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RESUMO

Um dos atuais desafios que se coloca a qualquer organizacdo é a sua capacidade de
otimizar e valorizar as novas tecnologias, ndo apenas nos processos internos, mas

também na interagdao com o mercado.

Neste contexto, o autor quer estudar a oportunidade e viabilidade para criar o seu
proprio negdcio e posicionar-se como um consultor no ambito da transformacao digital

ou digitaliza¢do do negécio.

O estudo foi feito através de um misto de recolha de dados empiricos, assim como

informacgdes conclusivas publicadas por entidades de referéncia.

Os resultados obtidos demonstram que ha procura pelos servigos supramencionados e

gue a empresa podera ser oportuna e vidvel.

Palavras-chave:

Transformacdo Digital, Digitalizacdo do Negdcio, Criacdo do Negbcio,

Empreendedorismo



ABSTRACT

One of the many on-going challenges when it comes to any organization is its ability to
optimize and obtain value with new technologies, not only when it comes to intern

processes but also when interacting with the market.

In this context, the author pretends to study the opportunity and feasibility when it
comes to creating his own business and position himself on the market as a consultant

when it comes to matters of digital transformation and/or business digitalization.

The study was created using a mix of empirical data collected and also conclusive

information published by trustworthy reference entities.

The results show that there is demand for such services mentioned before and that the

business creation opportunity is viable.

Keywords:

Digital Transformation; Business Digitalization; Business Creation; Entrepreneurship.
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1. INTRODUCAO

J& Herdclito (540 a.C a 470 a.C) dizia, resumidamente, que “a uUnica constante é a
mudanga” e pode-se constatar que a ideia ainda se mantém nos dias que correm. Esta
constante evolugdo potencia inevitavelmente uma das maiores capacidades da espécie
humana, a adaptabilidade. Contudo, dado que vivemos num mundo orientado para o
capitalismo, também podemos dizer que as empresas tém que deter esta capacidade
humana de se adaptar as circunstancias. Sdo estas mudancas constantes e a capacidade

de adaptacdo que estabelecem quem sobrevive no mercado.

Atualmente uma das mudancas mais sonantes que decorrem no contexto deste projeto
de mestrado esta relacionada com a adaptacdo das empresas ao mundo digital. E neste
sentido que o autor pretende desenvolver um projeto de criacdo da propria empresa
gue preste servicos de auxilio principalmente a pequenas e microempresas no que toca

a transformacdo digital e/ou a digitalizacdo do negdcio.

Objetivo

O objetivo deste projeto foi estudar a viabilidade, técnica e comercial, da criacao da
propria empresa cuja missdao é a de prestar servicos de consultadoria e formacao,
preferencialmente a micro e pequenas empresas, no ambito da transformacao digital e

digitalizacdo do negdcio, com uma intervencao regional.

Metodologia

A metodologia adotada para desenvolver este estudo consistiu em reunir dados
primarios assim como secundarios. Desse modo, para recolha de dados empiricos
optou-se pela via de questionarios. Estes questionarios foram disponibilizados através

de duas tipologias, online e presencialmente. Quanto aos dados secundarios, recorreu-
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se a estudos publicados por entidades crediveis, dos quais foram retiradas algumas

informacgdes relevantes para os temas relevantes para o estudo.

Motivagao

A motivagdo para realizar o projeto esta intrinsecamente associada ao fato do autor ter
a vontade de criar o seu préprio negécio, confiando nas suas atuais competéncias, na
sua motivacao, implicacdo, resiliéncia e espirito de sacrificio, reconhecendo também
gue a sua empresa pode contribuir para a melhoria da sustentabilidade dos seus
clientes, mas reconhecendo que o mercado é extremamente competitivo e, como tal, o

estudo de viabilidade deve ser profundo, estruturado e sustentado.

Estrutura do documento

O presente relatério do projeto estd estruturado em trés secg¢des principais, sendo elas:

7

% Introducdo;
% Desenvolvimento;

7

«* Conclusdo.

Cada uma das sec¢Oes esta dividida em subtdpicos que aprofundam mais

detalhadamente os assuntos referentes a sec¢ao em que se inserem.
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2. DESENVOLVIMENTO

Enquadramento tedrico / Revisdo da Literatura

A Industria E Os Negdcios, Uma Breve Evolugao

A pratica dos negdcios, na 6tica das transagbes, nao é, de todo, recente. Ja na pré-
histéria existiam trocas de materiais como forma de transacao de valor, tendo em vista
um determinado objetivo em concreto, quer seja ele de obter algo que antes ndo se

detinha ou tinha acesso, assim como para satisfacdo de uma qualquer necessidade.

Os processos associados a negdécios foram-se desenvolvendo ao longo de séculos, e até
mesmo milénios, chegando ao ponto de se ter criado mecanismos de transporte de

valor, i.e., moeda, que facilitassem as trocas comerciais.

A par da evolugdo referida, também a ciéncia estava em constante evolugao. Desde a
criacdo de mecanismos facilitadores, i.e., tecnologia, até a exploracdo de areas
existentes, conhecidas ou descobertas, era inevitdvel que houvesse um ponto de

contato entre a ciéncia e os negdcios.

Foi no final do séc. XVIII e inicio do séc. XIX que apareceram vestigios deste primeiro
contato. A ciéncia tinha entdo entrado pela area dos negdécios dentro, mais
propriamente nas fases de producgdo, introduzindo mecanismos de maquinaria e
transportacdo com o carvao como fonte de energia, revolucionado assim o modo de
produzir e transportar mercadorias. Hoje essa importante introdu¢dao da ciéncia nos
negocios é reconhecida como a Primeira Revolugdo Industrial, a Industria 1.0 (Schwab,

2016).

Dada a percecdo das mais-valias que as tecnologias introduzidas na primeira revolucao
industrial, ndo tardou até que houvesse uma insacidvel procura por ferramentas capazes
de fazer mais e melhor, desde que potenciassem os lucros. Foi entdo que logo no final

do séc. XIX uma nova onda tecnoldgica surgia. Desta vez, tinha sido descoberta da
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empregabilidade da energia elétrica, assim como a invengdao do motor de combustdo e
a produgdao em massa de metais como ago ou aluminio, que estimularam os mercados
e aceleraram o ritmo industrial. O desafio, além dos anteriores fazer mais e melhor, era
agora reduzir custos e tempos de produgdo, permitindo na mesma aumentar os lucros.
O termo economias de escala deriva desta capacidade de produzir mais em menos
tempo, fazendo assim com que os custos unitarios por produto diminuam. A produgao
em massa estava na ordem do dia, facto que mais tarde se veio a associar com sendo

uma das razdes causadoras ou agravantes da Grande Depressdo3.

Foi também nesta altura, ja no inicio do séc. XX, que foram introduzidas formas de
producdo tais como as linhas de montagem, e.g. hoje bastante familiarizadas na

industria automovel (Schwab, 2016).

