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RESUMO

Com a revolucdo tecnoldgica instalada no nosso quotidiano e 0 consequente
aumento do consumo de dados digitais que permitem a prestacdo de servigos, surgiu a
necessidade de igual crescente acompanhamento das plataformas digitais. Com a
exigéncia da adaptacdo da camada empresarial a este periodo, o investimento na area do
marketing digital € notado como crucial, sendo 0s principais consumidores mais

informados e atentos, tornando assim o0 mercado cada vez mais exigente e complexo.

Neste relatorio serdo abordados temas do marketing digital considerados
relevantes, cruzando vertentes como a integracdo de palavras-chave no perfil da
organizacdo, incorporacdo do Google Ads para aumentar as visualizacdes do website,
realizacdo de publicacbes sobre os produtos e servigos disponiveis, assim como a
utilizacdo do e-mail marketing com o objetivo de aumentar o engagement da
PlCadvanced — organizacdo empresarial B2B no sector de telecomunicagdes onde foi

realizado este estagio — com a comunidade envolvente.

Através deste estudo e das implementacgdes praticas executadas durante o periodo
de estégio, tornou-se evidente a importancia do marketing digital nas organizagdes, bem
como foram demonstradas as vantagens que o investimento nesta area pode beneficiar as
mesmas economicamente e financeiramente — no que se refere a conversdes em vendas,
como na notoriedade da propria marca — através do reconhecimento da comunidade

regional e nacional.

Palavras-chave: Marketing, B2B, Marketing Digital, redes sociais



ABSTRACT

With the technological revolution installed in our daily lives and the consequent
increase in the consumption of digital data that allows the provision of services, the need
for an equal and increasing monitoring of digital platforms has arisen. With the
requirement of the adaptation of the business layer to this period, the investment in the
digital marketing area is noted as crucial, being the main consumers more informed and

attentive, thus making the market increasingly demanding and complex.

In this report, digital marketing topics considered relevant will be addressed, such
as the integration of keywords in the organization’s profile, the incorporation of Google
Ads to increase website views, the development of publications about products and
services available, as well as the use of e-mail marketing to increase the engagement of
PlCadvanced - B2B business organization in the telecommunications sector where this

internship was conducted - with the community.

Through this study and the practical implementations carried out during the
internship period, it became evident the importance of digital marketing in organizations,
as well as the advantages that investment in this area can benefit them economically and
financially — regarding conversions in sales, as in the awareness of the brand itself -

through the recognition of the regional and national community.

Keywords: Marketing, B2B, Digital Marketing, social networks



INDICE GERAL

INDICE DE TABELAS/ QUADROS ......oouevieeieetieeeisesseseesessessssessssssessesssssssssssessesassssesssssssssens 7
INDICE DE FIGURAS. ...ttt sessess s sssas s sssas s essassssssassesassassesassanansens 8
1. INTRODUGAO ... 11
2. REVISAO DE LITERATURA ..ottt sasses s anans 13
3. APRESENTACAO DA EMPRESA........oooieveeeeeeeeeseeesesssessassesses s 16
3.1 EStratégia da EIMPIESA.....cc.eccieiieeieeiecte ettt et te st e e et e e e stesbeessesteeraenbesreeneenns 17
BL2 PrOOULOS ...ttt ettt bbbttt 19
BB IMIBICAUOS ...ttt bttt 20
3.4 CONCOITENTES. ...ttt se e s e e r e s e e 21
4. ATIVIDADES DESENVOLVIDAS ...ttt 23
5.1, Conteldo digital ........ccoueivieieieeeeiese ettt bttt 24
5.2 ComMUNICaGa0 INTEINA € EXTEIMIA ....eoveveeiieeeieiieie ettt st 31
LTI 1Y [=1 ot T U o 113 o SRR 34
5.4 STEESTOTE ...ttt 37
LTI o LR Yo7 Vo [=] 1 | ST 38
5. CONCIUSAO ...ttt 40
REFERENCIAS BIBLIGRAFICAS ......coiiiriitiieeiesisseissesssssssesies s ssssssssssssessssssnns 41
ANEXOS ..ttt h ettt ettt b e bt e she e e a bt et e e be e bt e eheesaeeeaeeeane 43



INDICE DE TABELAS / QUADROS
Tabela 1 - Dados Extraidos do Google Analytics alusivos ao més de Fevereiro de 2021 e



INDICE DE FIGURAS

Figura 1 - Organograma da PICadvanCed ............cccueveeieieeneiiie e 16
FIgura 2 - MOGEI0 CANVAS .......cueiiiiieieiie sttt st esne e 18
Figura 3 - Esquema rede PON com as tecnologias GPON, XGSPON e NGPONZ2....... 20
Figura 4 - Print pagina de Instagram da PICadvanced ............ccccocooevniiinnincncninee, 25
Figura 5 - Dois exemplos de propostas de publicacdo para contratar colaboradores..... 26
Figura 6 - Publicacdo "Welcome to the Team™ .........cccccceiveviiieieese e 26
Figura 7 - Dois exemplos de publicagdes de Servigos e Produtos ...........ccccceeenereninnne. 27
Figura 8 - Anuncio desenvolvido para 0 WEDSITE ..........ccocvieiiiniieiinc e 28
Figura 9 - Exemplo revista cientifica LIghtware ...........c.ccccovoveveiieie i 31
Figura 10 - Palete de cores a utilizar nas apresentacfes da empresa...........ccoceevverveennens 32
Figura 11 - Master Slide desenvolvido com tema PlCadvanced.............cccccccoenvnnrinnne. 32
Figura 12 - Melhoraria realizada na apresentacéo geral da empresa............ccocceeevvrienne. 32
Figura 13 - Assinatura de e-mail geral desenvolvida...........ccccccevieiieiiiic e 33
Figura 14 - Banner geral..........ccooveiieiiiiic it 33
Figura 15 - Banner desenvolvido para a feira OFC.........cccocooiiiiiniiiiiiicec e 33
Figura 16 - Banner desenvolvido para a feira ECOC...........ccocooiiiiiniiiieinceesee 33
Figura 19 - Exemplo Flyer criado com os principais produtos (frente e verso)............. 34
Figura 20 - Roll-up para feiras € EVENTOS .........ccceeiieiieiieiiece e 35
Figura 21 - Stand desenvolvido para a feira OFC ..........cccccoiriiiiieinicceeee 35
Figura 22 - Kit DOAS-VINAES ........ciiiiiieiiie i 36
Figura 23 - Novo Design cartdo de colaborador............cccooviiiiiiiiici e 36
Figura 24 - Separador dos projetos do WEeDSIte..........ccccvevveiiieiie e 37
Figura 25 - Separador investidores e parceiros do Website ..........c.ccoovvviiiiieniiiinne, 38


