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Resumo

O marketing digital € uma atividade econdémica que teve os seus primeiros passos em todo o mundo
nos anos 90. Com o surgimento dos e-mails, blogues, algumas redes sociais e sites de pesquisa, 0
marketing digital comeca a desempenhar um papel relevante no desenvolvimento das empresas, dando
origem as primeiras técnicas de SEO (Search Engine Optimization) e aos links patrocinados. Em
Portugal, o marketing digital ganha for¢cas mais expressivas durante a pandemia da Covid-19, que se
iniciou no fim de 2019. Varias areas comegam a publicitar por vias digitais para manter a sua
sobrevivéncia. Outros empreendimentos surgem para suprir o encerramento de determinados
segmentos de mercado durante o periodo pandémico. Estes ja surgem no ambiente digital. Ter o apoio

do marketing especializado no digital passa a ser uma demanda no pais e no mundo.

Este projeto consiste na elaboragdo de um plano de negécios para uma pequena empresa no setor do
marketing digital. Apés um breve enquadramento teérico sobre empreendedorismo e o referido setor,
estruturou-se (i) a descrigao dos servigos, dando destaque para importancia da criagdo da estratégia de
marketing para os negocios, (ii) a indispensavel elaboragéo desta estratégia no ambito do marketing

digital, (iii) o seu embasamento no marketing de conteudo e relacionamento.

As metodologias utilizadas foram bibliograficas, de campo e documental. Com pesquisas que
demonstram a importancia do marketing nos negécios, da atual estrutura do marketing, especificamente
na forma digital. As ferramentas utilizadas para elaboragdo do plano de negécios foram o modelo
CANVAS, a analise SWOT, o modelo de analise econdmico-financeira do IAPMEI e relatérios do site

Data Reportal.

Obteve-se evidéncia de que o setor de marketing digital se encontra em expansao. Os dados mostram
que a procura por produtos e servigos e a compra destes tem vindo a ser feita, em maior escala e de
forma crescente, na internet. O sucesso das empresas passa a depender da presencga digital e da sua
estratégia. A forma como sera aplicada a comunicagéao por vias digitais e respeitando a dindmica das

suas plataformas sera o diferencial para destacar uma empresa ou marca diante da concorréncia.

Acresce que o plano financeiro demostra a viabilidade econémico-financeira deste projeto de marketing

digital, sendo esta empresa rentavel e sustentavel.

Palavras-Chave: Empreendedorismo, Plano de Negécios, Marketing Digital, Estratégia, Marketing de

conteudo.



Abstract

Digital marketing is an economic activity that had its first steps worldwide in the 90s. With the emergence
of e-mails, blogs, some social networks and search sites, digital marketing starts to play a relevant role
in the development of companies, giving rise to the first SEO (Search Engine Optimization) techniques
and sponsored links. In Portugal, digital marketing gains more expressive forces during the Covid-19
pandemic, which started at the end of 2019. Different areas start advertising through digital channels to
maintain their survival. Other ventures emerge to cater for the closure of certain market segments during
the pandemic period. These are already emerging in the digital environment. Having the support of

marketing specialized in digital becomes a demand in the country and in the world.

This project consists of the elaboration of a business plan for a small company in the digital marketing
sector. After a brief theoretical framework about entrepreneurship and this sector, it was structured (i)
the description of the services, highlighting the importance of the creation of the marketing strategy for
business, (ii) the indispensable elaboration of this strategy in the digital marketing scope, (iii) its basis in

the content and relationship marketing.

The methodologies used were bibliographic, field and documentary. With research that demonstrate the
importance of marketing in business, the current structure of marketing, specifically in the digital form.
The tools used for the preparation of the business plan were the CANVAS model, the SWOT analysis,

the model of economic and financial analysis of IAPMEI and reports of the Data Reportal site.

There is evidence that the digital marketing sector is expanding. The data show that the search for
products and services and their purchase has been made, on a larger scale and increasingly, on the
Internet. The success of companies depends on their digital presence and strategy. The way in which
communication will be applied through digital means and respecting the dynamics of its platforms will be
the differential to highlight a company or brand before the competition. In addition, the financial plan
demonstrates the economic and financial viability of this digital marketing project, making this company

profitable and sustainable.

Keywords: Entrepreneurship, Business Plan, Digital Marketing, Strategy, Content Marketing.
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Introducao

O Plano de Negdcios proposto neste trabalho de projeto aborda a atividade de Marketing Digital, com
foco no servigo de estratégia e gestao dos recursos digitais que uma empresa pode utilizar para garantir
a presenga online a comunicagao assertiva e o relacionamento com seus diversos tipos de publico.

O Marketing Digital € uma extensdo do marketing convencional para o meio digital, de forma a
complementar as demandas das empresas. A atual era do marketing vem requerer ndo sé das grandes,
mas também médias e pequenas empresas este tipo de divulgagao, diante das necessidades impostas
pelas situagbes pandémicas e culturais.

Os servigos partem da base, que é promover as Estratégias de Marketing Digital das empresas clientes,
um estudo aprofundado da empresa (se ja existente) ou de seus proprietarios e seus ideais, para assim
produzir os planos de execugao de marketing e gestdo das redes sociais. A principio, tendo como foco
prestar servigos para pequenas e médias empresas (de portugueses e ou brasileiros) em Portugal ou
Holanda. A atividade comercial desenvolve-se, em regra, associada ao setor de publicidade e
marketing.

A empresa BP Copywriter and Adster pretende fornecer servicos de marketing digital, que s&o:
Estratégia de Marketing Digital, Criacao de Identidade Visual, Gestdo de Social Media, Branding e
Trafego pago, com atuagao total digital e, preferencialmente, com atendimento de forma digital (sem
encontro presencial com as empresas clientes), no mercado nacional e internacional (Holanda).

A estratégia de marketing da BP Copywriter and Adster é totalmente digital e faz-se através da
implementacao dos 8P’s do Marketing Digital através dos canais digitais proprios (Site, Facebook,
Instagram, Linkedln, Twitter e Google), almejando garantir o conhecimento sobre a importancia do
marketing digital e de suas estratégias para qualquer negécio que preze por estar em sintonia constante
com seus clientes e publicos (sejam fornecedores, acionistas, stakeholders, promoters, clientes,
influencers, etc.).

Ao nivel dos recursos humanos, a atividade inicia-se com a proposta de quatro colaboradores para o
quadro de funcionarios, dentre eles: CEO, Head de Inovagao, Designer e Copywriter.

A avaliagdo da viabilidade econdmica e financeira de um pequeno negdcio & também uma parte
importante deste trabalho.

Desta forma, os objetivos operacionais sao: (i) descrever o negdcio relacionado com o marketing digital,
tendo subjacente o desenvolvimento de estratégias de marketing digital das empresas associadas, (ii)
Identificar os servigos que serdao apresentados as empresas clientes, a fim de complementar a sua
caminhada digital, (iii) analisar a viabilidade financeira do negdcio

As metodologias utilizadas baseiam-se em pesquisas qualitativas de origem bibliografica, de natureza

descritiva sobre os servigos e suas importancias para o mercado empresarial; pesquisa de campo e



documental, diante da coleta de dados de como o publico interage com as medias digitais a partir do
momento pés pandemia.

Durante a elaboragéo do plano de negdcios foram utilizadas ferramentas estratégicas como o modelo
CANVAS para nortear os pontos principais; a analise SWOT, a fim de clarear os pontos fortes, fracos,
oportunidades e ameagas e; no ambito do plano financeiro, foram utilizadas as ferramentas Live Plan e
o0 modelo de Analise Econdmico Financeira do IAPMEI. Para fundamentar os pressupostos, foram
necessarias consultas a base de dados do INE, INPI, Infoempresas e Datareportal.

A estrutura da dissertacdo tem subjacente, apds esta introducdo, uma explanacao tedrica sobre
empreendedorismo e marketing digital; apresentando-se de seguida o plano de negécios. Finalmente,

apresentam-se as conclusoes.



1. Contextualizagcao Tedrica

O presente projeto centra-se numa acdo empreendedora no sector do marketing digital. Assim,
primeiramente, apresenta-se um breve quadro tedrico sobre os dois tdpicos mencionados:

Empreendedorismo e Marketing Digital.

Empreendedorismo

O empreendedorismo parte do conceito do que nao se deve temer. O medo, ao se aproximar, deve ser

atacado e destruido (Pradeep, 2016).

Na definicdo do dicionario de Oxford, empreendedorismo significa “a atividade de criar uma ou mais

empresas, assumindo riscos financeiros na esperanga de lucro.” (Lexico, 2022).

N&o ter medo € uma das principais caracteristicas empreendedoras. “O risco advém de nao saber o
que vocé esta fazendo” (Johnson, 2019). Quando ha planeamento e analise de possiveis riscos e
solugdes, o risco de algo correr mal € minimizado. De facto, o empreendedor tem uma maior tolerancia
para assumir riscos ou, pode-se mesmo dizer, uma paixao por estar nesta aventura, quando comparado
com a média da restante populagao. Mas isto ndo o define como um ser inconsequente, uma vez que
ele deve assumir riscos calculados na procura de prever possiveis situacdes de crise. E neste cenario
que entra o Plano de Contingéncia. Algo necessario na vida de qualquer ser humano e indispensavel

na vida do empreendedor.

E preciso coragem para assumir riscos. E a coragem é uma virtude, que de acordo com a ética
aristotélica (Xavier, 2021), situa-se entre dois vicios: Covardia - quando o medo domina, e temeridade

- quando nao ha medo nenhum.

Outro fator importante no empreendedorismo € a confianga. O empresario deve depositar em si mesmo
a confianga de que é capaz de ultrapassar os obstaculos. Ele preocupa-se com a formagao, melhoria,
procura especializagdes e networking. Ele sabe que, em alguns casos, mesmo sendo um empreendedor
individual nao significa estar sempre sozinho e que precisa de outros profissionais, quer para se envolver

nos seus empreendimentos, quer para obter insights ou para contribuir com servigos de outsourcing.

O mundo esta atualmente a caminhar para um declinio econémico, como sugere Johnson (2019). O
que pode resultar em transformagdes culturais em relagdo ao emprego tradicional e a reforma, por
exemplo, tornando o empreendedorismo uma alternativa cada vez menos arriscada. O
empreendedorismo € um processo de criagdo que pode ser: de algo inovador; de reproduzir o que
outras empresas ja fazem, porém com uma abordagem diferenciada ou mesmo imita-las (Nassif et. al.,
2011). O empreendedor, além de ter caracteristicas de risco e autoconfianga, &€ muitas vezes o lider da

empresa que esta a criar. Ele ira liderar uma equipa de acordo com as suas capacidades.

Em Marques e Dhiman (2017) s&o abordados os niveis de consciéncia que um lider pode ter em relagéo

a empresa em que opera. O primeiro nivel & o do gestor de crises: quando o lider esta preocupado com



clientes e empregados e procura or¢camentos que ndo prejudiguem a empresa ou coloqguem clientes e
empregados em risco, quer em relagado a aspetos de saude, seguranga ou financeiros. Num segundo
nivel, trata da gestéo das relagdes, promovendo-as de uma forma harmoniosa. Procura obter lealdade
e transparéncia. O terceiro nivel aborda a questao da organizagao. O lider traz para a equipa légica e
ciéncia através da utilizagdo de métricas para gerir e medir o desempenho. O enfoque é na construgao
de sistemas que organizem, racionalizem e aumentem a produtividade. Para o quarto nivel, séo
abordadas as caracteristicas da lideranga como facilitador, aquele que € o influenciador de todos. O seu
papel € promover a participagdo de toda a equipa, sem a contornar numa hierarquia, mas sim,
proporcionando liberdade para obter resultados e, igualmente, responsabilidades. O quinto nivel de
lideranga assemelha-se ao quarto, contudo, além de ser um integrador, o lider é o inspirador que
distribui a sua visdo e missdo pessoais de acordo com a visdo e missao da organizagéo, a fim de
promover um conjunto de valores partilhados entre empregados, clientes, investidores e sociedade. O
lider, enquanto inspirador, trara um alinhamento da missao a toda a empresa. O sexto nivel trata da
mentoria. Atua como mentor de individuos, encorajando-os e capacitando-os a fazer o seu trabalho,
explorando ao maximo as suas potencialidades. E impulsionado pela empatia e cria ambientes onde os
empregados podem destacar-se, sendo treinados, para serem os futuros novos lideres. Trabalham com
a criacao de boa vontade, resiliéncia, inteligéncia emocional, social e intelectual. O ultimo e sétimo nivel
refere-se a uma lideranga mais altruista, valoriza valores morais, ética e abordagens que irdo gerar
impactos globais. O seu foco é o comportamento de lideranga com sabedoria/consciéncia visionaria. A

existéncia nao é suficiente. E necessario criar e deixar um legado.

Para além do fendmeno como forma de liberdade profissional, o empreendedorismo esta também
presente em organizagdes estabelecidas, tanto pequenas, médias e mesmo grandes. Deste ambiente

surge o termo Intra empreendedorismo.

“O intra-empreendedorismo é uma cultura e uma estratégia que tem como principal objetivo estimular a
atividade empreendedora entre os colaboradores de uma empresa, dando-lhes margem para o
desenvolvimento das suas proprias ideias e, com isso, aumentar a capacidade de inovagao e

competitividade” (Henriques, 2020, pg 2).

As empresas estdo a procura de empregados que possuam estas caracteristicas, que afirmem ser

criativos, proactivos e orientados para a agao.

Para além do empreendedorismo e do Intra empreendedorismo, existe o empreendedor ligado as
questdes digitais. O digital e o virtual s&o para novos empreendimentos, tal como o digital e o virtual sao

para a sobrevivéncia de empreendimentos antigos.

De acordo com Felipini (2016), o empreendedorismo na Internet € uma oportunidade de negécio que
devemos agarrar. A forma como as pessoas estdo a fazer uso da Internet esta a ser modificada,
principalmente, apés uma pandemia. As principais caracteristicas favoraveis do empreendedorismo na

Internet sdo a conveniéncia, o baixo custo e a facilidade de se estabelecer. A novidade adequa-se aos



empreendedores, sejam eles mais velhos ou mais novos, uma vez que a via digital é algo que ainda

esta em ascens3o.

Marketing Digital

O marketing digital € um ramo do marketing e, como discutido por Kotler et al. (2017) no livro Marketing
4.0. do Tradicional ao Digital, as empresas passaram por uma revolucao digital por volta dos anos 90 e
precisavam de acrescentar ao seu marketing os recursos e estratégias digitais destinados ao meio
digital. As mudangas nao estdo apenas no meio utilizado (radio, TV, outdoors, etc.), mas nas estratégias
para atingir o publico desejado. Nos meios digitais, os anuncios em massa dao lugar ao estilo
segmentado, aos nichos. O meio digital é totalmente mensuravel, tornando possivel atingir o alvo de
uma forma mais pratica e rapida. Neuro marketing, algoritmos, tudo isto torna a informagao mais
assertiva e agil. Isto contribui para a redugao das despesas, aumento dos lucros, mais possibilidades

de teste, menos erros, mais contacto com o publico e percegédo das necessidades e desejos.

Uma vez que em marketing digital & possivel medir o retorno sobre qualquer investimento, incluindo o
namero de visualizagbes, pessoas alcangadas, agdes e interagbes realizadas, conversdes, efc;
costuma-se dizer que é mais interessante do que o tradicional ou o relacional. Se a tudo isso juntarmos
a possibilidade de segmentar uma comunicagao, para um publico-alvo especifico, entao o digital € uma

oportunidade incrivel de divulgagdo de negécios (Faustino, 2019).

Para Rez (2016), o conteudo muda o foco do reinado. Antes, as empresas que tinham mais dinheiro
investido no marketing dos grandes meios de comunicag¢éao reinavam nas vendas. Mas com o marketing
digital e de conteudo, o foco é comunicar que a empresa pretende satisfazer as necessidades e os

desejos do seu publico. O poder agora esta nas maos do cliente!

O conteudo é considerado o canal mais acessivel entre a empresa e o consumidor. Tem sido sempre,
mesmo no marketing tradicional, mas foi na forma de discurso. Atualmente, o que ocorre através do
marketing digital entre as marcas e o publico é a possibilidade de didlogo. A ideia é transmitir uma

parceria, onde todos ganham: empresa, sociedade, cliente, ambiente, fornecedores, investidores, etc.

O Content Marketing e o marketing digital sdo fundamentais para a era do consumo consciente. A
presencga digital de empresas em varios meios de comunicagéo, com conteudos apropriados e alinhados
com a identidade da empresa e os desejos do cliente sera a forma mais facil de se fortalecer no mercado

empresarial.

Segundo Kotler e Keller (2018), a partir da era do Marketing 3.0, a experiéncia do cliente é o que dita
as regras nos negoécios. Sao os clientes que agora dizem o que querem, quando querem e onde querem
comprar os produtos e servigos. Sao eles os propagadores das marcas, falam nos meios de
comunicagao social sobre os produtos e servigos. As empresas passaram de gestores de produtos a

gestores de clientes. Capturando os seus desejos, comportamentos e atitudes, tanto quanto possivel.



No atual cenario de marketing existem "pecados" que n&o podem ser cometidos. Quando a empresa
nao se concentra no seu mercado e no seu cliente; quando n&o percebe quem é o seu publico-alvo;
quando ndo conhece 0s seus concorrentes e ndo sabe como se relacionar com os seus stakeholders;
quando nao identifica oportunidades e nao cria estratégias de marketing; quando nao tem padrdes de
produgao e execugao de servigos; quando nao constroéi a sua identidade da forma correta; quando nao
procura eficacia e eficiéncia e ndo explora todo o potencial da tecnologia, mostra fortes indicios de que

ha algo de muito errado no sector do marketing, o que se reflete em toda a empresa (Kotler, 2019).

Atuar na area do marketing digital requer muitos tépicos de atencgdo, diretrizes que devem ser
cuidadosamente criadas e analisadas. E uma area que trabalha com normas e métricas a0 mesmo
tempo que precisa de perspicacia e criatividade para sobreviver e cuidar da vida das empresas

contratantes e dos seus respetivos investidores, acionistas, clientes.



2. Plano de Negécios

Este plano de negdcios destina-se a empresa BP Copywriter and Adster, que se dedica a uma area
inovadora do digital, lidando com o marketing fora dos seus aspetos tradicionais.

2.1. Sumario Executivo

As empresas e a Tecnologia caminham de maos dadas para o futuro quando se deixam dialogar e
relacionar. A concorréncia e as atuais questdes pandémicas requerem um dialogo empatico entre as

marcas € o seu publico.

O objetivo da BP Copywriter and Adster é fazer a ponte entre as empresas contratantes e os seus
clientes, sendo um canal de comunicacao com a sensibilidade de reconhecer as necessidades reais do

seu publico-alvo.

Ja atendemos em fase de teste: duas empresas clientes do sector de vestuario feminino no Brasil, entre
2018 e 2020, onde foi possivel identificar a necessidade de fazer uso do marketing de relacionamento
para cativar o cliente de nossos clientes. Na area da saude, entre 2020 e 2021, trabalhdmos com a
Gestao de Social para duas médicas pediatras, sendo também possivel identificar que o marketing de
contetdo gera relacionamento. Ainda em 2021, tivemos a oportunidade de trabalhar com content
marketing para uma empresa desportiva localizada em Lisboa - Portugal. Continuamos a servir a
empresa portuguesa para o ano de 2022 e uma empresa de artigos domésticos localizada em Campos,
RJ - Brasil.

