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RESUMO

O presente relatdrio visa expor as atividades realizadas em contexto de estagio curricular
realizado no Grupo Testa, no ambito do Mestrado em Marketing pela Escola Superior de

Tecnologia e Gestdo Viseu, do Instituto Politécnico de Viseu.

O estagio teve duracdo de 6 meses, a primeira metade realizada no departamento de marketing
na sede do Grupo Testa, e a segunda metade no departamento de termorresistentes da empresa
Tria Portugal, a primeira empresa do grupo.

A vontade de ganhar experiéncia e conhecimentos colocados na pratica sao os principais
objetivos para a escolha de realizar o estagio, num ambiente diferente do que o0 mestrando tinha

vivenciado anteriormente, enriquecendo o curriculo profissional e académico.

O relatdrio de estagio divide-se em quatro capitulos, nos quais é apresentada a sustentacao
teodrica, onde é demonstrada a relevancia do tema, e a ligacdo do tema para o contexto de
estagio. Ao longo do relatério é possivel consultar a revisdo de literatura, alguns conceitos
chave para o entendimento do que € o marketing interno e a sua relevancia e das caracteristicas
e perfil desejado para um comercial. Posto isto, é apresentado o local de estagio e uma
caracterizacdo do local, de valores e missdo do grupo. Na parte final do relatério encontra-se
uma conclusao e uma apreciacdo geral do relatorio de estagio, assim como algumas sugestdes

de melhoria.
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ABSTRACT

The present report aims to describe the activities performed in the context of the curricular
internship carried out in the Testa Group, through the Marketing Master lectured by the
Polytechnic Institute of Viseu.

The internship lasted 6 months, the first half performed in the marketing department of the
company headquarters of the Testa Group, and the second half in the thermo-resistant

department of the company Tria Portugal, the first company of the group.

The desire to earn experience and knowledge putting into practice are the main objectives for
the choice to carry out the internship, in a different environment than the one the master

student had previously experienced, enriching the professional and academic curriculum.

The internship report is divided into four chapters, in which the theoretical framework is
presented, where the relevance of the theme is demonstrated, and the connection of the theme
to the internship context. Throughout the report it is possible to consult the literature review,
some key concepts for understanding what internal marketing is and its relevance and the
characteristics and desired profile for a sales representative. This is followed by the
presentation of the location of the internship and a characterisation of the location, values and
mission of the group. In the final part of the report there is a conclusion and a general
appreciation of the internship report, as well as some recommendations for Testa Group to

consider in the future.
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1. INTRODUCAO

O presente relatorio de estagio surge no ambito do plano de estudos do Mestrado em Marketing

da Escola Superior de Tecnologia e Gestdo de Viseu.

A aplicacdo dos conhecimentos obtidos em ambiente de sala de aula, em contexto real, foi um
dos fatores que mais pesou na tomada de decisdo para a tipologia da modalidade do trabalho
final. Para além disso, a possibilidade de obter experiéncia numa empresa conceituada, pesou

igualmente para a deciséo.

O local escolhido para a realizagdo do estagio foi 0 Grupo Testa, em Mortagua, e teve a duracgao
de 6 meses, com inicio a 11 de outubro de 2021 e término a 8 abril de 2022. O estagiéario foi
inserido no Departamento de Comunicacéo e Marketing do grupo nos primeiros trés meses, sob
supervisdo da Diretora do Departamento, a Joana Matos. Esta supervisdo teve um papel
importante na integracdo inicial na empresa e em todo o processo de aprendizagem e formacéo
durante o estadgio. Numa segunda fase do estagio, o estagiario integrou o Departamento
Comercial de Termorresistentes, podendo desta forma, existir algum contacto com o contexto
real e pratico de outro departamento da empresa, havendo oportunidade para contacto com
produto e os varios tipos de clientes e canais de comunicacdo com os mesmos. Desta forma, o
plano de estagio tornou-se mais abrangente e completo, tendo a vantagem de ter existido a
possibilidade de conhecer a realidade de varios departamentos.

As tarefas realizadas ao longo do periodo de estagio foram importantes para o enriquecimento
profissional do estagiario, podendo desta forma, ter contacto com o mundo laboral e das
campanhas, préaticas e posicionamento da empresa, nomeadamente no que toca ao marketing,
uma vez que o estagio decorreu nesse ambito. Na primeira fase do estagio, no departamento de
Comunicacdo e Marketing, o estagiario esteve ligado principalmente ao marketing interno,
idealizando campanhas de comunicacdo interna, recolha e preparacdao de toda a informacéo
necessaria para criar as campanhas de comunicacao interna, as melhores formas de aplicacao e
eficiéncia da campanha, articulando depois a criagdo com os elementos da equipa de design,

para criar flyers, posters entre outros contetdos multimédia.

Ja no segundo trimestre do estagio, integrando o departamento de termorresistentes (neste
periodo, mais acompanhado pelo Diretor do Departamento Comercial de Termorresistentes,
Marco Marques), foram desenvolvidas tarefas de esséncia comercial, de dinamizagdo e
promog&o de novos produtos, assim como auxilio em tarefas relacionadas com produtos, desde

procedimentos de rececdo de material, passando pelo processo de encomendas de clientes e



toda a envolvente da expedi¢do. A segunda parte do estagio, permitiu por em prética alguns
conceitos aprendidos em ambiente de sala de aula, ajudou a perceber a ligagéo entre alguns
conceitos académicos e a forma de implementacdo e pragmatismo dos mesmos, colocando
conceitos de marketing ao servico da area comercial, atingindo o principal proposito de

qualquer empresa: vender e satisfazer as necessidades dos clientes.

Além da possibilidade de adquirir conhecimentos em mais que um departamento, aplicando
conhecimentos ganhos em ambiente de sala de aula, o estdgio permitiu também valorizar o
curriculo profissional, assim como contacto com softwares onde ndo existia conhecimentos

prévios, como Indesign, Photoshop ,llustrator e Segin.

O presente relatorio de estagio esta dividido em quatro capitulos. No préximo capitulo, serd
apresentado um enquadramento teoérico, para sustentar do ponto de vista tedrico alguns
conceitos relevantes do ponto de vista académico e igualmente relevantes do ponto de vista do

estagio propriamente dito.

De maneira a garantir a fiabilidade deste enquadramento teérico, a metodologia para a
realizacdo deste trabalho passou pela consulta de artigos cientificos, livros, outros relatorios de

estagio curricular e dissertacbes de mestrado de areas relevantes.

No terceiro capitulo, foi feita uma contextualizacdo do espaco onde o estagio foi realizado. Sdo
apresentadas as empresas recetoras, assim como os valores, a missdo e a visdo do Grupo e é
dada a conhecer a oferta de produtos comercializados. Para além disso, é possivel consultar

uma descricdo das atividades realizadas em ambos os departamentos.

Por Gltimo, no quarto capitulo é realizada uma conclus&o, assim como um balan¢o do estégio,
e os resultados que a realizacdo do estagio aportou para o percurso do mestrando, assim como

algumas considerac@es e sugestdes de melhoria a empresa.



2. ENQUADRAMENTO TEORICO

2.1 O conceito: Marketing Interno

O conceito de marketing interno surgiu pela primeira vez na literatura cientificaem 1981
por Leonard Berry. Desde entdo, é reconhecido que a a¢do dos colaboradores tem um
impacto significativo na fidelizacdo dos clientes, sendo que é necessario que 0s
colaboradores estejam preparados e motivados para prestar o melhor servigo possivel
(George & Berry, 1981). Para além disso, Berry (1981) referiu que a visao para com 0s
recursos humanos da empresa deve ser semelhante a dos clientes, criando o conceito de
cliente interno, definindo as fungdes dos colaboradores como “produtos” cujo objetivo
é satisfazer as necessidades dos consumidores e aumentar a taxa de sucesso dos

objetivos da organizacao.

Desde cedo este conceito foi considerado bastante relevante, uma vez que segundo
Gronroos (1995), menosprezar o marketing interno acaba por ser também negligenciar
0 marketing externo. O marketing interno é uma ramificacdo do conceito de marketing,
que, muito sucintamente, é definido por Kotler e Keller (2016) como: “satisfazer as
necessidades de forma lucrativa™ (p.27). Transpondo essa explicagdo para a perspetiva
interna, € possivel entender que estes autores mantém a mesma linha de pensamento, e
que o marketing interno tem em vista a criacdo de estratégias multiplas para dotar e
preparar 0s seus recursos humanos de forma a serem o mais lucrativos possivel, sendo
que para os colaboradores, sera igualmente “lucrativo” uma vez que, através destas

medidas, também podem sair francamente beneficiados.

Vaérios autores contribuiram para a evolugdo deste tema, uma vez que, o marketing
interno nos servicos, se revela uma area de promissora e relevante, tanto a nivel
académico como a nivel préatico (Raeisi et al., 2020). O proprio nome do conceito é
elucidativo, apontando para a criacdo de estratégias para o interior das organizacoes,
para os seus colaboradores. De acordo com Kaotler e Keller (2016), o marketing interno
deve servir de base para a criagdo de estratégias que possibilitam a captacéo de recursos

humanos motivados a receber formacéo, de forma a prestar um atendimento ao cliente

! Traduzido de: “meeting needs profitably”



de exceléncia, sendo que o patamar da exceléncia, so se atinge quando a empresa esta

disponivel para preparar os recursos humanos no mesmo nivel de exceléncia.

O conceito de marketing interno € dinamico, estando inicialmente apenas ligado ao
departamento de relacdes publicas, e ligando-se ao departamento de gestdo de recursos
humanos. A sua percecéo foi evoluindo para um conceito mais atual, onde se defende
que o marketing interno tem valéncias tanto de relagGes publicas, como de recursos
humanos, assim como de marketing (Pazéraité & Repoviené, 2018). Segundo Kotler
(2017), a formulacéo do conceito de marketing interno tera surgido no Japéo, inspirado
no modelo empresarial participativo. Esse modelo vanguardista, permitiu que se
comecasse a dar importancia ao bem-estar e motivacao do colaborador, servindo como
referéncia para que nos dias de hoje se pudesse evoluir para o conceito de marketing
interno como o conhecemos. Para além disso, como é expectavel o envolvimento dos
colaboradores nas empresas, deve-se fazé-los sentir que sdo uma parte vital nas
decis@es, 0 que acaba por influenciar, de forma positiva, todo o ambiente e bem-estar
no ambiente laboral (Uribetxebarria et al., 2021). A problematica em questdo nédo tem
apenas interesse do ponto de vista académico, uma vez que, uma politica de marketing
interno, devidamente planeada e executada, ajuda a reter os colaboradores com maior
competéncia, visto que se sentem valorizados e recompensados, fomentando assim uma

maior ligacdo para com a empresa (Yu et al., 2019).

