagio indica que a Tikitworld € uma plataforma inovadora no mercado
de eventos, oferecendo uma solucao abrangente e inédita para a venda e revenda de
ingressos, além da comercializagdo de colecionaveis e consumiveis exclusivos

relacionados a eventos.

Palavras-chave: CRM, E-Commerce, Marketing, Tecnologia Blockchain, Venda Online.
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ABSTRACT

Online sales platforms are considered important tools to mitigate the impacts of market
dynamics and, consequently, improve the exchange of information between companies and
customers, in addition to generating accurate data for decision-making. These platforms
play a key role in improving buying and selling operations between organizations and
consumers, making the relationship more productive and efficient. However, they must be
evaluated from the user's perspective, generating value for consumers. It is essential that
they are easy to use, offer features that meet customer needs, and at the same time provide

a positive experience.

E-commerce meets a growing need of today's population, which often does not have
enough time to conduct research and purchases in the offline market. For this reason, e-
commerce has become an extension of traditional commerce, allowing, through a digital
environment, the realization of commercial transactions, such as purchase, sale and

provision of services, through equipment and computer programs.

The objective of this work is to analyze how sales work in the QUBITZ company, in the

context of current markets.

The methodology adopted during the internship was qualitative analysis, through

documentary research and application of the ad-hoc method.

The completion of this stage indicates that Tikitworld is an innovative platform in the events
market, offering a comprehensive and first-of-its-kind solution for the sale and resale of

tickets, as well as the marketing of unique event-related collectibles and consumables.

Keywords: CRM, E-Commerce, Marketing, Blockchain Technology, Online Selling.
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1.INTRODUCAO

A gestdo de vendas representa um dos pilares fundamentais dentro da estratégia de uma
empresa. Por meio dela, as organizagdes ndo apenas alcangam suas metas, como também

obtém dados valiosos sobre o mercado em que atuam.

O aparecimento da internet marcou uma nova era digital. Com isso, os profissionais de marketing
passaram a precisar incorporar tecnologias e plataformas modernas, permitindo-lhes inovar e
aumentar a visibilidade junto ao seu publico-alvo. (Baynast et al., 2018, p.656).

Devido a crise de saude global (COVID 19), as transformacgdes no comportamento dos
consumidores levaram muitas empresas a repensar suas estratégias de negocio, promovendo
uma maior presenca digital no mercado.

Figura 1

Crescimento de Vendas Online

Retail Ecommerce Sales Worldwide

from 2014-2023
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Fonte: Retail E-commerce Sales Worldwide From 2014 to 2023
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Segundo a Organisation for Economic Cooperation and Development (OECD, 2019) nos ultimos
anos, o setor de servigos tem registado um crescimento significativo, assumindo um papel cada

vez mais relevante no contexto empresarial.

Considerando Kotler & Keller 2019, Servigo é caracterizado como uma atividade intangivel
realizada na interagao entre duas partes, que ndo gera a posse de um bem, embora possa estar

associada a um produto.

Atualmente, a tecnologia Blockchain é considerada a "quinta evolugao" da computacao, o que
justifica o entusiasmo do mercado em relagao a ela. Essa tecnologia vem sendo incorporada a
diversas plataformas de software ao redor do mundo. Trata-se de um banco de dados
descentralizado, no qual um grupo de usuarios tem o controle conjunto para armazenar,

compartilhar e gerenciar informacgdes. (Laurence, 2019, p. 9).

A Ticketline € uma plataforma dedicada a venda de bilhetes online, oferecendo uma ampla
selecao de eventos cerca de 300 em simultaneo que atraem mensalmente aproximadamente um
milhdo e meio de visitantes. Abrange diversas categorias, como concertos, pecas de teatro,
musicais e exposi¢des. Conta com mais de 540 pontos de venda e esta presente em 460 salas
e espacos diferentes. O servico esta disponivel 24 horas por dia, tanto através do site oficial
como pelo Facebook, por meio de uma aplicagao prépria. Além disso, disponibiliza um call center

permanente para prestar informagdes e efetuar reservas.
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1.1. Identificagao da Problematica

E diante das consequéncias de um problema que surge a necessidade de buscar uma solugéo
para um determinado desafio. Trata-se de uma dificuldade ainda sem resolugao, mas que sera

investigada com a intengdo de se chegar a uma resposta.

Rudio 2012, afirma-se que formular um problema significa expressar, de forma direta, simples e
compreensivel, uma determinada dificuldade com a qual nos deparamos e para a qual buscamos
uma solugdo, delimitando-a em um determinado contexto e demonstrando as suas
caracteristicas . Portanto, o objetivo da formulacdo do problema de pesquisa é ser especificado

de forma clara e inequivoca.

Uma organizacao exclusivamente digital, de caracter prestador de servicos, com fins comerciais,
que utiliza o e-mail, contactos telefénicos e outros meios para a recolha de dados, com o objetivo

de sustentar a sua plataforma de vendas online, satisfazer os clientes e gerar mais lucros.

Assim como a internet revolucionou a forma de nos comunicarmos, o blockchain tende a
transformar o0 mundo dos negécios. O avango dessa tecnologia permite ndo apenas melhorias
nos processos, mas também sua aplicacdo na busca por solugdes para problemas como
corrupcao, fraudes e burocracias excessivas. Além de representar uma alternativa econdmica, o

blockchain promove valores publicos compartilhados, como ética, integridade e cooperagao.

Contudo, diante das questbes aqui problematizadas e considerando que se trata de uma
tecnologia com grande potencial de utilidade para a sociedade, € necessario que sejam
elaboradas solugdes para tais questdes, a fim de que essa tecnologia possa ser amplamente

difundida e, assim, a sociedade possa usufruir plenamente de tudo o que ela tem a oferecer.

A tecnologia blockchain tem um grande potencial para transformar a industria de eventos. Pode
ser aplicada na criagao de ativos digitais exclusivos e a prova de falsificagdo, representando
diversos elementos como ingressos de acesso a eventos, itens consumiveis, assinaturas ou

colecionaveis, com uma ampla gama de caracteristicas personalizaveis.

Por esse motivo, foi criada a Tikitworld, uma plataforma comercial inovadora de gestao de
eventos descentralizada, que responde aos desafios atuais da administragao, além de expandir

as industrias para novos mercados, publicos, solu¢des e inovagdes.

Diante desse cenario, surgem as seguintes questdes:

e Qual é o impacto da implementacéo das vendas online no mercado atual?
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e Quais vantagens a tecnologia Blockchain pode oferecer as sociedades modernas?

"Diante de tal cenario, foram apresentados os seguintes objetivos."

1.2. Objetivo Geral

O presente trabalho tem como objetivo a percecgao e otimizacao das vendas online da empresa
QUBITZ.

1.3. Objetivos Especificos

a) Analisar o portefélio da empresa:
O "Avaliar a diversidade e o desempenho dos servi¢os atuais da empresa."
b) Perceber as necessidades dos clientes:
o "Compreender as expectativas e necessidades dos clientes em relacdo aos
produtos e servigos que sao oferecidos."
c) Redefinir o portefélio futuro:
o "Desenvolver servicos que atendam de forma mais eficaz as necessidades dos

clientes e as tendéncias do mercado."
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1.4. Estrutura

Este relatorio esta dividido em seis capitulos. No primeiro capitulo, apresenta-se uma introducao

ao trabalho, a problematica é discutida e os objetivos, bem como a estrutura, sdo descritos.

No segundo capitulo, é apresentado um breve enquadramento tedrico e cientifico, abordando

temas relevantes para a area em questao.

No terceiro capitulo, realiza-se o diagnéstico da empresa, por meio de uma breve apresentagao
da mesma, analise SWOT, andlise PESTAL, marketing mix, segmentacao, posicionamento e

descricdo dos seus servigos.

No No quarto capitulo, sdo apresentadas as metodologias utilizadas, as atividades realizadas e

o impacto que estas tiveram para a organizagao.
No quinto capitulo, faz-se a reflexdo e a autoavaliagdo do trabalho desenvolvido.

Por Por fim, no sexto capitulo, & apresentada a conclusao de todo o trabalho.
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2. ENQUADRAMENTO TECNICO E CIENTIFICO

2.1. As Vendas

Vendas consistem em um conjunto de procedimentos técnicos que o profissional deve aplicar
por meio de etapas estruturadas, com o objetivo de concretizar uma transagdo comercial por
meio da comunicagao direta. Esse processo visa apresentar produtos, servicos ou ideias de
forma estratégica. As técnicas de vendas sdo fundamentais para atrair clientes, satisfazé-los e

gerar um diferencial competitivo para o negécio.(Ferraz et al., 2020).

Ferraz et al., 2020, uma das principais dificuldades enfrentadas pelos profissionais de vendas é
manter um bom ritmo e alcangar os objetivos estabelecidos. Por isso, € fundamental desenvolver
uma estratégia de vendas eficaz, capaz de convencer e gerar resultados por meio de uma

comunicagao dindmica, focada nas necessidades dos clientes.

Figura 2

Gestao Comercial das Vendas

CAPACIDADES
DA SUA EMPRESA

ANALISE DE CAPACIDADES E PROCESSOS

W B

PRODUTO
"EU TAMBEM®

O QUE MERCADO / Asino:  CAPACIDADES DA
CLIENTES QUEREM 9% *% = CONCORRENCIA

ANALISE DE MERCADO ANALISE DA CONCORRENCIA

Fonte: Kolter e Keller (2006).

Ferraz et al., 2020, afirma-se que a implementagao de estratégias de vendas deve comegar com
uma proposta de valor clara, bom atendimento, fidelizagéo de clientes, publicidade eficaz e uma
boa administragdo. Essas a¢cdes devem incluir o treinamento da equipe de vendas e uma

comunicacgao eficaz com os clientes.
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As vendas acontecem quando as organizagdes disponibilizam seus produtos e servicos ao
mercado por meio de seus canais de distribuicdo. Para compreender a dindmica das vendas, é
essencial que as organizagdes busquem entender como os consumidores tomam decisdes de
compra e quais comportamentos demonstram nesse processo. Nesse contexto, ao se relacionar
o marketing com as vendas, esta-se, na verdade, analisando o comportamento do consumidor
no momento da compra, com o objetivo de alinhar melhor as estratégias da empresa as suas
expectativas. Quando isso é feito de forma eficaz, contribui para a fidelizagéo do cliente. (Ferraz
et al., 2020).

Contudo, novas maneiras de vender e divulgar produtos surgem constantemente, impulsionadas
pelos padrées e contextos sociais em constante mudanga. A globalizacdo e a ampliagdo dos
mercados facilitaram o acesso quase imediato a informacao, permitindo que o consumidor esteja
cada vez mais bem informado e agil, além de se tornar mais exigente e criterioso no momento
da compra. Com isso, as organizacdes passaram a direcionar seus esforgos aos clientes e as
suas experiéncias, buscando oferecer, simultaneamente, encantamento e solucgbes. (Soares,
2019).

Atualmente, o papel do vendedor vai muito além de simplesmente vender. Ele assume diversas
responsabilidades ao longo do processo de venda, como atrair e conquistar a aten¢ao do cliente,
realizar a venda, prestar um bom servico pds-venda, fidelizar o cliente e manter um bom
relacionamento com ele. Por isso, 0 vendedor moderno precisa dominar competéncias em areas
como gestdo, marketing e técnicas de venda, além de desenvolver habilidades interpessoais,

como carisma, persuasao e uma comunicacao eficaz.