O nosso core business é a venda de servigos de Estratégia de Marketing Digital, dada a necessidade
de ter um banco de informagao completo e dinAmico de uma empresa para avangar com 0S SUCessivos

processos de marketing digital.

Além deste tipo de servigo, oferecemos também servigcos de Criagao de Identidade Visual (criagédo de
marca, logotipo, simbolos, embalagem, etiquetas, prototipagem, design, contetdo), Branding (gestao
de marca), Gestao de Social Media (design, copy, relatérios, dashboards, assistente virtual e anincios)
e Gestao de Trafego Pago (segmentacao e dinamizagao). A BP Copywriter and Adster deve estar em
constante transformagado, a medida que as plataformas sao atualizadas e mais vias digitais sao

acrescentadas como meio de difuséao.

A empresa tem uma estrutura circular, que une as competéncias dos colaboradores para a gestao do
marketing digital. Ha quatro sécios-colaboradores que sdo o CEO, o Head de Inovagéo, o Copywriter €
o Designer. A nossa proposta de valor & proporcionar visibilidade digital, alcangar mais clientes e
propagacao da marca/contratante da empresa. O plano de negdcios desenvolve-se, numa primeira fase,
com enfoque no marketing de conteudos, marketing de relacionamento e marketing one-to-one. A

projegao financeira do negécio é apresentada na Tabela 1.



Tabela 1.

Projec¢ao Financeira

Projeccdo Ano 2023 Ano 2024 Ano 2025 Ano 2026 Ano 2027 Ano 2028
Rendimentos 78 144,00 € | 102 624,00 €| 102 624,00 €| 102 624,00 €| 102 624,00 € | 102 624,00 €
Margem Bruta 100% 100% 100% 100% 100% 100%
Total de despesas| 81 298,00 € | 86336,00€ | 88013,00€ | 89 000,00 € | 90 478,00 € | 87 922,00 €
BP Lucro liquido - 3154,00€ | 16 288,00 € | 14611,00€ | 13 624,00 € | 12 146,00 € | 14 702,00 €
COPYRETEET [ Lucro em % -4% 16% 14% 13% 12% 14%

Assim, além dos rendimentos obtidos a titulo de trabalho dependente, estimam-se obter os rendimentos

de capitais (lucros) apresentados na tabela anterior.

2.2. Descrigao da Empresa

A empresa presta servigos de Marketing Digital e pode qualificar-se como microentidade de acordo com
as normas contabilisticas portuguesas, sendo uma sociedade comercial por quotas com um capital
social de € 5.000,00 dividido por quotas.

O nome escolhido para a empresa foi BP Copywriter and Adster, Lda. Os cédigos CAE sao 73110,
73200 e 62010. O dominio Internet "bp-copywriter.ueniweb.com" também foi identificado e adquirido

através de registo.

Em resumo, os detalhes da empresa sdo os seguintes:

Nome da empresa: BP Copywriter and Adster, Lda;

Contactos: barbara_petronilho@hotmail.com;

CAE: 73110 - Agéncias de publicidade

CAE: 74130 — Estudo de Mercado e Sondagens de Opiniao

CAE: 62010 — Atividades de Programacao Informatica

Forma Juridica: Sociedade por quotas;

Capital Social: € 5.000,00 (dividido pelos 4 sécios/colaboradores).

Site: http://bp-copywriter.ueniweb.com/

A CAE 73110 foi escolhida como atividade principal tendo em conta que compreende a comercializagéo

de servigos de marketing e publicidade tais como textos, escrita para blogs, guides, anuncios.

A CAE 73200 foi escolhida como atividade secundaria tendo em conta parte dos servicos de estudos

de mercado e sondagens de opinido.



A CAE 62010 foi incluida como atividade secundaria, tendo em conta parte dos servigos de

programacao informatica.

2.2.1. Promotores e Socios

A promotora e diretora (CEQO) é Barbara Petronilno, com uma licenciatura em Comunicacao Social,
Jornalismo, uma pés-graduagdo em Marketing e Redes Sociais € um curso Técnico de Informatica e
Logistica, com experiéncia (know-how) de mais de 10 anos no sector das comunicagdes, 6 anos no
sector do marketing e vendas no Brasil e 5 anos de experiéncia com servigo ao cliente no sistema
informatico SAP R3.

A BP Copywriter and Adster tera mais trés sécios. Entre eles: um Head de Inovagao, um Designer
Grafico e um Copywriter. A divisdo de capital social, no montante de € 5.000,00, sera de € 2.000,00
investidos pelo CEO, € 1.000,00 pelo Head de Inovagéo, € 1.000,00 pelo Designer Grafico e € 1.000,00

pelo Copywriter.

A direcdo é composta pela CEO, com todos os membros da equipa, contribuindo com as suas

responsabilidades através de reunides sobre todos os servigos que sao solicitados.

2.2.2. Consultores

A BPCA, sempre que necessario, utilizara consultores especializados e servigos em outsourcing, tanto
na area do marketing digital, tais como outros copywriters e designers graficos, como também na area
de TI. A fim de identificar novas tendéncias num mundo tecnolégico em constante movimento e
dinamismo. Serd igualmente necessario recorrer a consultores juridicos para desenvolver a empresa
dentro das conformidades estabelecidas pelas diretrizes portuguesas. O servigo de contabilista sera

feito pela Conticampos - Contabilidade e Consultadoria, Unipessoal, Lda.

2.2.3. Servigos

A empresa pretende fornecer servicos de Marketing Digital no Facebook, Instagram, LinkedIn, TikTok,
WhatsApp e Google. Entre estes servigcos encontram-se: Estratégia de Marketing Digital, Identidade
Visual (marca, cores, embalagem, etiquetas), Gestdo de Social Media (copy, design, Assistente Virtual,

dashboards e reports), Branding e Trafego Pago.

Centra-se no estudo de mercado da empresa contratante ou da marca/produto em questao, a fim de
desenvolver a Estratégia de Marketing, Identidade Visual, Branding e/ou Anuncios. Compreendemos
que é necessario trabalhar com marketing de conteudo e marketing de relacionamento, prestando

também um servigo personalizado, tanto para a empresa contratante como para os seus clientes finais.



Estratégia de Marketing Digital

A Estratégia de Marketing (o Core business) tem a fungéo de orientar o plano de marketing da empresa,

segundo Ormerod (2021) e consiste em:

- Promover um estudo de mercado;

- Identificar os concorrentes;

- Benchmarking (anélise das campanhas dos concorrentes, procura das melhores praticas);
- Apontamento do publico-alvo;

- Definir persona(s);

- Tendéncias pontuais;

- Apontar as possiveis formas de contacto com o publico;

- Apresentar as ferramentas possiveis para o engajamento;

- Apresentar as possibilidades de precgos de servigos ou produtos;

- Apresentar as probabilidades de retorno (vendas e lucro);

- Criar uma base para as campanhas (conteudo, cores, estilo);

- Otimizar o tempo de retorno dos resultados;

- Levantar questdes sobre os recursos necessarios para tornar a estratégia viavel.

Uma empresa pode ansiar por um estudo de mercado, mas uma estratégia vencedora define

cuidadosamente o mercado-alvo e traz uma oferta superior a esse mercado (Kotler & Armstrong, 2015).

Durante a criagdo da Estratégia de Marketing sera definido o estilo de design, os headlines, o estilo do
conteudo a criar, tudo de acordo com as necessidades reais das empresas contratantes. E também os
objetivos e o planeamento estratégico, informando as plataformas apropriadas para melhorar o

marketing.

Dentro da Estratégia de Marketing é também importante conhecer os pontos fortes e fracos da empresa

e explica-los, com o objetivo de melhorar os pontos fortes e transformar os pontos fracos.

Os precos dos servicos e/ou produtos podem e devem também ser feitos durante a criacao da Estratégia
de Marketing, uma vez que dependera dos conhecimentos recebidos do publico-alvo durante o estudo

de mercado.

A solidez na comunicagao também é importante. Com a Estratégia é possivel manter a coeréncia na

forma de comunicar com o publico.
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Para iniciar a Estratégia de Marketing Digital € essencial conhecer os objetivos desejados pelas

empresas contratantes:

Neste tempo, a empresa quer aumentar as vendas? Difundir um determinado produto ou servigo?

Aumentar o envolvimento do cliente?
Estes sdo questionamentos que devem ser observados para dar inicio a criagdo de toda a Estratégia.

Para este inicio sera necessario aplicar a metodologia SMART, que segundo Andrade (2017) € uma

metodologia que assegura uma boa produtividade quando se tem todos os aspetos definidos.

Esta metodologia foi criada em 1954 por Peter Drucker, o pai da gestdo moderna, e consiste em ser: S-

M-A-R-T (inteligente): Especifica, Mensuravel, Realizavel, Relevante e Temporal (Evans, 2013).

S de Specific (especifico): Um objetivo especifico e claro, para que todos os envolvidos na empresa

possam compreender.

M para Measurable (mensuravel): Um objetivo, mesmo que especificado e claro, sé pode servir se puder
ser medido. Por exemplo, sera necessario compreender o resultado esperado quando o objetivo for

alcancado.

A de Attainable (atingivel): os objetivos da empresa foram estabelecidos e sdo atingiveis? Sera que as
pessoas envolvidas acreditam na realizacdo deste objetivo? Estas duas perguntas devem ser

respondidas ao definir o objetivo.

R de Relevant (relevante): Este objetivo é algo importante para toda a empresa? O que é que este
objectivo ira produzir quando for alcangado? Para clarificar as ideias, um objetivo relevante deve ter um

impacto nas receitas, na base de clientes e no lucro da empresa.

T de Time based (temporal): O objetivo estabelecido durante a criacdo da Estratégia de Marketing deve
ter um "tempo", um tempo a ser cumprido. Principalmente para dar a opinido de que a estratégia

desenvolvida foi, de facto, a melhor e, que atingiu realmente os tépicos necessarios para ter sucesso.

Criacéo de Identidade Visual

Para compreender melhor a importancia da Identidade Visual, apresentamos uma frase: “Demora 20
anos para construir uma reputagao e cinco minutos para destrui-la. Se vocé pensar sobre isso, vai fazer
as coisas de forma diferente”. Esta afirmacao foi feita por um dos homens mais influentes do mundo,
Warren Buffett (2020).

Este servigo deve ser criado pelo Designer Grafico, tendo como fonte de dados o briefing (uma vez

criado em conjunto com toda a equipa e a empresa contratante).

Os outros colaboradores da equipa ajudardo no secundario, sendo responsabilidade do CEO

compreender se o briefing foi bem assimilado pelo Designer Grafico e pelo Head da Inovagado. O
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Copywriter deve participar com a transcrigdo dos elementos e com a verificagdo de acordo com o

briefing.

A Identidade Visual é a forma de influenciar ou como se pretende influenciar a percegao do publico
sobre a empresa contratante. Conta uma histéria que deve estar de acordo com os valores da empresa.

A Identidade Visual faz parte da dindmica social, representa atitude (Consolo, 2015).

Apontamos alguns fatores primordiais para a criacdo da Identidade Visual de um cliente:

- Logétipo (representagdo da empresa através do nome estilizado).

- Simbolo (icone que representa a empresa. Sintetiza os valores, principios e personalidade da marca).

- Imagétipo (quando o logétipo é utilizado juntamente com o simbolo, mas podem ser utilizados

separadamente).
- Isélogo (quando o logétipo e o simbolo s&o integrados; ndo podem ser utilizados separadamente).

- Marca (conceito de empresa identificado por varios elementos, tais como nome, tipologia, logotipo,

slogan, cores, simbolos, etc.).

- Logomarca (termo considerado incorreto no ambiente publicitario, normalmente utilizado para

expressar a uniao do logétipo com o simbolo da marca).

Segundo Borges (2021), assim como afirma Philip Kotler, a marca (um dos atributos da ldentidade
Visual) tem niveis de significados e deve transmitir a personalidade, o tipo de utilizador a que se refere,

a cultura, os atributos e valores da empresa e os beneficios.

O servigo de Identidade Visual, desde o nome da empresa ou de um produto, até a definicdo da
percecao publica, passa por fases que vao para além do sector da criagdo. Tais como, por exemplo, a
analise nos sitios de pesquisa para registo de simbolos e logétipos e o registo destes simbolos e

logotipos, procedimentos que exigem alguns custos.

Todas as etapas precisam de ser processadas, de forma exaustiva, para que a empresa ou produto em
questdo esteja de acordo com a pessoa, com o desejo da empresa, recetiva a sociedade e também

com as questdes legais. O tempo de registo de uma marca leva, em média, 4 meses.

O design da embalagem é um aspeto do design grafico e compete, no contexto da criagcao da ldentidade
Visual como prototipagem. No contexto da embalagem podemos dizer que os materiais, formas, cores

e o rétulo, tipologia e tamanho sédo os aspetos presentes na criagao.

E importante conhecer a Estratégia de Marketing, a Identidade Visual, o site de vendas, o publico-alvo

e o foco que a embalagem precisa de ter.

Na concecéo do rétulo, a embalagem ja existe no seu formato, tamanho e cor. A etiqueta acrescenta

informacéo e arte ao produto.
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A embalagem, nas suas fungdes principais, serve para:

- Proteger o produto;

- Contém informacéao sobre o mesmo e sobre a utilizagao;
- E uma pega de comunicag&o;

- Atrair o publico especifico;

- Melhora o potencial de vendas;

- Deve oferecer um diferencial competitivo.

Estas criagbes sao da responsabilidade do Designer Grafico, de acordo com a Identidade Visual da
empresa ou marca em questao. Deve também ter em consideragao os aspetos inovadores, fazendo uso
das ideias do Head de Inovagcao. O Copywriter deve participar nas perguntas sobre a informacéo
relevante a constar do rétulo e também do slogan do produto. O CEO participa com as avaliagbes e
apresentagdes ao cliente. As embalagens e rétulos devem ser registados no Instituto Nacional da

Propriedade Industrial - INPI.

Gestéo de Social Media

O servigo de Gestao de Social Media pode ser feito pelo CEO e ou copywriter. O gestor sera responsavel
por fazer as publicacdes nas redes sociais (Facebook, LinkedIn e Instagram), adquirir conhecimentos
das plataformas e fazer relatérios que servirdo de analise para a criagao de dashboards. Verificar os
melhores momentos (aqueles em que o publico-alvo estara a navegar nas redes), definir com o Head
de Inovagédo os headlines e estilo de conteudo e formatos (video, copy, reels, stories, imagens,
podcasts), implementando um calendario editorial. Gere a comunidade, comportando-se como um RP.
Em suma, gere a estratégia de marketing criada e aplicada, agregando campanhas de marketing

especificas e oportunas.

A Gestao de Social Media é uma espécie de tarefa que une as questdes administrativas, marketing e
comunicagao (tanto institucionais como de servigo publico). E pensar como um cientista de dados e ser
criativo como um artista, envolvendo os clientes ndo so6 racionalmente, mas também emocionalmente.

Para tal, a escrita sera fundamental:

- Ter um bom headline.

- Uma apresentacéo envolvente.

- Uma estrutura textual que facilite a leitura online.

Outro fator da Gestao de Social Media é manter a conexao entre a empresa contratante, toda a equipa

da BP Copywriter and Adster e os clientes finais. Ter o dominio da comunicagéao escrita e verbal.

13



Segundo o pai do marketing moderno, especialista em marketing e economista, (Kotler, 2000),
"Marketing € um processo administrativo e social pelo qual individuos e grupos obtém o que necessitam

e desejam através da criagdo, da oferta e da troca de produtos com valor agregado entre iguais".

A Gestao de Social Media tem a fungao de mostrar o marketing da empresa, alcangando a segmentagao

desejada e provocando o posicionamento adequado da empresa ou produto em questao.

A analise de insights que as proprias ferramentas digitais fornecem aos gestores dos meios de
comunicagao social permite identificar para onde os clientes vao e cabe ao gestor posicionar a empresa

ou produto de uma forma que seja vista por esses clientes.

E de a responsabilidade do Gestor de Social Media avaliar tendéncias, experimentar comportamentos
de audiéncia e identificar tudo isto, criando uma base de dados suficiente para criar ofertas relevantes
e personalizadas para cada um deles. Segundo Kotler, et al. (2017), a conexao através das redes sociais
comeca de um para um, uma conexao entre pessoas que se conhecem e confiam umas nas outras,

gerando um lago que se propagara de muitos para muitos.

Copy

O Copy é objeto da Gestao de Social Media sendo um texto que tem o objetivo de causar conversao,
fazendo com que um potencial cliente se torne um cliente real. Um bom copy pode aumentar

significativamente os resultados de vendas.

As técnicas de copywriting sao antigas, desde a época dos anuncios em jornais, revistas, carros de
som, radio ou televisdo. Esta atualmente a sofrer adaptagdes para satisfazer as exigéncias da Era
Digital. Técnicas de persuaséao sao utilizadas para conduzir o futuro cliente através da viagem de compra

(que pode ser on-line ou pessoalmente).

Devido a mudanga de comportamento dos consumidores, a venda direta ja ndo funciona tdo bem como
antes. Com o aumento da oferta, torna-se mais comum os produtos e servigos serem diferenciados
mais por sua marca (impacto na sociedade), pela sua identidade do que pela sua fungéo. O conceito de
Inbound Marketing aparece como um modelo estratégico para transformar o utilizador da Internet num
cliente, fazendo com que este cliente procure pelos produtos e servigos através do contetdo que lhe é

ofertado

Este conceito tem o propdsito de atrair o potencial cliente para um funil de vendas, fazendo com que o

cliente procure a empresa, sem precisar que a empresa procure o cliente.

Os textos podem ser criados para varios formatos tais como: blogue, conteudo de marca, posts para a

plataforma Instagram, Facebook, LinkedIn, cartas de vendas, e-mail marketing, anuncios, etc.

Cada plataforma necessita de um formato de comunicagéo. O copy para blogues, por exemplo, tem

normalmente cerca de 3.000 palavras para obter mais trafego (Patel, 2015).

14



Quanto a publicagdes em plataformas de Social Media, Instagram e Facebook, é necessario utilizar uma
imagem (design) que se harmonize com a Identidade Visual da empresa e tenha um texto que néo seja

demasiado longo, mas que tenha impacto.

O conteudo do copy deve trazer a tona na mente do cliente as suas necessidades e desejos. Através
do copy, deve transmitir-se a ideia de que existe um problema, mas que temos a solugéo (Rez, 2016).

Esta é a base do copy: problema, procura e solugéo.

O copy de venda tem, indispensavelmente, um apelo a agédo, o que chamamos de Call-To-Action(CTA).

Esta técnica é utilizada para levar o potencial cliente ao funil de vendas.

Outra técnica de copywriting deve estar presente nos headlines. Titulos atrativos e persuasivos, que

podem ser utilizados principalmente no tema dos e-mails, o chamado e-mail marketing.

O copy precisa de ser criado com base na investigagdo e analise. Pesquisar o mercado, identificar a

persona e adaptar os textos ao publico-alvo.