Para além da importancia a nivel de gestdo e retencdo dos recursos humanos, segundo
Kotler (2000) para o marketing externo ser eficaz, uma politica de marketing interno de
exceléncia tem que preceder o externo. Por outras palavras, uma boa relagdo entre
empresa e trabalhadores e entre os proprios trabalhadores traduz-se sem resultados
positivos e mensuraveis na perspetiva das chefias/gestores, sendo que uma relacao de
amizade com maior proximidade e afetividade fomenta a coesé@o de equipa e promove
uma comunicagdo mais fluida, contribuindo isto para o aumento dos indices de
produtividade (Chung et al., 2018). Para além disto, uma politica correta de marketing
interno subentende uma relagdo em perfeita sintonia entre os superiores hierarquicos e
0s seus subordinados e uma relacdo de sinergia entre os varios departamentos que
constituem a organizacdo, estando todos conscientes das medidas para atingir os
objetivos comuns (Kotler & Keller, 2016). Nesse sentido, as posi¢des de chefia tém um
papel preponderante na execuc¢do das medidas das politicas do marketing interno e estes

individuos tém também bastante responsabilidade no seu sucesso ou insucesso. As
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chefias apenas conseguem ser bem-sucedidas se tiverem uma equipa que confie e apoie
o desempenho das suas funcdes, sendo que para isso, & necessario existir credibilidade,
confianca e para além da empatia, ser uma pessoa capaz de se adaptar as pessoas com
quem trabalha (Reis et al., 2018). E facilmente compreensivel que estas politicas
também facilitam e beneficiam o trabalho aos gestores de equipas, uma vez que é
naturalmente mais fécil e agradavel gerir uma equipa que confia e apoia a sua lideranca.
Na perspetiva dos subordinados, é igualmente percetivel que é consideravelmente mais
facil e agradavel trabalhar sob a alcada de uma chefia que apreciam e respeitam. Dado
0 panorama social atual, ja ndo basta as empresas serem bem-sucedidas (em termos de
tesouraria), existe hoje, a necessidade de divulgar os bons resultados, nesse prisma a
comunicacdo assume um papel fulcral como ferramenta de gestdo, sendo muitas vezes

uma comunicacao interna e externa em simultaneo (Pinto et al., 2016).

A imagem da empresa estd intimamente ligada a prestacdo do servico por parte do
colaborador, segundo Kotler (2000), o marketing interno em determinadas situacées
pode ser mais relevante que o marketing externo, uma vez que uma experiéncia positiva
de um cliente estara, muito provavelmente, relacionada com o servigo prestado, esse
servigo prestado tende a ser de maior qualidade quando prestado por um colaborador
satisfeito. Nesse sentido, uma estratégia de comunicacdo interna bem delineada deve ser
focada no colaborador, tornando-o num dos principais representantes da empresa. A sua
opinido deve ser ouvida e deve ter um papel ativo, para que se sinta incluido na cultura
da organizagdo onde se insere (Branddo, 2018). Uma imagem, seja ela positiva ou
negativa, cria-se através da partilha de opinifes e experiéncias entre pessoas. Também
por isso, é cada vez mais importante as empresas delinearem estratégias para melhorar
a eficiéncia e performance profissional, motivando os recursos humanos, para gque estes
estejam a altura das expectativas e criem boas imagens no cliente final (Bacalhau, 2021).
Numa outra perspetiva, complementando também o raciocinio anterior, se uma
determinada empresa for reconhecida como um bom local para trabalhar, onde os
colaboradores se sentem valorizados e motivados, pode utilizar esse reconhecimento
como vantagem comparativa, em relagcdo a outras que ndo tenham esse reconhecimento,

ou que sejam conhecidos por outros aspetos negativos (Kotler & Cox, 1990).

O objetivo final de qualquer empresa é persuadir o cliente a comprar 0 Seu
produto/servico e a fidelizar, de forma estratégica e planeada o cliente certo, de modo a

ganhar quota de mercado aos concorrentes e poder ter um maior fluxo de vendas



recorrentes. Para isso, para além de um produto de qualidade, é necessario ter um servico
de atendimento igualmente de qualidade, uma vez que o cliente ja ndo presta
exclusivamente atencdo ao produto/servico, a percecao do cliente € mais ampla e ja nao
se restringe ao ambiente fisico, indo também a detalhes do atendimento, como por
exemplo: simpatia, cordialidade, empatia, entre outros aspetos (Kotler, 2017). O sucesso
de uma organizagdo é gradual e estratificado, para se conseguir satisfazer as
necessidades do cliente final, primeiro é necessario desenvolver politicas que permitam
satisfazer as necessidades dos recursos humanos, que por sua vez, irdo entdo estar
prontos para conseguir satisfazer as necessidades dos clientes (Balta, 2018). A relacédo
entre a lealdade do cliente e 0 marketing interno € um ponto de interesse estratégico para
as empresas, também por isso é um tdépico recorrente no mundo académico, sendo que
os estudos realizados apontam para uma correlacdo positiva entre a fidelizacdo do

cliente e uma politica de marketing interno bem estruturada (Ngoma & Ntale, 2019).

2.1.1 Finalidades do Marketing Interno
Como foi referido anteriormente, o marketing interno apresenta-se como uma area
multidisciplinar, envolvendo valéncias de varias areas, como por exemplo: marketing,
recursos humanos, sociologia, psicologia, economia, entre outros (Noutel et al., 2021).
No entanto, como o prdéprio nome indica, o seu foco principal é a nivel interno, sendo
que se for bem executado, tem repercussdes positivas no marketing externo, como
também ja foi mencionado. A influéncia positiva no marketing externo acaba por ser
um objetivo importante, sendo que isto sé se consegue através de coesao entre todos 0s
recursos humanos presentes na organizagdo, uma vez que 0 sucesso da empresa esta

inteiramente dependente do seu desempenho (Sigit & Muafi, 2022).

Segundo Gronroos (1995), o marketing interno orienta e ajuda as organizagdes a criarem
estratégias que permitem uma melhoria continua na prestacdo do servigo, orientando
este sempre para o cliente. Através deste conjunto de medidas que o marketing interno
promove, o colaborador esta mais motivado e tem maior sensibilidade e consciéncia das

necessidades do cliente e consegue delinear melhor a forma de as satisfazer.

Nos dias de hoje, para um colaborador, existem varios pontos a ter em conta quando
este toma a decisdo de permanecer ou mudar de emprego, para alem do salario auferido
(Sigursteinsdottir & Karlsdottir, 2022). O processo de tomada de decisdo também
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evoluiu passando a incluir aspetos cruciais como a saude mental, 0 bem-estar emocional
e o conforto e felicidade no local de trabalho (Pradhan & Hati, 2022). Através destas
estratégias € possivel para as empresas tentarem reter talento, evitar em demasia a
rotatividade de recursos humanos e alcancar a lealdade por parte dos seus colaboradores.
O marketing interno aponta também claramente para a retencdo de recursos humanos.
Os custos de trocar um colaborador motivado e competente pode ascender a 150% do
salario que o anterior colaborador auferia, acarretando, para além dos custos monetarios,
também custos logisticos para a organizacdo inerentes a substituicdo, preparacdo e
formacdo de um substituto & altura do seu antecessor, em acréscimo € necessario ter em
conta também todo o esforco e trabalho que a organizacgdo ira ter para integrar na equipa
0 novo colaborador (Alhmoud & Rjoub, 2019). Para além dos pontos referidos
anteriormente, uma empresa que seja rotulada como “um bom sitio para se trabalhar”,
pode utilizar essa imagem como vantagem comparativa para conseguir captar recursos
humanos e promover-se também como uma empresa sustentavel também do ponto de
vista social. Esta vantagem é particularmente importante, visto que o recrutamento esta
cada vez mais competitivo e as empresas devem usar todos os trunfos para se destacar
da concorréncia e para conseguir captar os melhores recursos humanos, uma vez que sé
com os melhores recursos humanos é possivel conseguir alcancar a satisfacdo do cliente

externo de forma eficaz (Reis et al., 2018).

A implementacdo de politicas de marketing interno permite mudar a perspetiva tida
sobre o colaborador. Do ponto de vista estratégico, o colaborador € ja visto como cliente
interno, considerando-se que o colaborador adquire bens/servicos que a empresa
vende/presta. Faz-se recorrentemente o paralelismo entre o produto da empresa e as
funcbes a desempenhar, sendo que, se tiver a formacao adequada e se sentir como parte
integrante do projeto, a probabilidade de desempenhar bem as suas func¢des e ajudar a
cumprir 0s objetivos e metas da empresa aumenta consideravelmente (Nemteanu &
Dabija, 2021). Seguindo essa logica, os clientes internos devem receber dos seus
superiores hierarquicos os melhores produtos para poderem prestar os melhores
servicos, sendo que esses ‘“‘produtos”, passam por uma formacdo adequada as
necessidades do trabalhador e do mercado e por uma comunicacédo fluida entre todos os
intervenientes ao nivel organizacional (Conduit & Mavondo, 2001).

Outra finalidade do marketing interno é promover uma comunicag&o positiva e assertiva

demonstrando a necessidade e utilidade do trabalho de todos, de forma individual e



coletiva, independentemente de serem ou ndo do mesmo departamento, uma vez que 0s
objetivos gerais da organizagdo sdo focados na relagdo entre colaborador e cliente
(Roséario etal., 2021). Como é facil de entender, a comunicacéo interna pode ser bastante
complexa. Toda a comunicacdo interna deve ser planeada estrategicamente para ser
clara e objetiva. De modo & comunicacgdo ser bem sucedida, esta deve ser assertiva e
devem estar bem vincados 0s respetivos objetivos e o contexto, devendo também ser
ampla, evitando o especifico que muitas vezes pode gerar ambiguidades mediante as
interpretacdes e opinides pessoais ligadas aos projetos onde as empresas estdo
envolvidas (Neiva, 2018).

A aplicacdo de medidas que motivem os colaboradores tende a que estes retribuam
comportamentos positivos a empresa, sendo que a orientacdo para o cliente e as suas
necessidades acaba por ser um comportamento positivo e desejavel, uma vez que atraves
do seu conhecimento e formacdo conseguem auxiliar e eventualmente manipular o
cliente durante o processo de compra, fomentando assim o desempenho a nivel de

vendas (Rosario et al., 2021).

2.1.2 Implementacéo de técnicas de Marketing Interno
A felicidade e qualidade de vida no local de trabalho sdo hoje em dia mais relevantes e
valorizados do que nunca. Também para as empresas, € mais importante que a
experiéncia do colaborador enquanto membro da organizacdo seja 0 mais positiva
possivel enquanto cliente interno, para colher as vantagens enquanto marca empresarial
(Ribeiro et al., 2022). Desse ponto de vista, interessa que as politicas de marketing
interno ndo sejam apenas tedricas, interessa que sejam aplicadas no contexto pratico,
por todas as razfes ja mencionadas anteriormente. A utilizacdo de recompensas e
prémios, para além de ser uma vantagem competitiva, é vista também como essencial
do ponto de vista estratégico para os gestores, estimulando a motivacao e fomentando
um ainda maior empenho dos colaboradores, servindo de certa forma para otimizar a

performance e rendimento dos colaboradores (Pitacho et al., 2020).