De acordo com Dias, 2019, os técnicos das vendas devem ter as seguintes capacidades para

alcancgar o sucesso:

a) Capacidade de negociagao: os fatores fundamentais para ter uma boa capacidade de
negociagao sao, saber persuadir, influenciar e ter informagdes confidenciais sobre o
produto ou servigo que se vende.

b) Proporcionar solugdes: Os consumidores atuais sdo mais informados, ou seja, pretendem
mais do que uma simples venda, pretendem uma consulta. Desta forma, o profissional
das vendas, deve ser capaz de entender o cliente e proporcionar solugbes de acordo com

as suas necessidades.
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c) Planear e definir estratégias: o planeamento é obrigatério para uma equipa de vendas
bem-sucedida. Para um profissional de vendas se destacar, deve-se focar em estabelecer
e cumprir metas desafiantes e desenvolver estratégias de vendas.

d) Analisar a concorréncia: o vendedor precisa analisar o comportamento dos concorrentes.
Com esse estudo, torna-se mais facil identificar ameacas e oportunidades, o que contribui
para o desenvolvimento de estratégias voltadas ao crescimento ou a redugéo de riscos.
Ao ter um bom entendimento do mercado, o vendedor se posiciona de forma mais

estratégica, ganhando vantagem competitiva e fortalecendo a atuagédo da empresa.

2.2. A Evolugao do marketing

Marketing, no seu sentido amplo, consiste na identificacdo e satisfacao das necessidades dos
clientes. No entanto, ndo se resume apenas a isso. Ao longo do tempo, o0 marketing passou por
varias transformagdes, evoluindo continuamente. Durante o seu desenvolvimento, observamos

que ele atravessou cinco fases distintas. ( Baynast, Lendrevie Jacques, et al., 2018, p. 656).

Numa primeira fase compreendida entre o século XIX e o inicio do século XX, denominada de
Fase Artesanal Baynast, Lendrevie Jacques, et al., 2018 p. 656, este tipo de marketing
centralizava-se na individualizagcdo dos consumidores e na relagcao que os vendedores tinham
com o seu publico. As estratégias eram baseadas na intuicdo que os empresarios e arteséos

tinham em relagéo ao mercado, aplicando estratégias de one-fo-one ainda pouco desenvolvidas.

Nesta primeira fase, o marketing estava centrado no produto, com o principal objetivo de vender.
A publicidade utilizada baseava-se na venda direta, com a intengdo de comunicar claramente as
caracteristicas e as vantagens do produto. O foco principal era fortalecer produtos de exceléncia

e oferecer servigos capazes de ser compreendidos pelos consumidores, gerando valor para eles.

Nesta primeira fase do marketing, o objetivo € o desenvolvimento de produtos e a sua evolugao
ao longo das etapas, até alcangar o nivel dos 4 P’s tradicionais. A satisfagdo do consumidor

estava subjacente (Kotler et al., 2021).

Esta alteracbes de comportamento originou o surgimento de novos mercados onde a
competitividade gera mais forga entre as marcas. Neste o periodo, o marketing representava o

papel de venda e distribuicdo dos produtos.

Avangando um pouco no tempo, chegamos ao inicio da fase industrial, um periodo que se

estende até por volta dos anos 30. Nesse periodo, com o advento da Revolugao Industrial, as
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organizagdes passaram a focar na producdo em larga escala, introduzida pela Ford Motor
Company liderada por Henry Ford a data (Ford, 1914). Essas alteragbes de comportamento
deram origem ao surgimento de novos mercados, onde a competitividade fortalece ainda mais
as marcas. Nesse periodo, 0 marketing exercia principalmente o papel de venda e distribuicdo

dos produtos. (Baynast, Lendrevie Jacques, et al., 2018, p. 656).

Na fase do Marketing 2.0, as responsabilidades dos gestores passaram a concentrar-se na
segmentacdo do mercado, no conhecimento do publico-alvo e no estabelecimento de um
posicionamento claro. Percebeu-se que nao bastava desenvolver produtos e servigos perfeitos,
era necessario entender as necessidades dos clientes e criar um relacionamento sélido para

manté-los na empresa.(Kotler et al., 2021).

No recomeco de decada de 40 surgiu a necessidade de alterar o foco da producéo, como era
praticado na industrial, para o foco nos mercados. A oferta fica abundante e os clientes passaram

a ter maior poder de compra. O que levou alteracdes dos comportamentos.

No inicio da década de 40, surgiu a necessidade de mudar o foco da producao, antes centrado
na industria, para uma abordagem voltada aos mercados. A oferta tornou-se abundante, e os
consumidores passaram a ter maior poder de compra, o que levou a mudancas significativas nos

comportamentos de consumo.
Projetando os pontos de maior relavancia para venda dos produtos por parte das organizagoes.

Os gestores comegam a compreender que o mercado € uma das peg¢as mais importantes nos
negdécios. Da mesma forma, entendem que as escolhas dos consumidores sao um fator crucial
para que as empresas possam se planejar e se projetar adequadamente.(Baynast, Lendrevie
Jacques, et al., 2018, p. 656). Surge, entdo, o conceito dos 4P’s de McCarthy (1978), designado
por marketing-mix, de modo a orientar melhor os mercados, destacando os pontos de maior
relevancia para a venda dos produtos por parte das organiza¢des. Na sua teoria, estas variaveis

sao o Product, Price, Place e Promotion (McCarthy, 1978).

A terceira fase, ou Marketing 3.0, é caracterizada por clientes mais exigentes, ndo apenas em
relacdo aos produtos que consomem, mas também quanto aos valores das empresas. Nessa
fase, as organizagbes passaram a perceber a importancia de acompanhar as evolugdes da
sociedade, as tendéncias do mercado e a responsabilidade social. Os consumidores esperam

mais do que apenas um produto. Eles desejam uma boa experiéncia, produtos personalizados
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que atendam as suas necessidades de forma individualizada e a possibilidade de comprar em

uma empresa que se preocupa com o meio ambiente (Faria, 2021).

Surge, entado, nas décadas de 1970 e 1980, a chamada Fase do Valor, em que as organizagbes
passaram a dar especial atencao a diferenciagdo dos segmentos de mercado, ao posicionamento
e a criagao de valor. Nessa fase, as empresas passaram a assumir um papel central na geracao

de valor total, buscando criar um posicionamento diferenciado na mente dos seus consumidores.

Na fase Marketing 4.0, foi marcada por uma transformacgao tecnoldgica que levou as empresas
a repensarem os seus planos de negécio. Nesta nova fase, tornou-se essencial entregar valor
de forma mais estratégica e centrada no cliente. Reter a atencao dos consumidores esta cada
vez mais dificil , tornando-se um dos maiores desafios competitivos para as empresas . o cliente
precisa sentir-se integrado, ser ouvido e envolvendo em todos os processos, desde o

desenvolvimento até a entrega do produto.

E nesta fase que o marketing digital ganha um papel principal; a comunicacdo das empresas
passa a ser realizada maioritariamente através das redes sociais, inclusive a venda dos produtos
pode também ser feita online, a distribuicdo deixa de ser multicanal e passa a ser omnicanal
(Faria, 2021). Podemos afirmar que o surgimento da internet mével, das redes sociais e do
comeércio eletrénico mudou as formas como as organizagdes interagem e entregam produtos e
servigos. Esse crescimento originou uma postura omnicanal, em que o marketing tradicional

passou a ser complementado pelo marketing digital.4.0 (Kotle et al., 2021).

Por ultimo, surge a Fase Relacional, iniciada na década de 1990 e que se estende até aos dias
de hoje. O crescimento das tecnologias e do ambiente digital continua a expandir-se no mercado,
sendo, portanto, necessario adaptar e implementar uma comunicagéo capaz de gerar resultados

positivos para os clientes.(Baynast, Lendrevie Jacques, et al., 2018, p. 656).

No Marketing 5.0, defende-se que deve existir um equilibrio estavel entre a componente
tecnolégica e a componente humana, de forma a melhorar a experiéncia dos consumidores e a
aproxima-los da marca. A tecnologia desempenha um papel fundamental na recolha de
informagdes sobre os consumidores, enquanto a vertente humana é essencial na procura de
solugdes, no desenvolvimento de estratégias capazes de gerar vantagens competitivas no

mercado e na criacao de experiéncias emocionais para o cliente. (Kotler et al., 2021).
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2.3. A Tecnologia Blockckain

Muito se tem falado sobre as novas tecnologias, entre as quais se destaca o blockchain. Trata-
se de uma inovagao que veio para ficar e moldar o futuro, pois tem o potencial de transformar a
atual internet da informacao numa verdadeira internet de valor. Embora o conceito de internet de
valor ainda nao esteja totalmente consolidado, o blockchain ja se apresenta como a sua base
tecnoldgica. Esta tecnologia consiste numa base de dados descentralizada, partilhada entre
varios participantes, protegida por criptografia e estruturada em blocos de transacgées interligados

entre si por métodos matematicos. (Preukschat Carlos Kuchkovsky et al., 2018).

O blockchain, como o proprio nome sugere, funciona como uma cadeia de blocos, onde cada
bloco armazena suas préprias informacdes. Esse banco de dados é distribuido por uma rede,
sendo compartilhado e expandido por milhares de computadores ao redor do mundo, o que

garante sua funcionalidade e seguranca.

As transacdes e as informacoées inseridas na rede nao sao controladas por nenhuma pessoa ou
entidade central, pois esses dados ficam registrados em um tipo de livro contabil digital conhecido
como livro-razao ledger (livro contabil, em inglés). As decisdes sdo tomadas por meio de um

acordo descentralizado (Madeira, 2018).

O blockchain é amplamente reconhecido como “o protocolo da confianca”. Mesmo que qualquer
usuario, utilizando um software especifico, possa acessar a rede e visualizar os dados
registrados, sua estrutura é construida de forma permanente, o que assegura a integridade e a
impossibilidade de alteracdo das informacdes inseridas. Esse & o principal diferencial da
tecnologia blockchain, ja que sua natureza descentralizada elimina pontos unicos de falha. Um
possivel invasor, para conseguir modificar informagdes relevantes, precisaria comprometer todos
os integrantes da rede. Pode-se comparar o blockchain a um cartério descentralizado,

responsavel por assegurar a veracidade e a integridade das transacdes. (Madeira, 2018).

As tecnologias da informagéao contribuem para a diminuigao de despesas, aumentam a eficiéncia
nos servicos comerciais e de marketing, e representam ainda um importante motor de inovacao.
(Baynast, Lendrevie, et al.,, 2018, p. 656). As tecnologias da informagédo influenciam
significativamente todas as fases do marketing, trazendo tanto novos desafios quanto

possibilidades.

11
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A utilizagcdo de maquinas ou a automacéao de atividades possibilita elevar a produtividade, ao
mesmo tempo em que libera os trabalhadores para se dedicarem a fun¢gbes que gerem maior

valor agregado. (Baynast, Lendrevie, et al., 2018, p. 656).

Outro aspecto que evidencia a transformacado significativa promovida pelas Tecnologias da
Informacdo nas empresas esta relacionado as bases de dados e a maneira como elas sao
utilizadas. Antes da adogao das Tl, as organiza¢gdes nio tinham acesso a uma quantidade tao
ampla de informagbes sobre o seu mercado, nem possuiam 0S recursos necessarios para

processar e analisar esses dados de forma eficaz. (Baynast, Lendrevie, et al., 2018, p. 656).