A Industria 2.0, como é conhecida a segunda revolucdo industrial, fica entdo marcada

por ser um aperfeicoamento da sua ancestral.

A terceira revolucdo industrial, designada como Industria 3.0, acontecera por volta da
década de 70 e difere ligeiramente das anteriores na medida em que, além de haver
avancos nas ferramentas tecnoldgicas, houve também introducdo de avancos no

sentido informacional/comunicacional (Schwab, 2016).

Novos métodos de produgao permitiram continuar a produzir em massa, mas reduzindo
o risco de superproducdo através de uma producao flexivel que funciona de acordo com

a procura.

Novas formas de comunicar e de transportar possibilitaram também a descentralizacao
industrial, conhecida hoje como globalizacdo, significando que as diferentes fases de
producdao poderiam agora estar em diferentes partes geograficas, tendo assim a
disposicdo varios possiveis beneficios, como por exemplo estar préoximo das matérias-
primas necessarias, mao-de-obra mais barata, entre outros. Os riscos também eram
outros, a falta de controlo ou o desconhecimento de carateristicas culturais poderiam

ser fatores criticos de sucesso (Schwab, 2016).
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Foi também nesta revolucdo que se deu a difusdo de servicos de comunicacdes, quer
seja através de cabos ou satélites. Comecava nesta era a informatizacao das empresas
e, aliando a capacidade trabalhar essas informacdes a distancia, desbloqueavam-se

novas oportunidades de evolugao (Schwab, 2016).

A Quarta Revolugao Industrial —a que trara a Industria 4.0 — ainda ndo se deu, contudo,
estd-se a dar. Esta revolucgdo representa uma interligacao de tudo o que se passou nas
anteriores, i.e., a interligacdo entre o mundo fisico e o digital. J4 é possivel saber onde
se encontra uma encomenda que se efetuou através de um dispositivo com ligacdo a
internet, seja ele computador, telemdvel ou outro. Isto é tornado possivel quando ha
um nivel muito alto de interconexdo. Este nivel tendera a aumentar até que pequenos
objetos estejam também conectados, dando origem ao termo “internet das coisas”, e.g.,
caneta conectada a internet que transcreva digitalmente tudo o que se escreveu em
papel, e muitos outros exemplos, as possibilidades e oportunidades sdo mais que
alguma vez antes vistas. Os produtos passam agora de agentes passivos para agentes

ativos que comunicam (Kotler, 2017; Schwab, 2016).

Marketing, Uma Breve Evolugao

Tal como foi visto anteriormente que a area industrial tem tido diversas revolugdes,

também a area do Marketing esta em constante evolugao (Kotler, 2012).

A AMA (American Marketing Association) define o marketing como: “uma atividade,
conjunto de instituicdes e processos para criar, comunicar, entregar e trocar ofertas que
tém valor para o consumidor, cliente, parceiros e a sociedade em geral.”!. Tendo em
conta esta definicdo ndo é possivel tracar com precisdo cronoldgica a origem das
atividades de marketing, dado que ha registos de que ainda nas sociedades pré-
alfabetizadas havia formas de categorizar e comunicar diferentes produtos e as suas

gualidades.

! https://www.ama.org/the-definition-of-marketing/
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O termo apareceu nos diciondrios por volta do séc. XVl onde é referido como “o

processo de compras e vendas num determinado mercado”?.

Dada a revolugdo industrial neste intervalo cronoldgico, séc. XIX, com a passagem da
producdo com base em artesdos para a producdo em massa através de maquinaria em
fabricas, surgia a primeira evolugao do marketing, o Marketing 1.0, que era centrado no
produto. Com a producdo em massa na ordem do dia, o marketing nesta altura tinha
como objetivo escoar o produto, vender o maximo possivel. A comunicacdo era
unilateral no sentido empresa-cliente e ndo havia qualquer tipo de segmentacdo ou

personalizacdo, todos os clientes eram iguais (Kotler, 2010).
"Qualquer cliente pode ter o carro da cor que quiser, desde que seja preto”. — Henry Ford

Foi assim durante algumas décadas, até que na altura da revolucdo da informacdo, a
terceira revolugdo industrial, o marketing orientava-se para o cliente. A mudan¢a do
foco do marketing seria inevitdvel, visto que, dada agora a facilidade de acesso a
informacao por parte do cliente, este era agora capaz de se informar quanto a oferta de
produtos, os pregos, as marcas e muitas outras nuances. Esta mudanga de orientagao
para o cliente dava origem ao Marketing 2.0. As empresas enfrentavam agora as
especificidades infinitas da procura, para combater tal diversidade surgiram processos
como segmentacdo, que consistia em agrupar por carateristicas comuns. Os produtos
desenvolvidos eram agora adaptados consoante os segmentos alvo, sendo, portanto,

mais especificos e personalizados (Kotler, 2010).

O Marketing 3.0 surge quando a personalizacao por segmento alvo ja nao é o suficiente
para os consumidores considerarem a empresa como humana. Como humanos,
detemos determinadas carateristicas intangiveis, entre elas estao os valores. Neste caso
o foco do marketing seria humanizar a empresa, tentando transmitir ao cliente qual
seria a missdo da empresa, a sua visao para o futuro e com que politicas a empresa se

sustentava (Kotler, 2010).

2 https://www.etymonline.com/word/marketing
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Exemplo de missdo da empresa HSBC: “Garantir a exceléncia na entrega de produtos e

servicos financeiros, maximizando valor para clientes e acionistas.”

Exemplo de visdo da empresa Fiat: “Estar entre os principais players do mercado e ser

referéncia de exceléncia em produtos e servicos automobilisticos.”

A Ultima versdo, para ja, o Marketing 4.0 é uma evolucdo natural da anterior em juncao

com a Industria 4.0, brevemente descrita anteriormente (Kotler, 2017).

O colapso entre a informatizacao, a digitalizacdo, a humanizacdo e a interacdo é o que
estd na base da versdo 4.0 do Marketing. A explosdo do conteudo digital a ser consumido
por utilizadores da Web esta a despoletar novas dimensdes de oportunidades (Kotler,
2017). O aparecimento de motores de busca, que reinem informacdo e a apresentam
ordenadamente aos utilizadores, foi de tal forma importante que hoje em dia o nome
de uma das empresas que presta este tipo de servicos, a Google, tornou-se um verbo?3.
A importancia deste motor é de tal ordem que se as empresas ndo constarem nele, sdo

praticamente consideradas inexistentes.

O aparecimento de redes que promovem a socializacdo entre os seus utilizadores
também foi de tal forma estrondoso que, no caso de uma delas, Facebook, ja consta

cerca de 31% da populacdao mundial.

Também o terceiro setor, o dos servicos, sofreu vastas alteracdes. Era agora possivel
prestar servicos completamente intangiveis, e.g.: plataformas online ou servigos de
software®. As descobertas continuam a surgir a cada dia que passa, mas o conceito base

€ 0 mesmo: a interagao entre o fisico e o digital, entre o negdcio tradicional e o digital.