Depois de escrita e publicada nas plataformas, o copy precisa de ser avaliado através de insights
(métricas apresentadas pelos medias em geral). Através da analise métrica, sera possivel verificar a
preferéncia do publico, tanto no seguimento do conteldo como na apresentagdo dos resultados de

vendas.

Design

O design é uma arte objetiva, que tem uma fungéo direta. Podemos considera-la uma arte, contudo,
nao se deve cria-la com o proposito de reflexdes subjetivas, mas de formato caracteristico para

comunicar uma informagao da forma mais objetiva possivel (Aley, 2013).

O Designer é responsavel por acompanhar ou ser um acompanhante do copy nos postos das varias
plataformas digitais. A imagem une as palavras para transmitir uma ldentidade Visual, uma marca, um

produto ou servigo ou mesmo uma ideia.
De acordo com o dicionario Michaelis(2015): O design é desenhar algo no campo sensorial.

Tal como o copy, o design tem a funcao de criar solu¢des para uma necessidade.

Branding (Gestao da Marca)

Estas sao estratégias de marketing destinadas a disseminar e posicionar uma marca no mercado. Este
posicionamento procurara no bau de Identidade Visual ideias para compor a marca e manté-la em

harmonia com a empresa e 0s seus valores.

Os pilares de uma marca de sucesso devem ser:
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- Criar e transmitir um objetivo.

- Ter aintegracao de todos os empregados, promovendo a comunicacao interna e externa de uma forma

alinhada.

- Afericdo constante para analisar o desempenho dos concorrentes, identificando o que fazem, quais
sao os seus resultados e como podemos fazer melhor e fazer a diferengca com todos os recursos que ja

utilizam.
- Marca com presenga constante, em varios meios.

- Envolvimento com emogéo, despertando desejos, necessidades e o que a marca proporciona de valor,

que vai além dos beneficios basicos de prestar um servigo ou vender um produto.

Para obter estes relatérios, a ferramenta de pesquisa € um meio importante para compreender como a

marca € vista e como € o seu posicionamento. Através destas pesquisas, pode ser necessario

reformular a estratégia de marketing ou mesmo rebranding da marca.

Trafego pago (Ads)

Este recurso deve ser utilizado como um instrumento de apoio a divulgagéo. A curto prazo, tem um valor
dindmico e atrativo, uma vez que pode ser injetado valores em troca da visibilidade do site ou das redes

sociais de uma empresa, ou mesmo de uma promogao especifica.

Pode também ser uma forma de obter leads mais rapidamente, projetando /anding pages (paginas de
aterragem para preenchimento de dados relevantes) na procura de potenciais clientes, estudo de
mercado, estudo de marca, e mesmo de vendas. Mas como o nosso foco é o marketing sustentavel
(bom para todos) e também o marketing de conteudo, o trafego pago deve ser utilizado com cautela,

para que nao prejudique as emogodes e a relagdo entre o publico e as empresas contratantes.

O trafego pago pode chamar a atencéo e tornar a marca, produto ou empresa mais visivel para mais
pessoas num curto espago de tempo, mas se 0 anuncio nao estiver bem estruturado, pode resultar no

efeito oposto, dando uma imagem errada ou mesmo distanciando o publico.

Quando o conteudo é rico, o canal de trafego pago torna-se um ajudante no posicionamento da
empresa. Mas nunca deve ser o unico foco. Afinal de contas, a empresa precisa de transmitir valores e

nao a necessidade gritante de vender.

2.2.4. Missao, Visao e Valores

A definicdo da missao e da visdo de uma empresa e os respetivos valores sao importantes em termos

estratégicos.
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Missé&o:

A BP Copywriter and Adster pretende ser o apoio necessario, no ambiente digital, aos proprietarios de
pequenas e médias empresas em Portugal e na Holanda, fornecendo servigos tais como "Estratégia de
Marketing Digital", "Criacdo de ldentidade Visual", "Gestdo de Meios Sociais", "Branding (Gestao de
Marcas)" e "Trafego Pago".Promovendo a importancia de ter uma Estratégia de Marketing Digital para

iniciar ou continuar um negdacio.

Visgo:
Ser uma referéncia no marketing digital para empresarios brasileiros e portugueses que estao a iniciar

ou ja iniciaram os seus negocios em Portugal ou na Holanda, com a visédo de respeitar os trés pilares

do marketing sustentavel: sociedade, empresa e meio ambiente.

Valores:

Promover relacionamentos sustentaveis entre a BP Copywriter and Adster, os seus clientes e a

sociedade, atuando de forma assertiva, confiante, otimizada, flexivel e sensivel.

2.2.5. Objetivos

A BP Copywriter and Adster quer colaborar para a consolidacdo das empresas e das suas marcas,
produtos ou servigos, através do ambiente de marketing digital, de uma forma eficiente (da melhor

forma), econémica (minimizando custos) e eficaz (alcangando os resultados desejados).

O nosso objetivo é servir no periodo de 1 ano, a pelo menos 30 empresas, sendo 12 servicos de
Estratégia de Marketing Digital, 12 criacdes de Identidade Visual, 3 contas de Branding e 3 contas de

Gestao de Social Media mais Trafego Pago.
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2.2.6. Modelo CANVAS

O modelo CANVAS (cf. Figura 1 e Anexo ) foi aplicado para demonstrar a estrutura da ideia de negécio

da BP Copywriter and Adster, a fim de facilitar a perce¢cdo do nosso potencial de negdcio.

The Business Model Canvas "

— ”
Key Partners é@’ Key Activities DL% Value Propositions ("~ Customer Relationships Customer Segments

Key Resources i {E} Channels {—

Cost Structure

@ Revenue Streams J?ir

www.businessmodelgeneration.com

Figura 1. Modelo Canvas Genérico'

Parceiros-chave

Os nossos principais parceiros sao Designers, Copywriters, profissionais criativos (Head de Inovacgéo)
eTl

Motivagao para parcerias: mais propostas de trabalho; maior rentabilidade; maior visibilidade através do

website da empresa, das redes sociais da empresa, dos colaboradores.

1 Fonte: https://canvanizer.com/canvas/rpI3ALBa9953D
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Principais Atividades

Estratégia de Marketing Digital: Objetivos do projeto, DNA do conteudo, persona, jornada de compra,
canais digitais, linhas editoriais, funil de conteudo, identidade visual e de linguagem e analise de

desempenho. Identidade Visual; Gestao de Social Media; Gestao de marcas (branding) e Trafego pago.

Principais Recursos

Os recursos fisicos disponiveis sdo: smartphones, portateis, Internet fixa e moével, site de edi¢cao de

imagens e graficos, coworking (escritorio).
Os recursos humanos sao: Copywriter, CEO, Head de Inovacao e Designer.

Os recursos financeiros de abertura de empresa sao provenientes da sociedade entre 4 colaboradores.

Propostas de valor

A Estratégia de Marketing é o core business.

Um servigo que fornece apoio ao cliente, durante o tempo necessario, para que este possa gerir ele
proprio as suas redes sociais ou atribuir o servigo aos colaboradores ou manter a gestao do marketing

com a nossa agéncia.
O foco é trabalhar com o Marketing de Conteudo e Relacionamento.

Anadlise do comportamento dos clientes da empresa e das suas necessidades, de modo a proporcionar

uma relagao personalizada.

A andlise de métricas é importante para dar continuidade as estratégias ou identificar possiveis falhas

para fornecer um quadro geral e as corre¢cdes necessarias.

Relacdes com o consumidor

Compreendemos que 0s nossos clientes esperam uma relagdo dindmica e aberta. Centrada nos
resultados da empresa, nas exigéncias da sociedade e nos cuidados ambientais. Todos os servigos

oferecidos sdo concebidos e programados para responder a estes trés pilares do Marketing Sustentavel.

Canais

Site da empresa; Google; E-mail marketing; Fanpage do Facebook; Perfil profissional no Instagram;
Perfis pessoais dos colaboradores; Perfil corporativo no LinkedIn; Perfil no Twitter; Perfil de divulgagao

empresarial no TikTok.
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Segmentos de Clientes

O nosso foco € manter a relagao entre clientes e marca, um recurso que esta a ser amplamente utilizado
com os avangos das tecnologias e a conveniéncia das entregas, principalmente devido ao atual cenario

pandémico (covid-19).
O nosso publico é multifacetado.

Com a possibilidade de servir varios segmentos com copy e design variados: empreendedorismo, TI,

negocios, beleza, bem-estar, ginasios, alimentacao, catering, hospitalidade, etc.

Atualmente estamos a operar no nicho da moda, ginasio, wellness, salde, ambiente, negdcios online.

Estrutura de Custos

Os maiores gastos sdo com os recursos humanos.

Gastos com o pessoal anual:

€ 61.203,00 euros

Em seguida, existem os gastos com fornecimentos de servicos, depreciagdo e impostos.
Gastos com fornecimento de servigos anual:

€ 14.931,00

Gastos com depreciagédo e amortizagao:

€4.541,00

Gastos com IRC: € 3.559,00 em média e a partir de 2024 (segundo ano).

Gastos com Derrama Municipal: € 254,00 em média e a partir de 2024 (segundo ano).

Fluxo de rendimentos

Temos pretensao de atender cerca de 4 clientes mensais para servigos de Trafego Pago por € 180,00

mensais cada um.
Temos servigos de Gestado de Social Media por € 500,00

(Instagram, Facebook, LinkedIn, TikTok, WhatsApp e Google). Com pretensdo de atender cerca de 4

clientes mensais.
Servigos de Branding, ID Visual e Estratégias de Marketing com pretensao de atender 1 cliente por més.

Rendimento médio anual em 2023: € 78.144,00 e, entre 2024 e 2028: € 102.624,00
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Gastos com fornecimento de servigcos anual: € 14.931,00.

Gastos com o pessoal em 2023: € 61.203,00. Variando de 2024 a 2028 entre os valores: € 62.427,00 a
€67.477,00.

Gastos com depreciagado e amortizagao: € 4.541,00 até 2026.
Sendo em 2027: € 5.148,00 e em 2028: € 621,00

Gastos com IRC em 2023: € 3.559,00. Variando de 2024 a 2028 entre os valores: € 3.526,00 a €
4.269,00.

Gastos com Derrama Municipal em 2023: € 254,00. Variando de 2024 a 2028 entre os valores: € 235,00
a € 285,00.

Gastos com outros impostos em 2023: € 3.813,00. Variando de 2024 a 2028 entre os valores: € 4.269,00
a € 3.526,00.

Resultado liquido em 2023: - € 3.154,00. Variando de 2024 a 2028 entre os valores: € 12.147,00 a €
16.289,00.

2.3. Andlise do Mercado

Para compreender o nosso mercado-alvo, precisamos de compreender o mercado-alvo dos nossos

clientes, uma vez que vamos servir aos empreendedores e empresas.

Com base em estatisticas de Portugal, (Kemp, 2022), o publico-alvo destes empreendedores sdo, por

exemplo, aqueles que estdo na Internet, procurando marcas, produtos, servigos, utilizando Facebook,

21



Instagram e Messenger (cf. Figura 2). A idade que mais faz uso destes recursos diariamente situa-se

na faixa etaria dos 25 aos 34 anos.

DEMOGRAPHIC PROFILE OF META’S AD AUDIENCE

SHARE OF COMBINED, DEDUPLICATED POTENTIAL ADVERTISING REACH ACROSS FACEBOOK, INSTAGRAM, AND MESSENGER, BY AGE AND GENDER

FEMALE MALE FEMALE MALE FEMALE MALE FEMALE MALE FEMALE MALE FEMALE MALE FEMALE MALE

13-17 18 -24 25-34 35-44 45 - 54 55 - 64 65+
YEARS OLD YEARS OLD YEARS OLD YEARS OLD YEARS OLD YEARS OLD YEARS OLD

— on we
o MPARABIITY are, X KEPIOS
social

Figura 2. Potencial Audiéncia no Facebook, Instagram e Messenger (idade e género) - Portugal?.

Na Holanda, o cenario € semelhante (cf. Figura 3) Também tendo maior audiéncia no Facebook,

Instagram e Messenger entre as faixas etarias dos 25 aos 34 anos.

2 Fonte: https://datareportal.com/reports/digital-2022-portugal
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DEMOGRAPHIC PROFILE OF META’S AD AUDIENCE

SHARE OF COMBINED, DEDUPLICATED POTENTIAL ADVERTISING REACH ACROSS FACEBOOK, INSTAGRAM, AND MES SENGER, BY AGE AND GENDER

FEMALE MALE FEMALE MALE A FEMALE MALE FEMALE MALE A FEMALE MALE

13-17 18 - 24 25-3 35 - 44 45 - 54 55 65+
YEARS OLD YEARS OLD YEARS OLD YEARS OLD YEARS OLD

o: ror dre. . <KEPIOS
: social *

Figura 3. Potencial Audiéncia no Facebook, Instagram e Messenger (idade e género) - Holanda3.

2.3.1. Mercado-Alvo

O nosso mercado alvo sdo pequenas e médias empresas que estdo em processo de expansao e tém a
necessidade de apresentar a sua marca nas redes sociais, redefinir a sua identidade ou comegar do

zero a criar as suas paginas com conteudos relacionados com os seus produtos e ou servigos.

Empresas que tém a necessidade de ter um bom servigo online, com atengéo personalizada aos clientes

e/ou consultoria para a manutengao das suas redes sociais e servigo.

Podemos falar de empresas ou profissionais que queiram fazer publicidade dos seus servigos através
dos meios digitais possiveis: Instagram, Facebook, LinkedIn, WhatsApp, blogs, etc. Esta audiéncia, no

inicio, seria canalizada em Portugal e na Holanda.

Profissionais e empreendedores portugueses e ou brasileiros atuando a partir de qualquer parte do
mundo sdo também bem-vindos, desde que tenham os seus meios de comunicagdo na apresentagao
dos contetdos em portugués ou inglés e que tenham o desejo de fazer o pagamento em euro e com os

devidos impostos relacionados.

2.3.2. Avaliagao do Mercado

Avaliando o mercado (cf. Figura 4), apercebemo-nos de que a publicidade nos meios digitais esta a

desenvolver-se. Ha muitas empresas e profissionais e todos eles precisam de ter uma presenca digital.

3 Fonte: https://datareportal.com/reports/digital-2022-netherlands
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Este principio apoia uma avaliagao positiva do mercado, com uma procura crescente de profissionais
na area da comunicagao e do marketing. As areas da Europa apresentam uma elevada percentagem

de utilizadores.

INTERNET ADOPTION

INTERNET USERS AS A PERCENTAGE OF A L
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Figura 4. Percentagem de usuarios da Internet de cada regido, comparado com a populagéo total

Pode-se ver que o numero de utilizadores das Redes Sociais também se encontra numa percentagem

mais elevada na parte ocidental e norte da Europa no ano 2022 (cf. Figura 5).

SOCIAL MEDIA USERS vs. TOTAL POPULATION

ACTIVE SOCIAL MEDIA USERS AS A PERCENTAGE OF THE TOTAL POPULATION | USERS MAY NOT REPRESENT UNIQUE INDIVIDUALS)
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Figura 5. Numero de usuarios de Social Media comparado ao total da populagao.
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E notavel que em Portugal houve um aumento de 4,4% no nimero de pessoas que adquiriram bens de
consumo através da Internet em 2021. (cf. Figura 6) Dando um valor médio de $934,00 (dolares) por
pessoa. A percentagem de utilizagao de dispositivos moéveis para este fim também aumentou, sendo de
3,3% em comparag&o com o ano anterior. Dado este cenario, identificamos um vasto campo de trabalho

quando se trata de marketing digital.

OVERVIEW OF CONSUMER GOODS ECOMMERCE

HEADLINES FOR THE ADOPTION AND USE OF CONSUMER GOODS ECOMMERCE (82C ONLY)

NUMBER OF PEOPLE TOTALANNUAL SPEND AVERAGE ANNUAL REVENUE SHARE OF CONSUMER GOODS
PURCHASING CONSUMER ON ONLINE CONSUMER PER CONSUMER GOODS ECOMMERCE SPEND ATTRIBUTABLE TO
GOODS VIA THE INTERNET GOODS PURCHASES (USD) ECOMMERCE USER (USD) PURCHASES MADE VIA MOBILE PHONES

= ® @

5.34 $4.98 38.7%

YEAR-ON-YEAR CHANGE YEAR-ON-YEAR CHANGE YEAR-ON-YEAR CHANGE YEAR-ON-YEAR CHANGE
+4.4% (+225 THOUSAND) +15.3% (+$661 MILLION) +10.4% (+$88.26) +3.3% (+124 BPS)

O are, . 1
are. . XKEPIOS

Figura 6. Compras feitas via e-commerce em Portugal em 2021.
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Na Holanda, o aumento do numero de pessoas que consumiram bens via internet foi 5,4% superior ao
do ano anterior. O valor gasto em média aumentou 9,1% e a percentagem de compras efetuadas

através de telemovel também aumentou 3,3%.

OVERVIEW OF CONSUMER GOODS ECOMMERCE

HEADLINES FOR THE ADOPTION AND USE OF CONSUMER GOODS ECOMMERCE (82C ONLY)

NUMBER OF PEOPLE TOTALANNUAL SPEND AVERAGE ANNUAL REVENUE SHARE OF CONSUMER GOODS
PURCHASING CONSUMER ON ONLINE CONSUMER PER CONSUMER GOODS ECOMMERCE SPEND ATTRIBUTABLE TO
GOODS VIA THE INTERNET GOODS PURCHASES (USD) ECOMMERCE USER (USD) PURCHASES MADE VIA MOBILE PHONES

12.96 $28.93 $2,232 36.9%

YEAR-ON-YEAR CHANGE YEAR-ON-YEAR CHANGE YEAR-ON-YEAR CHANGE YEAR-ON-YEAR CHANGE
+5.4% (+659 THOUSAND) +15.0% (+$3.8 BILLION) +9.1% (+$5187) +3.3% (+116 BPS)

(.- I we .
A K KEPIOS

Figura 7: Compras feitas via e-commerce na Holanda em 2021.

2.3.3. Segmentos de Mercado

Dado o cenario de aumento de acessos das redes sociais na procura de marcas e aumento nas
percentagens de compras via internet, podemos selecionar alguns segmentos de mercado que melhor

se adaptam ao nosso nicho.

Os géneros seriam: grossista ou retalhista, construgao, restaurantes e alojamento, produgao agricola,

manufatura, educagéao e servigos em geral, tais como desportos e area da estética.

Com a analise dos potenciais clientes em Portugal, temos cerca de 682.000 empresas constituidas, de

acordo com dados informados pelo site Info Empresas. 4.

No comércio por grosso e a retalho mais a reparacao de veiculos automéveis e motociclos, existem
cerca de 160.000 estabelecimentos. Entre estes o Comércio a Retalho, cerca de 93.000, 43.000 por
grosso e a reparacao de veiculos cerca de 24.000. As regides de Lisboa, Porto e Braga lideram o

caminho.

4 Fonte: https://infoempresas.jn.pt/
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No sector da construgdo civil, existem 69.000. Dentro deste numero estdo empresas no
desenvolvimento de projetos de construgao, construgcdo de edificios, construgdo especializada e

atividades de engenharia civil. Na lideranga estéo as regides de Lisboa, Porto e Setubal.