A internet pode ser vista ndo apenas como um meio novo, mas como uma plataforma tecnoldgica
que integra todos os meios de comunicagdo tradicionais, servindo de base para o
desenvolvimento de novas formas de comunicacdo e estabelecendo um novo canal de
distribuicdo que abrange diversos setores, incluindo negocios entre empresas (B2B), servicos e
produtos de grande consumo. (Baynast, Lendrevie, et al., 2018, p. 656). Os autores enumeram

4 caracteristicas da internet:

a) Meio de comunicagéao global, que permite contatar milhdes de clientes instantaneamente,
independentemente da sua localizacdo, e com custos muito mais baixos do que os
métodos tradicionais.

b) Meio interativo, porque possibilita a renovagao da interatividade dentro de um ambiente
que pode ser parcialmente ou totalmente automatizado.

c) Abordagem ajustavel, que permite compreender melhor cada cliente de forma individual,
facilitando a implementacado do marketing one-to-one com custos reduzidos, com base
nas informacdes disponiveis nas bases de dados.

d) Canal de distribuicao integral para produtos digitais ou servigos intangiveis, mas funciona

de forma parcial na comercializagéo de bens fisicos.

2.4. A evolugao de vendas online em Portugal

Com o surgimento da pandemia da Covid-19, e com o consequente distanciamento social
imposto pela mesma, muitas empresas tiveram de se reinventar e a terem uma participagao
digital muito maior. Devido aos isolamentos e ao impedimento de circular livremente na rua, os
consumidores aumentaram exponencialmente o uso de plataformas digitais para todo o tipo de

atividades (Kotler, 2021). Aqui da-se um enorme crescimento do E-Commerce uma vez que as

12
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pessoas passam a comprar tudo através da internet, como roupa, livros, brinquedos, comida,

entre outros.

Segundo Guimaraes et al., 2020, 73% dos portugueses admitem uma nova forma de compra
depois do aparecimento da atual pandemia. As compras online tiveram um aumento de 7 pontos
percentuais face a 2019, elevando a percentagem das vendas em plataformas de E-Commerce

para os 44,5% na faixa etaria entre os 16 e os 74 anos (INE, 2020).

De acordo com o CTT e-Commerce Report 2021 divulgado dia 16 de novembro de 2021, cerca
de 4,4 milhdes de portugueses fizeram pelo menos uma compra online durante o ano de 2020,
sendo que, estima-se que no final de 2021 serao ja 4,6 milhdes de portugueses a comprar online.
No mesmo sentido, verificou-se um aumento do nimero de compras de produtos no comércio
eletrénico (18,7 compras anuais em 2020, isto € mais 18,3% que no ano anterior) bem como do
valor gasto em cada compra de produtos (53,4 euros). A previsao para o final de 2021 coloca o
numero de compras online de produtos em 20,4 e o valor médio de cada compra de produtos

suba para 52,7 de euros.

Ainda assim, o numero de digital buyers exibiu um ligeiro crescimento em 2022, de acordo com
a tendéncia dos anos anteriores, tendo cerca de 53,4% dos utilizadores de Internet portugueses
realizados compras online, o que representa um aumento de 6 p.p. em relacdo ao periodo pré-
pandémico 2019. Prevé-se uma tendéncia de crescimento deste numero nos préximos anos,

estimando-se que em 2025 suba para os 56,8%.

2.5. Marketing Digital

As empresas estao virar a sua pagina em diregcdo de um novo normal e aderir ao digital € uma
questao de sobrevivéncia. O marketing digital trata-se de conjunto de agbes que sao realizadas
através dos diferentes plataformas digitais, com o principal finalidade de promover uma empresa
ou produto. Se antes ignorar o mundo online era entendido como uma decisao oca e ndo alinhada
com o mercado, atualmente € uma postura inadmissivel para qualquer negécio (Torres, 2018).
De facto, o desenvolvimento da tecnologia em geral, e do digital em particular fez com que a
internet transformou num meio de comunicagédo capaz de integrar milhares das pessoas em
interagao, através de plataformas digitais, email, rede social, entre outros. Consequentemente,
a internet é agora percebida como um ecossistema digital, no qual empresas e clientes se
comunicam (Torres, 2018). Com a digitalizagdo, as empresas conseguem ter mais facil as

informacgdes sobre os seus clientes e fica mais facil de prever os seus comportamentos. Podem

13
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a partir de determinadas métricas analisar o comportamento dos seus consumidores, saber quais
as suas preferéncias e dessa forma prever qual o proximo passo que devem dar. Uma das
principais mudangas que observamos com a implementacgéo do digital € que agora, mais do que

nunca, os clientes sdo o centro de todas as agoes.

Com o crescimento da relevancia do ambiente digital, torna-se impossivel abordar o marketing
digital sem considerar o papel fundamental das redes sociais. Elas se consolidaram como
instrumentos essenciais para as estratégias de marketing das empresas, permitindo o
surgimento de novas formas de comunicacdo e também de novas carreiras. A internet
proporcionou uma maior acessibilidade a publicidade, gracas ao baixo custo de investimento,
tornando viavel que negocios de pequeno porte, quando bem planejados, alcancem resultados

superiores aos de grandes empresas que nao investem em marketing digital. (Robert, 2019).

Todavia Herhausen et al.,, 2020, o marketing digital € compreendido como o conjunto de
atividades, instituicdes e processos que utilizam tecnologias digitais com o objetivo de gerar,
comunicar e fornecer valor ao consumidor. Esse valor é desenvolvido por meio de diferentes
canais, como sites, redes sociais e campanhas de email marketing, entre outros. Além disso,
envolve uma diversidade de estratégias e abordagens voltadas para captar e manter o interesse

do publico no ambiente digital.

Também destacam que o marketing digital ndo se resume apenas a presenga de uma empresa
na internet. Trata-se de um esforgo continuo e proativo para estabelecer conexdes com clientes
e potenciais consumidores, entendendo suas necessidades e expectativas, e oferecendo
solugdes apropriadas de forma pratica e eficaz. E, acima de tudo, uma maneira personalizada e
dindmica de se comunicar com o consumidor atual, que esta cada vez mais conectado e

exigente.

Segundo Dastane, 2020, afirma que as empresas que investem em marketing digital tendem a
alcancar maior dinamismo na conduc¢do de negociacdes, tornando o processo mais agil e
estratégico. Além disso, ressalta-se que o marketing digital contribui significativamente para
reduzir a distancia entre o consumidor e a marca, promovendo uma conexao mais direta e eficaz,

o que fortalece a imagem e o valor da empresa no mercado.

O ambiente econdmico contemporaneo esta sendo transformado por dois grandes vetores: a
tecnologia e a globalizagdo. Avangos tecnologicos tém gerado uma variedade de produtos,

servigos e possibilidades que antes eram inimaginaveis, como os relogios digitais, o e-mail, os
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celulares e os computadores portateis. Esses avangos alimentam o processo de globalizagao, ja
que, nos dias de hoje, € possivel adquirir praticamente qualquer item com apenas alguns cliques
basta fazer uma busca online, inserir os dados do cartdo de crédito, e pronto: desde a compra
de um livro até o reabastecimento do estoque de uma empresa podem ser feitos com facilidade
e rapidez. (Kotler, 2021).

O marketing digital consiste na utilizacdo de taticas e estratégias de comunicagao voltadas para
promover e divulgar produtos ou servicos por meio de plataformas digitais e dispositivos
eletrbnicos. Com o uso dessas estratégias, torna-se possivel acompanhar e mensurar os
resultados obtidos, como o numero de visualizagdes, o alcance do publico, as interagdes e acdes
realizadas. Dessa forma, o ambiente digital se apresenta como uma excelente oportunidade para

dar visibilidade a marcas, servigos e empreendimentos. (Faustino, 2019) .

O marketing digital consiste na utilizacdo de estratégias de comunicagao voltadas para promover
produtos ou servicos por meio de plataformas digitais, como sites, blogs, redes sociais,
aplicativos moveis, entre outras. Com o avango da tecnologia, o marketing passou a incorporar
esses meios digitais como ferramentas para criar e agregar valor. De acordo com (Marques,
2021) Os dados revelados pela pegada digital ttm um grande valor, pois possibilitam que as

empresas adaptem a sua comunicag¢ao e aprimorem a experiéncia oferecida ao cliente.

2.6. Marketing de Servigos

Atualmente, o crescente nivel de competitividade tem transformado significativamente a maneira
como as empresas operam no mercado, Ali, 2020 afirma que “é essencial que todas as
organiza¢des adotem uma abordagem centrada no cliente, proporcionando servigos de elevada
qualidade como forma de garantir a sua sobrevivéncia e sucesso num ambiente empresarial

cada vez mais competitivo.”

Kotler et al., 2021, embora, de forma geral, os servigos possam ser considerados uma forma de
produto, eles apresentam particularidades que exigem abordagens especificas no marketing.
Diferentemente dos produtos fisicos, que séo tangiveis, permitem a identificagao de defeitos, a
avaliagao de sua performance e a comparagao de sua durabilidade, os servigos séo intangiveis
por natureza. Isso faz com que sejam avaliados principalmente com base na experiéncia

proporcionada ao consumidor e no seu desempenho durante a prestacéo.

Na perspetiva de Hole et al., 2018, “os servigos sao entendidos como uma série de etapas ou

processos. Dessa forma, as empresas prestadoras de servigos disponibilizam esses processos
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com o objetivo de resolver as demandas do seu publico-alvo. Diante de consumidores cada vez
mais exigentes, com multiplas necessidades e preferéncias, € natural que os servigos se
diversifiquem. No entanto, a exceléncia na qualidade do atendimento deve ser sempre mantida.”
(Hole et al., 2018).

Ali, 2020, “destaca-se que a qualidade de um servico é influenciada por dois fatores principais*:
a expectativa do cliente em relagédo ao servigo e a forma como ele realmente o percebe. Além
disso, é importante ressaltar que os clientes ndo se preocupam apenas com o resultado final,

mas também com a maneira como o servigo é prestado ao longo de todo o processo.

Na mesma linha de pensamento, Zygiaris et al., 2022, "a qualidade de um servico esta

relacionada a sua aptidao para satisfazer as expectativas e necessidades dos consumidores.”

E essencial que as empresas do setor de servicos priorizem a adogdo de estratégias voltadas
para a qualidade, direcionadas ao cliente final. Para isso, ” € necessario realizar diagndsticos
internos, observar os concorrentes e acompanhar as tendéncias do mercado, com o objetivo de

se tornarem mais competitivas”.(Hole et al., 2018).