E do conhecimento comum que um salario digno é crucial, em primeiro lugar para
conseguir ter uma subsisténcia e é também fécil a compreensdo da relagdo entre um
salario satisfatorio (do prisma do colaborador) e a felicidade e motivacdo em contexto
laboral. Outras questbes monetarias, como: promocdes, prémios de produtividade ou
comissOes, sdo cruciais para estimular a motivagdo e produtividade (Ali & Anwar,
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2021). De acordo com Alhmoud e Rjoub (2019), a premiacdo do bom trabalho é
segmentada em recompensas: intrinsecas, extrinsecas e sociais. Estes autores clarificam
0s conceitos da seguinte forma: As recompensas extrinsecas estdo associadas a aspetos
monetarios, como aumentos salariais e promocdes de cargos e/ou uma melhor gestdo da
carga de trabalho. Apesar de o salario ser o Unico aspeto fixo e imprescindivel neste
segmento, e de ter um compreensivel destaque comparado com qualquer outra
compensacdo, ndo € o Unico fator que consiga alavancar a motivacao e satisfacdo no
local de trabalho. As recompensas intrinsecas estdo associadas a aspetos nédo tangiveis,
tal como: relevancia no processo na tomada de deciséo sobre projetos/procedimentos,
envolvimento em tarefas com algum grau de responsabilidade, sentimento de
participacdo em projetos que fazem sentido para o proprio e para a organizagéo e,
também contar com o apoio de outros colaboradores. As recompensas sociais, Como 0
nome indica, sdo do foro social. Essencialmente ligadas a um ambiente positivo no local
de trabalho, um ambiente de apoio matuo e entreajuda na relacdo entre colaboradores e
respetivas chefias. Do ponto de vista destes autores, um local de trabalho onde seja
comum o sentimento de amizade e afeto entre todos, ganha bastante relevo perante as
outras recompensas, afirmando que os lagcos sociais e emocionais, podem
inclusivamente ser mais eficazes que uma motivacao financeira. Facilmente se faz
também a ligacdo a conceitos referidos anteriormente, como coesdo de equipa, devendo
também organizar eventos e atividades para fomentar esse espirito, como 0s eventos de

team-building que sdo cada vez mais comuns.



2.2 Perfil Comercial

Tal como foi dito anteriormente, o marketing interno ajuda a implementar estratégias
para satisfazer e preparar os recursos humanos para o melhor desempenho das suas
funces atraves de planos de formacdo e motivacao altamente eficientes. Para uma boa
parte dos funcionarios, seja qual for a area de negocio, a capacidade comercial
demonstra-se basilar para o alcance das necessidades do cliente, vendendo o
produto/servico da empresa, que mais se adequa ao perfil do proprio cliente e aos
interesses da organizacao (Novita et al., 2018). Atraves de alguma formacao, é possivel
dotar o colaborador de conhecimentos tedricos e técnicos para dominar todas as
competéncias do produto/servico que estd a vender, estando assim preparado para
responder a qualquer divida ou questdo dos possiveis compradores (Delpechitre et al.,
2020).

Para estar mais proximo do sucesso a nivel comercial, a comunicacdo (seja ela verbal
ou corporal), tem também um papel bastante relevante, se possivel, de forma persuasiva,
uma vez que a persuasdo é uma capacidade chave para se singrar no mundo comercial
(Marcos Cuevas, 2018). E importante também que toda a estrutura comercial esteja em
sinergia e que tenha consciéncia do mercado onde operam, do perfil do cliente e de todos
os fatores que tém impacto na tomada de decisao e eventual compra, destacando também
fatores concorrenciais, uma vez que s6 estando atento a todos estes detalhes é possivel
estar presente e ativo num ambiente tdo complexo e competitivo, como € o mundo

empresarial atualmente (Syam & Sharma, 2018).

No entanto, existem outras variantes essenciais que sdo essenciais para se formar um
perfil comercial. Algumas, sdo um pouco mais complexas de se transmitir. Em primeiro
lugar é abordada a questdo da seriedade, credibilidade e ética com que trabalha, sendo
que é crucial que um comercial trabalhe de forma ética pois terda uma maior
probabilidade de causar um impacto positivo na satisfacdo do cliente (Kethan & S,
2022). De acordo com Mahlamaéki (2019), outro aspeto relacionado com a personalidade
que também influenciam o sucesso da atividade comercial é a extroversdo, uma vez que
uma pessoa com facilidade de relacionamentos interpessoais, tem maior possibilidade
de criar empatia e uma relacdo com um possivel comprador, podendo e devendo utilizar
esse cenario para seu proveito. O mesmo autor afirma que a estabilidade emocional é
igualmente importante, camuflando nervosismos ou insegurangas, mantendo também

sempre a resiliéncia para superar momentos menos positivos, no que toca a resultados
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ou outras nuances e imprevistos. O autor refere também que a flexibilidade e capacidade
de cedéncia, sdo cruciais, visto que muitas das vezes é necessario negociar, portanto é
preciso ter a capacidade de saber ceder e saber até onde se pode ceder, num equilibrio
entre 0s objetivos da organizacao e a necessidade do cliente. Por Gltimo, é possivel
concluir que uma abordagem com abertura e humildade para novas experiéncias e
conhecimentos é essencial, uma vez que atualmente vivemos num mundo global, onde
0s mercados e conceitos sdo altamente dindmicos, e é importante estar sempre

atualizado e ter essa capacidade de se ir adaptando a novas realidades.
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3. Estagio
3.1 A empresa
Como foi referido na introducéo, o local escolhido para a realizacdo do estagio foi o
Grupo Testa. O Grupo Testa localiza-se em Mortagua e € uma holding fundada em 2017.
Possui investimentos em varias areas e setores, no entanto, o negdcio central é a protecao
passiva contra incéndios. Todo o processo de design, desenvolvimento, certificacéo e
fabricacdo de produtos e sistemas (de protecdo passiva contra incéndios) sdo realizados
pela empresa tais como: sistemas de desenfumagem e iluminagéo natural; cortinas de
controlo de fumo e corta-fogo; portas técnicas (sejam elas metalicas ou de madeira);
portas acusticas, a prova de bala, portas de seguranca e multiusos. Produz também
envidracados corta-fogo; selagens corta-fogo, juntas de expansdo entre outros. Para
além disso, tem presenca também no mercado mobiliario (essencialmente mobiliario
para hotéis e projetos residenciais de luxo), na comercializacdo de produtos
termorresistentes e mais recentemente no mercado grossista de eletrodomésticos.
Quanto ao tipo de clientes, as empresas retalhistas (Macorlux e Breeds), vendem
tendencialmente ao consumidor final, enquanto as restantes trabalham essencialmente
com clientes empresariais. No total, o Grupo Testa tem mais de 350 colaboradores, 5
unidades fabris e ja exporta para mais de 40 paises, contando com operagdes locais em

Portugal, Espanha e Alemanha e um volume de negdcios de mais de 200 000 000€.

Em 1989, surge a primeira empresa do grupo, a Tria Portugal, a qual operou durante
dois anos apenas na area dos produtos termorresistentes. Em 1991, a empresa passou
também a oferecer produtos e servigos na area de protecdo passiva contra incéndios.
Passado nove anos, foram adquiridas instalaces na zona de Carregado (Lisboa) para
producdo de portas corta-fogo de metal (ver Anexo A) e também para produzir
envidracados (ver Anexo B), no ano seguinte, a Tria foi selecionada para o cargo
presidente da Associacdo Nacional de Empresas de Protecdo de Incéndios, atualmente
Associagdo Portuguesa de Seguranga, logo no ano da sua fundagdo. Em 2009, a Tria
expandiu a sua gama de produtos de protegdo passiva contra incéndios para a area da
desenfumagem e da ventilagdo natural. O processo de expansdo da Tria continuou em
2014, quando a fusdo com a SISAF (empresa concorrente), alargando o leque comercial
de portas e envidragados. Outro dos acontecimentos de destaque foi, quando em 2016,
a Tria forneceu Produtos de Prevencdo e Protecdo Contra Incéndios (PPCI) para o

edificio do Conselho da Unido Europeia na Bélgica. Outro passo importante para o
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3.11

3.1.2

3.13

crescimento exponencial da Tria, acontece em 2017, quando se da a aquisi¢do da
PORSEG, até entdo a principal concorrente da Tria no segmento das portas. Com esta
aquisicao, em 2018 construiu-se uma nova fabrica para producdo de portas metalicas.
No ano de 2019, foi criada uma nova fabrica, desta vez destinada a producéo de portas
corta-fogo de madeira, nesse mesmo ano assinala-se também a entrada da empresa no
mercado Britanico e também o fornecimento de portas corta-fogo para a nova sede da
Astrazeneca, que nos dias de hoje é tdo conhecida, devido a conjuntura pandémica. Os
dois anos seguintes foram de uma notavel expanséo internacional, tendo em 2020 criado
a Tria International (na Alemanha) e, em 2021, fundado a Tria France (em Franca) e a
Tria Spain (em Espanha).

Misséo

O Grupo Testa tem como principal missdo um atendimento excecional para com 0s seus
clientes. O conhecimento adquirido, a experiéncia e o know-how técnico representam
um meio importante para perceber e satisfazer as necessidades dos clientes. Existe
também um claro compromisso em cumprir e superar as expectativas com 0s nossos

produtos e servigos.

Visao
O progresso que o Grupo Testa tem feito deve-se essencialmente a viséo de longo prazo,

investindo constantemente em tecnologia e inovacgdo. A investigacdo constante permite

melhorar constantemente os produtos.

Valores

O desenvolvimento do Grupo Testa e de todas as suas empresas, prende-se com a
preservacdo da identidade de cada uma delas e também da sua autonomia, tendo
disponivel também, todos os recursos para que consigam ter um impacto positivo no

mercado onde operam. Existem, no entanto, alguns valores chave partilhados por todas
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as empresas, sendo eles: ética e responsabilidade corporativa; inovacéo; exceléncia;
espirito de lideranca; empreendedorismo; responsabilidade social e ambiental; formagéo

e desenvolvimento profissional.

3.1.4 Empresas do Grupo
Atualmente, integram o Grupo Testa 16 empresas, sendo elas: a Tria Portugal, a Tria
Internacional, a Tria France, a Tria Spain, a Tria Doors, a Bach, a LWC, a KOR
Furniture, a Fox Fitout, a Macorlux, a Sorefoz, a Webelec, a Breeds, e com a
denominacdo do Grupo, existem a Testa, a Testa Investimentos e a Testa Capital, sendo
possivel consultar os logotipos das empresas, na sequinte figura 1. E importante realcar
gue cada uma das empresas mencionadas acima tem o seu proprio website, a exce¢ao
da Testa, Testa Investimentos e Testa Capital, existindo para estas, apenas o website do

Grupo Testa.

BITRIA RKITRIA [TRIA RFTRIA

PORTUGAL INTERNATIONAL FRANCE SPAIN

RTRIA 1 BACH ~IWE KOR

FOX macorlux SOREFOZ webelec

breeds [=="=]

Figura 1 Logdtipos das empresas do Grupo Testa

I TES T I
AL

Fonte: https://testa.pt/pt-pt/business-areas/
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3.2 Organograma das empresas inseridas no estagio
Como foi referido anteriormente, o estagio foi dividido entre duas empresas do Grupo,
a primeira parte realizada do Departamento de Marketing e Comunicacdo do Grupo
Testa e a segunda no Departamento Comercial de Termorresistentes, da empresa Tria.
Para uma melhor percecdo, em baixo, é possivel consultar os organogramas de ambas
as empresas onde o mestrando passou. Estes organogramas estdo em constante
modificacdo, consoante o0 volume de negdcios e trabalho aumenta, as equipas véo
também sendo reforcadas quando assim se justifica.
Cada departamento esta sob a al¢cada de um diretor de departamento/diretor comercial,
que por sua vez estdo subordinados a administragdo. Pode consultar abaixo a figura 2,
onde consta o0 organograma do Grupo Testa e a figura 3, onde consta o organograma da

empresa Tria.

| resTa I ORGANOGRAMA GRUPO TESTA DOC041 GT-GRL
Versdo Elaborado: Verificadoe e Aprovado:
Stephany Pessoa Pedro Morgado/ Ana Morgado
o
Data:17/03/2022 Data:17/03/2022
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Ana Morgado Ase
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Ricardo Rodrigues Semedo
| uis Matos

‘ Patricia Simdes
Besp Producsio TRIA sarafim Marting
Programacioe Prop. Eabrico Maddgirsg

Resp. Producio TRIA - "
Metilicas —LEeihans Rafael Coimbea
Joel Cruz \'aI:‘;?, simbes Joana Breda
fore Soraia Valkents
André Pinho

andré Tavares

Filipe Lesra

Infia Ramalha
[Embalager)

Figura 2 Organograma da empresa Testa

Fonte: Arquivo Grupo Testa- Recursos Humanos
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Figura 3 Organograma Tria

Fonte: Arquivo Grupo Testa- Recursos Humanos

3.2.1 Evolucdo cronoldgica do Grupo

| Comercial
José Henriques

secretariado TR
Magda Batista

Daniel Ribeiro
Luis Sousa
Cldudia Lopes

Dir. Logistica

Miguel F.