3 https://www.wired.com/story/just-google-it-a-short-history-of-a-newfound-verb/

4 Software |softuére| (palavra inglesa, de soft, mole + ware, mercadoria), substantivo masculino.
[Informdtica] Conjunto de programas, processos, regras e, eventualmente, documentagao, relativos ao
funcionamento de um conjunto de tratamento de informagado (por oposi¢do a hardware). "software", in
Dicionario Priberam da Lingua Portuguesa [em linha], 2008-2013,
https://dicionario.priberam.org/software [consultado em 04-04-2019].

19



O surgimento da Internet/web

No seguimento dos pontos anteriores, o aparecimento da internet’ nos anos 60 e
consequentemente da world wide web® nos anos 80 vieram trazer novas oportunidades

ao mundo, quer seja aos cidaddaos comuns, as empresas ou aos Estados.

O primeiro estdgio da web, designada por web 1.0, ainda ndo permitia que houvesse
uma relac3o bidirecional entre utilizador e servidor’. Nesta altura, de acordo com Tim
Berners-Lee, o criador da da world wide web, a rede de comunicagdes servia para aceder
a documentos ou ficheiros armazenados num determinado servidor apenas com as

finalidades passivas de consulta ou leitura (Berners-Lee & Fischetti, 2014).

llustragdo 1. Diagrama Web 1.0.

Utilizador
final

Produtor de W Servidor/ EEp> Utilizador
conteudo Website final

-

Utilizador
final

Fonte: elaboragdo prépria.

5> Internet (palavra inglesa) substantivo feminino [Informética] Rede informatica utilizada para interligar
computadores a nivel mundial. “internet”, in Dicionario Priberam da Lingua Portuguesa [em linha], 2008-
2013, https://dicionario.priberam.org/internet [consultado em 09-04-2019].

6 web |uébe| (palavra inglesa, reducio de world wide web, rede mundial) substantivo feminino
[Informatica] Sistema de interligacdo de documentos e recursos através da Internet. (Geralmente com
inicial maidscula.). "web", in Dicionario Priberam da Lingua Portuguesa [em linha], 2008-2013,
https://dicionario.priberam.org/web [consultado em 09-04-2019].

7 servidor |8 (latim servitor, -oris, servo, servidor) adjetivo e substantivo masculino [Informética] Diz-se
de ou sistema informatico que permite o acesso a informagdo por parte de outros sistemas ou
computadores dispostos em rede. "servidor", in Dicionario Priberam da Lingua Portuguesa [em linha],
2008-2013, https://dicionario.priberam.org/servidor [consultado em 09-04-2019].
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Foi sé em 2004 que estas barreiras foram ultrapassadas para uma web mais interativa,
ou seja, era agora possivel adicionar conteudo por parte dos utilizadores, assim como

era possivel os utilizadores comunicarem entre si (Newman et al., 2016; Berners-Lee &

Fischetti, 2014; Hajli, 2014).
Ilustragdo 2. Diagrama Web 2.0.

Utilizador
final

“

Produtor de EEP» Servidor/ <> Utilgdor

conteudo Website final

- |

Utilizador
final

Fonte: elaboragdo prépria.
Com a percecdo das possibilidades e oportunidades que esta comunicacdo bidirecional
poderia proporcionar, o panorama da web mudara drasticamente em pouco tempo. O
potencial era de tal ordem que foram criadas plataformas e modelos de negécio que
dependiam diretamente do contributo dos utilizadores. Estava claro que os utilizadores

gueriam participar na web.

Figura 1. Nimero de utilizadores na rede social Facebook.
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Fonte: Retirado de Statista® em 22-07-2019.

8 https://www.statista.com/statistics/264810/number-of-monthly-active-facebook-users-worldwide/
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Empreendedorismo e abordagem a criagdo do préprio negdcio no contexto

empresarial portugués

Como refere Aldrich (2005) citado por Amaro (2013) e ainda segundo Braga (2015), o
termo empreendedorismo tem sofrido algumas evolugdes tendo sido tornado popular
no séc. XVII por Schumpeter, em 1912, no seu livro “Teoria do Desenvolvimento
Econdmico”. Contudo, como sugere Oliveira (1995), citado por Schlindwein (2004),
Richard Cantillon em 1775 é considerado um dos criadores do termo, sendo que, ja
nesta altura, definia o empreendedor como aquele que era capaz de: “assumir riscos de
contratar empregados ou comprar o produto do trabalho, sem a certeza de recoloca-lo

ou vendé-lo.”.

Outras visGes mais holisticas foram propostas para definir o empreendedor, onde é
referido que o empreendedor é aquele que reconhece a oportunidade, que constréi e

se dedica a construgdo de ideias criativas (Kuratko, 2009).

Para outros autores, como é o caso de Birley & Muzyka (2001), os empreendedores
surgem de grupos infortlinios da sociedade, com baixos niveis de escolaridade e sdo
cidadaos pobres que, face as diversas dificuldades e imensas necessidades tiverem de

arranjar solucbes para sobreviver.

De uma forma sucinta e resumida, o IAPMEI° (2016), no seu Guia Empreendedor'®
sugere que empreender é “detetar uma oportunidade de negdcio e possuir o
conhecimento, criatividade e iniciativa para, isoladamente ou em conjunto, enfrentar a
incerteza e transformar essa oportunidade em criacao de valor, sdo as caracteristicas

fundamentais de um empreendedor.”

Esta linha de pensamento leva-nos a outra dimensdo, a criacdo do negdcio e, por sua

vez, a criacao do préprio negdcio.

SIAPMEI — Agéncia para a Competitividade e Inovacdo
Ohttps://www.iapmei.pt/getattachment/PRODUTOS-E-SERVICOS/Empreendedorismo-
Inovacao/Empreendedorismo/Guias-e-Manuais-de-Apoio/GuiaEmpreendedor.pdf.aspx?lang=pt-PT
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Portugal é um pais com um tecido empresarial carateristico. Dados do INE e PORDATA

(2017), mostram que 99,9% do tecido empresarial nacional é formado por PMEs.
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Figura 2 PMEs em % do total; VAB das PMEs
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Aprofundando mais esses dados, constata-se que 96,2% seriam microempresas, 3,2%

pequenas empresas e 0,5% médias. Significa entdo que sdo empresas com menos de dez

profissionais efetivos e um volume de negdcios anual inferior a dois milhdes (Artigo 2.9,

Decreto-Lei n.2 372/2007) que representam com clarividéncia o tecido empresarial

portugués. Em contraste, dados sobre a riqueza que as PMEs geram permitem

identificar uma distribuicdo mais normalizada, sendo que as micro, pequenas e médias

empresas contribuem em cerca de 21,5, 19,3 e 20,4 mil milhdes de euros,

respetivamente, para o PIB.
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Abordagem simplificada ao comércio eletrénico (e-commerce)

Nos ultimos anos, décadas, tem decorrido uma das alteragées mais significativas na vida

humana, a internet tornou-se uma das bases da sociedade (Turban E., 2006).