Seguem-se as empresas de Alojamento e restauragdo, num total de 59.961 empresas, Outras
atividades de Servigos com 59.203, Industrias transformadoras com 54.709, Atividades de consultoria
com 46.392, Agricultura (mais especificamente a area da viticultura) com 2.952 empresas, Atividades

de salude humana com um total de 22.350, Atividades desportivas com 20.120.

As atividades administrativas e de servigos de apoio representam também um numero consideravel de
empresas, cerca de 24.000. Uma subcategoria do ramo de atividade Educagédo que também faz uso da
divulgagao e funciona bem com os meios digitais de marketing € a area da formagéao profissional e

outras atividades, com um total de 3.420 empresas ativas.

2.3.4. Evolugao do Mercado

Dados mais especificos, sobre Portugal e Holanda também podem ser avaliados através do site de

dados Data Reportal® (Kemp, 2022) conforme informagdes a seguir:

Populacio de Portugal em 2022:

- Portugal tinha uma populagao de 10,15 milhdes em janeiro de 2022.

- A populagao de Portugal diminuiu de 28.000 (-0,3%) entre janeiro de 2021 e janeiro 2022.
- 52,7% da populagéo de Portugal é feminina, enquanto 47,3% da populagao é masculina.
- A média de idade é de 46,9 anos.

Internautas em Portugal:

- Havia 8,63 milhdes de utilizadores de internet em Portugal em janeiro de 2022.
- A analise do Kepios indica que os utilizadores de internet em Portugal aumentaram 245 mil (+2,9 por
cento) entre 2021 e 2022.

Estatisticas de redes sociais para Portugal em 2022:

- Havia 8,5 milhdes de utilizadores de redes sociais em Portugal em janeiro de 2022.

- O numero de utilizadores de redes sociais em Portugal no inicio de 2022 era equivalente a 83,7 por
cento da populacdo total, mas é importante notar que os utilizadores de redes sociais podem nao
representar individuos unicos

- A analise da Kepios revela que os utilizadores de redes sociais em Portugal aumentaram 700 mil (+9,0
por cento) entre 2021 e 2022.

5 Fonte: https://datareportal.com/reports/digital-2022-portugal e
https://datareportal.com/reports/digital-2022-netherlands
https://kepios.com/
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A populacdo da Holanda em 2022

- A Holanda tinha uma populacéo de 17,19 milhdes em janeiro de 2022.
- A populagéo da Holanda aumentada por 38.000 (+ 0,2%) entre janeiro 2021 e janeiro 2022.
- 50,2% da populagéo da Holanda é do sexo feminino, enquanto 49,8% de sua populagao é do sexo

masculino.
- A média de idade é de 43,6 anos.

Usuarios de Internet na Holanda

- Havia 16,50 milhdes de usuarios de internet na Holanda em janeiro de 2022.
- O numero de utilizadores da Internet na Holanda aumentada por 208.000 (+ 1,3%) entre 2021 e 2022.

- A penetracao da Internet na Holanda foi de 96% em janeiro de 2022.

Estatisticas de social media para a Holanda em 2022:

- Havia 15,6 milhdes de usuarios de social media na Holanda em janeiro de 2022.

- A andlise do Kepios revela que os usuarios de social media na Holanda aumentaram 500 mil (+3,3%)
entre 2021 e 2022.

- O numero de usuarios de social media na Holanda no inicio de 2022 era equivalente a 90,7% da
populagao total, mas € importante observar que os usuarios de social media podem nao representar

individuos unicos.

2.3.5. Concorréncia

Atualmente, de acordo com o INE (cf. Figura 8) existem cerca de 5.000 empresas na area da
Publicidade, Pesquisa de Mercado e Opinido em todo o pais.
Empresas (N.?) por Atividade econdmica (Classe - CAE Rev. 3) e Forma juridica; Anual (2)

Atividade econémica (Classe - CAE Rev. 3) (1)
Publicidade, estudos de mercado e sondagens de opinido

Periodo de referénda dos dados Lecalizacio geografica .
Forma juridica
Total Empresa individual Sociedade
N.o N.O N.O
2020 Portugal 5336/ 1807 // 3529//
Empresas (N.2) por Atividade econdmica (Classe - CAE Rev. 3) e Forma juridica; Anual - INE, Sistema de contas integradas das empresas
Mota(s):

(1) O dmbito de atividade econdmica considerado compreende as empresas dassificadas nas secdes A a S da CAE Rev.3, com excegao das Atividades Financeiras e de Sequros (Secgdo K) e da Administragao
Publica e Defesa; Seguranca Social Obrigatdria (Seccdo O).

(2) Ainda no ambito da implementacdo do SEC 2010 nas Contas Nacionais, nomeadamente da necessidade de distinguir as Socdiedades Gestoras de ParticipagBes Sodiais (Holdings) das Sedes sociais (Head-offices)
procedeu-se a uma atualizagdo das estatisticas das empresas. Estas alteragfes tiveram reflexos imediatos na delimitagdo do setor empresarial, pelo que, de modo a aumentar a consisténcia com as Contas
Nacionais, se procedeu a uma revis3o da série das estatisticas das empresas para o periodo 2008-2015, unicamente no setor de atividade onde estas empresas est3o dassificadas, ou seja na Secgdo M da CAE Rev.3
- Atividades de consultoria, dentfficas, técnicas e similares. Os dados de 2008 e 2009 revistos de acordo com SEC sdo divulgados pela primeira vez. E a informagdo de 2014 foi também revista para a secgdo L da
CAE Rev.3 - Atividades imobilidrias, na sequéncia da atualizagdo da informacdo de uma empresa de grande dimensdo.

Figura 8. Pesquisa em Base dados de Empresas por Atividade Econdmica

A nossa empresa procura fornecer uma base de marketing digital para pequenas e médias empresas
de brasileiros e portugueses que migraram ou migrardo para Portugal ou Holanda. Citamos como

concorrentes algumas agéncias centradas nas pequenas e médias empresas.
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Em analise da concorréncia, temos as seguintes empresas de Portugal: Boost Your Digital, Portugal
WebDesign, Spark2D. Utilizamos estes trés exemplos por sugestdo do blog Hubrt.net (Agéncias de

Marketing Digital em Portugal, 2020).

Boost Your Digital - BYD

Ao analisar o Boost Your Digital - BYD (cf. Figura 10), podemos encontrar no website uma explicagao
muito promissora e atrativa sobre o que é o Marketing Digital através de um video informativo. As cores
da agéncia tém tonalidades de azul, o que torna o seu ambiente empresarial digital altamente confiante,

0 que transmite seguranca.

_—
(BYD’ 0 que é o Marketing Digital? | BYD - Boost Your Digital © ad

Vermaista.. Partilhar

= ' 7

© e
[
d ®
NG
/7 & =
|/ S

Verno EBYouTube

AGENCIA BYD

BYD € a sigla para Boost Your Digital, que em portugués significa “Impulsione o seu Digital”. Este € exatamente o core business da BYD gue
tem comao missao ajudar negécios a abardarem o mundo online de forma adequada, impulsionando o seu crescimento através da dé

e implementacdo de Estratégias de Marketing Digital altamente rentaveis.

Figura 9. Péagina principal do site da Boost Your Digital®

Tem o selo Google Partner (cf. Figura 11), o que significa que a equipa faz a gestdo de anuncios para

outras empresas. Também da acesso ao livro de reclamacoes.

6 Fonte: Site Boost Your Digital - https://byd.pt/
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A localizagao e contactos da empresa sao visiveis e o botdo de agéo - CTA, para chamada a solicitar
uma cotagao para os servigos é convidativo e esta em todas as paginas relacionadas com os servigos
disponiveis. Os servigos disponiveis sdo: Criagdo e Gestao de Website e Loja Online, Publicidade
Online, Apresentagdes e Videos Digitais, Consultoria de Marketing Digital, Marketing para motores de
busca, Email Marketing, Gestdo de Meios de Comunicagao Social, Formagao em Marketing Digital,

Servigo Integrado de Marketing Digital.

Boost Your Digital Servigos Clientes Case Studies

com sentido

TA @ b4 - =
TR e U

CONHEGA MAIS PROJETOS

vl Gosto 14mil || Partilh: Boost Your Digital

Servigos

Clientes

Google
Case Studies Partner
Contactos @
ectamAcORs

022 | ALL RIGHTS RESERVED.

Figura 10. Rodapé do Site Boost Your Digital com a certificagdo Google Partner

Portugal WebDesign — PWD

A segunda empresa concorrente analisada é a Portugal WebDesign - PWD (cf. Figura 12). O website é
convidativo, pois utiliza popups e cores mais vibrantes e alegres. Porque se trata de utilizar recursos de
marketing digital, os tons de amarelo e roxo acabam por contribuir para trazer mais alegria e sentido de

recompensa ao utilizar os servigos desta empresa.
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As cores também nos lembram o estilo de cores utilizado na Instagram. Juntamente com as formas
geomeétricas em tridngulos, produzem uma sensagao de conexao

PORTUGAL &
'WVEB DESIGN

Home A Agéncia Servigos v Portfélio Precos Contactos
CRIAMOS wWhEs S I £ S Q U E

optio!

~
VENDEM

PORTUGAL WEB DESIGN

Uma agéncia de marketing digital Portuguesa, focada na criagao de websites e lojas online
que ajudam a crescer o seu negocio

Portfolio »

Figura 11. Site Portal WebDesign”

O numero de servigos € limitado a especialidades como a criagéo de sites Web, Lojas Online e Gestao
de Redes Sociais.

Nao tem muitos clientes no seu portefélio, mas dispde de um website bem estruturado. E uma agéncia
focada em pequenos negdcios e que tenham interesse em construir um e-commerce

Outra agéncia analisada é a Spark2D

Esta empresa sofreu recentemente uma rebranding com migragdo do nome para Hyphen (cf. Figura
13). Tem uma parceria com a agéncia Tangivel, especializada em design e formagao. Faz parte do
projeto Tech Visa, e por isso pode contratar até 50% dos seus recursos humanos do estrangeiro (fora

da Uniao Europeia). Esta sediada em Lisboa - Portugal e o site esta todo estruturado em inglés

7 Fonte: https://portugalwebdesign.pt/
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Opportunities Why choose Hyphen Meet the team Get in touch

 iHyphen
I We're agl
commu
nity

of digital
experienc
creators.

Figura 12. Site da agéncia em rebranding Spark2D para Hyphen?®

Além de ter a estrutura principal toda em lingua inglesa, que em analise pode comprometer o0 acesso
do publico-alvo em questao, outro ponto fraco identificado sao as cores, apresentadas de uma forma

muito vibrante e que impedem, de certa forma, a visibilidade e o convite para navegar no site.

2.3.6. Vantagens Competitivas

Perante empresas que se concentram no mesmo segmento (pequenas e médias empresas) podemos
ver que a BP Copywriter and Adster, mesmo tendo o nome com estrangeirismos, € uma equipa recetiva
a lingua portuguesa, ao portugués brasileiro e as no¢des basicas de inglés que é habitual em Portugal
e na Holanda.

Outro diferencial é a disposigdo nas redes sociais e no site, promovendo um sentido de cuidado,
atencao, personalizagdo. A BP Copywriter and Adster procura criar um ambiente virtual (o do primeiro
impacto) de uma forma atrativa, convidativa e aberta. Mostrar recursos de valor séo importantes, mas
tudo isto deve ser feito com cuidado, porque ao lidar com pequenas e médias empresas, ter informagao
que cria uma identidade de uma empresa de marketing muito sofisticada dara o entendimento de que
os servicos podem estar longe da realidade do pequeno ou médio empresario, repelindo-o em vez de o

atrair.

Outra vantagem competitiva € a possibilidade de ter na equipa pessoas que vém destes paises: Brasil,
Portugal e Holanda. Com reunides presenciais (para quem pode estar em Lisboa) e reunibes virtuais,
para quem esta no Brasil e na Holanda. Embora nos concentremos no marketing digital, o contacto

humano deve ser valorizado e a manutengdo do sistema hibrido eleva o conceito de Phyagital.® .

8 Fonte: https://www.hyphenteam.com/

9 Fonte: https://www.microcity.com.br/phygital
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2.3.7. Vantagens Para os Clientes

Sao possiveis varios beneficios quando se trata de externalizar o sector de Comunicagao e Marketing

de uma empresa. O primeiro entre varios € o investimento mais baixo.

Imagine que tem de contratar varios colaboradores para desempenhar as fun¢des de cada um na area
da Comunicagéao e Marketing. Para ndo mencionar que o Marketing pode ser o tradicional (off-line) e
também o digital (on-line). A primeira despesa sera a de deslocar o recrutamento. Horas de procura,

gastos e mais gastos. Tentativas de criar uma equipa.

Ao escolher a BP Copywriter and Adster, tem enormes poupangas. Tera uma equipa solidificada, atenta

e rapida a compreender o0 que a empresa contratada precisa.

Também nao precisa de investir muito tempo e ndo muito dinheiro. Pelo preco mensal de um
empregado, podera obter uma equipa inteira para criar a sua Estratégia de Marketing, Identidade Visual,

Gestao de Meios Sociais, Assistente Virtual, Branding, Trafego Pago, etc.

O custo/beneficio de ter este sector da empresa em outsourcing € de maior valor e ira racionalizar a

comunicagao, as relagdes e os lucros.

2.3.8. Andlise S.W.O.T

A andlise S.W.O.T (cf. Figura 13) deve basear-se em fatores positivos e negativos relacionados com o
ambiente interno da organizagao (pontos fortes e fracos) e o ambiente externo (oportunidades e
ameacas), que sao as caracteristicas do mercado. Segundo Kotler & Armstrong (2015), a andlise é uma

avaliagdo global da empresa, uma analise completa da situagao real.

O ambiente em geral influencia o marketing, uma vez que se intersecta com as questdes das empresas

contratantes e dos seus respetivos clientes e sociedade.

O ambiente de marketing ndo consiste apenas no que a empresa quer oferecer. E uma amalgama de
exigéncias para criar um ambiente equilibrado, satisfazendo as necessidades de cada ponto (sociedade,

clientes, empresas) na medida do possivel.
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Fatores positivos

(Auxiliam o objetivo estratégico)

« Profissional com experiéncia na drea
de comunicacdo, marketing e
empreendedorismo.

Strenghts « Ferramentas intuitivas, simples e que

Ambiente Interno
Forcas atendem a demanda

(Caracteristicas da Organizaco) i ——

Experience, adquirido de forma
autodidata e com experiéncia de 10

(Atrapalham o ambiente estratégico)

Precifica¢ao dos servigos.

W

Weaknesses
Fraquezas

Divulgacao do
custo/beneficio.

Persuasao para venda dos
servicos.

Gerenciamento do tempo.

anos em atendimento ao cliente.

O

Opportunities
Oportunidades

Os factores que influenciam no
sucesso da estratégia de
marketing possuem
caracteristicas variaveis.

« Mercado em progressao na Europa.

« Demanda de profissionais. I
Threats
Ameacas

« Alto custo de servicos, proporcionand
Ambiente EXterno uma melhor negociacao.

o Resisténcia das empresas em
(Caracteristicas do Mercado) pagarem por um servico 3 espera
de um resultado que depende de
diversos factores.

« Situacdo pandémica encorajando os
consumidores a utilizarem as
ferramentas de compra on-line e
divulgacao das empresas também de
forma on-line.

Figura 13. Fatores positivos e negativos da analise S.W.O.T

Na analise dos pontos fortes foram encontrados Conhecimentos, as ferramentas disponiveis no

mercado e a experiéncia.

Uma equipa formada pelo CEO, Head de Inovagdo, Designer Grafico e Copywriter € o essencial para
iniciar uma empresa de Marketing de Contetidos que ird suprir as necessidades de comunicagdo das
empresas contratantes perante o seu publico e a sociedade em geral.

Ja nos fatores negativos, temos os pontos relevantes: Dificuldade em fixar os precos dos servicos, pois
trata-se de satisfazer as necessidades peculiares de cada empresa. O cuidado em como propor boas
condigdes de custo/beneficio ante ao nimero crescente de concorrentes. A gestdo do tempo para
satisfazer todos os clientes, quando o trabalho depende da criatividade para criar conteido e também
da analise minuciosa dos resultados obtidos e das caracteristicas variaveis que influenciam o sucesso
da Estratégia de Marketing.

Relativamente as leis, o Marketing Digital esta relacionado com o cédigo de protegao de dados. Uma
vez que esta area trabalha com dados pessoais dos clientes das empresas e mesmo com dados legais
das empresas que contratam, é necessario ter muito cuidado. Um regulamento muito importante é o

RGPD - Regulamento Geral sobre Protegado de Dados."°.

Mesmo que a analise métrica seja possivel, os resultados podem ser esperados, desejados,
estabelecidos como objetivos, mas sé o tempo, o empenho e a recetividade do publico-alvo dirdo se a
Estratégia de Marketing criada foi realmente ideal para a empresa. O que se espera € que haja uma

10 Fonte: https://eur-lex.europa.eu/legal-content/PT/TXT/HTML/?uri=CELEX:32016R0679
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estratégia baseada em dados e comportamentos (e este inquérito também leva tempo). Mas a certeza
vira algum tempo depois de a estratégia ser aplicada. E como um remate feito por um jogador estrela
em diregdo a um guarda-redes de renome. Nunca se sabe quem ira fazer melhor. Uma falha em
perceber e criar a persona ou apenas por causa do tempo, as exigéncias da persona podem ser
modificadas e a estratégia sofre uma necessidade de mudanga. Neste caso, isto seria a combinagao do

fator tempo (caracteristica interna) versus o fator de exigéncia da persona (fator externo).

Mas o Marketing de Contetidos tem as suas vantagens e oportunidades. E algo que as pessoas tém
vindo a gostar ao longo dos anos, e na Europa é algo que ainda esta a crescer, uma vez que a utilizagao

de redes sociais para obter informagao sobre produtos e servigos esta a aumentar gradualmente.

Os meios mais comuns de divulgagado continuam a ser a televisdo e a radio. Isto pode ser baseado
numa questao demografica ou na tradigdo. Mas tem vindo gradualmente a transformar e a criar espago

para os novos meios digitais.

Atecnologia esta a bater a porta. Ou melhor, entra através de fios e ondas de radio (wireless). Aparecem

nos ecras dos smartphones a espera de uma conexao.

O Marketing Digital esta totalmente dependente da tecnologia e depende dela para a sua sobrevivéncia.
As mudancas tecnolégicas exigem que o marketing e as suas formas de abordar as coisas estejam em
constante mudancga. Para se manter atualizado, sdo necessarias atualizagdes de software de edicéo,

imagens, desenhos, histérias. Tudo isto é influenciado pela tecnologia.

Outro ponto forte e positivo da analise SWOT é percebido pelos custos dos servigos, uma vez que
muitas empresas tém orgamentos mais robustos, proporcionando uma melhor margem de negociagéao

a BP Copywriter and Adster.

A atual situagdo pandémica também entra como um ponto positivo do ambiente externo. Por mais que
parega ser uma época de dificuldades e crises, a pandemia acaba por encorajar as empresas a estarem

também no universo online, ndo se limitando ao espago fisico.