https://estgv-my.sharepoint.com/personal/estgv19315_alunos_estgv_ipv_pt/Documents/Tese/Final/relatorio_final_V3%20-%2006012022.docx#_Toc123923875
https://estgv-my.sharepoint.com/personal/estgv19315_alunos_estgv_ipv_pt/Documents/Tese/Final/relatorio_final_V3%20-%2006012022.docx#_Toc123923876
https://estgv-my.sharepoint.com/personal/estgv19315_alunos_estgv_ipv_pt/Documents/Tese/Final/relatorio_final_V3%20-%2006012022.docx#_Toc123923878
https://estgv-my.sharepoint.com/personal/estgv19315_alunos_estgv_ipv_pt/Documents/Tese/Final/relatorio_final_V3%20-%2006012022.docx#_Toc123923879
https://estgv-my.sharepoint.com/personal/estgv19315_alunos_estgv_ipv_pt/Documents/Tese/Final/relatorio_final_V3%20-%2006012022.docx#_Toc123923880
https://estgv-my.sharepoint.com/personal/estgv19315_alunos_estgv_ipv_pt/Documents/Tese/Final/relatorio_final_V3%20-%2006012022.docx#_Toc123923881
https://estgv-my.sharepoint.com/personal/estgv19315_alunos_estgv_ipv_pt/Documents/Tese/Final/relatorio_final_V3%20-%2006012022.docx#_Toc123923885
https://estgv-my.sharepoint.com/personal/estgv19315_alunos_estgv_ipv_pt/Documents/Tese/Final/relatorio_final_V3%20-%2006012022.docx#_Toc123923890

INDICE DE GRAFICOS

Grafico 1 - Visualizagdes de Fevereiro de 2021 e 2022



LISTA DE SIGLAS / ABREVIATURAS

B2B - Business-to-Business

B2C - Business-to-Consumer

DSP - Digital Signal Processor

NGPON2 - Next-Generation Passive Optical Network 2
ONU - Optical Network Unit

OLT - Optical Line Terminal

PCBs - Printed Circuit Board

PIC - Photonic Integrated Circuit

R&D - Research and development

SEO - Search Engine Optimization

SFP - Small Form-factor Pluggable Transceiver

XFP - 10 gigabit small form-factor pluggable Transceiver

XGSPON - updated standard for Passive Optical Networks

10



1. INTRODUCAO

O presente relatorio surge no ambito do estagio curricular, realizado durante o
Mestrado em Marketing da Escola Superior de Tecnologia e Gestdo de Viseu (ESTGV)
do Instituto Politécnico de Viseu (IPV). O estagio teve lugar na PICadvanced, empresa
B2B sediada em ilhavo, no periodo compreendido entre janeiro e junho do corrente ano,
e teve a duracdo de cerca de 800 horas. Tem como objetivo retratar 0 processo e as
atividades executadas, ao longo do periodo de estagio, na empresa. O mesmo esteve sob
orientagdo de Bruno Emanuel Morgado Ferreira, docente da ESTGV e, de Guilherme

Marieiro Cabral, responsével pelo departamento de Marketing da PICadvanced.

Com a realizacdo deste relatorio pretende-se detalhar o percurso realizado ao
longo do periodo de estagio e medir o impacto que os conhecimentos e competéncias

adquiridos ao longo do Mestrado contribuiram para a melhoria e crescimento da empresa.

Durante o periodo de estagio, procurei percecionar a realidade do mundo
empresarial comparando-a com a literatura, de forma a servir de guia para um codigo de

boas praticas negociais.

Antes de serem realizados testes e experiéncias especificas foi necessario analisar
a concorréncia e compreender o mercado em redor, tanto nacional como internacional,
bem com perceber as estratégias aplicadas pelos concorrentes para que fosse possivel

definir que tipo de estratégias seriam mais benéficas e, assim, definir que percurso seguir.

No que toca a vertente mais digital, analisei as chaves que melhor se adequavam
a empresa e, para serem usadas em anuncios para promover o site ou publicaces dos

servigos/produtos nas redes sociais.

Paralelamente a otimizacdo das redes sociais, trabalhei ainda na criacdo de valor
através das mesmas, definindo estratégias para gerar retorno. No caso da PICadvanced, o
tipo de produtos e servicos que oferecem sdo bastante diferenciados, sendo as
necessidades europeias ou americanas a que respondem igualmente distintas entre si e

entre outros mercados.

Foi ainda objeto da investigacdo, a medicdo do impacto da introducdo de novas
ferramentas nas redes sociais e motores de busca, assim como o uso do e-mail marketing,
uma vez que poderia ser outra ferramenta a potenciar o crescimento. Este tipo de analise

surge com bastante impacto e valor para o crescimento digital da empresa.
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A PICadvanced tem, por isso, vindo a evoluir ao longo dos anos, quer em termos
de colaboradores quer em termos de vendas e posicionamento do mercado. Importa que
seja dada notoriedade a marca, para que a mesma seja reconhecida pelo publico. Por
conseguinte, paralelamente ao melhoramento digital espera-se que resulte num aumento
do numero de vendas, assim como tornar a marca hnuma referéncia no mercado, através

do seu reconhecimento e da sua relevancia junto da comunidade cientifica da area.

Para além destes suprarreferidos, a start-up possui ainda num dos seus pilares
relevantes no ramo de telecomunicacdes, fatores ainda por explorar no que respeita ao
marketing, ndo estando a ser devidamente aproveitados, essencialmente na prestacéo de
servicos de fotonica:

e Layout e simulacgéo;
e Packaging;

e Teste e caracterizagéo.

Manter um bom relacionamento com clientes e possiveis clientes, constituiu
também um dos objetivos da investigagdo. Assim sendo, pode ser benéfico definir o perfil
do potencial cliente que podera ter interesse na aquisicdo dos nossos produtos ou servicos
para que as estratégias aplicadas sejam mais direcionadas e, por conseguinte, reduzido o

custo de aquisicao.
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2. REVISAO DE LITERATURA

O Marketing B2B consiste num conjunto de atividades que englobam selecionar,
desenvolver e gerir os relacionamentos com os clientes para beneficio de ambas as partes,
no que diz respeito as respetivas competéncias, recursos, estratégias, objetivos e
tecnologias (Andersen et al., 2009). Segundo Morris et al., (2011) o marketing B2B
também é conhecido como marketing empresarial, 0s bens e servicos destinam-se a

empresas que adquirem 0s mesmo para a producao de outros bens ou servicos.

Kotler et al (2017) referem que existe a necessidade de as empresas colocarem o
Marketing, especialmente o digital, como propriedade, isto porque grande parte dos
consumidores é atraido pela vertente digital e esta componente é atualmente designada

como uma das principais portas para novos clientes.

Para além de contribuir para o conhecimento geral da empresa, foi ainda benéfico
para a divulgacgdo dos produtos e servigos prestados, podendo até mudar a forma como a
empresa tenciona vendé-los. Desta forma, é essencial procurar outras formas de se
destacar no mercado, sendo imperativo que o estudo de estratégias de marketing se torne

numa pratica continua nas empresas (Bolico da Silva, 2018).

O marketing digital fez com que as organizac¢des conseguissem chegar cada vez
mais facilmente e eficazmente aos seus consumidores, de forma controlada e segmentada,
com capacidade de gerar retorno muito mais facilmente que o marketing tradicional. Estas
oportunidades de negdcio proporcionaram as empresas uma forma de se expandirem com

maior facilidade (Marques, 2018).