Pedro Martins

]

Logistica
José Vicente (Recepgbes)
Viter Almeida (Abastecimentos &
produgso)
lJosé Diogo [Expedigdes)
lJoaquim Pedro (Carregado)

Compras
ksabel Dionisio (TRIA TR/PPCI)
Liliana Alvaro{LWC]
André Marques [Compras TRIA)
Ricardo Farinha (Compras TRIA)
Teresa Nunes (BACH)

Apesar de na altura, ainda ndo existir a denominagéo Testa, 0 projeto que originou o

Grupo Testa como hoje se conhece, teve inicio em 1989, com a fundacdo da empresa

Tria Portugal, na altura apenas dedicada ao comércio de produtos termorresistentes. Em

2008, o até entdo, principal fabricante de cortinas corta-fogo e fumo de Espanha, a

empresa Bach integra também o Grupo Testa. Ja no ano de 2016, existiu a fundagéo da

empresa LWC Metal e criou-se também uma nova fabrica para producao de sistemas de

ventilagdo natural e para evacuacao de fumos.

O ano de 2018 foi um ano de mudangas importantes para o crescimento do Grupo, uma

vez que a estrutura acionista foi alterada e houve também uma mudanca de estratégia e

imagem do Grupo. Para além disso, o principal concorrente de portas corta-fogo, a
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PORSEG, foi também adquirida. Também por isso, foi construida uma nova fabrica de
producdo de portas metalicas. Ainda nesse ano, fundou-se a KOR Furniture, entrando

assim também no mercado de mobiliario de luxo.

No decorrer do ano de 2019 houve a criagcdo de mais uma fabrica de producéo de portas
de madeira para a empresa Tria. Neste ano, assinala-se também a fundacdo da Bach
Portugal, assim como uma nova fébrica de producéo de cortinas de fogo e fumo.

Ja no ano de 2020, deu-se a fundacéo da Tria International (na Alemanha) e, no ano
seguinte continuou a expansdo internacional, com a criacdo da Tria France e da Tria
Spain. Para além destes acontecimentos, 0 Grupo adquiriu também a Macorlux (lider
nacional no mercado grossista de eletrodomésticos) e entrou no mercado brasileiro,
atraves da empresa Breeds. Esta empresa brasileira, trabalha no mercado retalhista de

comeércio de produtos e acessorios para animais de estimacao.

No ano de 2022, foram fundadas a Fox Fitout, uma empresa que opera também no setor
mobiliério, a Webelec que opera no comércio eletronico de eletrodomésticos e também
foi adquirida a Sorefoz, uma empresa focada na distribuicdo de eletrodomésticos,
telecomunicacdes e microinformatica. Com esta aquisicdo, o Grupo Testa torna-se

também lider nacional na distribuicdo grossista de eletrodomésticos.

3.3 Departamento de Marketing
Este departamento tem como funcgdes a atualizacdo constante dos websites das varias
empresas que integram o grupo, assim como toda a informacdo técnica (catalogos,
fichas técnicas, etc.), atualizacdo do portefdlio de trabalho e criacdo de noticias
relevantes sobre o trabalho desenvolvido, ou acontecimentos e/ou datas importantes.
Para além disso, é também tarefa deste departamento, a gestdo de redes sociais, sendo o
Linkedin a Unica rede social ativa de momento. Para além das tarefas enumeradas
anteriormente, o Departamento de Marketing e Comunicacéo idealiza e cria toda a
comunicagédo interna, seja ela meramente informativa, de celebragcdo de datas ou
eventos, campanhas de sensibilizacdo e/ou campanhas de marketing interno. Em
acréscimo, € neste departamento que por norma, se organizam 0s eventos corporativos,
entre eles: jantar de Natal, eventos de team-building, campanhas de sensibilizacdo de
salide e eventos relacionados com outras datas celebrativas (por exemplo dia da crianca,

dia da mulher, dia da alimentacdo saudavel, entre outros).
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Este departamento é destacado em particular, uma vez que foi onde se iniciou o estagio,
e onde o mestrando permaneceu durante a primeira metade do estagio e por toda a

relevancia que teve para a inser¢ao na equipa e no ambiente das restantes empresas.

3.4 Departamento de Termorresistentes
Este departamento, pertencente & empresa Tria Portugal comercializa, como 0 nome
indica, produtos termorresistentes de marca propria ou revenda de marcas de

fornecedores.

Os produtos segmentacdo em nove categorias, sendo elas: colas e mastiques, sistemas
de distribuicdo de ar quente, produtos de limpeza e manutencdo de equipamentos de
climatizagdo, material elétrico, materiais termoisolantes, tintas, material de ventilacéo e
renovacdo de ar, vidro cerdmico e outros acessorios de temperatura. Com mais de uma
centena de referéncias no catdlogo ndo é, portanto, viavel apresentar todos
detalhadamente neste relatorio de estagio, existem, no entanto, alguns produtos que se
destacam dos demais em cada uma das tipologias de produtos que irdo ser apresentados,
para ser mais facil perceber os produtos com que o mestrando teve contacto durante a

realizacdo do estagio.

Nas colas e mastiques destaca-se o Tricol AT (ilustrada na figura 4), uma cola
incombustivel e mantém-se competente até aos 1100°C. Para além de outras utilidades,
é utilizada principalmente para colar juntas de calafetacdo, para isolar portas de caldeiras

e/ou recuperadores de calor.
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Figura 4 Produto: Tricol AT 20m|

Fonte: Arquivo Tria-Termorresistentes
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Nos produtos de distribuicdo de ar quente, destaca-se o kit de distribuicdo 400 m%/h (ver
figura 5), um aparelho desenvolvido para melhorar a distribuicdo de ar quente em
sistemas de aquecimento, promovendo uma maior eficiéncia energética, uma melhor

circulacdo de ar quente e maior seguranca.

Figura 5 Produto: Kit de distribui¢do de ar quente e respetivos
acessorios

Fonte: Arquivo Tria-Termorresistentes

Ja no grupo dos produtos de limpeza e manutencdo surge um dos produtos com maior volume
de vendas no Departamento Comercial de Produtos Termorresistentes, o Triclean V (figura 6).
Este produto é utilizado para a limpeza dos vidros dos recuperadores de calor e salamandras a

lenha, sendo extremamente eficaz na remocdo de sujidades e fuligem.
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Figura 6 Produto: Triclean V

Fonte: Arquivo Tria-Termorresistentes

Passando a gama de produtos elétricos, os ventiladores sdo os produtos com maior
destaque, principalmente o ventilador com dupla turbina (ver figura 7). Estes produtos
sdo utlizados em recuperadores de calor, tendo o propdsito de retirar ar quente da cdmara

de conveccao, diminuindo o desperdicio de calor que € emitido para a habitacdo.

Figura 7 Produto: Ventilador dupla turbina 180x45mm

Fonte: Arquivo Tria-termorresistentes

A seccdo da temperatura contém essencialmente termémetros e termostatos para
equipamentos de aquecimento, e neste grupo de produtos destaca-se o Tricook (figura
8). Consiste termometro que pode ser utilizado na porta de fornos ou em barbecues, com

um limite de temperatura de 300°C.
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Figura 8 Produto: Tricook

Fonte: Arquivo Tria-Termorresistentes

A secc¢do de produtos termoisolantes € uma das mais importantes no que toca a faturacdo. Nesta
seccdo, destacam-se os kits de calafetagdo. Composto por um blister de plastico onde é
embalado 2.5m de corddo refratario e um tubo de cola Tricol at 20ml, disponivel em branco ou
preto e em varios diametros (6,8,10 e 12mm), que é muito popular pelo seu pragmatismo para
o cliente final na troca de sistemas de calafetacdo de portas e gavetas de fornos ou de
recuperadores de calor (na figura 9, pode consultar o kit de calafetacdo e um exemplo de

aplicacdo).

Figura 9 Exemplo de aplicagdo do produto Trived Kit de calafetagdo
Fonte: Arquivo Tria-Termorresistentes
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J& na parte das tintas, o grande destaque vai para o produto Trilac (na figura 10, pode ver uma
lata de Trilac spray). Este produto encontra-se disponivel em latas de 400ml, em baldes de 1,5
e 25 kg, nas cores: preto, antracite, vermelho e zinco. Esta tinta é indicada para superficies que
vao ser sujeitas a altas temperaturas, como equipamentos de aquecimento a lenha, barbecues,

chaminés, tubos de escape, entre outros.
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Figura 10 Produto: Trilac 400ml cor preta

Fonte: Arquivo Tria-Termorresistentes

A ventilacdo e renovacdo de ar é uma area do catalogo que ndo se aproxima tanto das
restantes, com maior ligacdo a sistemas de aquecimento a lenha. Esta parte do catalogo
é mais focada na ventilagdo mecénica e renovacdo de ar do interior de edificios
(essencialmente residenciais), para além de questdes de saude relacionadas com a
qualidade do ar, evita desperdicios de calor no inverno e mantém o ar fresco durante o
verdo. Dentro da gama de produtos existentes, nesta parte, destaca-se o kit Ventilagcdo

Mecanica Controlada (VMC) Duplo Fluxo Nexair (demonstrado na figura 11).
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Figura 11 Produto: Kit VMC Duplo Fluxo Nexair

Fonte: Arquivo Tria-Termorresistentes

Por ultimo, temos o vidro, que é o produto mais importante para a faturagdo do Departamento
Comercial de Termorresistentes. A Tria Portugal comercializa dois tipos de vidro, o vidro
borossilicato com 3.3 mm de espessura, fornecidos a placa ou cortado a medida. Este vidro é
resistente a 600°C e é muito comum em materiais de laboratdrios. No entanto, o vidro mais
relevante € o vidro ceramico, fruto de uma ligacdo de parceria com mais de uma década, o
fornecedor Nippon Electric Glass, uma empresa japonesa. Este vidro é indicado para
recuperadores de calor, uma vez que aguenta altas temperaturas e é também fornecido a placa
(dimensdes: 2100x1266x4mm), cortado a medida com a possibilidade de ter também serigrafia.
A serigrafia € um tipo de pintura com tinta de elevada resisténcia e que oferece vérias

possibilidades de padrdes, como degradé entre outros, como demonstra a figura 12, mostrada

abaixo.