2.4. Marketing / Estratégia de Vendas

Como somos uma empresa de Marketing Digital, teremos a nossa estratégia de marketing e vendas a
funcionar inteiramente via digital. Para construir a marca BPCA - BP Copywriter and Adster, temos de
trabalhar divulgando e permanecendo na mente dos consumidores, no Nnosso caso, as empresas e
profissionais que precisam do nosso servigo, ou que venham a perceber que precisam.

35



2.4.1 Fontes de Rendimento

As fontes de rendimento da BP Copywriter and Adster serdo os lucros obtidos com a execug¢do dos
servicos de Estratégia de Marketing Digital, Criacdo de Identidade Visual, Branding, Gestdo de Social

Media e de Trafego Pago.

2.4.2. Estratégia de Marketing Digital

Como é uma tendéncia que todas as empresas se adaptem aos meios tecnolégicos e possibilidades
das vitrines virtuais, € necessario ter o posicionamento da marca no mercado, ainda mais de uma forma
digital. Pensar em marketing digital € pensar na utilizagcéo de estratégias com menor impacto ambiental,

uma vez que nao é necessario utilizar panfletos e outros meios de divulgagao em papel.

O foco sera, através do marketing sustentavel, adotar o marketing de conteudo como base de
divulgacdo através das vias digitais. “Conteudo constréi relacionamentos. Relacionamentos séo
baseados em confianga. Confianga gera receita.” Diz Andrew Davis, palestrante e autor de best-sellers

de marketing e fundador do Monumental Shift.

Para Gates (1996), num artigo publicado no blogue da Microsoft, que o mesmo foi transcrito, por Evans

(2017), o conteudo é rei!
O conteudo é o que realmente vai movimentar o dinheiro na Internet, assim como foi na
televisdo. Quando a televisdo chegou ao mercado, deu inicio a uma série de negdcios diferentes
incluindo a producéo dos aparelhos em si, mas no longo prazo, quem realmente ganhou dinheiro
com as televisdes foi quem soube aproveita-las como um canal para distribuicdo de informagéao
e entretenimento (conteudo).

Se o conteudo é rei, a estratégia de marketing é rainha! E a BP Copywriter and Adster baseia-se no

guia estratégico da Adolpho (2017) com a metodologia dos 8 P's de Marketing Digital:

Primeiro P (Pesquisa): Pesquisar o comportamento do consumidor digital através das suas interacoes

na web.

Segundo P (Planeamento): Desenvolver a estratégia de marketing digital, identificando os servigos que

sao vendidos e o que o consumidor quer.

Terceiro P (Produgéo): Desenvolver o contelido voltado para o consumidor. Integrar o marketing,

conteudo, tecnologia e design.

Quarto P (Publicagcédo): Como persuadir o publico a comprar os servigcos da empresa, transformando o

contetido numa tatica para se posicionar bem no Google.
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Quinto P (Promog&o): Promocédo da BP Copywriter and Adster na Internet para o publico-alvo certo.
Usando palavras-chave nos anuncios do Google. Promogédo de links, campanhas nos meios de

comunicagao social e marketing por e-mail.

Sexto P (Propagagéo): Utilizar do cliente prospect e da empresa contratante como veiculo de

propagacao dos servigos de BPCA, através de os media, youtube, LinkedIn, etc.

Sétimo P (Personalizag&o): Um dos pontos fortes e mais estratégicos de BPCA é a personalizagao,

segmentando a comunicagao e a prestacao de servicos.

Oitavo P (Precisdo): Mensurar os resultados das acdes de Marketing Digital, identificar os principais

critérios a serem analisados.
E os canais de divulgacao avaliados para a BP Copywriter and Adster sao:
- Website (com a informagéo sobre os servigos prestados pela empresa e os seus respetivos valores);

- Social Media (pagina Facebook - fanpage, perfil da empresa no Instagram, perfil da empresa no
Twitter, perfil da empresa no LinkedIn, videos no Youtube com conteudo relacionado com o publico-

alvo);

- Email Marketing (Uma espécie de briefing com os servigos prestados pela empresa a serem enviados

a potenciais clientes);
- Cartdes de visita digitais (que podem ser distribuidos a potenciais clientes-empresas).

Outro principio da nossa estratégia de marketing é utilizar a estratégia de "Growth Hacking". Que visa

atrair mais utilizadores e clientes com o minimo de capital possivel. Com base em trés passos:
- Ter trafego pago;

- Converter os visitantes em Leads (potenciais clientes);

- Converséo de leads em clientes reais.

O conteudo estara disponivel diariamente nas redes sociais. O recurso de infotenimento’’ sera utilizado
(transmitindo a informacao de uma forma mais criativa, leve, com um pouco de humor) e o conteudo
com temas relacionados com o empreendedorismo. O marketing digital € o ponto-chave para manter a

relagdo com o publico, stakeholders e a persona.

Os anuncios devem ser dirigidos a pequenos e médios empresarios residentes em Portugal e nos

Paises Baixos que sejam brasileiros ou portugueses.

A nossa intencéo é estar diariamente presente nas redes sociais com conteudos relacionados com o

empreendedorismo e o marketing digital e anuncios sobre os servigos prestados. Outro fator estratégico

" Fonte: https://www.estudioroxo.com.br/blogpulsar/infotenimento-como-estrategia-de-branding/
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é ter com as empresas clientes testemunhos sobre o servico BP Copywriter and Adster, a fim de

enfatizar os valores que a empresa tem em relagdo aos seus clientes (empresas contratantes).
Lembrar-se sempre que falamos de pessoas para pessoas (P2P'2) e que pessoas compram de pessoas.

questao é sobre a relagao entre os colaboradores do sector de uma empresa e os seus clientes, € sobre
a relacao entre os colaboradores da BP Copywriter and Adster e os colaboradores da empresa que

contratam os NOSsoSs servigos.

Utilizar a informagéo adquirida através do estudo de mercado deste plano de negdcios, do estudo da

concorréncia e seguir roadmap as normas e identidade visual (cf. Anexo VII).

2.4.3. Pricing

Os precos baseiam-se nas horas de trabalho. Os servicos de Estratégia de Marketing, Identidade Visual
e Branding e Gestao de Social Media tém a exigéncia de toda a equipa, de forma integrada. Estao

dispostos na moeda europeia.

O servigo de Estratégia de Marketing estara disponivel por um prego a partir de € 3.600,00 +IVA. Como

uma exigéncia de 30 dias corridos/20 Uteis, com valor de € 15,00/h trabalhada por colaborador.
Serado necessarias:

- 60h totais do CEO;
- 60h totais do Head de Inovacéo;
- 40h totais do Designer Grafico;

- 80h totais de Copywrriter.

A Criacdo de Identidade Visual esta definida com valor a partir de € 1.632,00 +IVA. Com exigéncia de

15 dias corridos/12 dias uteis, valor de € 17,00/h trabalhada por colaborador.
Serao necessarias:

- 12h totais de CEOQ;
- 24h totais do Head de Inovagao;
- 36h totais do Designer Grafico;

- 24h totais de Copywriter.

A Gestao de Social Media esta definida com valor a partir de € 500,00 + IVA. Com exigéncia de 7 dias

corridos/5 dias uteis, valor de € 20,00/h trabalhada por colaborador.
Serao necessarias:

- 20h totais de CEOQ;

12 Fonte: https://www.portalgsti.com.br/2015/09/introducao-ao-conceito-p2p-pessoas-para-pessoas.html
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- 20h totais do Head de Inovagao;
- 40h totais do Designer Grafico;

- 20h totais de Copywriter.

O Branding esta definido com valor a partir de € 600,00 + IVA. Com exigéncia de 15 dias corridos/12
dias uteis, valor de € 10,00/h trabalhada por colaborador, exceto Designer Grafico sendo € 20,00/h
trabalhada.

Serao necessarias:
- 20h totais de CEOQ;

- 20h totais do Head de Inovagao;
- 40h totais do Designer Grafico;

- 20h totais de Copywriter.

O Trafego pago esta definido com valor a partir de € 180,00 + IVA. Com exigéncia de 7 dias corridos/5

dias uteis, valor de € 12,00/h trabalhada por colaborador. Demanda de:

- 40h totais de CEOQ;

- 20h totais do Head de Inovagao;

2.4.4. Marca e Copyrights

E extremamente importante registar a marca e logo tipo (imagétipo) da BP Copywriter and Adster, assim
como é importante orientar as empresas contratantes para o fazerem também, para registar a Identidade
Visual criada, marca, logotipo ou outros simbolos. Ha varias formas de registo:

- Registo de marca

- Registo do logotipo

- Registo em nivel nacional

- Registo em nivel europeu

- Registo em nivel internacional

Em Portugal, as marcas e os outros sinais distintivos do comércio registam-se no INPI - Instituto
Nacional da Propriedade Industrial. De acordo com as informagdes de “Pesquisas Online - Marcas,
2022”, site do INPI, existem procedimentos e valores para o registo e também guias para verificar a
possibilidade de registar a marca como desejado ou se ja existe uma marca igualmente registada no

sistema.

O processo do registo demora cerca de 4 meses, e pode ser acompanhado via site do INPI — Instituto

Nacional da Propriedade Industrial.
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2.5. Recursos Humanos e Operagoes

Os recursos humanos da BP Copywriter and Adster sdo: CEO, Head de Inovagado, Designer e
Copywriter. Em certas ocasides, pode fazer uso de colaboradores outsourcing. As operagdes serdo
executadas em equipas, de acordo com a necessidade de cada servigo.

2.5.1. Organigrama da Empresa

A estrutura desenvolvida para a BP Copywriter and Adster é circular (ou radial), tendo a empresa como
foco (cf. Figura 14), sendo um lider o CEO; onde este deve estar totalmente relacionado e dependente
das ideias do Head da Inovagéo, juntamente com o Designer e os colaboradores do Copywriter. Todos
tém de estar, indispensavelmente, alinhados para servir uma empresa. O prazo deve ser claro e

respeitar o tempo de todos os membros.

Diagrama da Gestao

Responsavel Acompanha a
pela Estratégia Gestdo de
de Mark y Social Media

Andlise dos reports
e contacto com o

cliente

‘ Auxilia na criacdo da
Estratégia de

B P Marketing

Identidade SIS
Criagdo de

w e | —Copywriter —

Gestao de

| Social Media

Auxilia na criagio da

Ideias Define o
de

Inovacao

Inovadoras conteudo

Criagao de
Headlines

bp-copywriter.ueniweb.com

Figura 14. Organigrama da empresa de 2023 até 2028
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2.5.2. Pessoal

A Equipa de gestdo da BP Copywriter and Adster é composta por um membro responsavel (CEO) que
deseja ter em seu quadro de gestdo um Head de Inovacgao e colaboradores na area de Designer Gréfico
e outro(s) Copywriter(s), que possuem os mesmos valores da BPCA, mas com suas particularidades e

diversidades, a fim de acrescentar e trazer inovacgao.

Ao longo dos préximos 5 anos, temos o Diagrama da Organizagdo em formato mapa mental, com intuito
de ter a BP Copywriter and adster como foco, numa hierarquia de gestao leve, tendo o CEO no topo e

os outros colaboradores a sua volta (cf. Figura 15).

O CEO tem a responsabilidade, perante a equipa, de ser o contacto direto com os clientes (empresas
contratantes), respondendo como o mentor dos servigos prestados em Estratégia de Marketing (servigo
core business), acompanhando os outros servi¢cos e analisando os resultados e os transmitindo para os

clientes.

O Designer Grafico tem a principal responsabilidade nos servicos de criacédo de Identidade Visual e dos
Designs para divulgagdes das empresas contratantes. Devem também prestar assisténcia no servigo

de Estratégia de Marketing.

O Head de Inovagao tem grande participagdo nos aspetos de Inovagao, Tecnologia, Tendéncias.
Responsavel por definir temas de headlines, conteldos e assim assisténcia na Estratégia de Marketing.

Deve também ter bons conhecimentos de Design.

O Copywriter tem a fungéo de participar do servico de Estratégia de Marketing, contribuindo com a
definicdo de conteldo, transcricdo da ldentidade Visual. Também é responsavel pelos servigos de
Gestao de Social Media e obtengao dos insights das analises das redes sociais. Informar ao CEO o
progresso do servico de Gestédo e discutir os resultados. Também assiste 0 CEO na construgao dos

reports e dashboards.

Essa estrutura deve-se ao numero de atendimentos previstos até 2027, tendo a necessidade de agregar
novos colaboradores a equipa, a medida que o nimero de servigos seja aumentado, criando assim

departamentos.

Numa nova prospegao (cf. Figura 15) pensamos em ter o Departamento de Criagdo, Departamento de
Gestao de Conteudo, Departamento de Gestdo de Dados e Departamento de Relagdes Publicas. O
objetivo é comegar a utilizar este diagrama até 2030. Nesta figura (Figura 15) é possivel identificar uma
nova roupagem para designar os departamentos da BP Copywriter and Adster, tendo agora
colaboradores extras de Head de Inovagado, Assistente Virtual, Relagbes-Publicas, Tecnologia da

Informacgao e Analista de Business Intelligence.
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Figura 15. Organigrama a partir de 2029

2.6. Plano Financeiro

O plano financeiro permite fazer a avaliagdo econémico-financeira do negé6cio. Em particular, vai permitir
decidir sobre se 0 mesmo deve ou ndo ser implementado, considerando os pressupostos subjacentes.
Na elaboragao do plano foi utilizada a ferramenta “modelo de negécios do IAPMEI. Considerando que
também esta subjacente a criagdo do préprio emprego, na analise devera estar presente a “pequena

dimensao” da atividade a desenvolver.

2.6.1. Pressupostos

Na elaboragdo de um plano financeiro foi necessario assumir alguns pressupostos de acordo com a
andlise do mercado (cf. Tabela 2). Foi considerado o CAE Principal referente a Agéncia de Publicidade,
o tipo de atividade, que é a prestacdo de servigos de marketing digital, o ano que iniciara o plano de
negocios; programado para 2023 e o ano de cruzeiro sendo 2026. A informagao relativa aos fiscais foi
obtida no Portal das Financas (https://www.portaldasfinancas.gov.pt) e no portal do Instituto da

Seguranca Social (https://app.seg-social.pt/).
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Tabela 2.

Pressupostos

1. Gerais

Pressupostos Gerais

CAE Principal 7311 Empresa de Marketing Digital
Tipo de Atividade Servigos

Unidade Monetéria EUR

Ano de inicio de investimento 2023

Ano cruzeiro 2026

ne de meses de exploragdo

n? dias funcionamento ano

Fiscalidade
IRC 21,00%
Derrama Municipal 1,50%
IRS 15,00%
Imposto de Selo aplicavel aos juros 4,00%
T5U Empresa 23,75%
TSU Colaboradores 11,00%
Fundo de compensagdo - Investimento financeiro 0,93%
Fundo de compensagdo - Encargos 0,08%
Seguros Acidentes Trabalho 1,00%
I'VA taxa normal 23,00%
IVA taxa intermeédia 13,00%
VA taxa reduzida 6,00%
IVA isento/ndo sujeito 0,00%

Prejuizos Fiscais

Reporte (n2 de anos) 5

A taxa de crescimento dos salarios sera de 2% (cf. Tabela 3), ndo se considerando a taxa de inflagéo,

atendendo ao baixo nivel de inflagdo nos paises europeus.
Tabela 3.

Percentagem de Taxa de Crescimento de Remuneragbes

Taxa de crescimento de remuneragdes de pessoal 2,00% 2,00% 2,00% 2,00% 2,00%

2.6.2 Rendimentos

O valor total estimado dos servigos prestados é de € 78.144,00 no ano de 2023, sendo o valor estimado
desde 2024 em € 102.624,00 repetindo-se os rendimentos até 2028 (cf. Tabela 4). Os servigos
prestados sao “Estratégia de Marketing”, “Criagao de ldentidade Visual’, “Branding”, “Gestao de Social

Media” e “Trafego Pago”.

Estima-se que é possivel trabalhar com 12 clientes por ano, para fornecer o servigo de “Estratégia de

Marketing”, obtendo um rendimento anual de € 43.200,00 (€ 3.600,00 por servigo mensal), tendo como
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horas faturaveis 720h totais e € 60,00 valor/h por equipa (CEO, Head de Inovagao, Designer Grafico e
Copywriter).

Prevé-se atender 12 clientes por ano para fornecer o servigo de “Criagao de Identidade Visual”,
estimando obter-se rendimentos anuais no montante de € 19.584,00(€ 1.632,00 por servigo mensal),
tendo como horas faturaveis 288h totais, sendo € 68,00 valor/h por equipa (CEO, Head de Inovagao,

Designer Gréfico e Copywriter).

No que respeita ao servico de “Branding” estima-se fornecer servigcos a 12 clientes por ano, obtendo-se
rendimentos anuais no valor de € 7.200,00 (€ 600,00 por servico mensal), tendo como horas faturaveis

144h totais, sendo € 50,00 valor/h por equipa (CEO, Head de Inovagéao, Designer Grafico e Copywriter).

Estima-se que 1 conta sera atendida em 2023 na prestagao de servigos de “Gestao de Social Media”,
produzindo rendimentos no montante de € 6.000,00, tendo como horas faturaveis 300h totais, sendo €

20,00 valor/h por equipa (CEO, Head de Inovacao, Designer Grafico e Copywriter).

No que diz respeito ao servigo “Trafego pago” esta previsto atender 1 conta no ano de 2023, produzindo
rendimentos anuais no valor de € 2.160,00, tendo como horas faturaveis 180h totais por conta e sendo

€ 12,00 valor/h por equipa (CEO e Head de Inovagéao).

Estima-se que entre 2024 e 2028, 4 contas sejam atendidas na prestagao de servigos de “Gestéo de
Social Media”, produzindo rendimentos no montante de € 6.000,00 por cada conta, no total de €
24.000,00 por ano, tendo como horas faturaveis 300h totais por conta (1.200h), sendo € 20,00 valor/h

por equipa (CEO, Head de Inovagéo, Designer Grafico e Copywriter).

No que respeita ao servigo “Trafego pago” esta previsto atender 4 contas desde o ano de 2024 até
2028, produzindo rendimentos anuais no valor de € 2.160,00 por cada conta (i.e. € 8.640,00 anuais),
tendo como horas faturaveis 180h totais por conta (720h de Trafego pago) e sendo € 12,00 valor/h por

equipa (CEO e Head de Inovagéao).

E considerado um tempo de trabalho diario de 8 horas, de segunda a sexta-feira, para os 4 membros

da equipa (pode haver horas de trabalho extra aos sabados, se necessario).
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Tabela 4.