No que toca ao marketing digital B2B, a sua importancia surge, essencialmente,
do aumento da concorréncia, através da necessidade de se diferenciar e do uso de

ferramentas digitais, essenciais para o sucesso do negocio (Davidaviciené et al., 2014).

As ferramentas de marketing digital vieram permitir as organizacGes otimizar 0s
seus conteudos, potenciar o seu método de trabalho e organizar os dados, de forma que
sejam facilmente tratados e, que seja possivel gerar informacdo Util a partir deles. Assim,
melhoraram as vantagens tecnolOgicas e estratégias de marketing online com grande
precisdo, levando a uma melhoria na tomada de deciséo. Os sites e 0 social media s&o
cada vez mais importantes para promover as marcas (Kaplan & Haenlein, 2012). Portanto,

0 marketing de Conteudo possibilita com que o consumidor se relacione com a marca,
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servico ou produto através do uso do contetido. A Internet tornou-se a principal forma de
gerar contedo pelas marcas, no entanto permitiu ainda que os proprios consumidores se
tornassem comunicadores dos produtos e servicos (Torres, 2009). Com o ganho de
importancia da Internte as empresas tém vindo a adaptar as suas estratégias de marketing
a evolucdo do mercado, uma vez que o fator social, como as redes sociais (Facebook,
Twiter, Instagram e LinkedIn), tem vindo a ganhar importancia, j& que no passado 0s
consumidores eram facilmente influenciados por campanhas de marketing (Kotler et al,
2017).

Para as empresas B2B as redes sociais sdo distintas das redes sociais para as
empresas B2C, uma vez que as empresas B2B preferem redes sociais profissionais como
o LinkedIn e as empresas B2C preferem redes socias que sejam mais faceis de chegar ao
maior nimero possiveis consumidores como € o caso do Facebook e Instagram (Moore
etal., 2013).

De acordo com Cordova et al. (2020), devido ao distanciamento social provocado
pelo COVID-19, o mercado online ganhou importancia e espaco, principalmente para as
empresas das areas de tecnologia uma vez que as plataformas online cresceram bastante
e contribuiram para o seu crescimento, fazendo com que as empresas tivessem de investir

no marketing digital para terem sucesso no seu negdcio.

O marketing de conteddo permite as empresas aumentar a notoriedade da marca,
aumentar o trafego das suas redes sociais e/ou site e aumentar a sua rede de contactos,
permitindo assim, reduzir o custo de aquisicdo de clientes sem que exista um grande
investimento financeiro. Para que o Marketing de conteldo seja realizado existem
ferramentas que ajudam na criacao e otimizacdo dos sites, criacdo de videos, aplicaces,
templates para contetdos e, por exemplo, campanhas de e-mail Marketing (Faustino,
2019). No que diz respeito ao SEO, adicionar palavras-chave personalizadas e
relacionadas com a empresa pode aumenta bastante o nimero de potenciais clientes. O
Google Ads € uma ferramenta util para aumentar a notoriedade da marca, no entanto
existem diversos fatores que podem influenciar a sua eficiéncia. Para isso o Google
Analytics é usado para a monitorizacéo e andlise de resultados de forma a detetar erros
imprevistos que podem diminuir a conversdo ou aumentar o custo da campanha

publicitaria (Szymanski & Lininski, 2018).
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Grande parte dos estudos realizados nos ultimos anos sobre gestdo de marcas tém
sido realizados, maioritariamente, sobre o mercado B2C, principalmente sobre temas de
rapido consumo. Apenas recentemente foram desenvolvidos mais estudos académicos
sobre 0o mercado B2B, sendo o motivo da existéncia deste pouco investimento se dever
ao facto de se acreditar que para estes mercados os consumidores ndo sdo afetados pela
parte emocional que os leva a fidelizagdo a marca (Bolico da Silva, 2018).

Segundo um estudo feito por Bendixen et al., (2004), nos mercados B2B, mais
concretamente nos mercados industriais, a marca ndo representa tanta relevancia como
nos mercados B2C, isto porque existem fatores mais importantes do que a marca, tais
como 0s prazos de entrega, 0 preco, a tecnologia e disponibilidade. Beverland et al.
(2007), analisaram as principais marcas globais de B2B e chegaram a conclusdo de que
todas tinham uma caracteristica em comum, eram amplas o suficiente para se adotarem a

VAarios setores.

Para além da aposta nas ferramentas digitais que estdo cada vez mais presentes
nas empresas, 0 merchansing também ja provou ser uma ferramenta importante na criacdo
de visibilidade de uma marca, em oferecer informacdo sobre 0s bens ou servicos e em
influenciar nas decisdes dos consumidores, dai a aposta continua das empresas neste tipo

de técnicas ditas mais convencionais (Blessa, 2008).
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3. APRESENTACAO DA EMPRESA

A PICadvanced é uma start-up fundada em Outubro de 2014 por Antonio Teixeira,
Professor na Universidade de Aveiro, e por Ana Tavares, no momento da fundacdo, aluna
de Engenharia Eletronica e Telecomunicaces. Atualmente, encontra-se sediada em
ilhavo, na incubadora da Universidade de Aveiro e conta com cerca de 40 colaboradores,
empregando ainda na sua linha de producdo na HFA em Agueda, atualmente, cerca de 20
pessoas, subcontratadas. Apresenta uma equipa jovem, dindmica, com grande qualidade

para apresentar solucdes aos problemas que o mercado exibe.

Trata-se de uma empresa que opera tanto no mercado portugués como no mercado
internacional e com potencial para alcancar ainda mais mercados internacionais com as
suas tecnologias inovadoras. E uma empresa B2B — os seus clientes s3o empresas e ndo
clientes finais — uma vez que a natureza dos seus produtos serve essencialmente na

incorporacdo em equipamentos de redes de telecomunicagdes.

No que respeita a sua estrutura organizacional, a empresa divide-se em cinco
departamentos principais: Departamento financeiro, Departamento de R&D,
Departamento Comercial e Departamento de Marketing e Producdo. A sua capacidade
produtiva tem vindo a aumentar bastante ao longo nos anos, devido & melhoria realizada
na sua linha de producdo, quer a nivel de equipamentos, automacdo dos processos
produtivos e recursos humanos. Atualmente, tem capacidade de producdo de mais de
2000 unidades do seu produto de destaque — XFP NGPON2 — tendo como principal
objetivo no préximo ano de 2023, aumentar ainda mais a sua producdo. Tém sido ainda
realizados bastantes esforcos no sentido de fazer crescer a sua capacidade produtiva

mensal, devido ao aumento da procura que se tem feito sentir nos seus produtos.