A sociedade esta-se a adaptar aos frutos da internet, contudo os negdcios também o
estdo. A facilidade da comunicagdao que a internet proporciona estd a revolucionar a
interacdo entre consumidores e empresas em varios aspetos. Hd uma tendéncia para

apostar no meio online por parte das empresas (Halligan e Shah, 2010).

O comércio deixou de ser apenas pela via fisica e eventualmente, no seio das
capacidades da internet, encontrou o seu caminho. Segundo Nakamura (2011), Michael
Aldrich seria o inventor do comércio eletrdnico quando utilizou um computador
doméstico, uma televisdo e uma ligacao via telefone. Outros autores sugerem que o
verdadeiro comércio eletrénico surgiu em 1995 com a venda de espacos publicitarios
em websites Moertini (2012), assim como também se associa o inicio do e-commerce

com o surgimento da Amazon.com e outras empresas idénticas.

O comércio eletrénico define-se entdo como um processo de compra/venda,
troca/transferéncia de produtos, servicos e/ou informacao via web (Kalakota, 1997; Dou

and Chou, 2002; Turban E., 2006).

Para outros autores, como Albertin (2004) e Nakamura (2011), o e-commerce engloba
tudo o que faca para da cadeia de valor que seja feito em ambiente digital, usando

tecnologias de informacao (TI).

O comércio eletrénico veio para facilitar tanto as compras como as vendas, ou seja, para
flexibilizar estes atos. O aspeto mais relevante é definitivamente a ndo necessidade de
deslocacdo para adquirir produtos, promovendo assim as compras em qualquer lugar
desde que tenha ligacdo a internet. Decorrente do ponto anterior, outros aspetos
menos positivos podem ser logo enumerados, como por exemplo as questdes de
seguranca, quer seja no ato da compra como no proprio produto que se vai receber.
Todos estes aspetos foram surgindo com a evolu¢do do comércio eletrdnico, e, desta

forma, como as mudancas sdao constantes, as empresas foram obrigadas a desenvolver
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excelentes capacidades de adaptacdo para obterem vantagem competitiva assim como
a delinear estratégias, nomeadamente de marketing, que potenciem a confianga dos

consumidores (Nisar & Prabhakar, 2017; Song et. al, 2017).

Estas novas formas de realizar comércio tornam imperativo que as empresas tenham
presenca online (Ribeiro & Nobre, 2016). Além do ponto de vista do consumidor,
também do ponto de vista da empresa ha grandes aspetos positivos. A
internacionalizagdo via comércio eletrénico é a forma mais eficiente, nomeadamente
em termos financeiros, de a empresa ultrapassar as dificuldades inerentes a este

processo. (Nisar & Prabhakar, 2017; Sinkovics et al., 2013; Song et al., 2017).

Além dos muitos aspetos positivos, assim como negativos do comércio eletrénico, ndo
ha duvida que a velocidade e comodismo nas transac¢des tém sido um trunfo valente na

evolucao do e-commerce (Norguet, 2006).

Para potenciagdo do sucesso, assim como obteng¢dao de vantagem competitiva neste
meio digital, uma boa presenga online é entao imprescindivel, sendo, contudo,

importante analisar a conjuntura atual que pode influenciar a transformacao digital.

Conjuntura Atual Face a Transformagdo Digital

Portugal é um pais de desenvolvido detendo um conjunto carateristicas que justificam
esta classificacdo. Uma delas estd diretamente relacionada com questdes sobre o acesso

a internet.

Dados de ANACOM, INE e PORDATA, referem que, em 2017, ano dos dados mais atuais,

existiam, em Portugal, 3 380 881 assinantes do acesso a internet'!, representando assim

1 https://www.pordata.pt/Portugal/Assinantes+do+acesso+%C3%A0+Internet-2093 ; Ultima atualiza¢do
em 7-12-2018. Informacdo consultada em 23-05-2019.
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32,8% da populacdo. Em contraste, dados da mesma fonte, indicam que, no mesmo ano,

85,7% das empresas tinha liga¢do a internet®?.

Destas empresas, é interessante analisar quantas destas tém presencga na internet. De
acordo com os dados, em 2017 apenas 40,9% de todas as empresas em Portugal tinham
presenca online'3. Esta informacdo revela que existem oportunidades que podem

viabilizar uma consultora com competéncias nesta area.

Um outro estudo, efetuado pelo Centro NovaSBE em parceria com a Ernst & Young,
publicado em outubro de 2018, designado por “Estudo da Maturidade Digital das
empresas portuguesas”, veio revelar outros dados a ter em conta no que toca a

transformacao digital na 6tica das empresas.

A transformacao digital € um fendmeno inevitavel, dai que a questdo nao se trata de

perguntar as empresas “se” vao efetuar o processo, mas sim “quando”.

Quanto questionados sobre o nivel de implementacao e de investimento por tecnologia,
nota-se que as redes sociais e marketing digital (NovaSBE et al., 2018), areas de especial
interesse para este projeto, sdo as que apresentam tanto maior nivel de implementacao
como dos maiores niveis de investimento dentro das empresas, o que representa,

portanto, uma oportunidade de prestacdo destes servicos.

Sobre os impactos da transformacdo digital, o mesmo estudo revelou algumas
conclusdes. Os resultados indicam que a percec¢ao é de que havera um impacto positivo
significativo tanto nas rela¢des entre pessoas, assim como na organizacao do trabalho

(NovaSBE et al., 2018).

12

https://www.pordata.pt/Portugal/Empresas+com+liga%C3%A7%C3%A30+%C3%A0+Internet+em+perce
tagem+do+total+de+empresas+por+escal%C3%A3o+de+pessoal+ao+servinC3%A70-1144 Ultima
atualizagdo em 21-11-2018. Informagdo consultada em 23-05-2019.

13
https://www.pordata.pt/Portugal/Empresas+com+presen%C3%A7a+na+Internet+em+percentagem+do
+total+de+empresas+por+escal%C3%A30+de+pessoal+ao+servi%C3%A70-1145 ; Ultima atualizagdo em
21-11-2018. Informacgdo consultada em 23-05-2019.
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Por fim, a analise de resultados também sugere que o horizonte temporal dos impactos

referidos seja curto, ou seja, a acontecer nos préximos dois anos (NovaSBE et al., 2018).

Dada a natureza evolutiva da realidade, numa perspetiva empreendedora, provocada
pela identificacdo da oportunidade, e numa perspetiva de realizacao pessoal, chega-se

ao objetivo e respetiva finalidade do presente estudo:

Criar a prépria empresa/negdcio, que responda a necessidades do mercado, estudar a

sua viabilidade e explorar a implementacao do projeto.
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Descri¢cdo do Problema

O problema que se coloca entdo é oportunidade e a avaliacdo da viabilidade, técnica-
comercial, ndo financeira, de iniciar um negdcio em nome individual que preste servigos
na area da transformacdo digital e/ou de digitalizacdo do negdcio assim como servigos

de formacgao pessoal e/ou profissional.