Rendimentos dos Servigos Prestados

2023 2024 2025 2026 2027 2028
Servigos Prestados 78144 102 624 102 624 102 624 102 624 102 624
IVA Servigos Prestados 17973 23 604 23 604 213 604 23 604 23 604
Servigos Prestados Estratégia 43 200 43 200 43 200 43 200 43 200 43 200
IVA Servicos Prestados 1 9936 9 936 9 936 9936 9 936 9936
Quantidade vendida [se quantidade desconhecida verificar a nota na Coluna 0] 12‘ 12 12 12 12 12
PVP [por defeito com crescimento anual & taxa de inflagio) 3 600 3 600 3 600 3 600 3 600 3 600
Taxa crescimento Vendas [se quantidsde desconhecida a verificar nota na Caluna 0] 0,00%
Servicos Prestados ID Visual 19 584 19 584 19 584 19 584 19 584 19 584
IVA Servigos Prestados 1 4504 4504 4504 4504 4504 4504
Quantidade vendida (se quantidade desconhecida verificar anota na Coluna 0] 12‘ 12 12 12 12 12
PVP [por defeito com crescimenta anual & taxa de inflagSo) 1632 1632 1632 1632 1632 1632
Taxa crescimento Vendas (se quantidade desconhecida a verificar nota na Coluna 0] 0,00%
Servigos Prestados Branding 7 200 7 200 7 200 7 200 7 200 7 200
IVA Servicos Prestados 1 1656 1656 1656 1656 1656 1656
Quantidade vendida [se quantidade desconhecida verificar a nota na Coluna 0] 12‘ 12 12 12 12 12
PVP [por defeito com crescimento anual & taxa de inflagio) 600 600 600 600 600 600
Taxa crescimento Vendas [se quantidsde desconhecida a verificar nota na Coluna 0] 0,00%
Servicos Prestados Social Media 6000 24 000 24 000 24 000 24 000 24 000
IVA Servicos Prestados | 1380 5520 5520 5520 5520 5520
Quantidade vendida (se quantidade desconhecida verifizar 2 nota na Caluna 0) 1‘ 4 4 4 4 4
PVP [por defeito com crescimento anual & taxa de inflagdo) 6000 6 000 6 00O 6 00D 6 00D 6 00D
Taxa crescimento Vendas [se quantidade desconhecida a verificar nota na Coluna 0] 0,00%
Servigos Prestados Trafego Pago 2160 B 640 B 640 B 640 B 640 B 640
IVA Servicos Prestados 1 497 1987 1987 1987 1987 1987
Quantidade vendida (se quantidade dezconhesida verificar 2 nota na Caluna 0) 1‘ 4 4 4 4 4
PVP [por defeito com crescimento anual & taxa de inflagio) 2 160 2160 2 160 2160 2160 2160
Taxa crescimento Vendas [se quantidade desconhecida a verificar nota na Caluna 0] 0,00%

A tabela anterior apresenta o valor total dos rendimentos estimados, considerandos os pressupostos e

calculos auxiliares ilustrados anteriormente.

2.6.3 Fornecimentos e Servigos Externos

Os FSE (Fornecimento de Servigcos Externos) podem ser observados na Tabela 5. Considerou-se para
os gastos com Publicidade e Propaganda o montante de € 100,00 mensais, uma vez que a proépria
empresa pode fazer toda a criagdo e gerenciamento de suas proprias redes sociais, tendo o custo

somente para anuncios pagos.

No campo Honorarios, a empresa, sendo uma sociedade por quotas, com necessidade de contabilidade
organizada, deve fornecer um montante mensal de € 150,00 para pagamento dos servigos de

contabilidade.

O montante mensal no valor de € 50,00 em Outros Servigos, sdo para a assinatura de softwares de

edicao (ver anexo V).

Sao destinados € 120,00 mensais para combustivel da viatura ligeira a ser adquirida. O valor de € 97,57
€ destinado a gastos com o transporte do pessoal, referente a quantidade de trés cartdes Metropolitano
Lisboa — Navegante (podendo fazer uso de todos os comboios, metros e autocarros da area

metropolitana de Lisboa).
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Em Rendas e Alugueres é considerado o valor de € 680,00 para arrendamento de escritorio estilo

coworking com todo mobiliario necessario, internet WiFi e outras comodidades (ver anexo II).
O valor de € 46,66 mensais é referente ao seguro do carro com cobertura total (ver anexo IlI).

Tabela 5.

Fornecimento de Servigos

. 2023 2024 2025 2026 2027 2028
Servigos Especializados Yalor Mensal 3000 3000 3000 3000 3000 3000
Trabalhos Especializados D 0 0 0 0 0 0

Publicidade e Propaganda 100 3 1200 1200 1200 1200 1200 1200
Vigilancia e Seguranga b 0 0 0 0 0 0
Honorarios 150 3 1800 1800 1800 1800 1800 1800
Comissdes A 0 0 0 0 0 0
Conservagdo e Reparagdo Y 0 0 0 0 0 0
Materiais Valor Mensal 0 0 0 0 0 0
Ferramentas e Utensilios de Desgaste Rapido 3 0 0 0 0 0 0
Livros e Documentagdo Técnica Y 0 0 0 0 0 0
Material de Escritorio 3 0 0 0 0 0 0
Artigos para Oferta Y 0 0 0 0 0 0
Energia e Fluidos Valor Mensal 1440 1440 1440 1440 1440 1440
Eletricidade A 0 0 0 0 0 0
Combustiveis 120 ] 1440 1440 1440 1440 1440 1440
Agua ] 0 0 0 0 0
Deslocagdes, Estadas e Transportes Valor Mensal 1171 1171 1171 1171 1171 1171
Deslocages e Estadas A 0 0 0 0 0 0
Transportes de Pessoal 97,57 3 117 111 111 111 111 111
Transportes de Mercadorias 3 0 0 0 0 0 0
Servigos Diversos Valor Mensal 8720 8720 8720 8720 8720 8720
Rendas e Alugueres 680 3 8160 8160 8160 8160 8160 8160
Comunicagdo b 0 0 0 0 0 0
Seguros 46,66 b 560 560 560 560 560 560
Royalties A 0 0 0 0 0
Contencioso e Notariado 3 0 0 0 0 0 0
Despesas de Representagdo Y 0 0 0 0 0 0
Limpeza, Higiene e Conforto 3 0 0 0 0 0 0
Outros Servigos Valor Mensal 600 600 600 600 600 600
Qutros Servigos 50 3 600 600 600 600 600 600

2.6.4 Gastos Com o Pessoal

Os gastos com pessoal (cf. Tabela 6) refere-se aos valores a suportar com 4 colaboradores, sendo do
CEO o salario de € 1.000,00 e os demais colaboradores o salario de € 750,00, proporcionais a 14 meses
(subsidio de férias e Natal). O montante reservado para o subsidio de alimentacao diario é de € 4,77.

Esta previsto um aumento de 2% nos salarios nos anos seguintes a 2023.
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Tabela 6.

Gasto com Pessoal

2023 2024 2025 2026 2027 2028
3.3 Gastos com Pessoal
61 203 62 427 63 675 64 049 66 248 67 477
N* Trabalhadores 4 4 4 4 4 4
CEQ 1 1 3k 1 1 i
Head de Inovacdo 1 1 i 1 1 1
[
Designer Grafico 1 Al 1 1 1 i
Copywriter L 1 1 I L 1
Cutros
Remuneracdo Base Total (Inclui IHT, divturnidades) * C.Firo Walor Menzal 45 500 46 410 47338 48 285 49 251 50 236
CEQ 100% h 1000 3 14 00D 14 280 14 566 14 857 15 154 15 457
Head de Inovacdo 100% by 750 1 10 500 10710 10924 11143 11 366 11593
Designer Grafico 100% 3 750 i 10 500 10710 10924 11 143 11 366 11 593
Copywriter 100,00% 3 750 h 10 500 10710 10924 11 143 11 366 11 593
h | h |
outras
Subsidio de Alimentacdo Total # C.Fiso Walor Mensal 4 407 4 496 4 586 4677 4771 4771
s = = h|
Subsidio de Alimentacdo 100% 477 4407 4456 4586 4677 4771 4771
Outras Remuneracies (Opcional) * C. Fiso ‘alor Mensal
CED h
& ~
Head de Inovacdo
Designer Grafico b
Copywriter by
Outros 3
Seguranca Social #C.Firo 15 B11 16 127 16 450 16779 17115 17 457
|
TSU Empresa 10 806 11022 11 243 11468 11 697 11931
T5U Colaboradores 5 005 5 105 5207 5311 5418 5526
IRS 6825 6962 7101 7243 7388 7535
IRS 6 825 6962 7101 7 243 7 388 7 535
Fundos de Compensagdo 34 35 36 36 37 38
Fundos de Compensacdo h 34 35 36 36 37 38
Seguros de Acidente de Trabalho 455 464 473 483 493 502
Seguros de Acidente de Trabalho h 455 464 473 483 493 502

2.6.5. Fundo de Maneio e Investimentos em Capital Fixo

Por se tratar de uma empresa de prestagéo de servigos que nao precisa adquirir matérias-primas, nao
ha pagamento para fornecedores de matérias-primas (cf. Tabela 7). Os servigos prestados s6 seréao
executados mediante pagamento antecipado; assim, o valor dos servigos contratados pelas empresas

clientes é pago a pronto pagamento (i.e., PMR=0).

E necessario investir em equipamentos eletrénicos, sendo necessario adquirir um computador Mac pro
com rato no valor de € 1.638,00, destinado ao uso do Designer; e dois portateis marca HP no valor de

€ 699,99 para uso do Head de Inovagao e do Copywriter (ver anexo V).
A compra de uma viatura ligeira no valor de € 19.600,00 (ver anexo V).

O custo com o registo da marca (ver anexo VI) é de € 127,50 (€ 128,00).
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Tabela 7.

Investimento

; 2023 2024 2025 2026 2027 2028
Fundo de Maneio Dias
PMR - Clientes 3 o
DMI - Inventario de Mercadorias e Matéria Prima b
DMI - Inventario de Produtos Acabados b
PMP - Fornecedores b 0 PMP - P, o Pagamento a Formeoedonss
Investimento em Fundo de Maneio (3992) (1756) (67) (69) 70) )
6. Investimento em capital fixo (CAPEX) |
Investimento em Capital fixo (CAPEX) 2767 3039
A 4508
Ativo fixo tangiveis T Waspiciuel | nos Amor. v‘m..‘::“ 22639 3039
Terrenos e Recursos Naturais Y o00% °
Edificios e outras construges Y ooox
Equipamento basico b 0,00% 3 5 101 3039 3039
Equipamento ligeiro Y oo%
Equipamento de transporte Y 300% 5 327 19,600
Equipamento administrativo Y 200x
Outros Ativos Fixos Tangiveis Y 2300%
Ativos intangiveis 128
Projetos de desenvolvimento Y 2300%
Programas de Computador Y 2300%
Propriedade Industrial Y o0x ¥ 10 1 128
Outros Ativos Intangiveis Y 2300%
7. Totais d
Total Investimento FM e CAPEX 17774 (1756) (67) (69) 2969 n)
Investimento em Fundo de Maneio (4992) (1756) (67) (69) (70) (71)
Investimento em Capital fixo (CAPEX) 22767 - - = 3039

Assim, o investimento total em capital fixo ascende a € 22.767.

Em termos de fundo de maneio a informagéo apresenta-se na tabela seguinte.
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Tabela 8.

Fundo de Maneio

5. Fundo de Maneio

2023 2024 2025 2026 2027 2028
Necessidades de Fundo de Maneio - - - - - -
Clientes = - - = = =
Inventarios - - - - - -
EOEP (Estado e Outros Entes Publicos) - - - - - -
V4 - - - - - -
Outros créditos a receber
Recursos de Fundo de Maneio 4992 6748 6815 6884 6954 7 025
Fornecedores - - - - - -
EOEP (Estado e Outros Entes Publicos) 4992 6748 6 815 6 884 6954 7 025
IRS 975 995 1014 1035 1055 1076
VA 1693 3383 3383 3383 3383 3383
TSU 2259 2304 2350 2397 2445 2494
FCT 65 66 68 69 70 72
Outras dividas a pagar
Fundo de Maneio (4 992) (6748) (6 815) (6 884) (6 954) (7 025)
Varia¢do Fundo de Maneio (4992) (1756) (67) (69) (70) (71)
10 160 20 298 20 298 20 298 20 298 20 298

O fundo de maneio (cf. Tabela 8) apresenta um valor negativo, como consequéncia dos pressupostos
utilizados. Os recebimentos e os pagamentos sao considerados como feitos de imediato (pronto

pagamento), com exceg¢ao dos impostos e contribuicdes a pagar ao Estado.

2.6.6. Financiamento

Como fonte de financiamento (cf. Tabela 9) ser4 feito recurso a capital social no montante de € 5.000,00
e prestagdes suplementares no valor de € 3.887,00. Sendo de responsabilidade dos s6cios uma quota
de € 2.000,00 (CEO), € 1.000,00 (Head de Inovacao), € 1.000,00 (Designer Grafico) e € 1.000,00
(Copywriter). Sera contraido um empréstimo bancario no valor de €12.000. O valor total do

financiamento permite efetuar os investimentos necessarios ao inicio de atividade.

Considera-se ainda que os dividendos serdo distribuidos numa proporcdo de 50% dos resultados
liquidos do periodo e as reservas legais obrigatérias numa proporcao de e 5%, até perfazer o montante

obrigatério. Os socios efetuardo prestagdes suplementares para financiar o valor remanescente.
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Tabela 9.

Capitais Proprios

o 2023 2024 2025 2026 2027 2028

9. Fontes de Financiamento
Estrutura de Capital ne memento de constituigio CP:Divida[%]
Capital Préprio Y sonx Hota: Walar H o momento 0
Capitais Alheios 3 s00x
Mecessidades capital préprio (rlnirol b 8887 1484
Incentivos Nao Reembolséveis ao Investimento
Incentivos ndo reembolsaveis
Ajustamento sobre incentivo [IRC) - - - - - -
ImpLtagEo anual I 5 5
Imputagdo anual acurnulada - - - - - -
Ajustamento sobre a imputacda anual (IRC) - - - - - -
9.1 Capitais Préprios
Capital Préprio 8 887 - - - 1484 -
Capital Social h 5000 - - - -
Incentivo ndo reembolsavel & s z & 5
Prestagfies Suplementares ] 3 887 0 0 [} 1484 0

Mecessidades de Injecdo de Capital [Art® 35 do Cédigo das Soc. Comerciais]| Yer nota coluna @
Capital Social Se Walores >0na Linha anterior Nececsssidades

delnjegia ", injetar Cap.Social etou
PrestSuplementares até valores na Linha
Prestagfies Suplementares “Necesessidades de Injegin " =0
Distribuigao de Resultados
Dividendos ] 60,0022 50,002 50,0022 60,0022 50.00%% 50,0022
Reservas legais M 5,005 5,005 5,00% 5,005 5,005 5.00%
Resultados Transitados i 45,002 45,00 45,007 45,002 45,00% 45,007
9.2 Capitais Alheios: Servico de Divida
Adicionar empréstimos
Remaver empréstimas Mota: Este botdo remove o dltimo empréstimo realizado
A

Yalor minimo de Capital Alkeio [Financiarento Bancério, ] 8887 - - - 1484 -
Total de Financiamento Bancario h 12 Doo = & = = =
Financiamento Bancario MLP

Ano do corirate e

Capital contratualizads b 12 000

Periado de reembolsa de capital (anos) by 10

Perfoda de carénria de capital (anos] h 4

Taxa dejuro anual b B005  Tata spliciuel 3 cada finsnciamenta oblido em concreto (neqociada com entidade financisdora)
Financiamento Bancério cP

Ana do conirato 3

Capital contratualizado 5

Perfado de reembolsa de capital (anos) h 10

Perfoda de carénria de capital (anos] h i

Taxa dejuro anual b Tana aplic el 3 cada financiaments obtido em ooncreto [neqociada oom entidade financisdor)
9.3 Custo de Capital: WACC
Custo do Capital
Taxa de atualizagdo WACC [Custo médio ponderado do capital] 3 3.02% WACC = %CP & Rep « XCA 2 (Rea ks [14))
Custo do capital préprio [Rep) 5,007

Obrigagiies Tesouro longo prazo [Taxa de juro sem risco) [Ff] 0,25% Sugestio de Fonte: Eloomberg, Banco Central Europeu, Damodaran "Obrigagées de Tesouro”

Beta unlevered [Bu) 100,00% &  Banco C Nl Breta-1005 58 n¥o conhecer oura referéncis

Taxa de remuneragio de mercado [Fm) 5002 Sugestio de Fonte: Banco de Portugal

Prémio de risco do paiz Pp 0,003 Sugestia de Fonte: Bloomberg, Banco Central Europeu, Damadaran ou considerar 03
Custo da divida com efeito fiscal [Rca x [1-1]) Y s

Taxa de jure de referéncia (Rea) 2002 Sugestio de Fonte: Visitar Portal das Finangas "Créditos obtidos MPL"
9.4 Taxa Crescimento perpetuidade
Taxa de crestimento dos Cash Flows na perpetuidade Y 100% | Fonte: Dependendo dandistia

O empréstimo bancéario tera uma taxa de juro anual prevista de 5%, gerando encargos

financeiros que se refletem na Demonstracéo dos Resultados.

2.6.7. Demonstragcao dos Resultados Previsional
Previsdo anos de 2023 a 2028

A previsao de projecéao financeira (cf. Tabela 10) para 2023 é de obter um rendimento de € 78.144,00,

com despesas de fornecimento de servigos de € 14.931,00 e € 61.203,00 de gastos com pessoal. No
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ano 2023 ainda ndo ha lucro. No ano de 2024 em diante, estima-se um rendimento de € 102.624,00,
com despesas de fornecimento de servigos de € 14.931,00 e € 62.427,00 de gastos com pessoal. Ja é
previsto um resultado liquido de € 16.289,00. Mantém-se o rendimento de € 102.624,00 até o ano de
2028 e também as despesas de fornecimento de servigos € 14.931,00. Os gastos com o pessoal
aumentam percentualmente em 2% a cada ano. As depreciagdes entre 2024 e 2026 mantém-se em €
4.541,00. Ja no ano de 2027 aumentam para € 5.148,00 e diminuem no ano de 2028 para € 621,00.

Tabela 10.

Demonstragéo de Resultados

1. P&L (Demonstragdo de Resultados)

2023 2024 2025 2026 2027 2028
Vendas e Servigos prestados 78144 102624 102624 102 624 102 624 102 624
Subsidios a Exploragdo
Variagdo nos Inventarios da Produgdo
CMVMC
FSE (14931) (14931) (14931) (14931) (14931) (14 931)
Gastos com o Pessoal (61 203) (62 427) (63 675) (64 949) (66 248) (67 477)
Imparidade de Inventarios (Perdas/Reversoes)
Imparidade de Dividas a Receber (Perdas/Reversoes)
Outros Rendimentos
Outros Gastos
EBITDA (Resultado antes de Depreciagbes, Gastos de Financiamento e Impostos) 2010 25 266 24018 22744 21445 20216
Gastos/Reversdes de Depreciagdo e Amortizagdo (4 541) (4 541) (4541) (4541) (5148) (621)
EBIT (Resultado Operacional) (2530) 20726 19477 18204 16 297 19595
Juros e Gastos Similares Suportados (624) (624) (624) (624) (624) (624)
EBT (Resultado Antes de Impostos) (3154) 20102 18853 17 580 15673 18971
Imposto : (3813) (4 242) (3 955) (3526) (4 269)
IRC . (3559) (3959) (3692) (3291) (3984)
Derrama Municipal - (254) (283) (264) (235) (285)
Resultado Liquido (3 154) 16 289 14611 13624 12147 14703

Acreditando na realidade dos pressupostos, a Demonstragdo dos Resultados é por exceléncia um
documento que permite concluir sobre viabilidade econémico-financeira do negécio. Apesar dos lucros
previstos ndo serem excecionais, sao positivos, variando entre cerca de €12.147,00 (ano de 2027) e
€16.289,00 (ano de 2024). No primeiro ano de atividade prevé-se resultado negativo de €3.154,00. Um
valor aceitavel na medida em que os investimentos sao efetuados nesse mesmo ano e os rendimentos

obtidos sdo mais baixos.