Figura 12 Exemplo de padrdes de serigrafia em vidro cerdmico
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Este departamento trabalha essencialmente com clientes do segmento empresarial (com
algumas excecdes, como pequenos instaladores de equipamentos de aquecimento e alguns
consumidores finais, clientes de longa data, uma vez que outrora, a Tria permitia também a
venda destes produtos a clientes finais. O departamento conta com varias centenas de clientes,
existindo varios segmentos de clientes: em primeiro lugar surgem estabelecimentos ligados ao
comércio e manuseamento de vidro, como vidreiras e vidrarias. Em segundo lugar, ha também
a presenca de estabelecimentos e instaladores que comercializam e instalam solucbes de
climatizacao e que acabam por recorrer aos produtos e servigos do departamento. Por Gltimo,
existe um outro segmento, constituido maioritariamente por pequenos estabelecimentos, como
drogarias, pichelarias e outros negécios semelhantes. Muitos dos gestores destes pequenos
negocios sdo pessoas ja com alguma idade e pouco recetiveis a tecnologias, mesmo que sejam
das mais basicas, como por exemplo, terem um correio eletrénico. Este obstaculo contorna-se
através de uma presenca fisica nos estabelecimentos dos clientes e, para isso, contribui também
a intermediacdo do técnico comercial José Henriques, que esta na empresa Tria Portugal desde
a data da sua fundacdo e conta com quase duas décadas de permanéncia no departamento de
termorresistentes, sendo a sua experiéncia e conhecimento do mercado e dos clientes essencial
para 0 sucesso do departamento. Muitos dos clientes também j& o sdo praticamente deste o
inicio da atividade da Tria, mantendo também alguns habitos menos positivos, como na
realizacdo de encomendas, muitas vezes pouco organizadas (que se traduz na realizacdo de
varias encomendas, consoante a consciencializacdo da falta de stock dos produtos nos
estabelecimentos) e frequentemente via telefénica (seja com o técnico comercial, ou
diretamente com a secretaria do departamento), ndo existindo portanto comprovativo escrito da

realizacdo da encomenda.

Para além da comercializacdo destes produtos é prestada também consultoria aos clientes em
carteira, assim como uma constante prospecdo de novos clientes. Foi também neste
departamento que o processo do estagio curricular foi dado como terminado (no dia
08/04/2022).
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3.5 Descricéo das Atividades Desenvolvidas
Numa fase inicial, o procedimento de “boas-vindas ao novo colaborador” foi iniciado, com uma
visita por todas as instalacGes de todas as empresas localizadas em Mortagua, assim como
apresentacdes as respetivas equipas e colaboradores. Para além disso, houve algumas
instrucdes, relativas ao manual de boas praticas da empresa e do Departamento de Marketing e

Comunicacdo e uma contextualizacdo da evolugdo historica do Grupo Testa.

Na altura da integracdo do estagiario no Departamento de Marketing e Comunicacao, a empresa
estava num processo de ampliacdo, tendo coincidido, o primeiro dia de estagio com o
lancamento da empresa Tria Spain (dia 11/10/2021). O departamento tinha sido remodelado ha

pouco tempo, tendo uma nova lideranga ha poucos meses.

Neste departamento, as tarefas contribuiram essencialmente para um auxilio em tarefas gerais,
nomeadamente administrativas e apoio na realizacdo de andlises (por exemplo, analises mensais
do Google Analytics ou as analises periodicas da performance das publicagdes no Linkedin).
Com o passar do tempo, foi evoluindo para a criacdo e idealizacdo de campanhas de
comunicacgdo interna, em sinergia com os designers graficos da empresa. Para além disso, houve
também participacdo no desenvolvimento de campanhas de marketing interno, como a oferta
de uma bancada de fruta e alguns refrescos no dia da alimentacdo saudavel (dia 15 de outubro)
(ver Anexo E) assim como campanhas de sensibilizacdo de causas sociais (ver Anexo F) e/ou
relacionadas com salde fisica e mental, podendo consultar alguns exemplos no Anexo G. Para
0 sucesso destas campanhas, foi essencial o trabalho de equipa entre o estagiario e os designers
gréaficos do departamento, visto que eram estes que passavam a concec¢ao inicial para o trabalho

final que se pode consultar.

Uma outra tarefa que ocupou consideravelmente o tempo de permanéncia neste departamento
foi a realizacdo de um inquérito que permitia avaliar a satisfacdo dos colaboradores no que toca
a comunicacao quer interna, quer externa, do Grupo. Apesar do inquérito ainda néo ter sido
implementado, é uma ferramenta muito importante para a empresa. Atraves do inquerito sera
possivel perceber se o colaborador se sente realmente integrado na empresa, perceber o quanto
0s colaboradores conhecem de cada empresa que fazem parte do Grupo, a adeséo nas atividades
desenvolvidas (acdes de sensibilizacdo e outros eventos assinalados). Em acréscimo a isso,
aborda um ponto considerado crucial pelo Grupo Testa: o design da comunicacao realizada
(quer interna, quer externa através dos websites e do Linkedin). O conceito do design em si é
bastante valorizado no Grupo. O préprio edificio (retratado na figura 13) destaca-se na
paisagem e é uma caracteristica estratégia onde se pretende investir cada vez mais os esforgos
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do marketing, a associacdo da imagem da fachada ao Grupo (como foi feito por exemplo nos
postais de Natal, que pode consultar no Anexo H). Através deste inquérito, € possivel perceber
também quais os produtos “Top Of Mind”, uma vez que o segmento de clientes interno é

rito, foram

a pesquisa

e as colocar,

Figura 13 Fotografia da fachada do edificioiaro Grdpb Testa

Fonte: Prépria

Também houve a colaboracdo na organizacdo do jantar de Natal da empresa, nomeadamente na
concecao de postais de natais para cada empresa do Grupo Testa, no auxilio na busca de locais
para realizar o jantar, pesquisa de animac¢do (DJ’s e outros artistas), e embrulho das prendas

gue foram entregues a todos os colaboradores e aos principais clientes de cada empresa.

Na segunda metade do estagio, como acordado previamente, houve mudanca de departamento
e integracdo no departamento de termorresistentes da empresa Tria Portugal. Neste
departamento, houve um processo de formacgdo inicial relacionada com os produtos
comercializados. Posto isto, o estagiario recebeu formacao de indole comercial, nomeadamente
técnicas de venda, e técnicas de comunicacdo com o cliente nos diversos canais (e-mail,
telefonicamente e presencialmente), com o diretor comercial do departamento e com o técnico
comercial, permitindo assim estar pronto a integrar o departamento nas tarefas onde este
necessitava de ser reforgado.

Seguidamente, foi atribuida ao mestrando a responsabilidade da dinamizagdo de um produto
inovador, o sistema SkamoWall. Este sistema, composto por placas de silicato de célcio é
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utilizado para isolamento térmico e para a resolucdo eficaz e definitiva de problemas de
humidade, fungos e bolores. Para este feito, foram realizadas newsletters (ver Anexo J)
distribuidas para os clientes potencialmente interessados, foram idealizados e criados varios
folhetos (ver Anexo K) para o técnico comercial que contacta presencialmente com os clientes
distribuir e foi também realizada uma acdo de formacao, convidando técnicos especialistas do
fornecedor e alguns clientes para assistirem & aplicacdo do produto e para poderem também
colocar as questdes que tinham, para poderem entender todo o processo e vantagens deste
produto (pode consultar e aceder, no anexo L, um link que o ira remeter para um pequeno
resumo em video, realizado em conjunto com o departamento de marketing). Para além disso,
foram realizadas algumas reunides com clientes, onde o mestrando teve a oportunidade de

realizar uma apresentacdo comercial do produto.

Mais tarde, foi atribuida também a promoc¢do de um produto semelhante, 0 Skamotec. Este
produto, também de silicato de calcio, serve para a constru¢do de sacos de chaminé de forma
mais rapida e sustentdvel. Foi criado também para este produto, uma acdo de formacdo,

newsletters e folhetos fisicos e digitais, assim como visitas a clientes (ver anexo M).

Outra parte enriquecedora foi a possibilidade de ter contacto com alguns clientes e poder fazer
algumas abordagens de prospecéo de clientes. Dentro desta atividade, destaca-se um cliente em
particular angariado pelo estagiario: Armazéns Reis. Os Armazéns Reis tém loja em Viseu e
em Aveiro, assim como uma elevada notoriedade junto dos seus clientes, tendo alguns produtos

expostos nas lojas fisicas e no website.
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Figura 13 Produtos Tria expostos em website de cliente

A éarea de negbcio dos Armazéns Reis é abrangente, comercializando artigos de bricolage,
construcdo, decoracgdo e jardim. Para além destes, tém também uma seccéo de climatizacéo,
complementada por produtos Tria. O primeiro contacto foi realizado pelo estagiério, através de

um email exploratorio, que obteve resposta do Diretor de Marketing e Produto da empresa,
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onde 0 mesmo revelou que existia interesse em alguns artigos do catalogo da Tria, e acabou por
ser marcada uma reunido nas instalag0es de Viseu, onde foram discutidas questdes comerciais
e onde acabou por ser iniciada a parceria. Para além da prospecéo, houve também algumas
reunides com clientes atuais, sempre acompanhadas pelo técnico comercial ou pelo diretor
comercial, para conhecer alguns clientes, tentar perceber de que maneira a Tria podia ajudar
cada um dos clientes a satisfazer as suas necessidades. Em acréscimo, a clientes que foram
previamente relacionados, foram também abordados os produtos SkamoWall e Skamotec de

forma a dar a conhecer o produto e em ultima andlise tentar vender estes produtos.

Visto que os produtos disponiveis neste departamento diferem um pouco dos outros produtos
comercializados pela Tria, surgiu a ideia da criagdo de um website novo, dedicado apenas a este
departamento, onde fosse possivel expor os produtos de forma mais organizada e onde pudesse
existir a vertente de compras online na vertente Business to Business (B2B) e Business to
Consumer (B2C). Este projeto, realizado em conjunto com o departamento informéatico e com

o departamento de marketing, ainda esta em curso, portanto ainda por implementar.

Para além do referido anteriormente, numa fase mais proxima do término do estagio, foi
atribuido ao mestrando tarefas realizadas com a realizacdo de encomendas, atraves do software
Segin. Este software permitiu fazer consultas aos produtos em stock, para ser possivel um maior
controlo sobre inventarios, permite fazer analises das compras de clientes e compras a
fornecedores e permite também realizar encomendas tanto a clientes como a fornecedores. De
seguida, serdo disponibilizadas duas capturas de ecrd do software Segin, um num procedimento
de encomenda a cliente, no caso o préprio estagiario (por motivos de privacidade ndo constam
precos ou artigos na simulacdo, apenas 0s campos a preencher) e num segundo momento, a

consulta de stock do produto SkamoWall.
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De uma forma geral, a forma como esta metade do estagio foi conseguida, passando um pouco
por todas as fungdes, fazendo um pouco de tudo o que é o quotidiano contribuiu para uma
experiéncia enriquecedora, proveitosa e participativa, aplicando conceitos aprendidos durante
0 primeiro ano do mestrado, bem como aprendizagens novas. Para além disto, ter contacto com
pessoas novas, sejam elas colegas, clientes ou fornecedores, acaba por ser proveitoso também

a nivel da rede de contactos que se vdo formando.
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4. CONCLUSAO
4.1Apreciacao critica do estagio

Na primeira fase deste relatorio de estagio, a intencdo foi apresentar alguns conceitos do ponto
de vista tedrico, para poder sustentar a importancia do marketing interno e para, durante a
realizacdo do estagio, fazer a tentativa de aplicacdo e/ou perceber se essas préaticas de marketing
interno ja existiam na empresa onde o estagio foi realizado. Numa segunda parte, foi feita a
apresentacdo da empresa que me acolheu durante os seis meses e posteriormente uma descricdo

do contexto e das atividades realizadas.