[ I I 1
PIC - Design PIC - Test &
& Testing Packaging Qualification

Figura 1 - Organograma da PICadvanced
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A empresa apresenta varios pilares bastante distintos, sendo um deles a vertente
de R&D, de onde ja resultou um produto que se encontra no seu estado final de maturacao
e com crescente procura no mercado. Este pilar é o principal da empresa, uma vez que 0
seu foco é apresentar novas producdes e solugdes inovadoras para as diferentes
tecnologias de telecomunicagdes. Outro pilar é a producdo, que resulta da investigagdo e
progresso que tem sido feito ao longo dos anos. Apresenta ainda os servigos de consultoria
em desenho de PCBs, hardware, software, DSP, Layout e simulagdo, Packaging e em
Testes e caracterizacdo e, por ultimo, o pilar de Revenda de produtos de
telecomunicagdes, sendo que a revenda consiste na customizacdo de produtos
optoeletronicos para o mercado das telecomunicacdes, através da personalizacdo de

acordo com os seus clientes e oferecendo garantia de qualidade nos seus produtos.

A start-up promete ainda inovar nas areas da otica e da fotonica, no sentido de
desenvolver produtos com base em circuitos 6ticos integrados — PICs —, mais pequenos e

mais rapidos dos que existem atualmente no mercado, em Gtica discreta.

Atualmente, a empresa conta ainda com trés investidores, a Verizon Ventures, o
fundo 200M, e a HFA que a par de ser investidor é o maior parceiro de negdcio.
Paralelamente, conta com diversos outros parceiros, tais como: EPIC, Broadband Forum,
Inovaria, Altice e Instituto de Telecomunicagbes. Os seus principais clientes séo,
essencialmente, Operadores de Telecomunicaces tier 1 e, os fornecedores sdo a HFA,
Macom, Maxim e Analog Devices, que possuem algum poder sobre as compras, uma vez
que possuem componentes chave que sdo integrados nos produtos desenvolvidos, sendo
que substituir alguns dos componentes provenientes destes fornecedores, resultaria num

custo elevado em desenvolvimento.

3.1 Estratégia da empresa

No inicio da sua fundacdo, a PICadvanced lancou-se no mercado atraves da
customizacéo de produtos optoeletrénicos para o mercado das telecomunicacdes, através
da personalizacdo de acordo com os seus clientes e oferecendo garantia de qualidade nos
seus produtos. Esta acdo permitiu & empresa autofinanciar-se e apostar no
desenvolvimento de produtos de Otica e fotdnica. Atualmente, a revenda ainda € um dos
pilares principais da empresa, no entanto, as diversas variantes do seu produto que é

desenvolvido na HFA ganharam também relevancia. A empresa adotou ainda uma
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politica de ndo armazenamento de stock, gerindo, por isso, a sua produgdo sustentada nos
pedidos que vdo surgindo pelos seus clientes - make to order. E de relevar que a
PlCadvanced foi a primeira empresa no mercado dos componentes optoelectronicos para
redes éticas passivas — PON - a apostar no desenvolvimento de solucdes para a tecnologia
NG-PON2, sendo atualmente lider na venda deste tipo de produtos, e conta ainda com
um portfélio de cerca de 70 produtos das mais variadas tecnologias, onde customiza e

garante elevados padrdes de qualidade aos seus clientes.

Uma das ferramentas importantes para o planeamento estratégico, que permite
fazer um resumo do negdcio e as razbes que levam os clientes a interessar-se e a quererem
adquirir um produto ou servico, é o uso do modelo Canvas. Este modelo esta representado
na figura 2, onde sdo descritos os principais pontos que fazem parte da empresa
PlCadvanced: segmentacdo dos clientes, proposta de valor, canais, relacionamento com
clientes, principais recursos, principais atividades, principais parceiros, estrutura de

receitas e custos.

THEBUSINESS MODEL CANVAS

PARCEIROS ATIVIDADES CHAVE RELAGOES COM CLIENTES SEGMENTO DE CLIENTE
+ HFA » Revenda de
+ EPIC produtes
« Broadbhand Forum * Produgdo de
* Inovaria produtes
+ Altice + Desenvalvimentos
+ Instituto de de Novas solugBes

» Confianga * Mercado B2B
« Garantias = Operators tier 1

Telecomunicages inovadoras
* Servicos

RECURSOS
* Software
« Hardware
* Marca

CANAIS

* E-mail

» Feirase eventos
especializados

* Loja online

+ Redes sociais

CUSTOS DE ESTRUTURA RECEITA

* Materiz-prima + Revenda de produtos

* Colaboradores + Consultadoria de servigos especializados
* Custos de distribuigio

= Equipamento

Figura 2 - Modelo Canvas

Foram ainda analisados o0s 4 “Ps” sugeridos por Philip Kotler: Product (Produto),

Price (Preco), Promotion (Promocéo) e Place (Distribuicéo).

Produto - A PICadvanced desenvolve transceivers com o principal objetivo de

satisfazer as necessidades do mercado e conseguir colocar no terreno o maior numero de
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unidades possivel, sendo que, neste momento, o seu principal mercado é o americano, o

objetivo seria conquistar também o mercado europeu e africano.

Preco - No que respeita ao Preco, o XFP NGPONZ2, como se trata de produto Unico
e onde a concorréncia ainda é reduzida, a empresa tem ainda bastante influéncia sobre o
preco a praticar, sendo que este é definido segundo os custos de produc¢éo associados, que
com o aumento do volume de produgdes, que tem existido, tem tendéncia a diminuir. No
entanto, com a escassez de componentes eletronicos, o preco de venda podera sofrer

oscilacdes.

Promocdo - A promog¢do ou comunicacdo tem sido feita, essencialmente, através
de feiras e eventos da area. Como se trata de um mercado muito especifico - niche market
- este tipo de eventos sdo a melhor forma de chegar aos clientes que realmente estdo
interessados neste tipo de produtos. A par disso, tem sido ainda feitas melhorias no
website e na loja online de forma a melhor a presenca online e fazer crescer a imagem,

assim como tornar mais eficaz o contacto com o cliente.

Distribuicdo - Este € um dos fatores mais importantes e com um grande peso, uma
vez que grande parte dos produtos sdo exportados para o estrangeiro, tem sido realizado
um investimento na melhoria do embalamento do produto com recurso a certificagoes,
para que se garanta a qualidade do produto ap6s 0 mesmo sair da fabrica. O processo de
distribuicdo em si esta a ser automatizado. Atualmente, é realizado através de

transportadoras, através da marcacdo de recolhas na fabrica.

3.2 Produtos

No que respeita aos seus produtos, a PICadvanced conta com duas vertentes
distintas: produtos de customizados e produtos desenvolvidos pela mesma. Nos produtos
de revenda ja existem cerca de 70 distintos de varias tecnologias como GPON, XGSPON,
XGPON, 1000Base, 10GBase, 40GBase, 100Gbase. Os transcievers podem ser de varios
formatos, SFP+, SFP, XFP, QSFP, CSFP e, podem ter diversas aplicagdes, uma vez que

uns servem para pequenas distancias, outros para longas distancias.

No que refere aos produtos desenvolvidos pela empresa, estes sdo todos de
tecnologias NGPONZ2. Neste momento, apenas estdo disponiveis no formato XFP e SFP+,

disponivel para o mercado com duas variantes do produto, class 2 e 3 ONU. O transceiver
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NGPON2 ONU serve para redes de acesso, ou seja, é incorporado num equipamento na
casa do cliente e ¢é responsavel por descodificar o sinal 6tico em sinal e elétrico (e vice-
versa), com velocidades acima das que existem atualmente nas casas dos clientes — até 16

vezes superior a atual.