2.6.8. Balanc¢os Previsionais

Os ativos fixos tangiveis (cf. Tabela 11) que incluem os computadores portateis e a viatura ligeira,
somam um total de € 18.111,00 no ano de 2023 com o desconto de suas depreciacbes. Ja em 2024

este valor desce para € 13.583,00, ocorrendo um declinio nos anos seguintes.
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O ativo intangivel é de € 115,00 no ano de 2023 e faz referéncia ao registo da marca (ocorre declinio
do valor ao passar dos anos.

O capital proéprio é de € 5.733,00 em 2023.

Tabela 11.
Balango
2. Balango
2023 2024 2025 2026 2027 2028
Ativo |
Ativo ndo corrente 18 647 14536 10433 6339 4 685 4529
Ativos fixos tangiveis 18111 13583 9056 4528 2431 1823
Ativos intangiveis 115 102 89 77 64 51
Qutros investimentos financeiros 421 850 1288 1735 2190 2655
Ativo corrente 4078 26 234 36 871 47 352 55 895 52751
Inventarios - - - - - -
Clientes - - - - - -
EOQEP - - - - - -
Caixa e depositos bancarios ‘ 4078 26 234 36 871 47 352 55 895 52751
Total do Ativo 22725 40 769 47 304 53 691 60 580 57 281
Capital Proprio 5733 22022 28 489 34 807 41626 50 256
Capital Social 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000
Prestacdes suplementares | 3 887 3 887 3 887 3887 5372 5872
Resultados Transitados - (3 154) 4176 10751 16 882 22 348
Reservas legais - - 814 1545 2226 2834
Resultado Liquido (3 154) 16 289 14 611 13 624 12147 14 703
Outras variagbes Capital Proprio | - - - - - -
Passivo
Passivo ndo corrente 12 000 12 000 12 000 12 000 - -
Financiamentos obtidos (MLP) 12 000 12 000 12 000 12 000 - -
Passivo corrente | 4992 6748 6815 6884 18954 7025
Fornecedores & # - = - A
EOQEP 4992 6748 6 815 6884 6954 7025
Financimentos obtidos (CP) - - - - 12 000 -
Outras dividas a pagar | - - - - - -
Total Passivo 16 992 18 748 18 815 18 884 18 954 7025
Total Capital Proprio + Passivo | 22725 40 769 47 304 53 691 60 580 57 281

2.6.9. Mapa dos Fluxos de Caixa

O mapa de Cash Flows operacionais € um complemento das Demonstragdes dos Resultados e
Balangos. E possivel analisar uma previsdo de viabilidade do negécio, com fluxos de caixa positivos
nos anos de 2024 a 2028 (em todos os cenarios).
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Na visdo Pdés-financiamento (cf. Tabela 12), prevé-se que o Payback seja de aproximadamente 1 ano
e 8 meses, o VAL (com valor residual) de € 64.572,00 e o VAL (com Perpetuidade) de € 754.706,00. A
TIR é de 131% e 185% respetivamente (residual/perpetuidade).

No mapa de Cash Flows na visdo de Pré-financiamento (cf. Tabela 13), o tempo de retorno previsto
(Payback) é de aproximadamente 1 ano e 9 meses, VAL de € 60.694,00 com valor residual e VAL de €
378.866,00 com Perpetuidade. A TIR é de 130,78% e 165,79% respetivamente (residual/perpetuidade).

Ja na visao de Investidor/Capital Proprio (cf. Tabela 14), a previsao de retorno (Payback) é de cerca de
1 ano e 2 meses, VAL de € 59.966,00 com valor residual e VAL de € 128.384,00 com Perpetuidade. A
TIR é de 481,46% e 482,89% respetivamente (residual/perpetuidade).

Tabela 12.

Projeto/Investimento Pos-financiamento

3. Avaliacdo Financeira "3 métodos"

2023 2024 2025 2026 2027 2028

O método dos FCFF (Free Cash Flows to the Firm), na ética do capital (Investimento pés-financiamento)

1. Projeto/Investimento Pés-financiamento incorpora os efeitos do capital alheio refletidos na taxa de utilizag3o.
Cash Flows (FCFF) atualizados pelo Custo Médio Taxa de atualiza¢do = wacc (custo médio ponderado do capital) = Rep*CP /(CP+CA)+ Rca*®(1-ti)*CA/ (CP+CA).
Ponderado do Capital (WACC) com Rcp = re = Rf + Bu*(Rm-Rf) e Rca = Taxa de remuneracdo (juro efetiva) do capital alheio.

A taxa de atualizagdo no ano 0 é considerada constante para todos o periodos.

+EBIT (2530) 20726 19477 18 204 16 297 19595
- Imposto (140) (3954) (4382) (4 096) (3 667) (4409)
+ Depreciagdes e Amortizacdes 4541 4541 4541 4541 5148 621
- Variagdo Fundo de Maneio 4992 1756 67 69 70 71
- CAPEX (22767) = . = (3039) =
Cash Flow Operacional (15 904) 23 068 19703 18717 14 810 15878
Valor residual = 5151
FCFF com VR (15 904) 23068 19703 18717 14 810 10728
Perpetuidade 795 522
FCFF com perpetuidade (15 904) 23068 19703 18717 14 810 811 400
FCFF descontado VR (15 904) 22393 18 566 17121 13 150 9247
FCFF descontado acumulado VR (15 904) 6489 25055 42175 55325 64572
FCFF descontado perpetuidade (15 904) 22393 18 566 17121 13 150 699 381
FCFF per i (15 904) 6489 25055 42175 55325 754 706
ANALISE DE VIABILIDADE ¢/ Valor Residual C/ Perpetuidade

VAL 64572 754 706

TIR 131% 185%

Payback 171 1,71 anos

Valor Residual -5151 Nota: CAPEX +FM no Gitimo ano de investimento

Valor da perpetuidade 795 522
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Tabela 13.

Investimento (Pré-financiamento)

2023

2024

2025

2026

2027

2028

23 i (Pré i
Cash Flows (FCFF) atualizados pelo CAPM

+EBIT
- Imposto
+ Depreciacdes e Amortizacdes
- Variagdo Fundo de Maneio
- CAPEX
Cash Flow Operacional
Valor residual
FCFF com VR
Perpetuidade
FCFF com perpetuidade

FCFF descontado VR

FCFF descontado acumulado VR
FCFF descontado perpetuidade
FCFF

ANALISE DE VIABILIDADE
VAL

TIR

Payback

Valor Residual (VR)
Valor da perpetuidade

O método dos FCFF, na dtica do investimento, ignora a forma de financiamento, o que equivale a considerar

100% Capital Proprio.

Taxa de atualiza¢do (Capital Asset Pricing Model) = Rcp = re = Rf + Bu®(Rm-Rf).
Ataxa de atualizagdo no ano 0 & considerada constante para todos o periodos.

(2530)
(140)
4541
4992
(22767)
(15 904)

(15 %04)

(15 904)

(15 904)
(15 904)
(15 904)
(15 904)

C/Valor Residual
60 694
130,78%
1,72

-5151
400 926

20726
(3954)
4541
1756

23068

23068

23 068
0,95
21970
6 065
21970
6065

¢/ Perpetuidade
378 866
165,79%
1,72 Anos

19477
(4382)
4541
67

19703

19703

(=)
w0
b

17871
23936
17871
23936

18 204
(4 096)
4541
69

18717

Nota: CAPEX +FM no Gltimo ano de investimento
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5148
70
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14 810

14 810

I
&
®
=3
°

(=)
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12184
52 289
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(4409)



Tabela 14.
Investidor/ Capital Proprio

2023 2024 2025 2026 2027 2028

3. Investidor/Capital Préprio:
Cash Flows (FCFE ) atualizados pelo Custo do
Capital CAPM

+EBIT
- Imposto
+ Depreciagdes e Amortizagdes
- Varia¢do Fundo de Maneio
- CAPEX
Cash Flow Operacional
Juros e Gastos Similares Suportados
Financiamentos obtidos
Amortizacdo de financiamentos
FCFE
Valor residual
FCFE com VR
Perpetuidade
FCFE com perpetuidade

FCFE descontado VR

FCFE descontado acumulado VR
FCFE descontado

FCFE descontado acumulado

ANALISE DE VIABILIDADE
VAL

TIR

Payback

Valor Residual
Valor da peroetuidade

Avaliagdo na Otica do Investidor (ou do Capital Proprio) (Free Cash Flow to Equity).

No método de avaliacdo pelo desconto de fluxos de caixa liquido do acionista (FCFE - Free Cashflow to
Equity), o objetivo € avaliar directamente o valor liquido e a remunerag¢do do capital do investidor (ou do
acionista da empresa).

Os Cash Flows (FCFE) = Cash flows na 6tica do Investimento + Cash Flows de financiamento em cada ano.

(2530) 20726 19 477 18 204 16 297 19595
(140) (3 954) (4 382) (4 096) (3 667) (4 409)
4541 4541 4541 4541 5148 621
4992 1756 67 69 70 71
(22767) = - = (3 039) =
(15 904) 23 068 19703 18717 14 810 15878
(624) (624) (624) (624) (624) (624)

12 000 - - - - -

- - - - N (12 000)

(4528) 22444 19079 18 093 14 186 3254
- 5151

(4528) 22444 19 079 18 093 14 186 (1.896)

82170

(4528) 22444 19079 18 093 14 186 85424

(4528) 21376 17 305 15629 11 670 (1486)

(4528) 16 847 34152 49 782 61452 59 966

(4528) 21376 17 305 15 629 11 670 66 932

(4528) 16 847 34152 49 782 61452 128 384

C/ Valor c/ i
59 966 128 384
481,46% 482,89%
121 1,21 anos

-5151 Nota: CAPEX +FM no Ultimo ano de investimento
82170

O Custo Médio Ponderado de Capital (WACC) é um instrumento da gestdo que indica informagbes
sobre a saude da empresa (cf. Tabela 14). Através desta métrica é possivel identificar a previsdo do
retorno financeiro que uma empresa pode fornecer aos investidores. Informa o custo em valor e

percentagem sobre os recursos da empresa, como Divida Financeira Liquida e Capital Préprio.

Tabela 15.
Célculo do WACC (Weighted Average Cost of Capital)

2023 2024 2025 2026 2027 2028
Célculo do WACC
Divida Financeira Liguida 7 546 -13 858 -24 495 -34 976 -43519 -52 376
Capital Proprio 5357 21646 28113 34432 41250 49 880
TOTAL 12903 7788 3618 -545 -2269 -2 496
% Divida Financeira Liquida 58,48% -177,95% -677,06% 6421,02% 1918,39% 2098,56%
% Capital Proprio 41,52% 277,95% 777,06% -6321,02% -1818,39% -1998,56%
Beta p = Bu * (1+(1-t)*CA/CP) 1,70 |- 0,77 |- 1,05 |- 1,23 |- 128 |- 1,27
Custo do capital Considera-se Bu = Bu ano inicial, ndo influenciado por oscilagdes sucessivas da estrutura de capital
Custo Financiamento 2,00% 2,00% 2,00% 2,00% 2,00% 2,00%
Custo Financiamento com Efeito Fiscal 1,58% 1,58% 1,58% 1,58% 1,58% 1,58%
Custo Capital Rep = Rf+Bu *(Rm-Rf) 5,00% 5,25% 5,25% 5,25% 5,25% 5,25%
Custo Médio Ponderado do Capital (WACC) 3.00% 11,78% 30,10% -230,40% -65,18% 7%
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2.6.10. Avaliagao

As avaliagbes apresentam: Valor Atualizado Liquido (VAL), Taxa Interna de Rentabilidade (TIR),

Periodo de Recuperagédo do Investimento (PRI), também referenciado no modelo do IAPMEI como
Payback, Valor Residual (VR) e Valor de Perpetuidade.

Sao apresentadas, novamente, as perspetivas de Pds-Financiamento, Pré-Financiamento e Investidor

(cf. Tabela 15), para o periodo de 2023-2028.

No primeiro ano de atividade, a empresa apresenta uma margem de seguranga baixa (cf. Tabela 16),

porém que se consolida como positiva ano apés ano. O periodo de recuperagdo do investimento varia

de 1,2 a 1,7 anos.

Tabela 16.

Avaliacdo Pés, Pré-financiamento e Investidor

2023

2024 2025 2026 2027 2028

A 1 Sy

1. Pés Financiamento

VAL (Valor atualizado Liquido)

TIR (Taxa Interna Rentabilidade)

Payback (Periodo de Recuperagdo de Capital)
Valor Residual (VR)

Valor da perpetuidade

2. Pré Financiamento

VAL (Valor atualizado Liquido)

TIR (Taxa Interna Rentabilidade)

Payback (Periodo de Recuperagdo de Capital)
Valor Residual (VR)

Valor da perpetuidade

3. Investidor

VAL (Valor atualizado Liquido)

TIR (Taxa Interna Rentabilidade)

Payback (Periodo de Recuperac¢do de Capital)
Valor Residual (VR)

Valor da perpetuidade

64572
131%
17
(5151)
795522

wsidera
60 694
131%

1,7

(5151)
400926

59 966
481%
12
(5151)
82170

754 706

185%

1,7 anos

378 866

166%

1,7 anos

128384
483%

1,2 anos

O célculo do ponto critico (cf. Tabela 17) revela que o volume de negdcios necessario para obter lucros

tera de ser superior a cerca de 75.000€.
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Tabela 17.

Ponto Critico

Ponto Critico (Analisar o ano cruzeiro definido em "Pressupostos”) 2023 2024 2025 2026 2027 2028
Total custos Fixos e Varidveis 76134 77 358 78 606 77 358 78 606 79 880
Total custos fixos 63 398 64 396 65415 66 453 67512 68 497
Total custos varidveis 12735 12961 13192 10905 11094 11382
Vendas anuais 78 144 102 624 102 624 102 624 102 624 102 624
Ponto Critico de Vendas (valor) 75742 73705 75063 74354 75 695 77 042
Margem de seguranca (valor) 2402 28919 27561 28270 26929 25582

2.6.10.1 Racios Financeiros

Os récios financeiros indicam sobre a rentabilidade do negécio (cf. Tabela 18). O ROIC indica a
rentabilidade do Capital Investido de forma positiva desde 2024 até 2028. O indicador ROE mostra a
rentabilidade do Capital Préprio de forma positiva desde 2024 até 2028. Outros indicadores como
Liquidez, Autonomia Financeira, Endividamento e Solvabilidade também s&o apresentados na tabela

mostrando progresso desde 2023 até o ano de 2028.

Tabela 18.

Racios Financeiros

2023 2024 2025 2026 2027 2028
Racios Financeiros

Rentabilidade do Negécio

Margem Operacional 3% 25% 23% 22% 21% 20%

Margem liquida 16% 14% 13% 12% 14%

Rentabilidade do Ativo 40% 31% 25% 20% 26%
Atividade operacional

Turnover do ativo 344% 252% 217% 191% 169% 179%
Retorno

ROIC (Rentabilidade do Capital Investido) 41% 32% 27% 21% 27%

ROE (Rentabilidade do Capital Proprio) 74% 51% 39% 29% 29%
Liquidez

Liquidez geral 82% 389% 541% 688% 295% 751%
Financeiros

Autonomia Financeira 25% 54% 60% 65% 69% 88%

Endividamento 75% 46% 40% 35% 31% 12%

Solvabilidade 134% 217% 251% 284% 320% 815%

No global a bateria de racios & bastante favoravel e incentivadora da atividade a desenvolver.

6.10.2 Analise de Cenarios

Para avaliar o impacto de quais condigbes se encontram favoraveis ou desfavoraveis, fez-se necessario
uma avaliagdo de cenarios e um comparativo (cf. Tabela 19), mostrando os aspetos de um cenario
otimista, mais provavel e pessimista. As condigdes dos cenarios apresentam-se seguidamente.
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Cenario Otimista

No cenario otimista foi considerado o pressuposto de um aumento de 10% nos rendimentos anuais (cf.
Tabela 19).

Cenario Pessimista

No cenario pessimista foi considerado o pressuposto de uma redugéo de 10% nos rendimentos anuais
(cf. Tabela 19).

Comparativo de cenarios

Considerando os pressupostos para efetuar o comparativo de cenarios, o0 RLP (Resultado Liquido do
Periodo) € positivo na visao de cenario otimista e negativo no cenario mais provavel e pessimista para
o ano de 2023. De 2024 a 2028, o RLP de todos os cenarios é positivo.

Tabela 19.

Compatrativo de Cenarios

Comparativo de cenarios 2023 2024 2025 2026 2027 2028
RLP (Otimista) 3601,00€ | 23354,00 € 22 386,00€ | 21399,00€ | 19921,00€ | 22477,00 €
RLP + Provavel - 3154,00€ | 16 289,00 € 14611,00€ | 13624,00€ | 12 147,00€ | 14 703,00 €
RLP (Pessimista) - 10722,17 € 8 897,71 € 7 336,92 € 5440,29 € 3962,54 € 6 518,69 €
Anadlise de viabilidade Otimista Mais provavel| Pessimista
VAL C/Valor Residual 101 243,00 € 64 572,00 € 23 046,00 €
VAL C/Perpetuidade 612 450,00 € | 754 706,00 € |4 457 372,00 €
TIR C/Valor Residual 333% 131% 39%
TIR C/Perpetuidade 347% 185% 208%
PRI C/Valor Residual 1,31 anos 1,71 anos 2,69 anos
PRI C/Perpetuidade 1,31 anos 1,71 anos 2,69 anos

O VAL em todos os cenarios € positivo. Partindo do pressuposto do VAL c/ valor residual referente ao
cenario mais provavel, ha um aumento de 56% no cenario otimista e uma redugéo de 64% no cenario
pessimista.

A TIR em todos os cenarios apresenta percentagem positiva e o payback (PRI) varia de 1 ano e 4 meses
a 2 anos e 9 meses. A TIR devera ser interpretada considerando a pequena dimensao do negdcio,

conjugada com os outros indicadores.

Assim, a avaliagao geral, de acordo com os métodos tradicionais (VAL, TIR e PRI) mostra viabilidade
no negocio, justificando o investimento a ser realizado.
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Conclusoes

Este projeto de trabalho consiste na elaboragdo de um plano de negdcios para uma pequena empresa
no setor de marketing digital. Sera utilizada a forma juridica de sociedade por quotas para exercer a
atividade. Esta sera promovida por 4 socios/colaboradores que desempenharao as fungdes de CEO,
Head de Inovacgao, Copywriter e Designer grafico.

A ideia de negdcio surgiu para dar continuidade a minha carreira de empreendedora na area de
Marketing € Redes Sociais, ja iniciada no Brasil em 2016, com pequenos projetos locais. Nao somente
desejando criar o proprio emprego, mas em associar-me a outros colaboradores e sécios para assim
contribuir com o destaque de outras empresas no mundo digital.