Fazendo uma retrospetiva, € possivel apresentar pontos positivos e negativos que contribuiram
para a avaliacdo geral da experiéncia. De uma forma geral, o balanco realizado é positivo, uma
vez que foi possivel ter contacto com dois departamentos diferentes num grupo empresarial que
se tem destacado pela sua franca evolugdo nos ultimos anos, num meio que me era totalmente

desconhecido.

No que toca ao departamento de Marketing do Grupo, foi benéfico do ponto de vista de
habituacdo a cultura da empresa, e do contacto com as valéncias e ofertas de cada uma das
empresas do Grupo. Além disso, foi possivel ter contacto com alguns programas de edi¢ao de
imagem e video e, apesar de apenas ter sido essencialmente através de observacdo, foi possivel
adquirir algumas bases para expandir futuramente conhecimentos nessa area também, essencial
noutras areas como, por exemplo, o marketing digital. Outro ponto positivo, foi ter a
oportunidade de participar no processo de idealizagdo e criacdo de comunicagOes internas e
sentir que o contributo dado era ouvido e tido em conta, aceitando muitas vezes as sugestoes.
Com o passar do tempo, e com a crescente integracdo na equipa, as responsabilidades foram
crescendo e senti que era ouvido e a minha opinido tida em conta, quando era consultado sobre
atividades desenvolvidas, atividades a desenvolver e a possibilidade de intervir e sugerir ideias

ou melhorias.

Como ponto negativo da permanéncia no departamento de Marketing, aponto a inexisténcia de
uma linha orientadora de atividades em periodos de maior trabalho do departamento. O Grupo
Testa é constituido por mais de uma dezena de empresas, 0 marketing das empresas € centrado
num s6 departamento (de dimensé&o reduzida), portanto em periodo de maior trabalho, por vezes
ndo havia disponibilidade para um maior acompanhamento e alocacdo de tarefas ao estagiario,

fruto da compreensivel sobrecarga de trabalho e falta de tempo.
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Ja no departamento de termorresistentes, o balango é igualmente bastante positivo. A chegada
foi ministrada a formacdo necessaria para ter conhecimento técnico dos produtos e servi¢os
prestados, assim como formacdo para poder ter contacto com clientes e possiveis clientes

seguindo a filosofia do departamento.

Uma vez que ja estava integrado na empresa, a passagem de departamento foi bastante facil.
Apo6s o periodo inicial de formac&o, foi discutido com o diretor do departamento, o Marco
Marques, quais as tarefas onde o estagiario ser util ao departamento. A conclusdo a que se
chegou é que passaria por todas as fases do departamento para ter uma maior nocao das

dindmicas de trabalho, de todo o departamento.

Em destaque pela positiva, fica o contacto com clientes e fornecedores de varios paises,
podendo utilizar e praticar o inglés e o castelhano em contexto laboral, para além da expanséo
de rede de contactos e conhecimento de mais intervenientes no mercado. Para além disso, foi
extramente positivo ter como responsabilidade a promogé&o e dinamizacao de um produto novo,
onde a empresa tinha investido capital, mas dada a conjuntura da pandemia, ainda nédo tinha
tido oportunidade para dar a atencdo devida e realizar acbes para introduzir o mesmo no
mercado nacional. Para além disso, o grau de responsabilidade foi gradual, passando para a
promocdo do Skamotec e posteriormente fazer apresentagdes dos produtos a clientes e até fazer

contactos explorativos a possiveis clientes (por telefone, e-mail e presencialmente).

Como pontos negativos € possivel apontar a auséncia de presenca digital. Devido a tipologia de
clientes onde muitos deles nem e-mail possuem, portanto, sendo pouco literados a nivel
informético, a presenca digital ndo é, até ao momento, uma realidade a que se da a devida
importancia no departamento. Sendo um departamento com um elevado nimero de clientes, a
comunicacdo com todos os clientes acaba por ser bastante complexa, ndo sendo uma
comunicacdo padrdo desejavel, acaba muitas vezes por ser dificil comunicar eficazmente com

todos os clientes, sendo também outro ponto negativo retirado desta experiéncia.

Fazendo uma avaliacdo geral do estagio, avalio como positivo o periodo de estagio no Grupo
Testa, uma vez que me permitiu aplicar e relacionar contextos adquiridos em ambiente
académico. Para além disso, tive a oportunidade de adquirir conhecimentos num mercado que
desconhecia, nomeadamente protecdo passiva contra incéndios e produtos termorresistentes,

permitindo também perceber a ligacéo e aplicacdo do marketing neste meio.
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4.2Sugestbes de melhoria a empresa
Apbs o término do estdgio, considero que o Grupo Testa poderia beneficiar de algumas

sugestdes, uma vez que o objetivo é sempre continuar a melhorar.

No que toca ao departamento de marketing, considero que muitas vezes a equipa ndo consegue
dar resposta a sobrecarga de trabalho, visto que atualizar paginas de websites, catalogos ou
fichas técnicas de tanta empresa, ndo € sempre facil e exequivel em tempo util. Para resolver
este problema, poder-se-ia pensar em aumentar a equipa, até porque muitas vezes ndo é possivel
dar a atencdo devida a celebracGes de datas, eventos e outras praticas de marketing interno,
fruto da prioridade de outras tarefas solicitadas ao departamento. Para além disso, do meu ponto
de vista, deveria existir presenca digital em outras plataformas, uma vez que o marketing digital
da empresa esta exclusivamente alocado ao Linkedin, perdendo a oportunidade de se expandir
noutras redes sociais, nomeadamente Instagram, ou Tiktok, onde seria muito interessante
pequenos videos de ensaios ao fogo, ou do processo de fabrico dos mais variados produtos.
Outra sugestdo esta relacionada com o website da empresa Tria. O website atual da empresa, é
pouco claro e pouco intuitivo, sendo pouco user-friendly, acabando por proporcionar uma
navegacdo confusa e pouco direta (no anexo N, € mostrado, através de print screens, a forma

como ¢é possivel consultar os produtos termorresistentes no website da Tria).

Relativamente ao departamento de termorresistentes, acredito que o departamento beneficiaria
do uso de um software de Customer Relationship Management (CRM). Poderia ajudar a
organizar melhor a informacdo que ha de cada cliente e em Ultima analise até melhorar a
segmentacdo e comunicacao individual com cada cliente. Para além disso, considero bastante
necessario a implementacéo de um website exclusivo aos produtos termorresistentes, visto que
os produtos diferem bastante dos demais que a Tria proporciona. A vertente e-commerce
parece-me bastante interessante, até para fazer frente a alguns concorrentes que ja o fazem,
podendo também dessa forma, aumentar a faturacéo e o leque de clientes. Na mesma linha de
pensamento, uma presenca digital & extremamente importante, para dar a conhecer as solucées
do departamento, e para promover 0s produtos e chegar a publico que de outra forma nao seria

possivel.

Posto isto, é possivel dizer que o estagio foi um ponto positivo no desenvolvimento académico,
profissional e pessoal do estagiario, permitindo ganhar mais experiéncia e relacionar e adaptar
alguns conceitos tedricos, adaptando-o0s ao contexto pratico, para auxiliar no desempenho das

tarefas a realizar. Foi possivel, ter contacto com outras empresas, nomeadamente clientes e
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fornecedores, de vérios paises e fazer parte de dois departamentos que acreditaram na
capacidade e foram dando responsabilidades conforme o estagirio se fosse demonstrando

pronto.
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ANEXO A — Porta metalica corta-fogo (Modelo Complam)

Fonte: https://www.bimobject.com/pt/tria-servicos-materiais-e-equipamentos/product/ TRIA-
COMPLAN1
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ANEXO B- Envidragado (Modelo Vidraflam)

Fonte: Arquivo Tria
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ANEXO C- Equipamento de ventilagdo natural (Modelo Kalon)

Fonte: Arquivo da Tria
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Anexo D- Porta de madeira corta-fogo (Modelo H1C.45/H1A.60)

Fonte: https://www.bimobject.com/en-us/tria-servicos-materiais-e-equipamentos/product/tria-h1a-60
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Anexo E — Poster criado para comunicagdo interna e poster criado para ser impresso e afixo
nas instalagdes da empresa

Hoje oferecemos a sobremesa!
Esperamos por tidas 11:30 as 14:30
no Jardim do Grupo TESTA

Taliz dia do alimentagac saudaval

Cumprimentos | Saludos | Kind Regards,

I p— I Depto. Marketing
Comunicacdo & Mktg
{ Ext. Imterna - 5233
/ marketing@grupotesta.pt

/ Pargue Ind. Manusl Lourengo
Ferreira Lt 23, 3450-232
Meortdgua - Portugal

f £351 231 837 480

[ info@testa.pt / wwwi.testa.pt

WTRIA W€ KoR DN

(t—. F!esponder) (,—) Encaminhar)

Dia Mundial da Alimentacao

Esperamos por tiamanhano jardim das 11h30 as 14h30

Fonte: Arquivo Grupo Testa- Dept. Marketing
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Anexo F — Folheto criado para a celebragéo do Dia Internacional dos Direitos Humanos

DIA INTERNACIONAL dos
DIREITOS HUMANOS

I TESTA I

DECLARACAO
UNIVERSAL
DOS DIREITOS
HUMANOS

ONUW, 10 Dezembro 1948

Direito &
igualdade.

Minguém sora
mantkdo am
EECravatLra.

Direits & Direlto a Milregru m
iguakdado recurso afectivo poeda Sor
parante & lal. meurm brilbunad arbitrariamerts
competenta. preso, detido
o exdlado.
Hingueém safrera Dirainn & Dirglto a regusner
intromissées liberdade de asllo em outros
arbitrarias ra sua Clroculacdo dentrg paises para fugir
wida privada. & fora do pais. i perseguicio.
Direite & Direito 3 Direito &
propredmde. Nk rdade da lpardads de
|PEnSa MmN, opiniso @ de
consciéncia SARrEREID.
@ roligido.
Direlto & Direito ao Direlts ao
seguranga social. trabalhio e & reQousD @ a0
fillacao @m lazir.
sindicatos.
Direito a Direlto a uma Todcis temas
participar na ordem juridica deveras para oom

wida culiural da Que afethve estes a comunidade.
carmur b e, Driraitos.
Apola a APAV
Ajuda o Ba Insoreve-ie oMo
de [ ] ol -
Jnurian Ly & Apalbo & Vithma)
PrEPEReyS dl k g apE=pt

Fonte: Arquivo Grupo Testa- Dept. Marketing

Direlto a ndo
ser vitima de
descriminacio.

Mimguém soerd
submetido a
Torbur e a

crudis,

Diradto & urm
Julgarmienio justa.

Direito & urna
nackonalidade

@ lberdade para a
redar.

Diredto &
liberdade de
FEUnS0 @ da
assoclacao.

Direits & urm
nilvel adeguada
dia wida.

Estes Direitos
25 3
qualquer Estada,
Tgrupa e ko ou
Imdividuo.