Atualmente, estéo ainda em desenvolvimento e em fase de validagéo e de testes,
0s produtos SFP+ Stick ONU e o XFP OLT — ambos para a tecnologia NG-PON2 —,
sendo que a diferenca entre 0 OLT e ONU € que o ONU é instalado na casa do cliente e
0 OLT sera instalado no central office — local de distribuicdo dos operadores. Para o
langcamento destas novas solugdes, tem-se pensado e planeado utilizar revistas cientificas
da &rea para anunciar o aparecimento destes novos produtos. Nas feiras e eventos, em que
a PICadvanced tem participado, ja tem sido habitual colocar informacdes relevantes nos

flyers e no proprio stand sobre as suas principais caracteristicas.

[Central Offi
I o oM ety entral Office B O N U

[Central Office,

I ® XGSPON technology

@ .

entral Office
‘® NGPON2 technology| *—sl
—=»

Figura 3 - Esquema rede PON com as tecnologias GPON, XGSPON e NGPON2

.
® o o
Coexistence
Element
.
i
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=

3.3 Mercados

Atualmente, a PICadvanced comercializa essencialmente para o mercado

nacional, europeu e americano, sendo que o tipo de produtos varia consoante 0 mercado.

Em relagdo aos fatores de maior influéncia na PICadvanced, no que respeita aos
seus mercados, sdo 0s econdmicos e politicos. A guerra na Ucrania provocou uma subida
tanto nos pregos dos produtos petroliferos como de matérias-primas necessarias para o
funcionamento da organizagéo. Para além disso, a pandemia COVID-19 veio provocar
também um aumento nos pregos dos componentes eletronicos, mais especificamente dos
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semicondutores. Esta ascensdo foi sentida a nivel mundial e, em grande parte dos
fabricantes deste tipo de componentes, que aumentou significativamente o prazo de
entrega da matéria-prima. No entanto, existem projetos de fundos nacionais e europeus
que tem ajudado o desenvolvimento da empresa, tal como o Portugal2020 e Horizon
2020.

Em relacdo aos fatores sociodemogréaficos, em Portugal e na europa a piramide
etaria da populacéo é bastante envelhecida o que pode ser um obstaculo para as empresas
do ramo tecnologico. No caso da PICadvanced, a proximidade da mesma a Universidade
de Aveiro e Instituto de Telecomunicagdes tem sido uma mais-valia no seu crescimento,

contrariando a tendéncia de envelhecimento sentida noutras empresas.

3.4 Concorrentes

Realizar uma andlise concorrencial é dos pontos mais importantes, pois permite a
empresa perceber o que pode fazer para se posicionar e diferenciar perante 0s seus
concorrentes, mas também perceber onde € que 0s seus concorrentes investiram para ter

sucesso e medir se € um caminho importante a seguir também.

Em Portugal, ndo existem registos de empresas com produtos semelhantes aos
desenvolvidos pela PICadvanced, existindo apenas, em territério internacional, empresas
no ramo das telecomunicacdes, mas apenas produtos relacionados, tais como: Fs.com,
VLC Photonics e Ligentec.

A FS.COM é um fornecedor de solucdes e produtos de comunicacdo de alta
velocidade, para conectar e proteger redes globais de data center, empresas e

telecomunicagdes.

No que respeita a VLC Photonics, esta nasceu em 2011 como uma empresa spin-
off do Instituto de Telecomunicacdes e Aplicagdes Multimédia (iTEAM) localizado na
Universitat Politecnica de Valencia (Espanha), onde a sua principal atividade se baseia
no desenvolvimento de circuitos Oticos integrados para diversas aplicagbes de

telecomunicagdes — redes wireless, radio, data center, entre outras.

Por altimo, a Ligentec € uma empresa de fabricacao de circuitos éticos integrados,

sediada na Suica no Instituto Federal de Tecnologia de Lausanne. Fornecem PICs cuja
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matéria principal é o silicio para clientes em areas de alta tecnologia, como comunicacao,

tecnologias quanticas, LIDAR e detecéo.
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4. ATIVIDADES DESENVOLVIDAS

Principiais tarefas desenvolvidas ao longo do periodo de estagio:

e Organizacdo do contetdo digital interno da empresa;

e Catélogo, flyers. Roll-ups e stands para feiras e eventos;
e Merchandising;

e Melhoria das redes sociais;

e Otimizagéo do site;

e Melhoria da comunicagéo interna/externa;

e Divulgacdo dos servicos e produtos da empresa;

e Aumento e melhoria da notoriedade da marca;

Num periodo inicial do estagio, foram identificadas algumas falhas ou pontos por
explorar na vertente comunicacional e no marketing da empresa. Neste sentido, foi
proposto melhorar a lacuna existente neste pilar, propondo solugdes para resolver a

mesma.

Posteriormente, efetuei uma pequena avaliacdo concorrencial e procedi também a
uma andlise externa e interna da empresa. Conclui que existia a necessidade de melhorar
certos pontos, alguns facilmente identificados tais como: normalizar a comunicagéo
tornando-a mais clara e simples, reconhecer o publico alvo das publicacdes a realizar e
agir em conformidade, quer textualmente quer visualmente e, definir algumas técnicas
aprendidas ao longo do ano com a elaboracdo de templates especificos para diferentes

publicacdes.

O aumento do trafego de visitantes de preferéncias que se apresentem relevantes,
revelaram-se mensuraveis, passando pela definicdo de estratégias de redes sociais e
explorando o SEO, uma vez que 0 mesmo € responsavel por ajudar a alcancar as primeiras

posicdes nas ferramentas de busca.

Foram ainda merecedores de analise, topicos de marketing estratégico e marketing
operacional, acabando por ser, seguidamente, desenvolvidos ao longo das semanas e, com
base no planeamento elaborado, defini as tarefas a desenvolver — agrupadas por temas
como, conteddo digital, Site&Store, Comunicagéo Interna e Merchandising — com auxilio

de um grafico de Gantt.
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5.1. Conteudo digital

No que concerne a criagdo de conteudo digital, atualmente a empresa apenas
realizava publicacbes esporadicas — como eventos, patrocinios e distin¢cdes obtidas -
tendo sido executada uma analise para o seu plano comunicacional e apresentadas
possiveis solu¢Bes — como criagdo de uma pagina de instagram, flyers com os produtos
chave, um catdlogo digital com produtos e banners para assinatura do e-mail com
informacdo sobre as feiras em que a empresa iria estar presente — para aumentar a

visibilidade.