Para inferir confianca suficiente para concluir quanto a viabilidade ou ndo da criagdo da
empresa e do desenvolvimento do negdcio, algumas varidveis foram estudadas, sendo

elas, nomeadamente:

+* Qual a dimens3o de mercado?
*

4+ Se existe procura e oferta de mercado?

+* Quais os valores praticados pela oferta de mercado?

Face ao problema, exploraram-se as variaveis que podem influenciar a resposta ao

mesmo. Este tema serd abordado na préoxima seccao.

Descrigdo da Solugao

Para averiguar a viabilidade foi realizado um estudo que procurasse dar resposta as

problematicas referidas no ponto anterior.

Este estudo baseou-se em reunir informacdo tratada e conclusiva, de dados
secundarios, de publicacbes ja feitas, que estejam o mais atualizadas possivel, por
entidades crediveis. Nao obstante, também se procedeu a recolha de dados empiricos,

i.e.: dados primarios, através de dois questionadrios (Vide Apéndices 1 e 2).

28



Analise e Discussao

Para realizar o estudo adotou-se um modelo constituido por uma sequéncia de

acontecimentos, concretamente o seguinte:

llustragdo 3. Sequéncia de acontecimentos.

Percecdo Vontade Estudo 5 Criagdo

Fonte: elaboragdo propria.
Esta linha de pensamento representa que, inicialmente, havia uma percecao, ainda que
infundada, de que havia procura de mercado por servigos de transformacgao digital e
outros. Decorrente da percecdo, houve uma oportunidade identificada, e, portanto,
surgiu a vontade de iniciar o préprio negdcio para dar resposta. Para averiguar se as
percecoes estariam corretas e se a vontade de iniciar o préprio negdcio seria viavel,
procedeu-se entdo ao estudo do mercado. Do estudo resultaram algumas conclusdes
que fizeram confirmar ou desmentir algumas percecdes, permitindo assim alguns
ajustes nas intengdes prévias ao estudo de modo a adaptar a configuragdo do negdcio a

criar ao mercado. Por fim, apds os devidos ajustes, resulta a criacdo do negdcio.
Inicialmente, na era pré-estudo, os servigos a prestar centravam-se em:

a) Apoio a criacdo do prdprio negdcio online;
b) Comercializacdo de produtos digitais;
¢) Formacao;

d) Outros servicos diversos, e.g.: fotografia corporativa/produto.

O publico-alvo inicialmente identificado para os respetivos servicos a prestar foi,

nomeadamente:

a) Pequenas e Microempresas estabelecidas que ainda ndo apostem na via
digital/online. Por outro lado, também se incluiam cidaddos individuais com

interesse em iniciar o proprio negdcio online;
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b) Cidaddos e/ou pequenas/microempresas com interesse em vender produtos
digitais, e.g.: musicas, fotografias ou imagens, e outros intangiveis;

c) Cidad3os que queiram adquirir novos conhecimentos/competéncias;

d) Pequenas e microempresas que necessitem de fotografias com boa definicao

seja dos produtos que comercializam ou do espaco onde laboram.

Dado este contexto, as seccdes seguintes do relatério mostram todo o processo da fase
de estudo do mercado, assim como as conclusdes obtidas e as carateristicas finais do

negdcio a criar, mas desta vez ajustadas aos resultados obtidos.

Dados empiricos (Questionarios)

Conforme referido anteriormente, para averiguar a viabilidade da proposta de solugao,
uma das ac¢les consistiu em realizar dois questiondrios distintos, mas com o mesmo
ambito: estudar a procura quanto as necessidades, o contexto e a disponibilidade de

investimento.

O primeiro questionario a ser analisado é no ambito da prestacdo de servicos de acGes
formativas. Por outro lado, o segundo questionario diz respeito a prestacao de servicos
de consultoria e assessoria, com especial foco na transformacdo digital e/ou

digitalizacao do negécio, a entidades coletivas ou singulares.

Para efeitos de simplicidade, analisar-se-3ao os questionarios separadamente.

Questionario A — Formagses

(O questionario podera ser consultado na integra no Apéndice 1)
Estrutura do questionadrio relativamente as formacgdes:

+ Seccdoldes8
o Email

o Consentimento
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+* Seccdo 2 de 8 — Dados Sociodemograficos

o Idade
o Género
o Distrito

o HabilitacGes
o Situagdo Profissional
+»+ Seccdo 3 de 8 — Sobre A Situagdo Profissional
o Nivel de responsabilidades no emprego
o Area da atividade profissional
o Estad contente com a sua situagao profissional?
+* Seccdo 4 de 8 — Aprendizagem
o (Questdo divisora) “Gostaria de obter novas competéncias e/ou adquirir
novos conhecimentos para a concretizacdo de objetivos pessoais e/ou
profissionais?”
+»* Seccdo 5 de 8 — “Sim, gostaria de aprender”
o Gostaria de aprender por motivos:
o Em que areas estaria interessado(a)
o Qual a sua preferéncia de acordo com a tipologia
o Conhece algum sitio onde podera aprender mais sobre as suas areas de
interesse?
o Se houvesse um sitio proximo de si que tivesse conteudos do seu
interesse, pensaria em frequentar?

(Questao divisora) Se a formacdo for através da internet, é impedimento

(@]

para si?
+* Seccdo 6 de 8 — “A formacdo através da internet é impedimento”
o Eimpedimento porque:
+* Seccdo 7 de 8 — “Preferéncias”
o Qual a sua preferéncia consoante os tipos de aprendizagem?
o Quanto estaria disposto a pagar por um workshop (entre 1 a 8 horas) de

uma area do seu interesse?
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o Quanto estaria disposto a investir numa formacao (8 a 30 horas) de uma
area do seu interesse?

o Quanto estaria disposto a investir num curso de curta duracdo (30 a 90
horas) de uma area do seu interesse?

o Quanto estaria disposto a investir num curso de média duracdo (90 a 300
horas) de uma area do seu interesse?

+»* Seccdo 8 de 8 — “Final” (Agradecimento e recompensa)
o Gostaria de ser contactado quando abrir alguma aprendizagem do seu

interesse?

Para a validacdo do questionario foi decidido nomear um focus group, cuja intervencao

permitiu corrigir e melhorar algumas das questdes, a sua formulagdo e sequéncia.

O focus group, nomeado para validar o questionario relativo a servicos de formacdes,
foi composto por dois individuos do género feminino, assim como dois do género
masculino, com idades compreendidas entre os 16 e os 56+. Em termos de distribui¢ao
geografica, o focus group foi constituido com dois membros respondentes de uma

mesma cidade, sendo que os outros dois eram de duas outras cidades.