Segundo Keller & Kotler, 2012, existem quatro caracteristicas fundamentais dos servigos que
influenciam diretamente as estratégias de marketing: a intangibilidade, a inseparabilidade, a

variabilidade e a perecibilidade.

a) Intangibilidade
Ao contrario dos bens, que possuem forma fisica e podem ser tocados ou experimentados
antes da compra, 0s servigos sao intangiveis nao podem ser vistos, tocados, provados,
ouvidos nem cheirados antecipadamente. Essa caracteristica gera incerteza para o
consumidor no momento da decisdo de compra. Para reduzir essa inseguranga, 0s
clientes tendem a buscar indicios que revelem a qualidade do servico, observando
aspectos como o ambiente fisico, os equipamentos utilizados, o comportamento dos
funcionarios, a forma de comunicacao, simbolos visuais e até o preco. Nesse contexto, é
papel dos prestadores de servigos e dos profissionais de marketing tornar o servigo mais
palpavel e concreto, por meio da gestdo dessas evidéncias ou seja, dar forma ao
intangivel e transformar a oferta em uma experiéncia clara e confiavel para o consumidor.
(Keller & Kotler, 2012).

b) Inseparabilidade
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Ao contrario dos bens materiais, que passam por processos de fabricacao,
armazenamento, distribuicio e s6 depois sao consumidos, 0s servigos, em sua maioria,
sdo produzidos e consumidos ao mesmo tempo (Keller & Kotler, 2012). A prestagcéo de
um servico esta diretamente ligada a pessoa que o realiza: por exemplo, ndo é possivel
guardar ou realizar um corte de cabelo sem a presenc¢a do cabeleireiro. A relagédo entre
o profissional do servico e o cliente representa um aspecto particular do marketing voltado
para servicos. Muitas vezes, os consumidores buscam um prestador especifico. Se
alguém deseja assistir a um show da Beyoncé, a experiéncia ndo sera a mesma se outra
artista, como Taylor Swift, ocupar seu lugar. Quando ha uma forte preferéncia por um
profissional em especial, o valor cobrado por ele tende a subir como forma de equilibrar
a demanda com a disponibilidade limitada do seu tempo.(Keller & Kotler, 2012).
Variabilidade

Como os servicos variam conforme quem os presta, onde e em que momento sao
oferecidos, eles apresentam uma grande diversidade. Por exemplo, alguns médicos
demonstram maior simpatia do que outros. Cientes dessa variabilidade, os consumidores
frequentemente buscam informagbes com outras pessoas antes de escolher um
prestador de servigos. Por outro lado, algumas empresas disponibilizam garantias que
ajudam a diminuir a sensagao de risco do consumidor. Além disso, devido a natureza
subjetiva dos servigos, as empresas do setor podem desenvolver estratégias de
comunicagao e marketing para que os clientes conhegam melhor a marca, indo além da
experiéncia direta com o servi¢o.” (Keller & Kotler, 2012).

Perecibilidade

Nao é viavel armazenar servicos como se fossem produtos. Por isso, sua natureza
perecivel pode causar dificuldades quando ha um aumento na demanda. Desta forma, a
gestao eficiente torna-se essencial para otimizar os lucros. Por exemplo, alguns médicos
cobram uma taxa dos pacientes que ndo comparecem as consultas, pois o valor do
servigo (a presenga do médico) esta disponivel apenas no momento agendado.(Keller &
Kotler, 2012).

O marketing mix € um conceito fundamental na gestao de marketing, pois serve como base para
a elaboragéao de qualquer estratégia dentro das organizagdes com fins lucrativos. Originalmente,
o marketing mix era composto pelos 4Ps: Produto (Product), Preco (Price), Promocgao
(Promotion) e Distribuigdo (Placement). No entanto, atualmente, o modelo foi ampliado para

incluir 7Ps, incorporando também os elementos Pessoas (People), Processo (Process) e
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Evidéncias Fisicas (Physical Evidence), que sao especialmente relevantes na gestdo de

servigos. (C. Fonseca, 2021).

O produto diz respeito aquilo que esta a ser comercializado, podendo tratar-se de um bem fisico
ou de um servico. E essencial que este proporcione valor aos consumidores, motivo pelo qual as
empresas devem assegurar um padrdo minimo de qualidade, garantindo assim que entregam

aos seus clientes um servigo ou produto que ofereca beneficios reais.

No que diz respeito a categoria do precgo, é fundamental que as empresas procurem estabelecer
valores competitivos. No entanto, o preco de um produto pode oscilar conforme varios elementos,
como os custos de producao, os precos das matérias-primas, a relacao entre oferta e procura,
bem como o tipo de mercado em que atuam. Diante disso, os profissionais de marketing podem
adotar diferentes estratégias, como a penetracdo de mercado, a estratégia de desnatacgao,

promogdes com redugdes de preco ou ainda o uso de pregos psicologicos.

O setor promocional engloba as variadas estratégias que as empresas podem utilizar para se
comunicarem com os seus consumidores. O foco principal é divulgar produtos ou servigcos por
meio de diferentes canais, como televisao, redes sociais, imprensa, entre outros. A escolha
desses meios deve ser feita de forma estratégica, considerando sempre o perfil do publico-alvo

que se deseja alcangar.

A distribuicdo refere-se ao canal através do qual o produto ou servico é disponibilizado ao

consumidor, podendo ocorrer em espacos fisicos, digitais ou em ambos simultaneamente.

No contexto do marketing mix, as decisbes devem ser tomadas em consenso, priorizando uma
comunicacgao eficaz entre todas as partes envolvidas. Isso é essencial para manter uma imagem

positiva da marca e fortalecer seu relacionamento com o publico.

Para que os processos sejam eficazes, é essencial buscar os melhores resultados no menor
tempo viavel. As organizagbes precisam focar na eficiéncia e aprimorar o atendimento poés-
venda, com o objetivo de elevar a satisfagao dos consumidores. Além disso, os elementos fisicos
desempenham um papel importante na experiéncia do cliente. Diversos fatores podem impactar
a forma como o cliente percebe a empresa e funcionar como critério de comparagao com os
concorrentes — como o ambiente, a decoragdo, a agilidade no atendimento, entre outros

aspectos.
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2.7. Comércio Eletronico

Na sociedade atual, marcada pela globalizagdo, produtos e servigos sdo disponibilizados aos
consumidores com rapidez e de forma simultanea, alcangcando diferentes regides do mundo. A
internet desempenha um papel fundamental nesse processo, ao divulgar informacbes e
impulsionar transformagdes em diversos setores do comércio. Vivemos em uma era em que a
influéncia da internet é predominante, facilitando de maneira eficiente, agil e acessivel a
comunicagao entre as pessoas. Com o avancgo da internet e o surgimento de novas tecnologias

da informacéo, o comércio teve que se adaptar e inserir-se no ambiente digital.

Sampaio 2019, o comércio eletronico, também conhecido como e-commerce, consiste na
comercializacdo de bens e servicos através da internet. Dessa forma, todas as negociagbes

comerciais ocorrem por meio de plataformas digitais.

O E-Commerce, ou comeércio eletronico, € a atividade comercial realizada por meio de
plataformas digitais, como o proprio nome sugere. (Sampaio, 2019). Esse modelo de comércio
proporcionou diversos beneficios para as empresas, entre eles a diminuicdo dos custos
operacionais, a facilidade na venda de produtos e servicos, a apresentagdo mais clara e
organizada dos itens oferecidos, além da superagao de barreiras geograficas e de restricbes de

horario.

Com o crescimento das vendas online, abriu-se uma nova oportunidade para os pequenos
empreendedores, a chance de criar lojas virtuais de maneira agil e com investimentos
significativamente menores. Esse modelo também permite alcangar um publico mais amplo,
espalhado por diferentes regides do pais. Assim, o e-commerce se configura como uma
modalidade de mercado eletrbnico que utiliza recursos digitais para realizar transacobes

comerciais e financeiras, conforme indicado por diversos estudiosos da area. (Garcia, 2020).

O comércio eletrdnico surgiu como uma alternativa inovadora para as empresas expandirem sua
atuagcao no mercado. Entre seus principais beneficios estdo a ampla oferta de produtos
disponiveis na internet, a praticidade de comparar pregos entre diferentes lojas em pouco tempo,
além da conveniéncia nas formas de pagamento, nas facilidades de compra e no aumento
constante do numero de consumidores. Rodrigues et al., 2018, o e-commerce é definido como a
realizacdo de compras e vendas através de dispositivos eletrbnicos, como os computadores,
utilizando a internet como meio. Essa modalidade se destaca pela agilidade e praticidade que

oferece aos usuarios.
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2.8. Customer Relationship Management (CRM)

O modelo de CRM, como é conhecido atualmente, comecou a se desenvolver na década de
1990, periodo em que as empresas passaram a adotar com mais frequéncia tecnologias voltadas
para o marketing. A partir dai, esse sistema de gestdo ganhou destaque por permitir uma
administracdo mais eficaz do relacionamento entre as organizagdes e seus clientes. (Madruga,
2018). Com o passar do tempo, a relacéo entre a gestdo empresarial e o setor de tecnologias da
informacgao e comunicagao se intensificou, promovendo a incorporagao continua de melhorias
ao modelo de gestdo, o que possibilitou as empresas alcangar maior lucratividade e

desenvolvimento interno.

A gestao de relacionamento com o cliente, conhecida como CRM (Customer Relationship
Management), tem-se desenvolvido significativamente ao longo dos anos, tornando-se uma
ferramenta essencial para as empresas. Ela contribui para o sucesso e a sustentabilidade dos
negocios a longo prazo, oferecendo suporte crucial nas areas de marketing, vendas e
atendimento ao cliente. Além disso, ao utilizar os dados armazenados na sua base, o CRM
permite definir estratégias eficazes alinhadas com a missao e visdo da organizagao, fortalecendo
o impacto das a¢des de marketing e aumentando o poder de atracao da empresa. (Navarro et
al., 2021).

CRM pode ser entendido como uma estratégia focada na escolha dos clientes que a empresa é
capaz de atender de maneira rentavel e duradoura. (Magaes, 2019). O principal objetivo &

maximizar o valor atual e futuro que os clientes representam para a empresa.(Magaes, 2019).

Segundo Humar & Reinartz, 2018, o CRM permite criar uma vantagem competitiva duradoura,

ao facilitar a oferta eficaz de valor e garantir a satisfagéo do cliente.

Para estes autores, Humar & Reinartz, 2018, um aspecto fundamental do CRM é reconhecer os
diversos perfis de clientes e, a partir disso, criar estratégias personalizadas para se comunicar e
atuar com cada grupo. Essas estratégias visam fortalecer e aprimorar o relacionamento com os
clientes que oferecem maior valor a empresa, além de possibilitar a identificagao daqueles que
causam perdas. (Humar & Reinartz, 2018). Também Martins , Maria Erilucia Cruz, Macédo, 2020,
Essa ferramenta é descrita como um recurso que converte dados fragmentados em informagdes
organizadas e unificadas. Assim, possibilita as empresas obterem um entendimento aprofundado

sobre seus clientes e suas preferéncias.
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Segundo Zenone, 2019, o CRM abrange trés pilares principais: o operacional, o analitico e o
colaborativo. O pilar operacional refere-se ao monitoramento dos canais de comunica¢ao
utilizados pela empresa para captar dados relevantes dos clientes. Esses dados sao, entdo,
processados e analisados no pilar analitico, com o objetivo de extrair informagdes valiosas que
possam ser aplicadas no crescimento da empresa. A partir dessa analise, é possivel obter uma
visdo ampla do perfil dos clientes, identificando suas caracteristicas e necessidades, o que facilita
a construcao da fidelizacao. Para que esse modelo de gestao do relacionamento seja eficaz, é
essencial que haja uma integracado continua e profunda entre a empresa e as tecnologias de

informacao, garantindo assim o aumento da rentabilidade.

Em determinados setores, especialmente na area de tecnologia da informacdo, o CRM ¢é
encarado como uma ferramenta tecnoldgica destinada ao gerenciamento dos dados dos clientes
e a automagao dos processos internos. Por outro lado, em campos como marketing e gestao
comercial, o CRM é percebido como um conjunto integrado de estratégias, procedimentos e
tecnologias voltadas para o fortalecimento do relacionamento com o cliente e para a criacao de

uma vantagem competitiva para a empresa. (Silva & Zambon, 2020).

Para compreender melhor a importancia desta ferramenta para as empresas, é fundamental
reconhecer que o mercado se torna diariamente mais competitivo, independentemente do setor
em que atuam. Atualmente, os consumidores tém acesso a uma vasta gama de informagdes na
internet, o que os leva a tomar decisbes de compra de forma mais informada, realizando uma
analise prévia das funcionalidades e dos produtos concorrentes antes de efetivar a aquisicao.
(Bojanowska, 2018).