O plano de negécios apresenta como core business o servigo de criagao de Estratégia de Marketing
Digital, que tende a ser totalmente desenvolvida a partir do marketing de conteudo e relacionamento,
com a proposta de oferecer servicos agregados, tais como: criagdo de ldentidade Visual, Branding
(Gestéo de marcas), Gestao de Social Media e Trafego Pago.

O modelo de negdcios é digital, associado as novas tecnologias e aos canais de comunicacao digitais.
A inovagao é um desafio que acompanha a area do marketing digital, tornando o sistema organizacional
da empresa e as suas formas de atuagdo em algo a ser constantemente atualizado, caracterizando a
empresa como um empreendimento inovador.

O estudo de mercado feito a partir de dados com a utilizacdo das ferramentas digitais para
comercializacao e relacionamento entre clientes e empresas mostra o aumento na necessidade destas
em terem a sua presenca além dos espacos fisicos. E ndo tdo somente estarem em presenca digital,
mas em diversos canais digitais ao mesmo tempo (omnicanal), como por exemplo: Fanpage em
Facebook, Perfis comerciais no Instagram, Perfis Institucionais no Linkedln e anuncios no Google. Estes
canais mencionados s&o utilizados como ferramentas de trabalho da empresa de marketing digital e
também como formas de sua prépria divulgagao.

Através do plano financeiro é possivel concluir pela viabilidade do negécio. Os resultados do periodo
previsionais apresentam valores que variam de — € 3.154,00 a € 16.289,00 (cenario mais provavel),
entre 2023 e 2028. Os sdcios recebem salarios entre € 1000,00 e € 750,00 mensais, devido a
colaboragao nas fungdes de CEO, Head de Inovagao, Copywriter e Designer Grafico.

Os resultados obtidos através das avaliagbes dos meétodos tradicionais de negdcios mostram
indicadores e racios positivos, com uma possibilidade de retorno entre pouco mais de 1 ano e cerca de
3 anos, o que da ao negdcio caracteristicas de retorno de curto a médio prazo.

Os cenarios também demonstram rentabilidade, a partir do ano de 2024, mesmo quando pessimista,
até ao fim dos restantes 4 anos de avaliagdo. O mercado é promissor, com gastos reduzidos para a
viabilidade, visto que a publicidade por vias digitais se torna mais rapida e barata. O foco esta na
qualidade dos recursos humanos, sendo este um diferencial para que possam contribuir para o
funcionamento adequado da empresa, fornecendo servigos de valor e que atendam as expectativas das

empresas/clientes, da sociedade em geral, dos stakeholders e do meio ambiente.
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Anexos

Anexo |. Modelo Canvas Genérico

The Business Model Canvas

on

Iteration

), ( ﬂ. '
Key Partners &

Key Activities

Key Resources

Customer Segments

Cost Structure

Revenue Streams

www.businessmodelgeneration.com

smrmmm———me QOO ® @
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Anexo Il. Orgamento de Coworking
Fonte: sitio.pt

De: Filipa Ferreira | SITIO <filipa.ferreira@sitio.pt>

Enviada: 14 de fevereiro de 2022 12:09

Para: Barbara Petronilho <barbara_petronilho@hotmail.com=>
Assunto: Re: Informagdes sobre private office na Fintech House

Bom dia Barbara,
Espero que se encontre bem.
Desde ja agradeco a preferéncia pelo Sitio Fintech House.

O unico espaco que temos disponivel neste momento € uma sala com capacidade para 4
postos de trabalho (interior sem luz natural), cujas condicdes s3o as seguintes:

S.R2.5 - 4 postos de trabalho — 680.00 + lva
Este valor inclui:

- Mobiliario

- Morada Fiscal

- Rececdo e Gestao de Correspondéncia e Encomendas
- Internet Wi-Fi

- Sala de Reunides (Pack 4 Horas)

- Impressora (Pack 50 impressdes/més)
-Acesso 24/7

-CCTV

- Eletricidade

-Agua

- Ar Condicionado / Climatizado

- Perks (Descontos/Parcenias)

- APP sitio network

- Recec¢do / Community Manager

- Limpeza Diaria

- Café/Cha/Bolos/Fruta

- 30% desconto em salas de reunido

Os contratos sdo por periodos de 3 meses, renovaveis por iguais periodos, com o pagamento
inicial de uma caucdo no valor de 836.40 €.

O sitio tem varias localizacGes em Lisboa e no Porto, e todos os nossos users podem usufruir
dos outros espagos, nomeadamente auditdrios, espaco multiusos para eventos e salas de
reunioes.

Links de Fintech House:

https://sitio.pt/location/fintech-house/

https://www thefintechhouse.com/

Colocamo-nos ao dispor para os esclarecimentos necessarios.

Cumprimentos
filipa ferreira
community manager
e. filipa ferreira@sitio pt

p. (+351) 960 274 028

W. WWW.sitio.pt
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Anexo Ill. Seguro da Viatura Ligeira

Fonte: https://okteleseguros.pt/

@ teleseguros

Nome: -
Ano/Més Carta de Condugdo: 2012/11

Categoria do Veiculo: Ligeiro Particular

Simulacao

Data de Nascimento: 1986-11-01
Cédigo Postal: 2735-273 AGUALVA-CACEM

Matricula: - Ano/Més: 2018/1 Valor: 21.000 €
Versdo: V40 2.0 D2 R-Design Marca: VOLVO Modelo: V40 Diesel
Reboque: Niao Peso Bruto: - Valor dos Extras: -

[}
3 ( okamo | okAo | oKiAwo |  OKiAwo |
§
o~
- | OK! Simple OK! Safe | OK! Smart | OK! Premium |
s m 238,02€ 24871€ | 205.15€ I 561.20 € |
§
& | Coberturas
§ Responsabilidade Civil 7.200.000€ 7.200.000€ 7.200.000€ 7.200.000€
% Protegdo Juridica
§ Assisténcia em Viagem OK! 1 OK! 2 OK! 2 OK!2
8 | Protegio do Condutor 10000¢ |[] - O -
[}
= | Protegdo do Condutor e
2 sty 25.000€ 25.000€ 25.000€
2]
g Protegdo Vital Condutor I:l - D - D -
g Quebra Isolada de Vidros I:l - Franquia 25€ Franquia 25€
< | Choque, Colisdo ou .
% ey Franquia 500 €
g Incéndio, Raio ou Explosio O = Franquia 500 €
Furto ou Roubo Franquia 500 € Franquia 500 €
Fendémenos da Natureza Franquia 500€ |[] -
Atos de Vandalismo D -
Privagdo de Uso D d
Periodicidade de Pagamento: Anual
Valor Primeira Prestag3o 238,02€ 248,71€ 20515¢€ 561,20 €
Valor Restantes Prestages
Valor Total Anual 238,02€ 248,71€ 205.15€ 561,20 €
Produto Selecionado 9, O O (@)
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Anexo |V. Portateis para Escritério e Software

Apple MacBook Pro 13" Retina M1]16 GB | +709¢ 1 549¢
256GB SSD | GPU 8core - Cinzento Sideral

Macbook - Apple
v Em stock em fnac.pt

69,99€ de desconto imediato na compra Portatil

Apple + Microsoft 365, clica aqui para saber 1 ~.

mais

Saber mals

Remover | Guardar para mais tarde

Oferta 3 Meses no Microsoft Office

Saber mais
Novo Apple Magic Mouse - Branco 85€99
Rato-Apple
v Em stock em fnac.pt 1 v

— VENDEDOR

Computador Portatil HP 15s-eq2007np | Ryzen 5 5500U | 512
GB SSD | 16GB RAM | FHD | Prateado natural

‘Computador Portdtil - HP

Quero ser o primeiro a dar opiniao 1 escolha dos nossos vendedores.

%
<

J0x,

R

- a2 —
Ofertas neste produto - b
reco base
i’.j PESCONTO EM CARTAO 699,99 €
) 40% de desconto na primeira compra

Creative Cloud Todos os Apps

36,89 €/mas AEEME

Impostos inclusos

Inclui mais de 20 aplicativos da Creative Cloud, como o Photoshop, o Illustrator, 3 Adobe Express, o
Premiere Pro e o Acrobat Pro.
Mais detalhes

[ Inclua o Adobe Stock.
Teste gratis por 30 dias.*
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Anexo V. Orgamento de compra da viatura ligeira

Fonte: carnext.com

12
R o —
- - Ver todos
Disponivel
Volvo V40
Cross Country 2.0 D2 120cv
Comprar por Financiamento por ®
19 600 € 18408 € / més™ | TAEG 8,20%
Temos o registo de todos os momentos de vida dos nossos carnes, desde o sua compra até & suc venda
** 120 meses | Montante de crédito: 15 840 € | Entrada inicial: 3960 €] Financiamento pelo Banco
Credibom. Pode persongalizar o financiamento durante © processo de compra
. 5 dad i
Simulador financeiro ';4(2‘:;“" lade Credibem
Altere 0 montante do empréstimo, a entrada inicial e duragdo para ver as suas
prestagdes mensais.
Durago do contrato Entrada inicial Montante solicitado
60 meses € 5.000 €14.600
Progo do carmo
€ 19600 Comissao de abertura de Imposto de selo Montante financiodo
contrato €257 € 14.600
€400
Entroda iniciol
€ 5000 MTIc AN TAEG
€17.839 6.5% 8.8%
Durag@o do contrato
24 36 48 72 84 96 108
120

Informagao intermedidrio crédito

Encontre carros no seu orgamento
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Anexo VI. Registo da Marca
Fonte: https://inpi.justica.gov.pt
Taxas de Propriedade Industrial

TABELA

Marecas, logétipos, recompensas, denominacdes de origem e indicacdes geogrificas

Euros
Marcas, logéti inagbes de origem e indicagbes geografi
Online Papel

Pedido de marca:

Pedido=—InCIl 1/CIA88E.. .. L skl smesdo Tk suradimiirs 15 o8 ailaesotis Tosie wen 127,50 € 254,98 €

Porclasseadicional . .......... ..ottt ittt ittt 32,32 € 64,63 €

DIVISE0 do patidD U dD TASINO BB MBPLE . . . . . coonnunius son s sesmamasessssssos 32,32€ 64,63 €

Pedido de logétipo, de recompensa, de denominagao de origem e de indicagéo geografica

RACIONAlICY) - siivnbtillivbvatimii B TN EIEGT s o Tw IR s 127,50 € 25498 €

Resposta e notificagdo:

Sem alteragdo do pedido (inclui jun¢do de documentos solicitados em notificagdo). . . . 537 € 10,78 €
Alteragdo por iniciativa do requerente (antes da publicagéo do pedido):

De sinal, reivindicagdo de cores ou adi¢do de produtos/servigos — por classe adicional 32,32€ 64,63 €

LimitacBo de produtos/servigos .............cciiiiiiiiiiiiiineiiienaeaaaaan 0,00 € 0,00 €

ROSPOSIA'A TOCUSAIPIOVIBONIAL & 5o o owns ke 40 mishoisiinioists ¥ROWE Seiesioiaais S0y s Wi 32,32€ 64,63 €

Resposta a recusa proviséria com pedido de apresentagdo de provasde uso. .. ..... 53,87 € 107,73 €

Apresentacdo de provas de uso na sequéncia de resposta a recusa proviséria ...... 10,78 € 21,55 €

Declaracaoide’ cConSeNUMBIND w .. st aais i KIS S DR 51576 o TIaL R 10,78 € 2155 €

Concessdoderegistode marca. . ...ttt 10,78 € 2155 €

Concessdo de registo de I0gotipo. . ... ... ... 10,78 € 2155 €

Pedido de declaracBo a6/ caICIdnge. ..o = - - «« s mwmisis st ©55 515 8 sibEmmEe)s & <16 5§ $a 53,87 € 107,73 €

Resposta ao pedido de declaragdode caducidade . ... ...................c..... 537€ 10,78 €
Manutengéo de direitos:

Renovagado de marca (inclui 1 classe)ede logotipo ..., 127,50 € 254,98 €

Por classe adicional na renovagdo damarca. .. .........ouiuitiin e 32,32€ 64,63 €
Processo de Invalidade:

Pedido de anulagéo ou de declaragdo de nulidadedoregisto. .. .................. 200,20 € 400,40 €

Resposta ao pedido de anulagédo ou de declara¢édo de nulidade doregisto .......... 53,87 € 107,73 €

ReSpoStaraMOMACACHEOL  : « s 55 wimmrsisinis 6o s o5 & FEEOERRINE 5 & &5 5 PO EEEHEE & 5 6 & SR 537 € 10,78 €

Apresentagdo de prova de uso em processo de invalidade. .. .................... 10,78 € 21,55 €

EXPOSICO®S i« 0w i 015 S amisia s issd 85/ SIS Rsieeie i 5 2185850 s34 S5 1 RS 53,87 € 107,73 €

67



Anexo VIl. Roadmap e Manual de Identidade Visual

BP
Copywriter

Resultado esperado

Estratégia de
Marketing Digital

Més de inicio jan/23

IG: Instagram  Fb: Facebook in: Linkedin GSM: Gestao de Social Media

Revisdo do 12 Trimestre Revisdo dg 22 Trimestre
3 Estratégias de Marketing Digital
3 Criagdes de ID
3 Brandings + 1 GSM + 1 Trafego Pago

3 Estratégias de Marketing Digital
3 Criagbes de ID
3 Brandings + 1 GSM + 1 Trafego Pago

Posts organicos Posts organicos

Posts patrocinados Posts patrocinados

E-mail Mtk E-mail Mtk

€10000  €10000  £100,00 €100,00

Revisdo do 32 Trimestre

3 Estratégias de Marketing Digital
3 Criagbes de ID
3 Brandings + 1 GSM + 1 Trafego Pago

Posts organicos

Posts patrocinados

Revisdo do 42 Trimestre

3 Estratégias de Marketing Digital
3 Criagdes de ID
3 Brandings + 1 GSM + 1 Trafego Pago

Posts organicos

Posts patrocinados

E-mail Mtk
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Manual de Identidade Visual:

Imagétipo com simbolo redondo, que faz referéncia a um alvo, com telemdével no meio. O elemento de
métrica desce e sobe a procura da estratégia e resultado perfeitos!

O elemento da métrica esta a sair do telemével, a mostrar que os insights gerarao bons resultados para
0 mundo

As cores em azul e cinza refletem aos valores que a BP Copywriter and Adster deseja transmitir:

Assertividade, Confianga, Otimizagao, Flexibilidade e Sensibilidade.

Imagdtipo

Copywriter

and adster

O imagétipo da BP Copywriter and Adster € composto por simbolo e logotipo.

O simbolo e o logotipo podem ser utilizados separadamente.
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Composigdo dos elementos simbdlicos:

Os elementos simbodlicos sdo: Trés circulos sobrepostos; Um telemdével ao centro; Um elemento

grafico de métrica.

Os circulos sao simbolos de estabilidade e colaboragao, continuidade e perseveranga. A sobreposi¢cao

transmite uma imagem de elo, de uma empresa acolhedora e positiva.
Também transmite feminilidade e um ar de mistério.'3

Composigédo das cores:

As cores selecionadas para o Imagétipo sdo:

Azul: #3e4357 e cinza: #c1bca8

3 Fonte: https://www.tailorbrands.com/pt-br/logo-maker/formas-de-logotipo
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O azul-escuro é mais comum no ambiente corporativo, dando sensagao de poder e confianca.
Transmite segurancga e tranquilidade para as pessoas. Esta associado a paz e estimula o pensamento
criativo.

O cinza é utilizado em empresas de tecnologia e inovagao. Transmite solidez, formalidade e
modernidade. Passa a ideia de responsabilidade, conhecimento e profissionalismo.

Composicédo do Logotipo:

BP

Copywriter

and adster

Composicao do logotipo:
E composto pela tipografia Courier Prime.

As letras estdo em formato regular nas duas primeiras linhas e em [télico e tamanho menor na terceira
linha. Todas com sombreamento.

A fonte Courier foi projetada por Howard Bud Kettler para ser utilizada em 1955 pela IBM. E uma fonte
monoespagada, de serifa egipcia, criada para ser assimilada como a batida de uma maquina de
escrever e € de livre comissdo. Virou fonte padréo Hollywood, uma alternativa livre para os cineastas.

A Courier Prime ¢ derivada da Courier e foi criada pelo designer Alan Dague-Greene. Também muito
utilizada em roteiros e serve bem para paginas e ecras.

A sigla BP, significa Barbara Petronilho (meu nome), estd em tamanho mailsculo e em negrito.

Copywriter é a fungdo mais importante da empresa e adster a fungao secundaria. Claro que o marketing
digital precisa de designer e o head de inovagao, mas a base principal € mostrada no logotipo, através
destas duas fungdes. Unidas a tipografia relacionada a escrita'®.

A B CDEVFGHTIJIKILMNO®PORSTUVWIXY2Z

A B CDEVFGHTIJKLMNOZPQOQRSTUVWIXY2Z

2

A B CDEVFGHTIJIXKILMNDOPUORSTUTVWIXTYZ

A B CDEUJFGHIJKILMWNOW®PQORSTDTUVWXYZ

14 Fonte: https://rockcontent.com/br/blog/psicologia-das-cores/

15 Fonte: https://quoteunquoteapps.com/courierprime/
https://johnaugust-com.translate.goog/2013/introducing-courier-prime? x tr sl=en& x tr tl=pt& x tr hl=pt-
PT& x_tr_pto=sc
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Definicdo cromatica

A paleta de cores principal mostra cinza e azul com contraste alto para boa leitura. Refere-se a cor do

texto e cor de fundo. ¢
Cinza: #E0DADA

Azul: #3E4357

Cor do texto Cor de fundo
#EODADA #3E4357

A paleta de cores secundaria da empresa foi personalizada, e servira de bussola para os designs de

Social Media (Facebook, Instagram, LinkedIn, Tiktok, etc.)'’.

Nela contém cores em azul, cinza, amarelo e laranja.

#CIBCA8 #D6D0ODO #DAD92F #E39C47

Estas cores foram selecionadas de acordo com o estuda psicologia das coress:
Azul: #3E4357

Cinza: #C1BCAS8, #D6D0DO0

Amarela citrico: #D4D92F

Laranja: #E39C47

6 Fonte das cores: https://encycolorpedia.pt/3e4357
7 Fonte de paleta de cores personalizada: https://color.adobe.com/pt/create/color-wheel
8 Fonte: https://www.institutocriap.com/blog/psicologia/psicologia-cores
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Exemplos de posts Instagram: 1080px x 1080px:

BP Copywriter

and adster

Marketing de Contetdo
e Relacionamento

,'//\
>
A

®) +351912255246
© Pragada Alegria 22, 1250-217 Lisboa
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SUA EMPRESA PRECISA DE UM

SOCIAL

Entre em contacto e conheca
nossos termos e condi¢oes para
contratacao!

+351 912 255 246

BP Copywriter

and adster

@BPCOPYWRITER.ADSTER
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Exemplos de post para Facebook: 940px x 788px

O que sabes
sobre branding?

digite algo...

Exemplo de Capa para Facebook: 1640px x 924px

BP Copywriter

and adster

Agéncia de Marketing de Conteudo

e Relacionamento
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