Quanto as habilitacdes literarias dos individuos participantes, dois deles detém o grau
de licenciatura e, dos outros dois, um tem o 122 Ano ou equivalente e o outro o

doutoramento.

Sobre as areas de atividade profissional, dois estdao enquadrados na area da “Industria
Transformadora / Produgdo”, outro na “Economia / Gestdo / Marketing / Relacbes
Publicas / Recursos Humanos” e o ultimo na area “Saude / Medicina / Enfermagem /
Fisioterapia / Desporto / Nutricdo / TSDT”. Também a situagdo profissional foi
equilibrada, sendo que dois dos individuos trabalham por conta prdpria e os outros dois
por conta de outrem. Verificou-se a mesma situagdo quanto ao nivel de
responsabilidades no emprego, pois dois estdo enquadrados ao nivel dos

“Colaboradores Base” e os outros dois ao nivel de “Chefia”.
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O feedback obtido por parte deste focus group foi considerado no processo de melhoria

do questionario.

Este questionario foi aberto ao publico, apds as correcdes sugeridas pelo focus group
anteriormente referidas, a 24 de marco de 2019 e fechado a 1 de abril de 2019. Foram

obtidas 30 respostas na totalidade, respondidas exclusivamente via online.

Interpretagdo Dos Resultados Do Questionario A —Secgdo 1

Objetivo da seccdo: apresentacdo do questiondrio e consentimento da amostra.

Dado que era requerido o email aos respondentes para despiste de duplicacao de
respostas, e, para cumprir com as normas do RGPD, foi perguntado se davam o
consentimento para se tratar os dados obtidos, pergunta a qual a totalidade dos
respondentes respondeu afirmativamente, validando assim a totalidade das respostas

obtidas.

Figura 3. Questiondrio A: fornece o seu consentimento?

Fornece o seu consentimento?

100%
75%
50%

25%

0%
Sim, dou 0 meu consentimento N3do, ndo dou o meu consentimento

Fonte: elaboragdo prépria.
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Interpretagao Dos Resultados Do Questionadrio A — Secgao 2

Objetivo da secgao: caraterizagdo geral da amostra.

Nesta secgao os respondentes foram inquiridos face a sua conjuntura sociodemogrifica,
mais especificamente quanto a idade, género, distrito e habilitacdes literarias que

possuem.

O intervalo de idades mais frequente registado situou-se entre os 26 e os 35 anos,
representando 50% desta amostra, sendo o intervalo 16 - 25 o segundo mais frequente,
com 37%. Dos restantes intervalos de idades, o mais significativo foi dos 36 aos 45 anos,

com 10% e, por fim, mais de 56 com 3%.

Perspetiva-se entdo que estamos perante uma amostra para o lado mais jovem do

espetro, maioritariamente entre os 16 e os 35 anos de idade.

Figura 4. Questiondrio A: Idade.

Idade

:

m16-25
W26-35
H36-45
56 +

Fonte: elaboragdo prépria.
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Quando questionados quanto ao género, a maior frequéncia registada foi o masculino,

com 60%, ficando o feminino com 40%.

Figura 5. Questionario A: Género.

Género

B Feminino

B Masculino

60%

Fonte: elaboragdo proépria.

Os respondentes deste questiondrio sdo, maioritariamente, do distrito de Braga, com
60%, seguindo-se pelo distrito do Porto com 24%, de Viana do Castelo com 13% e, por

fim, de Lisboa com 3%.

Figura 6. Questionario A: Distrito.

Distrito

M Braga
W Porto
H Viana do Castelo

i Lisboa

Fonte: elaboragdo prépria.

Sendo que a prestacdo de servicos de acGes de formacdo tendera a ser no distrito de

Braga, admite-se que a amostra é adequada as intengdes de estudo.
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Sobre as habilitagdes literarias dos respondentes, o registo mais frequente é de
licenciatura, com 47% dos respondentes, de seguida o 122 ano ou equivalente com 33%

e por fim mestrado e doutoramento com 17 e 3% respetivamente.

Figura 7. Questiondrio A: Habilitag0es.

Habilitagdes

W 122 Ano ou equivalente (Curso
nivel 5 - CET)
M Licenciatura

B Mestrado

Doutoramento

Fonte: elaboragdo prépria.

Quanto a situacao profissional, constata-se que 50% encontra-se empregado por conta
de outrem, 17% encontra-se empregue por conta propria, assim como outros 17% dos
respondentes sdo ainda estudantes. Por fim, 13% dos respondentes sdo trabalhadores-
estudantes e os restantes 3% encontram-se desempregados ha menos de um ano.
Outras opg¢bes de resposta eram “desempregado a procura do primeiro emprego”,
“desempregado ha mais de um ano” e “reformado”, contudo ndo houve qualquer

registo destas opgdes entre os respondentes.
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Figura 8. Questionario A: Situagdo profissional.

Situagdo profissional

l
B Desempregado(a) ha menos de 1 ano
B Empregado por conta de outrem

Empregue por conta propria

H Estudante

B Trabalhador-Estudante

Fonte: elaboragdo propria.

Desta questao, pode-se retirar que mais de metade dos respondentes se encontra
empregue seja por conta prépria ou de outrem e, como tal, os respondentes nesta
situacdo eram encaminhados para a sec¢dao seguinte onde se tentara obter mais
informagdes de ambito profissional. Os restantes que ndo exercem atividade

profissional, eram reencaminhados para a sec¢do 4 do questionario.

Interpretacdo Dos Resultados Do Questionario A — Seccdo 3

Objetivo da sec¢do: caraterizacdo especifica da amostra.

No que toca ao nivel de responsabilidades que o respondente possui no emprego, a
maior frequéncia registada foi na ordem de colaborador base, com 42%, de seguida foi
chefia de topo, com 25%, gestdo intermédia com 21% e, por fim, responsavel ou

encarregado com 12%.

Significa entdao que 37% dos respondentes pertence a quadros intermédios ou

superiores das empresas onde laboram.
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Figura 9. Questionario A: Nivel de responsabilidades no emprego.

Nivel de responsabilidades no emprego

M Colaborador Base
H Gestao
Chefia

Fonte: elaboragdo prépria.

B Responsavel/Encarregado

No seguimento da pergunta anterior, os respondentes foram questionados quanto a

area da atividade profissional. Pergunta a qual as frequéncias mais relevantes a realcar

sdo as areas de Industria Transformadora / Producdo com 21%, as areas de Informatica

/ Design / Telecomunicag¢bes e Comércio Fisico a Retalho / Comércio Eletronico ambas

com 17%, Saude / Medicina / Enfermagem / Fisioterapia / Desporto / Nutricdo / TSDT e

Arquitetura / Engenharia / Construgdo Civil ambas com 13%.

Figura 10. Questionario A: Area da atividade profissional.