As empresas estao adotando cada vez mais sistemas de gestao do relacionamento com clientes,
que vém assumindo um papel cada vez mais importante dentro das organiza¢des. De acordo
com Reis, 2018, o Customer Relationship Management (CRM) consiste em uma abordagem
estratégica voltada para administrar as interacées e conexdes entre uma empresa e seus
clientes, sejam eles atuais ou potenciais. A ferramenta CRM apoia as organizagbes na
construcdo e manutencéo de relacionamentos duradouros, além de otimizar processos internos

e incrementar a lucratividade.

No marketing relacional, os clientes sdo considerados elementos essenciais para as empresas,
nao apenas dados ou estatisticas. Esse conceito traz a ideia de envolver o cliente diretamente

no ambiente empresarial, permitindo que ele colabore na criagdo de novos produtos ou servigos.
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Dessa forma, fortalece-se a conex&o entre o consumidor e a marca. (Dayane Oliveira et al.,
2020).
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3. DIAGNOSTICO DA EMPRESA E DA PROBLEMATICA

Para a elaboragao deste relatério, foi realizado um estagio na empresa Qubitz — Blockchain and
Software Development, Lda, situada na Rua Alfredo Allen, N° 455/461, 4200-135, Porto.

A Tikitworld é uma plataforma inovadora que revoluciona o mercado de eventos, oferecendo
uma solugdo completa e inédita para a venda e revenda de tickets, além da comercializagao de

colecionaveis e consumiveis exclusivos relacionados a eventos.

A missdo é transformar a experiéncia de organizadores, proprietarios de espacos e participantes,
proporcionando uma jornada simplificada, segura e eficiente. Com a Tikitworld, reinventamos a
forma como eventos sado geridos e vivenciados, garantindo praticidade, transparéncia e

exclusividade a todos os envolvidos.

O negécio ambiciona ser lider no sector de eventos, atendendo as necessidades de
organizadores, proprietarios de espacos e participantes, tanto a nivel nacional como
internacional. Com um mercado potencial imenso, abrange uma vasta gama de eventos, desde
concertos e festivais até exposi¢des e conferéncias, o que nos permite revolucionar o modo como

0 publico vive esses momentos.

O que torna uma proposta inovadora e vencedora é a capacidade Unica de oferecer uma solugao
integrada e completa para a gestdo de eventos, incluindo ndo s6 a venda e revenda de tickets,
mas também a comercializacido de colecionaveis e consumiveis exclusivos. Além disso, a
plataforma apresenta funcionalidades de ramificagdo pioneiras, garantindo maior envolvimento

e satisfagao dos participantes.

A Tikitworld necessita de uma equipa altamente qualificada e experiente nas areas de
desenvolvimento de software, marketing e gestdo de eventos, além de um investimento sélido
para garantir o desenvolvimento, langamento e crescimento continuo da plataforma. Com os
recursos humanos e financeiros adequados, estao preparados para revolucionar o mercado de

eventos.

Estimamos que a Qubitz comegara a gerar lucros dentro de dois a trés anos apds o langamento

do produto, a medida que consolidamos uma base sélida de utilizadores e parceiros,

impulsionada pela implementagao das nossas funcionalidades inovadoras.
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O projeto destaca-se por adotar uma abordagem inovadora e completa na gestado de eventos,
aliada a sua capacidade de crescimento e a solida experiéncia da nossa equipa. Embora existam
obstaculos, como a captacdo de investimentos e a forte concorréncia no setor, estamos
confiantes de que a singularidade da nossa proposta e a dedicagdo em fornecer solugbes de

exceléncia serao fatores decisivos para alcancarmos o sucesso.

A equipa de profissionais altamente qualificados tem um histérico comprovado de sucesso em
projetos nos setores de tecnologia e eventos. Com um conhecimento profundo das necessidades
e desafios do setor, estamos preparados para oferecer uma solugdo inovadora e eficaz,

posicionando a Tikitworld como a escolha definitiva no mercado de eventos.

3.1. Histérico da empresa

A QUBITZ foi fundada em 14 de abril de 2022 por Ruben Ferreira (CEO), Nuno Macedo (CTO)
e José Barros (CFO), trés empreendedores com experiéncias complementares e sélidas nos
setores de eventos, tecnologia e gestdo. A empresa nasceu da necessidade de suprir as
dificuldades e lacunas identificadas no mercado de eventos, impulsionando a criagdo de uma

solugdo inovadora e integrada.

O projeto teve inicio como uma start-up, impulsionado pela visdo dos fundadores de criar uma
empresa inovadora. O objetivo era desenvolver uma plataforma disruptiva e abrangente, capaz
de transformar a experiéncia dos utilizadores e revolucionar a gestdo de eventos. A experiéncia
prévia dos empreendedores desempenhou um papel fundamental no sucesso do projeto,

trazendo conhecimentos estratégicos, competéncias técnicas e uma visao clara do mercado.

Ruben Ferreira € um empresario experiente, com profundo conhecimento do setor de eventos e
das suas particularidades. A sua solida experiéncia em gestao e lideranca desempenha um papel
crucial na orientagao estratégica da empresa, impulsionando o seu crescimento e fortalecendo a

sua posi¢ao no mercado.

Nuno Macedo possui um solido historico na area de tecnologia e inovagao, destacando-se pela
sua experiéncia em desenvolvimento de software e na implementagéo de solugbes tecnolégicas
avancgadas. A sua paixao pela inovagao, aliada ao seu conhecimento em tecnologia blockchain,
desempenha um papel essencial no desenvolvimento da plataforma e na introdugdo de

funcionalidades disruptivas e inovadoras da Tikitworld.
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José Barros possui ampla experiéncia no setor de eventos e habilidades sélidas em marketing
digital. Além disso, €& responsavel pela gestdo financeira da empresa, aplicando seu
conhecimento em finangas e sua expertise no mercado de eventos para assegurar a saude

financeira e o crescimento sustentavel da Tikitworld.

Os pontos fortes do projeto, do ponto de vista dos promotores, incluem uma abordagem
inovadora e abrangente, que se destaca no mercado. Além disso, a equipe fundadora redine uma
combinagdo Unica de experiéncias e competéncias, o que fortalece a execucdo e a visao
estratégica. Outro diferencial é a escalabilidade da plataforma, permitindo uma rapida expansao

e adaptacado as demandas do mercado.

Por outro lado, entre os desafios identificados, destaca-se a necessidade de captar recursos
financeiros substanciais para viabilizar o projeto. A concorréncia no setor também representa um
obstaculo relevante, exigindo diferenciacdo e estratégia assertiva. Além disso, o
desenvolvimento e a implementacdo de uma plataforma tecnoldgica avangada trazem

complexidades que demandam tempo e expertise especializada.

No entanto, a Qubitz acredita que a experiéncia dos seus promotores, aliada a sua paixao,
compromisso com a inovacao e dedicacao a qualidade da plataforma, os destacara como lideres

no setor de eventos, assegurando o sucesso e o crescimento do projeto.

3.2. Missao, Visao e Valores

a) Missao

A missao representa o propdsito da empresa e o papel que ocupa no mercado. Deve ser
capaz de transmitir qual a utilidade da empresa e explicar com que finalidade foi criada
(Martin, 2016).

A missao da Qubitz é estabelecer uma base soélida para enfrentar os desafios atuais e
futuros da industria de eventos. Ao desenvolver um sistema de bilhética baseado em
blockchain, procuramos reforgar a seguranga para eventos e produtores, eliminar
intermediarios, aumentar a transparéncia do setor e proporcionar maior flexibilidade. O
nosso objetivo é integrar a tecnologia blockchain na industria do entretenimento como um
todo, criando experiéncias inovadoras e exclusivas para organizadores de eventos e

consumidores finais.
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b) Viséo

A visdo é uma meta a ser alcangada a longo prazo. Retrata a meta idealizada pela
empresa para um futuro definido (Martin, 2016), essencialmente demonstra a forma como
a empresa gostaria de ser ver futuramente.

A Qubitz aspira a ser uma referéncia no sector da bilhética, proporcionando néo apenas
uma plataforma para a compra de bilhetes, mas também uma experiéncia completa e
envolvente para os utilizadores. A longo prazo, pretendemos expandir 0S N0SS0s servigos
a varias industrias e tipos de eventos, estabelecendo-nos como lideres do sector. Além
disso, valorizamos a acessibilidade dos eventos para todas as pessoas,
independentemente das suas limitagdes, culturas ou identidades.

Valores

Os valores da Qubitz guiam as nossas decisdes, agdes e comportamentos. Acreditamos
que honra-los € essencial para 0 ao longo prazo do nosso negécio. Entre os nossoa

valores essenciais , destacam-se:

Inovacdo: Procuramos melhorar constantemente a experiéncia do utilizador, aplicando

tecnologias de ponta, como a blockchain, para criar solu¢bes mais seguras e intuitivas.

Transparéncia: Comprometemo-nos a garantir total transparéncia em todas as nossas
operagles, permitindo que os utilizadores compreendam exatamente o que estdo a

adquirir e de que forma estéo a apoiar artistas e organizacoes.

Colaboracéo: Valorizamos a cooperacdo com parceiros e utilizadores para construir uma
plataforma benéfica para todos, acreditando que a colaboragcdo é essencial para um

crescimento sustentavel.

Responsabilidade: Assumimos a responsabilidade perante os nossos utilizadores,
parceiros e comunidade, garantindo que 0 nosso negdcio seja conduzido de forma ética

e responsavel, contribuindo para o bem-estar da sociedade como um todo.

3.3. Estrutura organizacional da empresa QUBITZ

A estrutura organizacional da empresa Qubitz é relativamente plana, com uma equipe executiva
que lidera a empresa e trabalha em estreita colaboragdo com os demais funcionarios. A equipe
executiva é composta pelo CEO, COO e CTO, que supervisionam, respetivamente, as areas de

negocios, operacdes e tecnologia.
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A empresa opera com uma estrutura baseada em equipas de projeto, cada uma dedicada ao
desenvolvimento de solugdes blockchain para diversos setores, como finangas, logistica e saude.
Essas equipas s&o lideradas por um gerente de projeto, que se reporta diretamente ao CEO,

garantindo alinhamento estratégico e eficiéncia na entrega das solugoes.

O organograma apresentado na Figura 3 oferece uma visao clara da estrutura interna da
empresa, evidenciando os departamentos e suas respectivas fungdes. No momento, a empresa

conta com quatro profissionais, distribuidos entre diferentes areas e responsabilidades.

Figura 3
Estrutura Organizacional da Empresa QUBITZ

CEO
Ruben Ferreira

| |
CFO CTO CMO
José Barros Nuno Macedo Sandra Esteves
L Diretor de Equipa de
Vendas Vendas

Assistente de
Maketing

Fonte: Elaboracéo Propria

3.4. Principais projetos

Criacdo de um sistema de software para gerir o armazenamento e os transportes,
desenvolvido para uma empresa de logistica e transporte em fase de crecimento em

Portugal

A Moovax atua no setor de transporte e armazenamento temporario, destacando-se
especialmente na movimentagdo de bens domésticos. Conta com uma frota moderna e uma
equipa experiente e qualificada, garantindo servigos eficientes e de confianga para clientes

empresariais, comerciais e residenciais.

A equipa esta organizada em grupos especializados em diferentes fungdes, garantindo, assim,

um atendimento personalizado e eficiente para cada um dos nossos clientes.
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Figura 4

Pagina de Gestdo de Armazenamento

M 0 OVA)X Inicio Sobre nés Nossos Servicos FAQ. Solicitar um Orgamento

Moovax: Empresa de Mudancasi@ Transportes

De muidangas residenciais e de empresas, tanto nacionais como internacionais, ao envio
de encoméndas e armazenamento, estamos ao seu lado.