A primeira proposta - criacdo da conta de Instagram, teve como principal foco a
proximidade com a comunidade mais jovem, numa abordagem mais informal e
descontraida. Baseada numa pagina com uma palete de cores bastante reduzida — enfoque
nas 3 principais cores da empresa (branco, preto e vermelho) — manteve-se a
homogeneidade nas publicacbes através de templates para os diversos tipos de
publicacdes, tornando mais claro para o utilizador reconhecer uma publicagéo feita pela
empresa. Inicialmente, foram feitas trés publicagdes com o log6tipo da empresa,
seguindo-se publicacGes alusivas a investigacdes desenvolvidas nos laboratorios, como

se pode observar na imagem em anexo (figura 4).
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PICadvanced

We develop processes and solutions on optics using
ated photonic D ception and integration on
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Park, Via do conhecimento,
, Portugal

Following v Message

WELCOME TO
THE TEAM

Figura 4 - Print pdgina de Instagram da PlCadvanced

Devido ao aumento do namero de colaboradores na PICadvanced, nos Gltimos meses,
constatou-se ser relevante partilha-lo nas redes socias, no sentido de demonstrar que a
PlCadvanced se encontra a contratar faixas etarias mais jovens, referindo quais as areas
mais procuradas. Nestas publicacbes € possivel constatar as areas mais
relevantesdesenvolvidas pelos colaboradores da empresa, assim como alguns hobbies e

interesses dos mesmos (figuras 5 e 6).
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Figura 5 - Dois exemplos de propostas de publicagdo para contratar colaboradores
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THE TEAM THE TEAM e

Maria Silva

Iintend to expand my knowledge
regarding ph: ion and
i n s =
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@ B PiCadvanced

Figura 6 - Publicagdo "Welcome to the Team"

Maria

Para além das publicacdes referidas, foram sugeridas outras, ainda por publicar,
para apresentar produtos e servigcos desenvolvidos na empresa (figura 7). O objetivo
destas publicacbes é publicitar e comunicar os produtos da empresa aos clientes/
potenciais clientes por outros meios, além dos j& anteriormente praticados como feiras e
eventos. A complexidade desta tarefa encontra-se relacionada pela segmentagdo do seu
mercado — niche market —, uma vez que o cliente ndo é um cliente final e, por sua vez, a

procura dos produtos é bastante reduzida.

Ap6s uma analise do mercado das telecomunicacdes, foi possivel concluir que as
necessidades ndo sdo as mesmas a nivel global. Este facto deve-se a existéncia de paises
mais desenvolvidos que outros em termos de tecnologias de telecomunicacdes e, por isso,
a cobertura de internet e a sua velocidade néo é igual em todo o lado. Os Estados Unidos

estdo atualmente a transitar para tecnologias de proxima geracdo, como é caso do NG-
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PON2, modificando os seus 0s equipamentos no terreno. No que respeita 0s paises
europeus, estes procuram, fundamentalmente, produtos XGS-PON e GPON. S6 nédo
procuram solucbes NGPON2 por ser mais caro e exigir investimento por parte dos
operadores. O mercado africano esta a expandir a sua infra-estrutura de rede de fibra Gtica,
necessitando assim de componentes optoelectronicos para este tipo de redes - ou seja,
produtos como os de tecnologia GPON que possuem um custo bastante inferior e que

poderdo permitir um deployment mais abrangente.

Em relacdo aos servicos que a empresa presta, podem ser aplicados a qualquer

,
pais.
iyt s AR -
PICadvanced G =
. T E 9 years of experience in Photonics
NG-PON2 = J B
Design and Layout
Packaging
T S
'. Test and charaterization
Consulting
o
+10 Gbps laser diode
10 Gbps high-sensitive APD-TIA
* Class 3 tuning time
* C-Temp or I-Temp case temperature
Find our produtcs in our Online Store The next step in Photonics
Www DIC3Cvanced store cadvanced st

Figura 7 - Dois exemplos de publicagées de Servigos e Produtos

Uma outra tarefa realizada ao longo do estdgio, foi a melhoria da presenga nos
motores de busca. Para tal, foi feita uma pesquisa no site kwfinder.com sobre quais seriam
as palavras-chave que melhor se relacionam com o perfil da empresa. Posteriormente,
foram escolhidas palavras mais amplas como “telecommunications” ou “transceiver”,
mas também mais especificas como a tecnologia dos produtos desenvolvidos
“NGPON2”.

Telecommunications, NG PONZ2, Optics, Photonics, Transceiver, XFP, NGPONZ2.

As palavras acima referidas serviram para incorporar o perfil da empresa no
Google, no site da empresa e na loja online da mesma no sentido de melhorar a pesquisa
dos utilizadores, simplificando o processo de descoberta de melhores oportunidades para

0 mercado operado.
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Teste Google Ads

Uma das tarefas que realizei durante o estagio foi um teste com o Google Ads.
Este é o principal servico de publicidade da Google que tem como principal funcéo o
engagement de clientes que pesquisam determinadas palavras relacionadas com a
empresa. Para este estudo, propus algumas palavras relacionadas com a PICadvanced e
que seriam criticas para alcancar potenciais clientes, tendo sido optadas as seguintes:
NGPON2, Optics, Photonics, Transceiver, XFP, NG PON2. Inclui ambas as
nomenclaturas do standard “NGPON2”, e optei por selecionar geograficamente dois
paises europeus e Estados Unidos. Na figura abaixo (figura 8) € possivel ver o aspeto do

anuncio desenvolvido.

Andncio - Perfil de empresa

PiCadvanced | Photonics | Transceivers

We started in 2014 with focus in the next
generation optical networks. We defined the
photonic integrated circuits as the key for challen..

@ Obter diregdes

{. Ligar para empresa
Figura 8 - Anuncio desenvolvido para o Website

Para além disso, defini ainda que ao aplicar este teste teria de ter cerca de 470

visualizagdes por més, uma vez que a média mensal este ano € de 420 visualizagdes.

Teste Google Ads

— Fey 2021
Fev 2022

Visualiza¢Oes
N
o

......... Linear (Fev 2021)
Linear (Fev 2022)

02-Feb
04-Feb
06-Feb
08-Feb
10-Feb
12-Feb
14-Feb
16-Feb
18-Feb
20-Feb
22-Feb
24-Feb
26-Feb
28-Feb

Grdfico 1 - Visualizagdes de Fevereiro de 2021 e 2022
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Este teste foi feito no periodo compreendido entre o dia 2 de Fevereiro até dia 27
de Fevereiro. Como podemos verificar, as visualizagcbes em 2021 foram superiores as
visualizacdes de 2020, ano em que se aplicou 0 Google Ads, sendo que em 2021 obteve-
se 539 visualizagdes contra 425 em 2022. Existem varios fatores que podem ter afetado
esta diminuig@o de um ano para o outro, como feiras e eventos que tenham acontecido.
Apesar das visualizagOes terem sido significativamente menores, a tendéncia ao longo do
més foi crescendo em 2022, enquanto em 2021 a tendéncia foi decrescendo. Apesar de a
primeira vista parecer que o meu objetivo de 470 visualiza¢cbes mensais nao ter sido
alcancado, como o teste so foi realizado em 27 dias, se tivesse sido realizado em 30 dias
as visualizagOes seriam aproximadamente de 470. Para este estudo retirei as visualizagdes
provenientes da Regido de Aveiro de forma a deduzir o enviesamento gerado por essas
visualizacBes, uma vez que as mesmas sao essencialmente provenientes dos

colaboradores da empresa. Este tratamento de dados foi realizado no Google Analytics.