!

d--pi.--a:m

CHES -850 Dsmemabrigo org

Direfto & wida,
a liberdade &
& seguranga
passoal.

Direlte ac
reconhscimento
da personalldade
Jjuridica.

Direito a
[PrESUnc o

o inocéncla
abd pinova e
COMtrario.

Déreite & casar @ a
constitulr famdia.

Direito a
participar nio
QPOVETND & ST
ol s o lvres.

Direlto &
educacho.
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Anexo G- Folhetos criados para campanhas relacionadas com a saude fisica e mental

| TESTA I

MOVEMBER
MOVEMBER

MES DE SENSIBILIZAGAO PARA A SAUDE MASCULINA

®
y ¢

a detegGo precoce € a melhor protecao
novembro 2021
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Fonte: Arquivo Grupo Testa- Dept. Marketing

I TESTZ2 I

DIA NACIONAL
DEPR EUEHQED DO CANCRO DA MAMA

Acdo de Sensibilizagdo
29 Outubro 2021

Inscrigde junto dos RH

Realizou-se também uma acdo de sensibilizacdo, com uma enfermeira, onde foram
demonstradas algumas formas de detetar sinais de alerta e foi partilhado um testemunho de uma
colaboradora do Grupo Testa, que conseguiu superar o cancro da mama.




Anexo H- Postais de natal criados para as empresas do Grupo Testa

91010 0100 01010 O O d h

FELIZ NATAL MERRY CHRISTMAS
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JOYEUX NOEL FELIZ NATAL
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AVAVAVAVAVAVA
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JAVAVAVAVAVAVAVAVA
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MERRY CHRISTMAS

s MERRY CHRISTMAS
happy new year

&
happy rnew yeak
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FELIZ NAVIDAD

Fonte: Arquivo Grupo Testa- Dept. Marketing



Anexo I- Inquérito realizado para avaliar a satisfacdo da comunicacao interna e externa do
Grupo Testa

Avaliacao da comunicacao interna e
externa do Grupo TESTA

Este inquérito visa a avaliagdo da forma como a comunicagéo interna e externa do Grupo
TESTA é feita, solicitamos a sua resposta e informamos que a inquérito € anénimo e ndo
serdo recolhidos os vossos dados.

@ filipemarquescc.23@gmail.com (n&o partilhado) )
Mudar de conta

Seguinte Limpar formulario
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Dados descritivos

Faixa etaria *
() 1830
() 3143
() 4456

() 57 ou superior

Género ™

() Feminino

() Masculino

() outro

Trabalha para que empresa do Grupo TESTA? *

A sua resposta

Ha quanto tempo esta connosco? *

() Menos de 1 ano

() 1-5anos
() 5-10anos

() mais de 10 anos

Anterior Seguinte

Limpar formularic
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Comunicagao Interna

Conhece todas as empresas do Grupo? *

() sim
() Nio

Enumere as empresas de que se recorda *

A sua resposta

Anterior Seguinte Limpar formulario

Comunicag&o Interna

&

& forma como a comunicagdo interna é realizada influencia a sua motivagioe
sentimento de pertenga no Grupo TESTA?

() sim
() Nzo

Anterior Seguinte Limpar formulario

Comunicacao Interna

Costuma participar nas atividades desenvolvidas pela empresa? (Por exemplo, *
Dia da Alimentacdo Saudavel; Acdo de Sensihilizagdo para o Cancro da Mama
etc)

O Sim
O Nao

Anterior Seguinte Limpar formulario
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Comunicacao Interna

Tem alguma sugestdo de outras datas que deveriam ser assinaladas (que ainda  *
nédo o sdo) ou outras iniciativas a realizar?

O Sim
O Nio

Anterior Seguinte Limpar formulario

Comunicacao Interna

Quais? *

A sua resposta

Anterior Seguinte Limpar formulario

Comunicacio Interna

Considera o design da comunicacgdo interna apelativo? *
O Sim
O Nao

Tem alguma sugestdo de melhoria para a comunicagao interna?

A sua resposta

Como avalia a comunicagao interna do Grupo TESTA *

Muito ma O O O O O Muito boa

Anterior Seguinte Limpar formulario
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Conhece todos os produtos comercializados pelo Grupo TESTA? *

O Sim
O Nzo

Quais sdo os trés produtos que associa instantaneamente ao Grupo TESTA 7 *

A sua resposta

Sabia que nos pode comprar diretamente algum produto que precise? *

O Sim
O Nzo

Anterior Seguinte Limpar formulario

Campanhas

E/ ja foi nosso cliente? *

O Sim
(O Nio

Anterior Seguinte Limpar formulario
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Campanha

Costuma divulgar, junto de amigos e/ou familiares, os nossos produtos? *

O Sim
(O Nio

Anterior Seguinte Limpar formulario

Comunicagao- via website

Visita regularmente os websites do Grupo TESTA? *

() sim
() N&o

Com que frequéncia visita os nossos websites? *

() varias vezes ao dia
() Uma vez por dia
O Semanalmente

() ocasionalmente

Com que finalidade visita os nossos websites? *

Moticias
Fichas técnicas
Catélogos

Recrutamento

o000

Outra finalidade

Anterior Seguinte Limpar formulario
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Comunicagao- via websites

Como classifica a procura de informacdo nos nossos websites? *
Muito facil

Facil

Dificuldade média

Dificil

Muito dificil

OO 00O

Como classifica o tempo de resposta dos nossos websites? *

Muito rapidos
Rapidos
Aceitdvel
Lentos

Muito lentos

ONONONONG

Anterior Seguinte Limpar formulario

Comunicagéo Externa- via Websites

Como avalia o design dos nossos websites? *
Muito mau @) O O O O Muito Bom

Tem alguma sugestdo de melhoria/ otimizagdo dos nossos websites?

A sua resposta

Anterior Seguinte Limpar formulario
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Comunicagao Externa- via redes sociais

Conhece as redes sociais onde o Grupo TESTA esté presente? *

() sim
() N&Eo

Segue as redes sociais do Grupo TESTA? *

() sim
() N&Eo

Anterior Seguinte Limpar formulario

Comunicagdo Externa- via redes sociais

Considera a nossa comunicacdo externa ( Marketing Digital) apelativa? *

() sim
() Néo

Existe algum aspeto, do seu ponto de vista, que pudesse ser melhorado na nossa *
comunicacgdo externa?

() sim
() N&o

Anterior Seguinte Limpar formulario
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Comunicagéo Externa- via redes sociais

Qual/Quais? *

A sua resposta

Anterior Seguinte Limpar formulario

Comunicagao Externa

Como avalia a nossa comunicagdo externa? *

Muito ma O O O O O Muito boa

Anterior Seguinte Limpar formulario

Comunicagdo com os clientes

Qualifique o feedback que recebe dos clientes sobre 0s nossos websites *

() Bom

Razoavel
Mau

Inexistente

O O O O

M&o aplicavel

Anterior Seguinte Limpar formulario
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Comunicagéo com os clientes

Qual o principal feedback dado pelos clientes? *

A zua resposta

Por norma, reporta esse feedback? *

() sim
() Nao

Anterior Seguinte Limpar formulario

Comunicagéo com os clientes

Considera que a nossa comunicagdo externa (Marketing digital) consegue atrair  *
novos clientes?

() sim
() Nao

() N&o sei/No aplicavel

Ma sua opinido, a nossa comunicacdo externa (Marketing digital) & bem aceite  *
pelos clientes?

() sim
() Néo

Anterior Seguinte Limpar formulario




Anexo J- Newsletter criada para publicitar o sistema SkamoWall

SISTEMA TRIA SKAMOWALL

O sistema inovador TRIA SkamoWall € o Gnico produto no mercado que garante a
eliminagdo de humidades e impede definitivamente o seu reaparecimento. assim
como de bolores.

VANTAGENS PARA OS MORADORES:

« Elimina e previne focos de
humidade e bolores:

« Melhor isolamento térmico e
consequente valorizagdo do
imével;

« Eficiéncia energética/poupanca
de energia;

Alinstalagdo é feita a partir do
interior da residéncia, podendo
ser feita pelo cliente;

E possivel aparafusar
radiadores, televisores ou
outros objetos diretamente na
placa (uso de bucha é
recomendado).

HTRIA

SISTEMA TRIA SKAMOWALL

O sistema inovador TRIA SkamoWall é o (inico produto no mercado que garante a
eliminagdo de humidades e impede definitivamente o seu reaparecimento, assim
como de bolores.

VANTAGENS PARA OS MORADORES:

« Elimina e previne focos de
humidade e bolores;

« Melhorisolamento térmico e
consequente valorizagio do
imovel;

« Eficiéncia energética/poupanga
de energia;

« Ainstalagdo é feita a partir do
interior da residéncia, podendo
ser feita pelo cliente;

« E possivel aparafusar
radiadores, televisores ou
outros objetos diretamente na
placa (uso de bucha é
recomendado).
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&

REDUZ O CONSUMO
DE ENERGIA

VANTAGENS EM OBRA: VANTAGENS TECNICAS:

« Instalagdo mais rapida e menos « Excelente isolante térmico
dispendiosa (sem necessidade (coeficiente de condutividade
de andaimes e muita mio e térmica= 0.068 W/(mK);
obra);

» Elevada resisténcia mecanica

« Menos desperdicio de material; (2.6 MPa);
« Sustentabilidade associadaa « Protegdo contra o fogo
eficiéncia energética e (Classificagdo Al).

composigdo das placas em
materiais naturais.

Fonte: Arquivo Tria- Termorresistentes

O icone “reduz o consumo de energia”, vai alternando de 2 em 2 segundos para as seguintes

vantagens: “Protege do fogo”; “Regula a humidade”; “Evita o bolor”
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Anexo K- Folheto promocional (SkamoWall)

Termorresistentes
Termoisolantes

Sistema
SKAMOWALL
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SKAMOWALL

Os desafios dos edificios de
apartamentos com problemas de frio e
humidade

0= edificios mais antigos costumam ter estruturas
antiguadas & com isolamento deficiente. Isto &
particularmente grave nas paredes extermnas e intermas.
E aqui gue as solugdes tradicionais de isolamentos
podem levar a consequéncias desagradaveis para

o edificio & seus residentes devido s condigbes
climaticas internas inadequadas & problemas com
humidade. Na verdade, podem produzir-se danos ao
praprio edificio por causa da hurmidade, assim comao o
aparecimento de bolor, que & prejudicial & sadde dos
muoradores.

Areabilitagdo térmica de edificios & partir do exteror &
um processe complicado e cano. além disso, envobvern
o uso de solugbes que dernaram imensoe tempo a
implernentar. Isto deve-se frequentementes porgue

a solugdo geralmente é umna renovagio externa da
fachada Estes tipos de soluctes podern provocar

- Custos associados a montagem de andaimes
de grande albura. A contratacdo e instalacio de
andaimes para a execugio de tarefas de renovagio
da fachada externa & urn processo Cano e que gera
desconfortos.

- Ruide. As renowvagbes de fachadas costumanm
causar ruido & perturbagio para os residentes. O
barulho do trabalhadoses durante a perfuragio,
aparafusamento e execugdo de tarefas de
reparagdo na fachada também causam incémodo
para os residentes durante o seu tempo livre.

- Processo longo. As tarefas de renovacho de
fachadas séo processos demorados que podern ter
imensos contraternpos.