Area da atividade profissional

0% 5% 10% 15% 20%

Arquitetura / Engenharia / Construgéo Civil
Economia / Gestdo / Marketing / Relagbes Publicas...

Hotelaria / Turismo / Restauragdo / Bares

Industria Transformadora / Produgédo

Informatica / Design / Telecomunicagbes

Comércio Fisico a Retalho / Comércio Eletrénico
Saude / Medicina / Enfermagem / Fisioterapia /...

Transportes / Logistica

Outra:

Fonte: elaboragdo propria.

25%
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Para finalizar esta secc¢do, os inquiridos foram questionados quanto ao grau de

satisfacdo face a situagdo profissional de 1 (Insatisfeitos) a 5 (Muito Satisfeitos).

Figura 11. Questionario A: Esta contente com a sua situagdo profissional?

Esta contente com a sua situacao profissional?
(1 - Insatisfeito ; 5 - Muito Satisfeito)

50%
40%
30%

20%
- . - .
1 2 3 4 5

Fonte: elaboragdo prépria.

Como se constata, a maior parte dos respondentes, mais precisamente 46%, encontram-
se bastante satisfeitos com a sua situacao profissional. De seguida, 17% considera que a
sua situacdo é algo insatisfatéria, ao mesmo tempo que 17% se considera muito
satisfeito. Por fim, no meio termo, registaram-se 13% dos respondentes e 8% com muita

insatisfacdo.

Interpretagao Dos Resultados Do Questiondrio A —Seccdo 4

Objetivo da sec¢do: estudar a procura de a¢des formativas.

Esta sec¢do é composta apenas por uma pergunta, a qual ditaria se o respondente tem
interesse em adquirir novos conhecimentos e continuar entdo a responder ao

guestionario ou se ndo tinha interesse em aprender e, portanto, finalizar o questionario.

A opcdo “talvez” foi colocada para ndo forcar o respondente a decidir no momento,
sendo que, mesmo que eventualmente ndo queiram frequentar acdes de formacado de

imediato, alguma parte do respondente sente que quer/necessita de adquirir novos
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conhecimentos. Como tal, o respondente que optasse por responder “Talvez”

procederia no questionario.

Figura 12. Questionario A: Gostaria de obter novas competéncias e/ou adquirir novos conhecimentos para a
concretizagdo de objetivos pessoais e/ou profissionais?

Gostaria de obter novas competéncias e/ou adquirir novos
conhecimentos?

HSim
H Nao

Talvez

Fonte: elaboragdo prépria.

Como se pode constatar, a procura existe e estd representada em 97% dos
respondentes. Esta informacdo é de cardter critico para averiguar a prestacdo de

servicdes neste ambito.

Nas sec¢des seguintes, procedeu-se ao estudo mais aprofundado dos respondentes que

tém interesse em adquirir novos conhecimentos.

Interpretacao Dos Resultados Do Questiondrio A —Secc¢do 5

Objetivo da seccao: entender motivagoes, preferéncias e outras informacgdes.

Primeiramente, os respondentes foram questionados quanto ao motivo pelo qual tém
interesse em obter novos conhecimentos. Verificou-se que a motivacdo profissional, no
ambito de melhoria do desempenho atual ou para efeitos de evolucdo de carreira, foi a
mais frequente entre os respondentes, com 44%. Ainda dentro dos motivos
profissionais, mas desta vez no ambito de mudar de emprego ou criar o préprio negdcio,

registaram-se 18% dos respondentes.
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De seguida, quanto aos motivos pessoais, neste caso por gosto ou interesse pessoal,
registaram-se 27% dos respondentes. E, por fim, por motivos pessoais, mas na
perspetiva de explorar ou para servir de passatempo, registaram-se 11% dos

respondentes.

Figura 13. Questionario A: Gostaria de aprender por:

Gostaria de aprender por:
50%
40%
30%
20%

10%

0%

Motivos pessoais (Por  Motivos pessoais (Para Motivos profissionais Motivos profissionais
gosto ou interesse explorar, descobrir, (Para melhorar o (Criar a prépria empresa
pessoal) conhecer, passar o tempo desempenho atual e/ou e/ou mudar de emprego)
ou me distrair) evoluir na carreira)

Fonte: elaboragdo prépria.

As conclusGes a retirar desta questdo é que a procura de mercado tende a ser,
essencialmente, por motivos de evolu¢dao na carreira profissional ou por motivos de
gosto/interesse pessoal. ConclusdGes estas o que deverdo ser tidas em conta na

construcdo da oferta formativa ao mercado.

Para aprofundar ainda mais a questdo anterior, foi solicitado aos respondentes que
selecionassem pelo menos trés areas entre as quais teria interesse, independentemente

da via motivacional.

Os dados obtidos mostram que, num universo total de 104 sele¢des, a maior procura,
com 13% da totalidade das respostas, reside na area das linguas, seguida pelas areas de
desenvolvimento pessoal / recursos humanos e economia / gestdo com 11% ambas e as
areas de informatica, negdcios online / comércio eletréonico e publicidade / relagdes

publicas / redes sociais surgem com 10%.
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Figura 14. Questionario A: Em que areas estaria interessado(a)?

Em que areas estaria interessado(a)
0% 5% 10% 15%

Agricultura / Floricultura / Jardinagem
Desenvolvimento Pessoal / Recursos Humanos
Economia / Gestdo

Fisioterapia / Massagens / Prevengdo de LesGes
Fotografia / Video / Design

Informatica

Linguas

Marketing / Marketing Digital

Negdcios online / Comércio Eletronico
Nutrigdo / Alimentagdo / Cozinha

Publicidade / Relagbes Publicas / Redes Sociais
Outra

Fonte: elaboragdo prdpria.

As sugestdes na opgdo “outra” foram quanto ao turismo e quanto aos transportes /
mobilidade, sugestdes estas que poderdo ser tidas em conta para colocar em vigilancia

e deste modo atuar caso a procura se manifeste.

De seguida, os respondentes foram questionados quanto as preferéncias de acordo com
os horarios disponiveis, nomeadamente: horario laboral, pds-laboral, fins-de-semana ou

em regime de e-learning®* / b-learning®®.

Quanto ao horario laboral, ndo se verificou muita preferéncia, o que se compreende
dado que, conforme visto anteriormente, 97% dos respondentes tem ocupacdo em
termos de estudos ou trabalho. A preferéncia por hordrio pds-laboral é a mais

homogénea.

Contudo, é de notar que é nos fins-de-semana que existe a maior preferéncia registada,

informacao que sera bastante relevante na planificacdo das a¢des formativas, ou seja,

14 E-Learning — Electronic learning (Aprendizagem eletrénica), metodologia de ensino exclusivamente &
distancia através das possibilidades das TIC (Tecnologias de Informagdo e Comunicagdo) e da internet
(Pinheiro, 2014).