Tabela 1 - Dados Extraidos do Google Analytics alusivos ao més de Fevereiro de 2021 e 2022

Dia 02/03|04|05(06|07|08[09]10|11|12) 13| 14| 15| 16| 17| 18| 19| 20| 21| 22| 23| 24| 25

26

27

28

Fev
2021 | 23| 30| 21|34 4| 8|32|20| 25| 17| 22 3| 3|/30|20|27|38|18| 2| 12| 30| 28| 21| 27

31

10

Fev
2022 | 13| 27| 15| 4| 3| 15| 18| 17| 24| 15| 4| 5| 17| 20| 25| 20| 16| 5| 10| 14| 19| 26| 25| 25

32

Adicionalmente, dado que a PICadvanced possui uma natureza B2B, aos fim-de-

semanas € percetivel que ndo existam quase visualizac@es no site.

Foi ainda realizado um T-test para avaliar se as visualizagdes em dias com eventos
e as visualizagdes em dias sem eventos sdo iguais ou se de factos os eventos e feiras tém

impacto sobre as visualizacdes.

Ho: Em média, as visualiza¢des diarias num dia de feira ou evento é igual a um

dia sem feira/evento.

H1: Em media, as visualiza¢Bes diarias num dia de feira ou evento é superior a

um dia sem feira/evento.
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Tabela 2 — T-Test sobre as visualizagbes em dias de evento e dias sem eventos

Sem eventos Com Eventos
Mean 10.46153846 17.33333333
Variance 41.57142857 36.96969697
Observations 169 12
Pooled Variance 41.2886406
Hypothesized Mean Difference 0
df 179
t Stat -3.579724324
P(T<=t) one-tail 0.000221417
t Critical one-tail 1.6534108
P(T<=t) two-tail 0.000442834
t Critical two-tail 1.973305434

Assumindo que os dados seguem uma distribuicdo normal, existem diferencas
significativas que as médias entre visualizacbes em dias com feiras ou eventos e
visualizacBes em dias sem eventos ou feiras. Existe evidéncia estatistica de que, em
média, as visualizagdes em dias de eventos ou feiras sdo superiores as visualizagcGes em
dias sem feiras ou eventos. A média de visualizagdes em dias com eventos é de 17
visualizacdes e em dias sem eventos € de 10 visualizagGes. Mais uma vez, os dados usados
ndo tiveram em consideracdo as visualizacbes da Regido de Aveiro pelos mesmos

motivos suprarreferidos.

Como ja tinha sido mencionado anteriormente, a PICadvanced encontra-se em
fase de testes do seu novo produto SFP+ Stick NGPON2 e para a sua divulgacdo, sugeri
realizar um pequeno artigo com caracteristicas do produto, para que fosse colocado
posteriormente numa revista cientifica da area — onde empresas concorrentes,
fornecedores e cliente publicam os ultimos desenvolvimentos e novidades no mercado
das telecomunicacgdes. A Lightware foi sugerida para publicitar o produto a comunidade

cientifica e gerar novos clientes interessados neste tipo de solucdes.
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= LIGHTWAVE

OPTICAL TECH BUSINESS

Gl Partners buys Vast Broadband

Stephen Hardy

Cogeco, gets slapped down by
largest rights holder

Altice USA makes another run at
1

Stephen Hardy

GTT Communications to sell
infrastructure division to | ‘
Squared Capital -

Stephen Hardy

SENKO grants AFL license to manufacture SN connectors and

adapters Expereo buys Globalinternet for
x : managed internet services

2 i ' mateabilty sta ? expansion

Stephen Hardy

Stephen Hardy

tephe d
FEATURED
DZS expands team, replaces two executives
Stephen Hardy

Figura 9 - Exemplo revista cientifica Lightware

5.2 Comunicacdo interna e externa

Os documentos partilnados internamente e externamente com clientes eram
realizados de forma arbitréria, ndo seguindo nenhum critério ou standard. Cada
colaborador usava a sua palete de cores, 0 seu proprio design de diapositivo, o tipo de
letra, entre outros. Assim, existiu a necessidade da criacdo de um template genérico para
Powerpoint para que a comunicagdo — através de slides multimédia — fosse visualmente

semelhante e uniformizada entre os colaboradores.

Para além disso, foi desenvolvido um conjunto de slides com informacdes genéricas
da empresa e alguns pontos importantes por ela desenvolvidos, para que qualquer
colaborador pudesse usar, caso pretendesse apresentar a mesma a um cliente/fornecedor

sem necessitar de conhecimento técnico.
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Figura 10 - Palete de cores a utilizar nas apresentagbes da empresa
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Figura 11 - Master Slide desenvolvido com tema PlCadvanced
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Figura 12 - Melhoraria realizada na apresentagdo geral da empresa
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Tal uniformizacdo aconteceu também nos e-mails. A assinatura de todos 0s
colaboradores passou a ser igual, com informacgdes como 0 nome, cargo, e-mail da pessoa
e geral, link para a loja online, imagem com logo e slogan, que ia sendo alterado de acordo

com as feiras e eventos a acontecer.

Com os melhores cumprimentos,

Jogo Teixeira | Operations and Marketing Support
030 teixeira@picadvanced com

advanced.com

@ PICadvanced

This message and any attachments are confidential. The information transmitted by this email is intended only for the person or entity to which it is addressed.

This email may contain proprietary, business-confidential, and/or privileged material.

If you are not the intended recipient of this message, be aware that any use, review, retransmission, distribution, reproduction or any action taken in reliance upon this message is strictly prohibited.
If you received this in error, please contact the sender.

Think outside
the box with
us!

Figura 13 - Assinatura de e-mail geral desenvolvida

Exemplos de banners desenvolvidos ao longo do tempo para a colocacdo na

assinatura:
Think outside
PICadvanced the box with.

Figura 14 - Banner geral

() possences | OFC

Figura 15 - Banner desenvolvido para a feira OFC

E PICadya cgd

Figura 16 - Banner desenvolvido para a feira ECOC

JOIN US AT ECOC EXHIBITION 2022
19-21 September 2022, Basel, Switzerland
www.ecocexhibition.com
Booth #335
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5.3 Merchandising

O Merchandising é um conjunto de técnicas que visa promover e criar visibilidade
a uma marca, produto ou servico. Foi proposto a criacdo de um "Starter Pack” para 0s

novos colaboradores e merchandising para ser apresentado em feiras e eventos.

Para feiras e eventos foram criados 3 flyers diferentes distinguindo-se por:
apresentacdo dos melhores produtos da empresa, com as suas caracteristicas detalhas
(destinado a feiras especificas de venda de produtos); o segundo destinado a feiras de foro
mais geral e, por esse motivo, apresentava de forma nao técnica os produtos e servicos; o
terceiro, composto pelos produtos mais importantes, estava ainda acompanhado de um
esquema para que fosse percetivel onde é que os mesmo iriam ser utilizados quais 0s

servigos prestados.
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Figura 17 - Exemplo Flyer criado com os principais produtos (frente e verso)

A PlCadvanced optou por apostar em varios materiais como protétipos de
produtos, setups de testes com equipamentos para levar para as feiras e eventos, uma vez
que estes tipos de eventos contribuem bastante na angariacdo de novos clientes. Para além
dos flyers para as feiras, tive de desenvolver os roll-ups e realizar o design dos proprios
stands (figuras 20 e 21).
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Figura 19 - Stand desenvolvido para a feira OFC
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Em relagdo ao “Starter Pack” o mesmo foi composto por diversos artigos, artigos
esses também usados para distribuicdo em feiras e eventos. Este kit € composto por
diversos itens, como mochila, camisola, t-shirt, canetas, caderno, garrafa, fita e hub
(figura 22).