Mudangas Internacionais Mudangas Nacionais Armazenamento Envio de Encomendas

Nome Completo Telefone

- - =

Tamanho do armazém Servico para uma empresa?

Selecionar tamanho - sim @ Nio

Detalhes

Fonte: Captura de Imagem

Criagao de uma plataforma de emissao de bilhetes baseada em tecnologia blockchain para

empresa

A Tikitworld é uma plataforma inovadora no setor de eventos, que oferece uma solugao completa
e diferenciada para a compra, revenda de ingressos e também para a venda de itens
colecionaveis e produtos exclusivos ligados a eventos. O objetivo é transformar a experiéncia de
organizadores, donos de espagos e participantes, tornando-a mais pratica, segura e eficiente, ao

repensar a maneira como esses publicos se conectam e gerem os seus eventos.
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Figura 5

Plataforma Tikitworld

Fonte: Captura de Imagem

Ciacao de uma plataforma baseada em inteligéncia artificial voltanda para

aplicagoes industriais

Oracle Al representa uma solugéo inovadora que aproveita o poder da Inteligéncia Artificial para
administrar e aprimorar o gerenciamento de documentos. Esse plataforma permite que
individuos, pequenas empresas ou grandes corporagcbes acessem, organizem e extraiam
informagbes importantes de seus documentos de maneira simples, aumentando assim a

eficiéncia e a produtividade.

Figura 6
Plataforma de IA

ORACLE

Unleash the True Power of your
Documentation with our Al-
Powered Tools

Features Overview

Fonte: Captura de Imagem
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3.5. Posicionamento

A Qubitz afirma-se como uma empresa inovadora € um parceiro de confianca no setor da
tecnologia Web3 e Inteligéncia Artificial, com um foco especial na blockchain. A sua proposta de
valor assenta na capacitacdo de comunidades, empresas e instituicbes, dotando-as do
conhecimento e das competéncias essenciais para explorar as oportunidades das tecnologias
descentralizadas. O seu posicionamento reflete um compromisso sélido com o desenvolvimento

de uma economia digital mais aberta, inclusiva e democratizada.

3.6. Segmentacgao

Identificar até onde a alma encontra alegria € o caminho mais eficaz e alinhado com o realismo
para conquistar clientes satisfeitos. Juntos. Individualmente. (Baynast, Lendrevie, et al., 2018, p.
656).

A Qubitz atua em diversas segmentacbes de mercado. Em primeiro lugar, foca-se nas
comunidades interessadas em construir no universo da Web3 e da Inteligéncia Artificial,
abrangendo programadores, entusiastas de tecnologia, start-up e outros inovadores digitais.
Além disso, também direciona sua atuacéo para empresas e instituicdes de diferentes setores
que buscam incorporar ou beneficiar-se da tecnologia blockchain. Esse segmento inclui
industrias como o setor financeiro, saude, varejo, energia, setor publico, entre outros, que
enxergam no blockchain uma oportunidade para otimizar operagdes, aumentar a eficiéncia e

fortalecer a seguranca.

3.7. Publico-alvo

O publico-alvo da Qubitz € composto por empresas que buscam solugbes baseadas em
blockchain para aumentar a seguranga, a transparéncia e a eficiéncia de seus processos de
negocios. Entre seus principais clientes estao instituicdes financeiras, empresas de logistica,
organizagdes do setor de saude e outras companhias que lidam com dados sensiveis e
confidenciais. Essas empresas procuram tecnologias inovadoras para otimizar operagoes,
garantir a integridade das informacgdes e fortalecer a prote¢cdo contra fraudes e acessos nao

autorizados.
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3.8. Os principais concorrentes

A Qubitz enfrenta uma concorréncia significativa no mercado de solugdes blockchain, disputando
espaco com gigantes da tecnologia, como IBM, Microsoft e Amazon. No entanto, a empresa se
diferencia pelo seu foco em solugbes personalizadas e centradas no cliente, oferecendo um
servico altamente especializado e adaptado as necessidades especificas de cada projeto. Além
disso, sua equipa, composta por especialistas em blockchain, garante um alto nivel de inovagao

e expertise, consolidando a Qubitz como uma referéncia no setor.

3.9. Marketing Mix

Segundo Achoudhury, 2018, as empresas precisam investir em uma pesquisa aprofundada e
elaborar uma estratégia adequada de marketing mix para criar um plano eficaz para seus
produtos. Por isso, foi realizado um estudo sobre o marketing mix da empresa, com o objetivo de

analisar seu desempenho.
a) Produto.

A Qubitz oferece solugbes baseadas em blockchain para clientes de diversos setores,
trabalhando em estreita colaboragdo com cada um para compreender suas necessidades

e desenvolver solugdes personalizadas.
b) Precgo

A empresa determina o preco de suas solugbes com base nas necessidades especificas
de cada cliente, levando em consideragdo o tempo e o esfor¢o necessarios para

desenvolver a solucéo personalizada.
c) Promogao

A empresa utiliza diversos canais de promogao, como marketing digital, participagdo em

eventos do setor e publicidade segmentada, para alcangar seus clientes potenciais.
d) Ponto de venda

A Qubitz é uma startup com escritério na Rua Alfredo Allen, no Porto. A empresa fornece
solugdes para clientes de diferentes setores, independentemente da sua localizacdo

geografica.
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3.10. Vendas e prestacao de servigos

A Qubitz desenvolve solugdes utilizando a tecnologia blockchain para atender clientes de
variados segmentos, como finangas, logistica e saude. A companhia foca em criar solugdes
personalizadas, colaborando diretamente com cada cliente para compreender suas demandas e

entregar propostas feitas sob medida.

3.11. Anélise PESTAL

“A analise PEST, também conhecida como PESTAL, tem como objetivo analisar os fatores
macroambientais incluindo os aspectos politicos, sociais, econdmicos, tecnolégicos, ambientais

e legais que impactam a atuagéo das empresas.” (Borges, 2017).

Este modelo é util para analisar ambientes empresariais que sdo dindmicos e altamente
competitivos. Ele considera todos os fatores principais que influenciam, tanto de forma direta
quanto indireta, o0 desempenho de uma empresa, com o objetivo de desenvolver estratégias que

enfrentem desafios e melhorem a posi¢cao da organizagao no mercado. (Johnson, 2019).
3.11.1. Politico

A regulamentagdo governamental pode impactar o desenvolvimento e a adogédo da
tecnologia blockchain. Por isso, € essencial que a Qubitz acompanhe de perto as
mudancas regulatérias e colabore estreitamente com as autoridades competentes para

garantir o cumprimento das leis e normativas aplicaveis.
3.11.2. Econdmico

A economia global pode impactar a demanda por solu¢des blockchain e os investimentos

das empresas em tecnologia. Por isso, é necessario que a Qubitz acompanhe de perto as
tendéncias econOmicas e esteja pronta para ajustar-se a eventuais alteracbes nas

condi¢des do mercado
3.11.3. Sociocultural

A aceitacdo da tecnologia blockchain pode ser impactada por fatores sociais e culturais.
Diante disso, é essencial que a Qubitz acompanhe essas transformacdes e esteja

preparada para se ajustar as novas dinamicas desse cendrio.

3.11.4. Tecnolodgico
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A tecnologia blockchain é uma area em constante evolugdo e inovacgdo. E essencial que
a Qubitz acompanhe as inovacdes e o desenvolvimento continuo dessa tecnologia,

demonstrando flexibilidade para se ajustar as transformacdes do setor.
3.11.5. Ambiental

A tecnologia blockchain pode ser utilizada para rastrear e gerenciar impactos ambientais
em diversas industrias, incluindo a de alimentos e a agricola. E fundamental que a Qubitz

esteja ciente das oportunidades de aplicagdo dessa tecnologia na gestdo ambiental."
3.11.6. Legal

A protecéo de dados e a privacidade dos usuarios sdo questdes criticas para a tecnologia
blockchain. E importante que a Qubitz conheca e compreenda as leis e regulamentacdes

relacionadas a privacidade e a protecao de dados, assegurando que suas solu¢des sejam

desenvolvidas em conformidade com esses requisitos legais.

3.12. Andlise SWOT

A analise SWOT consiste na avaliagdo dos ambientes interno e externo de uma empresa ou

produto. Por meio dessa ferramenta, é possivel identificar as forgas, fraquezas, oportunidades e

ameagcas que impactam o negécio. A aplicagéo da analise SWOT oferece diversos beneficios e,

independentemente do tipo de projeto, contribui para a tomada de decisdées mais informadas e

eficazes. (Casarotto camila, 2019).

Tabela 1
Analise SWOT da Empresa.

Forcas

Fraquezas

e Aposta na tecnologia;

e Seguranga de dados;

¢ A equipa altamente qualificados e
experiente em desenvolvimento de
software;

¢ Atendimento personalizado.

¢ Dificuldades na obtencao de recursos
financeiros;
e Pequena carteira de clientes;

e Empresa recém-criada.
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Oportunidades

Ameacgas

e Crescimento do mercado online;

o Tecnologia blockchain.

¢ Alto numero de concorrentes;

¢ Rapida evolugao tecnoldgica.

Fonte: Elaboragéo Propria.
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4. METODOLOGIA, ATIVIDADES DESENVOLVIDAS E CONTRIBUTOS PARA A
ORGANIZACAO

4.1. Metodologia

O termo método refere-se a um conjunto de procedimentos, técnicas ou modos de agir que
seguem um plano estruturado, légico e sistematico. No contexto académico, a metodologia &
responsavel por organizar a pesquisa cientifica, determinando os caminhos a serem percorridos
para alcancar os objetivos estabelecidos. Ela especifica o tipo de pesquisa a ser realizada, a qual
acompanha o desenvolvimento do pensamento cientifico e os paradigmas que orientam a
sociedade em diferentes periodos histéricos. Esses paradigmas representam avancgos cientificos
reconhecidos e aceitos pelas comunidades sociais, atuando como “verdades cientificas”
confirmadas. E importante ressaltar que o conhecimento cientifico se diferencia daquele

originandodo senso comum, da sabedoria tradicional, da intuicdo ou da heranga (Bloise, 2020).

Para Venson & Kalinke, 2020, a pesquisa qualitativa ndo tem como objetivo alcangar uma
verdade definitiva ou absoluta. Seu foco esta em abrir espago para novas interpretacoes e formas
de pensar, baseando-se nas descricoes feitas pelo pesquisador, que refletem tanto os dados
observados quanto sua propria perspectiva. De acordo com esses autores, a interpretacao é uma
etapa tao relevante quanto a descricéo, sendo também um aspecto subjetivo caracteristico desse

tipo de investigagao.

A pesquisa documental recorre a fontes mais diversificadas e dispersas, sem tratamento
analitico, tais como: tabelas estatisticas, jornais, revistas, relatorios, documentos oficiais, cartas,
filmes, fotografias, pinturas, tapecarias, relatérios de empresas, videos de programas de

televiséo, etc. (J. J. S. da Fonseca, 2002).

O presente estudo foi desenvolvido com base em pesquisas documentais, utilizando a reviséo
de literatura como metodologia principal. Nesse sentido, foram analisados documentos internos

e externos (conforme apresentado no Quadro n° 2) durante o periodo de estagio.
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Tabela 2
Fontes de Pesquisas
Documentos Internos Documentos externos
o E-mail; ¢ Artigos cientificos;
e Reunides; e Livros;
e Conversas informais com os | e Paginas de websites;
gestores. e (oogle académico https://scholar.google.com.