- Residentes insatisfeitos. £ légico que os residentes
figuem incomodados com a presenca de
andaimes, mateniais de construgdo e ruido em seu
redor durante tanto tempo, o que normalmente
leva a queikas.

2]

Isalamento

inadequade

.&

Pontes
térmicas

(&)

Humidade &

&é
g

Bolor
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Problemas tipicos com a humidade,
frio e perda de calor

Perdas de calor e entrada de frio. O isolamento
deficiente & o motivo principal das perdas de calor
nos edificios e pode reduzir de forma consideravel o
conforto. Skamowall melhora o isolamento e elimina o
frio que entra pelas paredes exteriores, o que permite
reduzir as perdas de calor e melhorar o conforto.

Paredes frias

As paredes frias s3o uma indicacao tipica de uma
habitagao com problemas de isolamento, que podem
originar humidade e por consequéncia bolor. Nurna
situacao assim, o mais provivel é que tenha que afastar
os mdveis da parede para prevenir o aparecimento de
bolor.

Parapeitos

Junto das janelas, os parapeitos podenn ser pontos de
isolamento deficiente onde normalmente ha grandes
perdas de calor.

Este & o cendrio em muitos edificios de apartarmentos.
Uma parede interior mal isolada estara fria durante

a maior parte do inverno. Quando o ar quente e
hdmido entra em contacto com a parede fria, forma
condensacio e comeca a formar bolor.

Isto provoca 3 tipos de problemas:

1. Estar perto de uma parede fria é incdmodo. Para
além disso, @ propicia a condensagao.

2. Aformacdo de condensacao e acumulagdo de dgua
lewam a formacao de bolor.

I. As perdas de calor sao elevadas o que resulta em
faturas energéticas elevadas.

uUtilize Skamowall para isolar desde o
interior sem complicactes
A diferenga entre as solugbes tradicionais é que o

sistermna Skamowall resolve os problemas de humidade
e isolamento em paredes mal isoladas.

O elemento principal do sistema & a placa Skamowall.
A sua estrutura dnica permite absorver a humidade
presente no ar e associada a zonas mal ventiladas. A
humidade é depois libertada uma vez que as condigbes
ideais se restabelecam.

Esta & uma caracteristica dnica que torna o sistema
Skamowall uma solugio particularmente recomendada
para reabilitacio de interiores.

Reducido consideravel das perdas de
calor

Mantenha um ambiente quente gragas ao Skamowall.
As placas de Skamowall estao disponiveis em 2
espessuras, cada uma com propriedades especificas
de isolamento. Quanto maior a espessura, menos
calor perdido. A tabela emn anexo maostra exemplos
especificas de perdas de calor numa divisao com
20m? e com uma temperatura de 20°C. A temperatura
exterior € de 0°C.

Sem isolamento 0,62 kWih
Skamowall 25mim (& 0,068 W/mK) 0,39 kWh
Skamowall S0mm (L 0,068 W/mK) 0,28 kW/h
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SkamoWall: o sistema completo

Skamowall & urn sisterma completo para isclamento
no interior. A base do sisterna & a placa Skarmowall
fabricada emn silicato célecio. Os produtos adicionais sao
acessarios.

1. Skamowall Biocida

2. Skamowall Adesivo Saco 20 Kg

3. Shkamowall Placa 1000x610x25 mim
4. Skamowall Primério-25L

5. Skamowall Pasta de enduido 15 Kg
6. Pintura tipo poro-aberto

O sisterna Skamewall € adequade para usar com parafusos:

Prefundidade parafi

Skamowall 25mm - parafuso 3x25 com bucha Min 20rmirm Ikg

Skamowall 50mm — parafuso com 4x50 com bucha Min 45rmrm 15 Kg

Capacidade de retencao (horizontal)

Skamowall 25mm - parafuso 3x25 com bucha Min 20rmirm

Skamowall 50mm - parafuso com 4x50 com bucha Min &5 14 Kg

Skamowall: excelentes propriedades para um é6timo resultado

Regulacio da humidade Alto valor de isoclamento
Skamowall conta com uma acao Skamowall reduz o consumo de energia
capilar que perrnite a transferéncia atd 70% comparativamente a uma

da humidade do lade frio para o lade parede de tijolo normal sem isolamento.
guente onde pode evaporar.

Evita o bolor Protecdo contra o fogo
.*. O efeito capilar e o PH elevado evitam As placas Skamowall estio classificadas
-*» o aparecimento de belor. Este efeito cam Al segundo o sisterna de
foi testado pele Institute Tecnoldgico classificacdo Europeu de reacdo ao fogo
Dinamargués. EM 135010. As placas s3o classificadas

como incombustiveis.
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Vantagens do sistema Skamowall

1. O material & facil de transportar por escadas. As 4.

placas SkamoWall, leves e pequenas, sdo faceis de
manejar.

2. Pode renovar andares e apartamentos de forma
individual. A instalagao é rapida e facil, o que B
significa que pode trabalhar em que zona quiser
com facilidade.

3. Incdmodos minimos para os residentes. N3o é 6.
necessario partir materiais existentes ou perfurar.

Gestdo sustentavel de residuos. O Skamowall é
composto por materiais naturais que se podem
eliminar facilmente através do sistema de residuos
municipal.

E facil trabalhar com Skamowall. As placas sio
faceis de cortar e pode usar ferramentas comuns
para as adaptar as medidas necessarias.

Skamowall é adequado para usar com parafusos.
Todos os objetos familiares como televisores ou
radiadores podem montar-se com parafusos.
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Segundo o Instituto Dinamarqués de Investigacdo em Construgao:

As placas de silicato de cdicio permitem a absor¢do do humidade existente no interior da divisdo, a qual é

absorvida otravés do material. A Ggua procura sempre zonas secas e é absorvida desde o lado em contacto com ©

ar ambiente até ao interior da placa. Quando o ambiente na divisGo volta a niveis favordveis, a zona em contacto

com o ar ambiente seca e a humidade é transferida para esta superficie, evaporando.

Instrucdes de montagem

Funciona em todos os tipos de parede exceto em madeira. Azulejo; Betdo, Blocos / tijolo.

Retire qualquer
material organico
com um biocida.

Aplique o Skamowall
Adhesive na parede.

Monte a placa na
parede e certifique-
-se que esta fixada
com firmeza.

Retifique a superficie.

A parede esta pronta

para garantir um interior
saudavel e confortavel,

sem problemas de
humidade ou boior.

Faca a pasta adesiva

Skamowall Adhesive.

Se necessdrio, corte
e ajuste a placa
Skamowall.

Preencha qualquer
irregularidade com
a pasta acabamento
Skamowall Smooth
Plaster.

Aplique o primario e
pinte a parede com
tinta “poro aberto".
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EMPRESA DO GRUPO

rESic

Fonte: Arquivo Tria- Termorresistentes

O folheto promocional foi criado pelo estagiario, que recolheu informacdo junto do
departamento técnico do fornecedor. Posteriormente, foi feita a organizagdo das ideias e
idealizacdo do folheto, que foi aplicado pelo Departamento de Marketing. Este folheto foi

distribuido fisicamente pelo técnico comercial
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Anexo L

https://drive.google.com/file/d/1j-2LvWLMFIW4p1KSgL8k8-xLg Oqjj90/view

Demonstragao SkamoWall 17-05.mp4

P O 1:01/135
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https://drive.google.com/file/d/1j-2LvvLMFIW4p1KSqL8k8-xLg_Oqjj90/view
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Anexo M

skamotec ]
22 5 TRIA

[—

4

Placas de silicato de calcio, totalmente isentas de fibras de amianto,
incombustiveis, muito leves, termo-isolantes e com grande estabilidade
dimensional e durabilidade. Possibilitam a combinacdo de diferentes técnicas de
aplicacao para construgao de sacos de chaminé e instalagdes com salamandras e
recuperadores de calor, entre outras. Disponiveis em 30 e agora em 50mm de
espessura.

Vantagens:

—  Protecéo anti-fogo, incombustivel

- Isolamento térmico

— Rapidez da aplicagao: material leve, resistente e sem necessidade de estrutura
metalica

— Evita fissuras resultantes das grandes variagbes de temperatura dos sacos de
chaminé

- Produto referéncia no mercado

— Pode ser trabalhado sem necessidade de ferramentas especiais como, por
exemplo, ferramentas de madeira

—  Permite varios tipo de acabamento, como pedra ou ceramica.

Areas de aplicacio:

Instalagées com recuperadores de calor, sacos de chaminé, paredes, tetos,
condutas, entre outras.

Carateristicas:

— Temperatura maxima de servico: 1000°
— Densidade: 225 kg/m?

— Resisténcia a compressio: 2,8 Mpa

— Condutividade térmica: 0,06 W/m*K

— Classe de reac¢ao ao fogo: Al
Dimensoes das placas (CxLxA):

—  Skamotec 225 de 30mm: 1220x1000x30mm
— Novo Skamotec 225 de 50mm: 1000x610x50mm

EAN:

— Skamotec 225 de 30mm - 5605666421012
— Skamotec 225 de 50mm - 5605666410030

Fonte: Arquivo Tria- Termorresistentes



Anexo N

AstraZeneca’s — The Dlscovery
Centre (DISC)
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x +

& https://www.tria.pt/pt

Home
Sobre Nés
Produtos

BIM Object

Portfélio de Projetos

Jornal TRIA
Contatos
Carreiras

Apoio ao Cliente

FAQ's

© 2021, TRIA, SA.
GRUPO TESTA.
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& https://www.tria.pt/pt

Home

Sobre Nés

BIM Object

Portfélio de Projetos
Jornal TRIA
Contatos

Carreiras

Apoio ao Cliente

FAQ's

© 2021, TRIA, SA.
GRUPO TESTA.

Portas Técnicas
Envidracados
Cortinas Corta-Fogo
Cortinas de Fumo

Exutores
e ventilagGo natural

Selagens Corta-fogo
Argamassas

Tintas Intumescentes

Desenfumagem e Ventilagéo
Mecéanica

Divisérias & Tetos Falsos
Guarda-fogos

Juntas de Dilatagéo &
Sismicas

Protegdo de Cablagens
Prote¢do de Estruturas

Produtos Termorresistentes
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‘www.tria.pt/pt/

Home

Sobre Nés

BIM Object

Portfélio de Projetos
Jornal TRIA
Contatos

Carreiras

Apoio ao Cliente

FAQ's

© 2021, TRIA, SA.
GRUPO TESTA.

https://www.tria.pt/pt/produtos-termorresistentes/

Portas Técnicas
Envidracados
Cortinas Corta-Fogo
Cortinas de Fumo

Exutores
e ventilag&o natural

Selagens Corta-fogo
Argamassas
Tintas Intumescentes

Desenfumagem e Ventilag&o
Mecénica

Divisérias & Tetos Falsos
Guarda-fogos

Juntas de Dilatagéo &
Sismicas

Protecdo de Cablagens
Proteco de Estruturas

Termorresistentes

VentilagGo e Renovacgdo de Ar

Limpeza/ Manutengé&o
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SkamoWal Primer

SkamoWall Adhesive

SkamoWall Smooth Plastx

Como é possivel concluir através dos prints acima, a navegacdo é pouco direta e intuitiva. Ao
clicar na ligacéo “Produtos Termorresistentes”, surge o ecrd vazio mostrado na pagina anterior,
sO ap6s descer o cursor do rato € que comegam a surgir imagens dos produtos do departamento.
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