PlCadvanced

/s

Figura 20 - Kit boas-vindas

Para além disso, a identificacdo dos colaboradores estava desatualizada, quer a
nivel dos cargos dos colaboradores, como também a nivel dos novos colaboradores que
se foram juntando a empresa ao longo destes meses. Nesse sentido, houve a necessidade

da criagdo de um novo cartéo de identificacdo para 2022 (figura 23).

B PICadvanced

Jodo Teixeira

ng Suppol

Operations and Marki

Figura 21 - Novo Design cartdo de colaborador
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5.4 Site&Store

Atualmente, um site tem uma grande contribuicdo para a visibilidade de uma
empresa e destaque na sua presenca online, potenciando novos clientes e possibilitando
mostrar de forma mais eficaz as competéncias da mesma. por esse mesmo motivo, é cada
vez mais importante que as empresas invistam na sua presenca online, de forma potenciar

0 seu negocio.

A PlICadvanced ja possuia site, no entanto, surgiram alguns pontos que teriam a
possibilidade de ser melhorados. Comecou-se por melhorar o separador dos projetos,
onde se optou por dividi-los por aqueles que ainda estdo a decorrer, dos projetos que ja
tinham terminado. A par disso, foram ainda melhorados os textos presentes no site, no

sentido de o tornar mais apelativo para o utilizador.

B PlCadvanced HOME SERVICES RESEARCH COMPANY ARCHIVE LET'STALK STORE
RESEARCH
Check the Projects that We Are Envolved In
Ongoing Finished
020
i Q
PlugPON PlCadvanced: A Worldwide Made in Portugal Brand

Figura 22 - Separador dos projetos do Website

E, por isso, cada vez mais importante que o cliente sinta que a pagina que esta a
visitar é credivel. Por isso, sugeri a criacdo de um separador com todos os investidores e
parceiros da empresa, para que 0s potenciais clientes que ainda ndo conheciam a

PlCadvanced, ganhassem confianga ao ver todas as empresas presentes nesse separador.
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altice

\nsys
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Figura 23 - Separador investidores e parceiros do Website

Com a crescente procura de jovens na area de engenharia mecanica, informatica
e de telecomunicacg6es, ha a necessidade de empregar profissionais com esta formacéo
base e, por esse mesmo motivo, encontra-se a ser desenvolvido um separador para que
facilite aos utilizadores o envio do seu Curriculum Vitae, no sentido de facilitar a
visualizacdo das vagas abertas naquele momento. Salienta-se, assim, a importancia em
apresentar a equipa no site, mesmo ndo tendo um final comercial, pois mostra que a

empresa aposta em jovens e é multidisciplinar.

Atualmente, estd a ser realizada uma nova versdo no que respeita a fotografias,

onde véo ser colocadas as caras de todos os colaboradores e as suas respetivas funcdes.

5.5 PIC Academy

A Pic Academy consiste numa espécie de curso composto por varios videos, que
contém algumas aulas praticas sobre PICs e outras sobre algumas das atividades
desenvolvidas em laboratério. Tem como principal objetivo atrair 0s mais novos,
estudantes e recém-licenciado a querer saber mais sobre Otica e fotonica. Numa primeira
analise, achou-se pertinente colocar estes videos no site num novo separador. No entanto,
conclui-se que seria melhor usar as plataformas ja existentes no mercado para ajudar na
promoc¢do dos videos, uma vez que as plataformas e ferramentas online nestes dltimos

anos tém-se vindo a desenvolver.
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Numa primeira fase, fiz uma pesquisa sobre plataformas que fizessem sentido para
este projeto e definiu-se que a melhor seria a edX. A elaboracgéo do conteldo a apresentar
vai ficar ao encargo dos responsaveis de R&D e as questdes de edicao e publicidade do

curso, ao encargo do departamento de marketing.

Este projeto comecou a ser pensado e estruturado ao longo destas semanas de
estagio e, sera para comecar a ser desenvolvido ainda este ano, acreditando-se que sera
uma boa iniciativa para a divulgacdo da marca e do trabalho de investigacdo que é

desenvolvido.
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5. Conclusao

Durante a realizacdo deste estagio, fui-me apercebendo da importancia das redes
sociais em diferentes pontos de vista: o principal objetivo das redes sociais é gerar
engagement, habituar os clientes @ marca, aproximar-se do cliente e melhorar a sua
relagdo. Houve um aumento dos formulérios de contacto, a procura de datasheets dos
produtos da empresa ou a solicitagdo informacdes técnicas sobre os desenvolvimentos da
empresa. Consegui concluir que o Linkedin devia ser usado, essencialmente, para partilha
de conteddo de forma mais robusta e com informagdo mais profissional e técnica. J& o
Instagram devia ser usado para atrair o publico mais jovem com publicacbes user-
friendly, ofertas de emprego, dia-a-dia na organizacdo, mostrando de forma mais
simplificada o que € desenvolvido. Para além disso, como grande parte dos clientes sdo
provenientes dos EUA, o Twitter também é considerado uma rede social a apostar para
se conseguir aproximar deste tipo de clientes. E por fim, o Facebook que apés analise dos
seguidores, conclui que na sua maioria, a relacdo de proximidade com a audiéncia exigia
que as publicacdes tivessem de ser adaptadas de forma a tornar mais percetivel a realidade

diaria da PICadvanced.

Constatei que deve existir uma aposta continua na melhoria do website e loja
online, uma vez que servem de “montra digital” para exibir os desenvolvimentos da
empresa, 0s seus produtos e servigos oferecidos, aumentando desta forma a confianca na

marca.

Conclui ainda que para empresas B2B os consumidores sdo bastante mais
exigentes que os consumidores de B2C, ou seja, 0 marketing precisa de estar bastante

mais bem preparado e organizado para se conseguir aumentar as vendas.

Finalmente, na minha opinido, seria relevante o desenvolvimento de um maior
namero de atividades de teambuilding, dado que o crescente numero de colaboradores
conduziu a uma separacdo natural das pessoas pelos seus departamentos e areas de
especializacdo, sendo necessario reforcar a ligagdo entre os mesmos fora do contexto

profissional, de modo a melhorar o bom funcionamento da organizagéo.
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ANEXOS

E PICadvanced
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Anexo 2 — Frente da ultima versdo flyer
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Anexo 4 - Stand desenvolvido para a feira OFC



@ PICadvanced

19-21 September
Basel, Switzerland N
Booth #335 N —
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Anexo 7 - Publicagdo redes socias R&D
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