Fonte: Elaboracao Propria

O método Ad-Hoc consiste na formacdo de grupos de trabalho multidisciplinares com
profissionais qualificados em diferentes areas de atuacdo, apresentando suas impressoes
baseadas na experiéncia para elaboragcdo de um relatério que ira relacionar o projeto a ser

implantado com seus possiveis impactos causados (Stamm, 2003).

As informacdes da empresa foram coletadas por meio de dois gestores, utilizando diferentes
canais de comunicacao, incluindo conversas presenciais, contatos telefénicos e trocas de e-

mails. Esse processo permitiu a obtencdo de dados relevantes para a elaboracéo do relatério.

José Barros, CFO (Diretor Financeiro) da Qubitz, foi quem estabeleceu o primeiro contato
telefébnico, no qual agendamos a conversa. Além disso, ele também me forneceu informagdes

sobre a empresa.

Ruben Ferreira, CEO (Diretor Executivo), foi com quem tive mais intera¢@es, tanto por telefone,
e-mail quanto em reunides presenciais. Aprendi muito com ele, pois me explicou detalhadamente
a funcionalidade do servi¢o, como, por exemplo, a recolha de dados dos promotores de eventos,

0 acesso a plataforma Tikitworld, entre outros aspectos.

Com base nos e-mails enviados e em outros documentos, como links e planilhas do excel, foram

coletadas informagdes essenciais sobre os promotores dos eventos (clientes).

Por meio de contatos telefénicos, foram transmitidas instru¢des sobre como realizar chamadas
na plataforma Tikitworld, além de orientagGes sobre a coleta de dados e esclarecimento de

eventuais duvidas.
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4.2. As atividades desenvolvidas

O estagio curricular foi realizado no departamento de vendas da Qubitz, com uma carga horaria
total de 400 horas, decorrendo de 22 de fevereiro a 3 de maio de 2023. Durante esse periodo,
as atividades desenvolvidas concentraram-se nas oportunidades previamente estabelecidas,

com énfase na venda online.

As atividades realizadas incluiram a coleta de informagdes sobre o processo de venda de
bilhetes na plataforma Bol.pt, abrangendo diversos tipos de eventos, como Musica & Festivais,

Teatro & Artes, Familias e Desporto & Aventura.

Figura 7
Pagina Principal da TicketLine.

RESERVAS /INFO - 1820 CKETLINE@TICKETLINE PT PORTUGUES EWGLISH CASTE

INICIO  AGENDA  SALAS ~ LIVE STAGE STER¥IG

Pesquisa Q
ouw oo | e oo ‘
s o s s v o oo O OLTHAS
mm Dave Matthews Band em

Portugall 5 de maio na Altice

Arena, em Lisboa. Bilhetes &

A “in mn[n “ venda dia 22 de setembro as

9h

. ; .

- CONVERSAS: || 2oseremeno
e LSDADA N CLIVAR nanTn =S

A Ticketiine. pt colocou cookies no seu computador para lhe proporcionar um melhos servio & uma methor experiéncia de navegacio Ao continuar a navegar no n0sso site esta a consentir a sua utilizagdo.

Fonte: Captura de ecra de plataforma TicketLine
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Figura 8
Plataforma Bol.pt

013, iniciar sessao Qe

INFO & RESERVAS 18 20

I L T MUSICA &
bilheteiraOnline TEATRO & ARTE

FESTIVAIS PESQUISA: AVANCADA | PORSALAw

o

C SHLVADOR NARTNA
O/ OMARAENESRES PR ENCNAGHD U 51

250UT/ 14 NOV COLISEU LISBOA
WINASDATIS

ACDscmux Bithetes & vera ros kocois hobituais | M6

EVENTOS ACADEMICOS VER MAIS I NEWSLETTER

httpsJ/fwww.bol.pt/Publicidade?id=1426

Fonte: Captura de Ecréa de Plataforma Bolt.pt

4.3. Dados recolhidos

Os dados analisados nesta pesquisa incluem as seguintes informagdes: categorias de eventos,

promotor, nome do evento, localizacido, datas de inicio e término, duracio, tipos de bilhetes e

respetivos pregos.

Tabela 3
Plataforma de Excel da Empresa
Categoria Teatro Musica Desporto Familia
Subcategoria Arte Festivais/Concertos | Aventura Triatlo | Arte de cinema
Comédia animacgao
Promotor Arte de Camara Municipal Municipio de Cenario Casual
filmes de Setubal Torres Novas Lda
Nome do evento Pentesileia Tiago Sousa Entreves 3D Super Mério
Localizagao Teatro do Casa da Cultura Praia Fluvial de Cinemax
Bairro Mour&o Penafiel
Data de inicio 11-01-2023 11-03-2023 16-05-2023 05-04-2023
Data de fim 05-02-2023 07-04-2023 09-06-2023 12-05-2023
Duracao 60 min 60 min 7 horas 90 min
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Tipo de bilhete 12 Plateia Geral Inscrigao A8 - Livre
individual
Preco 10€ 4€ 80€ 90€

Fonte: Informagdes secundarias

Os demais dados coletados também dizem respeito a listas de promotores, englobando

informagdes como nome, website, e-mail de contato, endereco e telefone, com o propdsito de

agendar uma reuniao.

Tabela 4
Dados dos Promotores de Eventos
Promotor Website E-mail do contacto Morada Contacto
telefénico
Fundacéo https://www.inatel.pt/ inatel@inatel.pt Calgcada de 21002700
Inatel Santana, 180 -
1169-062
Lisboa
Milagre https://milagremetale | info@milagremetalei | Rua do Centro | 969637887
Metaleiro- iro.eu/ ro.eu social n. °1
Associagao 3660170
Cultural Pindelo dos
Milagres
Municipio de https://cm-seia.pt/ | cm-seia@cm-seia.pt Largo Dr. 238 310230
Seia Antonio Borges
Pires 6270 - 494
Seia

Fonte: Informagdes Secundarias.

4.4. Contributos para a organizagao

Um estagiario pode ter um impacto positivo numa empresa ao trazer novas perspetivas,

entusiasmo e vontade de aprender. Com uma mentalidade inovadora e uma abordagem fresca,

os estagiarios contribuem para a dindmica da equipa, ajudando a otimizar processos,

implementar novas ideias e apoiar tarefas essenciais. Além disso, ao adquirirem experiéncia

pratica, desenvolvem competéncias valiosas que podem fortalecer a organizagao a longo prazo.

Quando bem orientados, os estagiarios ndo s6 contribuem para o crescimento da empresa, como
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também podem tornar-se futuros talentos dentro da organizacdo, garantindo continuidade e

inovagao.

No meu caso, o sistema desenvolvido nas plataformas Bol.pt e Ticketline foi extremamente
benéfico, tanto para mim quanto para a Qubitz. Durante esse processo, tive a oportunidade de
receber orientagdes valiosas e adquirir novos conhecimentos com os gestores, o que contribuiu

significativamente para o meu desenvolvimento profissional.

Contribui para a organizacéo atraves de:

a) Foram recolhidas informagdes gerais sobre as vendas de bilhetes na plataforma de Bol.pt,

as quais foram posteriormente analisadas e tratadas pelos gestores da empresa.

b) Recolha de informagbes sobre diversos aspetos relacionados com eventos, incluindo
categorias e subcategorias, promotores, nomes dos eventos, localizagdes, Contactos (e

e-mail e telefone) moradas, datas de inicio e fim, bem como os respetivos horarios.
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5. REFLEXAO E AUTOAVALIACAO DO TRABALHO

Este percurso teve uma importancia imensa para mim, nao so a nivel académico, mas também

no ambito profissional e pessoal.

Em primeiro lugar, esta experiéncia permitiu-me aplicar, na pratica, os conhecimentos adquiridos
em areas como o marketing e as vendas, em situagdes reais e com exemplos concretos. Isso
nao so6 reforgou a minha motivagao, como também contribuiu para uma melhor compreenséo das
competéncias essenciais para desempenhar determinadas fungbées com mais seguranca e

qualidade.

Do ponto de vista profissional, esta experiéncia foi fundamental para esclarecer ideias e preparar-
me para o futuro, especialmente na area das vendas. Proporcionou-me aprendizagens e

vivéncias que so poderiam ser adquiridas através desta interagao direta com o mercado.

A nivel pessoal, este estagio representou um grande crescimento para mim. Enfrentei desafios,
procurei supera-los e, ao fazé-lo, transformei esta experiéncia numa vivéncia inesquecivel e
enriquecedora. Ao longo do percurso, adquiri novas ferramentas e aprendizagens valiosas que,

sem duvida, contribuirdo para o meu futuro.

Na pratica, desenvolvi mecanismos e aprofundei ideias sobre a coleta de informagbes dos
clientes em vendas online dentro de uma empresa. Essa percepgao surgiu a partir das inUmeras
dificuldades enfrentadas durante o estagio, especialmente devido as grandes falhas na coleta de
dados e a complexidade de agendar reunides comerciais, que considero o principal desafio

dessa experiéncia.

Do ponto de vista da empresa, o trabalho realizado concentrou-se na coleta de dados, um
aspecto que considero relevante. No entanto, durante esse processo, os principais desafios
enfrentados foram as barreiras linguisticas, o tratamento adequado das informagdes e a sua

organizagao para o desenvolvimento do material.

Em resumo, o estagio foi concluido de maneira satisfatéria, apesar dos desafios e dificuldades
decorrentes de falhas pessoais, conforme mencionado anteriormente. Ainda assim, foi uma

experiéncia extremamente enriquecedora.
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6. CONCLUSAO

Com o estagio, foi possivel compreender como alguns dos temas abordados no Mestrado se
interligam com o mundo empresarial e sua aplicabilidade na pratica. A experiéncia proporcionada
pelo estagio permitiu o desenvolvimento profissional e a aquisicao de novas habilidades. Durante
esse periodo, foram aplicados diversos conceitos de varias disciplinas do Mestrado em Direcao
Comercial e Marketing, especialmente nas areas de vendas e marketing, incluindo a coleta de
dados sobre vendas online e de servicos. Além disso, o estagio representou uma grande
oportunidade para adquirir conhecimento pratico em atividades relacionadas a comercializagao

de servicos e aos desafios do mercado.

Podemos afirmar que a venda esta presente em diversas relagdes sociais e empresariais. Esse
processo esta diretamente ligado a arte do convencimento, o que torna essencial que o vendedor
tenha amplo conhecimento sobre o produto ou servico que oferece. Dessa forma, ele pode
transmitir informacdes de maneira clara e persuasiva, conquistando a confianga do cliente e

concretizando a venda.

A venda de servigos € um processo no qual uma empresa disponibiliza solugdes personalizadas
aos seus clientes dentro de sua area de atuagao. Por se tratar de algo intangivel, compreender
as necessidades e expectativas dos clientes é fundamental para oferecer solucdes eficazes,

gerar valor e garantir a satisfagao.

A pandemia de Covid-19 transformou profundamente o comportamento dos consumidores,
impulsionando significativamente as vendas online e exigindo uma rapida adaptagéo por parte
das empresas. O isolamento social e as restricdes ao comércio fisico levaram os consumidores
a adotarem novas formas de compra, favorecendo o e-commerce e acelerando a digitalizagéo
dos negdcios. Como resultado, muitas empresas tiveram que investir em tecnologia, logistica e
atendimento virtual para atender as novas demandas do mercado e garantir uma experiéncia

satisfatoria aos clientes.

A era digital trouxe novas formas de comunicag¢ao e vendas. Essas mudancas fizeram com que
as empresas precisassem acompanhar essa tendéncia para se manterem revelantes. Podemos
concluir que, com o continuo crescimento do mercado digital, as empresas deparam-se com

desafios diarios, entre eles, o de tentar acompanhar o ritmo frenético da internet, adaptar as suas
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estratégias as necessidades dos seus clientes e primar pela criatividade e originalidade na sua
comunicagao. Dessa forma, conseguem garantir que a sua marca ganha destaque. O marketing
digital tornou-se, assim, essencial para o sucesso de qualquer empresa, mas maioritariamente
para as pequenas empresas, isto claro, quando usado de forma eficiente e estratégica (Solugdes
Industriais, 2021).

43



-aa E
European Bl wg
NSTITUTO SUPERIOR DE ADMINISTRAGAO E GESTAQ

7. REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS

Bibliograficas

AChoudhury, A. (2018).
marketing_mix_modeling_report_for_a_dietary_fiber_foods_supplier.jpg
(1248x%1248).

https://mms.businesswire.com/media/20181207005092/en/694648/5/Marketing_mix
_modeling_report_for_a_dietary_fiber_foods_supplier.jpg?download=1&_gl=1*1u26
cug®_ga*njY1nzYONDAS3Ije20tc4OTEwmdy.* _ga_zqwF70t3fk*mtY5SNzgSMTAWNS

4xljeumty5nzgdbmm1mid1mcédwlja.

Ali, O. M. (2020, Abril 2). The roles of relationships and service quality as drivers of

customer loyalty: An empirical study. Open journal of social sciences, 8, 14-32.

Baynast, A. de, Lendrevie, J., Lévy, J., Dionisio, P., & Rodrigues, V. (2018). Mercator,

teoria de pratica do marketing. (Dom Quixote, Ed.).

Baynast, A. de, Lendrevie Jacques, Lévy Julien, Dionisio Pedro, & Rodrigues Vicente.
(2018). Mercator 25 anos : 0 marketing na era digital (Alfragide : Dom Quixote, Ed.;
172 ed., Vol. 656).

Bloise, D. M. (2020). A importéncia da metodologia cientifica na construgdo da ciéncia.

Revista cientifica multidisciplinar nucleo do conhecimento.

Bojanowska, A. (2018). Melhorar a competitividade das empresas através de
relacionamento eficaz com clientes. Ekonomia i Prawo. Economia e Direito, 16(4),
359. https://doi.org/10.12775/EiP.2017.025

Borges, L. (2017, Junho 30). O que é e como fazer uma andlise PEST (PESTAL).

https://blog.luz.vc/o-que-e/analise-pest-pestal/

Casarotto camila. (2019, Dezembro 20). Aprenda o que é analise SWOT, ou analise
FOFA, e saiba como fazer uma analise estratégica do seu negdcio.

https://rockcontent.com/br/blog/como-fazer-uma-analise-swot/

Dastane, O. (2020). Impact of digital marketing on online purchase intention: Mediation
effect of customer relationship management. Journal of Asian Business Strategy,
10(1), 142-158. https://doi.org/10.18488/journal.1006.2020.101.142.158

44



-aa E
European Bl wg
NSTITUTO SUPERIOR DE ADMINISTRAGAO E GESTAQ

Dayane Oliveira, Gongalves Marcia, & Barbosa Sousa Bruno. (2020). A gestéo de clientes
e lealdade com recurso ao marketing experiencial: Uma perspetiva teobrica.

https://www.researchgate.net/publication/340235899

Dias. (2019). O top «cinco de skills dos profissionais de vendas.
https://www.michaelpage.pt/advice/gest%C3%A30-de-carreira/desenvolvimento-

profissional/o-top-cinco-de-skills-dos-profissionais-de

Faria, S. (2021, Dezembro 29). Sobre as (atuais) 5 fases do marketing. Meios &
Publicidade.

Faustino, P. (2019). Marketing Digital na Pratica: como criar do zero uma estratégia de
marketing digital para promover negoécios ou produtos (Sao Paulo: DVS Editora, Ed.;
1. ed.).

Ferraz, R., Proenca, Izabelli Cristina de, & Loureiro, A. V. (2020). Estratégia de vendas.
https://periodicos.faculdadefamart.edu.br/index.php/revistapensaralem/article/view/
13/7

Fonseca, C. (2021, Junho 24). O que sd&o os 4 Ps do marketing?

https://chitas.pt/negocios/o-que-sao-0s-4-ps-do-marketing/
Fonseca, J. J. S. da. (2002). Metodologia da pesquisa cientifica (Apostila, Ed.).

Garcia, L. A. (2020). Analise do e-commerce como oportunidade promissora para a

cidade de guarapuava-pr e regido. www.e-bit.com.br.

Guimaraes, A. P., Marcos, |., Omefaca, J., Ortega, M., & Staack, Y. (2020). Estudo: O
sentimento do consumidor portugués durante a crise do coronavirus.
https://www.mckinsey.com/capabilities/growth-marketing-and-sales/our-

insights/survey-portuguese-consumer-sentiment-during-the-coronavirus-crisis/pt-PT

Herhausen, D., MioCevi¢, D., Morgan, R. E., & Kleijnen, M. H. P. (2020). The digital
marketing capabilities gap. [Industrial marketing management, 90, 276-290.
https://doi.org/10.1016/j.indmarman.2020.07.022

Hole, Y., Pawar, S., & Bhaskar, M. P. (2018). Service marketing and quality strategies.
Periodicals  of engineering and  natural  sciences, 6(1), 182-196.
https://doi.org/10.21533/PEN.V611.291.G218

45



-aa E
European Bl wg
NSTITUTO SUPERIOR DE ADMINISTRAGAO E GESTAQ

Humar, & Reinartz. (2018). Applications of crm in B2B and B2C scenatrios part I. In: .

Johnson, R. W. (2019). Exploring strategy, text and cases (Pearson UK, Ed.; 12th Edition).
https://www.bing.com/search?q=o0+que+significa+ldentifiers+(ArXivID%2C+DOl+or
+PMID)

Keller, K. L., & Kotler, P. (2012). Administragao de marketing (14° Edigdo) (Prentice Hall,
Ed.; Vol. 792).

Kotle, P., Kartajaya, H., & Setiawan, |. (2021). marketing 5.0 - tecnologia Para a
humanidade (Actual Editora, Ed.; Vol. 290).

Kotler, P. (2021). Marketing para o século XXI: como criar, conquistar e dominar
mercados (Alta Books, Ed.).

Kotler, P., & Keller, K. L. (2019). marketing management.
Kotler, Philip., Armstrong, Gary., & Opresnik, M. O. (2021). Principles of marketing. 728.
Laurence, T. (2019). Blockchain para leigos (Vol. 2). Alta Books Editora.

Macaes, M. A. R. (2019). Marketing estratégico - As quatro etapas para criar vantagem

competitiva e melhorar o desempenho (Actual Editora, Ed.).

Madeira, B. (2018, Janeiro). Blockchain simplificada. Instituto de tecnologia do Rio de

Janeiro. Rio de Janeiro. https://itsrio.org/pt/cursos/blockchain-simplificada/#tab_5
Madruga, R. (2018). Gestdo do relacionamento e customer experience: Vol. 320 paginas
(Atlas, Ed.; 12 edigao).
Marques, V. (2021). Marketing digital 360 (Coimbra: Actual, Ed.; 22 ed).

Martin, C. M. (2016). Planejamento estratégico em companhias teatrais: Modelos de

gestdo, missao, visao e valores.

Martins, & Maria Erilucia Cruz Macédo. (2020). O crm como estratégia no marketing de
relacionamento / c¢mm as a strategy in  relationship  marketing.
https://www.researchgate.net/publication/342998929 O_crm_como_estrategia_no_

marketing_de_relacionamento_ CRM_as_a_strategy_in_relationship_marketing

Navarro, V., Gil-Gomez, H., Oltra-Badenes, R., & Sendra-Garcia, J. (2021). Customer
relationship management and its impact on innovation: A literature review. Journal of
business research, 129, 83-87. https://doi.org/10.1016/J.JBUSRES.2021.02.050

46



-aa E
European Bl wg
NSTITUTO SUPERIOR DE ADMINISTRAGAO E GESTAQ

OECD. (2019). Glabal growth weakening as some risKks materialise.

Preukschat Carlos Kuchkovsky, A., Gémez Lardies, G., Diez Garcia ifiigo Molero, D., Luis
Varez, J., Felguera, E., Steck, C., Madrid, |, Lage, O., Nespral, D., Diaz, R., Hamann,
S., Fernandez, C., Fernandez, R., Junestrand, S., Contreras, A., Moreno, F., Vivas,
C., Molina, J., Foz, X., ... Polo Alex Puig, M. (2018). Blockchain: la revolucion

industrial de internet. www.planetadelibros.com

Reis, J. F. (2018). Implementac¢ao de um sistema de crm para otimiza¢cao de processos

internos.

Robert, B. De. (2019, Maio 5). Marketing 3.0 e as redes sociais.
https://pt.scribd.com/book/598736181/Marketing-3-0-E-As-Redes-Sociais

Rodrigues, D., Santos, D., Bastos, B. R., & Gabriel, J. B. (2018). Brazilian Applied Science
seview vendas no varejo eletrbnico (via internet) no Brasil antes e depois da
popularizagao dos smartphones sales in electronic retail (via internet) in Brazil before

and after the popularization of smartphones. Braz. Ap. Sci. Rev, 5, 1566—-1578.
Rudio, F. V. (2012). Introdugéo ao projeto de pesquisa cientifica. RJ: Vozes, 144.

Sampaio, D. (2019, Outubro 9). O que é e-commerce? Tudo o que vocé precisa saber
para ter uma loja virtual de sucesso! https://rockcontent.com/br/blog/e-commerce-

guia/

Silva, & Zambon, M. S. (2020). Gestdo do relacionamento com o cliente: 3% edigdo
(Cengage Learning, Ed.; 32 Edicdo). SCRIBD.

Soares, P. A. (2019). Bora vender: Vol. 224 paginas (Gente, Ed.; Edicao: 1?).

Solugdes Industriais. (2021, Julho 30). O papel do marketing digital no crescimento do
seu negocio. iZapsoftworks. https://izap.com.br/blog/o-papel-do-marketing-digital-

no-crescimento-do-seu-negocio/

Stamm, H. R. (2003). Método para avaliagao de impacto ambiental (AIA) em projetos de
grande  porte: estudo de caso de uma usina  termelétrica.
http://repositorio.ufsc.br/xmlui/handle/123456789/85357

47



-aa E
European Businass Sct g
NSTITUTO SUPERIOR DE ADMINISTRAGAO E GESTAO

Torres, C. (2018). A Biblia do Marketing Digital: Tudo o que vocé queria saber sobre
marketing e publicidade na internet e ndo tinha a quem perguntar: Vol. 352 paginas
(Novatec Editora, Ed.; 22 Edicdo).

Venson, D. L., & Kalinke, M. A. (2020). Ebook gratuito — entre a cruz e o método.: Vol.
160 paginas (12 Edicao).

Zenone, L. C. (2019). CRM (customer relationship management): marketing de
relacionamento, fidelizacdo de clientes e pés-venda capa: Vol. 150 paginas (Actual,
Ed.; 12 edicao).

Zygiaris, S., Hameed, Z., Ayidh Alsubaie, M., & Ur Rehman, S. (2022). Service quality and

customer satisfaction in the post pandemic world: A study of Saudi Auto Care
Industry. Frontiers in Psychology, 13. https://doi.org/10.3389/fpsyg.2022.842141

48