15 B-Learning — Blended learning (Aprendizagem hibrida), metodologia de ensino com aulas a distincia
assim como com aulas presenciais (Pinheiro, 2014).
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para satisfazer a procura, a oferta formativa deve enquadrar-se com a disponibilidade

dos respondentes.

Na tipologia a distancia nao se registou muito interesse, contudo, numa questao mais

adiante, tentar-se-a explorar a razao pela qual esta tipologia podera ser impedimento.

Figura 15. Questionario A: Qual a sua preferéncia de hordrios?

Qual a sua preferéncia de horarios?
60%
50%
40%

30%
20%
10%

0%

Hordrio laboral (9h - 18h) Horéario pds-laboral (18h - Fins-de-semana Através da internet
23h) (Quando puder/quiser)

Nenhuma B Pouca M Bastante B Muita

Fonte: elaboragdo prépria.

Para averiguar se existem concorrentes notdrios, os respondentes foram questionados
se conhecem alguma entidade que podera ter oferta formativa que satisfaca os seus
interesses e necessidades. Pergunta a qual, 76% respondeu que sim, que conhece. Este
dado pode indicar entdo que a oferta de mercado é potencialmente muito

concorrencial.
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Figura 16. Questionario A: Conhece algum sitio onde podera aprender mais sobre as suas areas de interesse?

Conhece algum sitio onde podera aprender mais sobre as suas
areas de interesse?

B Sim

m Ndo

Fonte: elaboragdo prépria.

Quando questionados sobre se frequentariam acgbées de formagdo num local
geograficamente préximo, os respondentes responderam ou que sim ou talvez. Mais
uma vez a opgao “talvez” foi colocada para nado forgar a decisdo do respondente ao

mesmo tempo que se averigua se o nivel de interesse é superficial ou se existe uma clara

procura.

Figura 17. Questionario A: Se houvesse um sitio préximo de si que tivesse contelidos do seu interesse, pensaria em
frequentar?

Se houvesse um sitio proximo de si que tivesse contetidos do seu
interesse, pensaria em frequentar?

HSim
H Nao

i Talvez

Fonte: elaboragdo propria.

Como foi referido anteriormente, e para estudar especificamente a tipologia a distancia,
foi perguntado se as ag¢Oes formativas forem através da internet representariam

impedimento para o respondente e, de seguida, por que motivos em especifico.
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De todos os respondentes, a maioria, 83% ndo considera que haja qualquer
impedimento. Por outro lado, 3% considera que realmente existe um impedimento e,

por fim, 14% admitem que talvez possa existir impedimento.

Estas duas Ultimas opc¢des de resposta, “Sim” e “Talvez”, automaticamente
redirecionavam o respondente para a sec¢do seguinte, enquanto que os respondentes

gue admitiram ndo haver qualquer impedimento passaram para a sétima seccao.

Figura 18. Questionario A: Se a formacgdo for através da internet, é impedimento para si?

Se a formacgao for através da internet, é impedimento para si?

HSim
B Nao

Talvez

Fonte: elaboragdo prépria.

Interpretacdo Dos Resultados Do Questionario A — Seccdo 6

Objetivo da seccdo: entender por que motivo a via online é impedimento.

Para estudar com especificidade as razées por trds dos impedimentos retratados na
figura anterior, foi pedido apenas aos respondentes que para esta sec¢do foram
direcionados, para selecionar, de todas as op¢des disponiveis, quais considera serem a

razao do impedimento.
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Figura 19. Questionario A: E impedimento porque:

E impedimento porque:
B N3o sei como é que faz ou o que se tem de fazer
H N3o me sinto confortavel com o procedimento
B Nao confio na internet para esta finalidade

N&o é possivel para as aprendizagens que tenho
interesse (E mesmo necessario contacto fisico)

Fonte: elaboragdo propria.

Como se pode constatar, pode-se dividir os respondentes desta sec¢ao em dois grupos,
0s que sdo mais céticos ou desinformados quanto ao processo e os que realmente fazem
ver que ndo é possivel para as acdes de formacdo do seu interesse, visto estas

precisarem obrigatoriamente de contacto fisico.

A pertinéncia desta pergunta reside no facto em que permite identificar que, pelo
menos, 50% destes respondentes podem ser convertidos em potenciais formandos a
distancia, desde que se colmate as lacunas identificadas no grafico, nomeadamente

explicar o processo e fornecer garantias de modo a gerar confianga.

Interpretacdo Dos Resultados Do Questionario A — Seccdo 7

Objetivo da seccdo: aprofundar preferéncias e entender disponibilidades de

investimento.

Quando questionados sobre as tipologias preferenciais entre workshops (1 a 8 horas),
formacdes (8 a 30 horas), cursos de curta e de média duracdo (30 a 90 horas e 90 a 300h

respetivamente), obteve-se o seguinte quadro-resumo:
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Figura 20. Questionario A: Qual a sua preferéncia consoante os tipos de aprendizagem?

Qual a sua preferéncia consoante a tipologia?

0% 10% 20% 30%  40% 50% 60% 70% 80%  90%  100%

Workshops
Formacgodes

Cursos curta duragdo

Cursos média duragao

Nenhuma ™ Pouca MAlguma M Muita

Fonte: elaboragdo prépria.

Como se pode averiguar, quanto aos workshops, existe, em quase 80% dos casos,
alguma ou muita preferéncia. O mesmo se sucede na tipologia de formagbes, mas

verifica-se que ha maior preferéncia por cursos de curta duragao ao invés de formacgdes.
Por fim, quanto aos cursos de média duracdo a preferéncia é a mais homogénea.

Dado que até aqui foi estudada a quantidade da procura, i.e.: se existe ou ndo, faltava
agora saber que tipo de precos é que esta estaria predisposta a pagar. Como tal, as
préoximas questGes nesta secgdo centraram-se sobre quanto estariam dispostos a

investir de acordo com as tipologias.
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No caso dos workshops, 48% dos respondentes estariam dispostos a investir até 49¢€,
42% entre 50€ e 99€ e, por fim, 10% entre 100€ e 149€. As outras opgdes disponiveis,

“150 a 200€” e “mais de 200€” ndo foram selecionadas.

Figura 21. Questionario A: Quanto estaria disposto a pagar por um workshop (entre 1 a 8 horas) de uma area do seu
interesse?

Quanto estaria disposto a investir num workshop (entre 1a 8
horas)?

WAté 49 €
m50a99€
100 a 149€

Fonte: elaboragdo prépria.

Sobre as formacgdes, a maioria dos respondentes, 35%, esta disposta a investir entre 50€
e 99€, 24% de 100€ a 149€, 17% até 49€, 14% mais de 200€ e, por fim, 10% entre 150€
e 200€.

Figura 22. Questionario A: Quanto estaria disposto a investir numa formacgao (8 a 30 horas) de uma darea do seu
interesse?

Quanto estaria disposto a investir numa formacgao (8 a 30 horas)?

mAté 49 €
m50a99€
‘ m 100 a 149€

m 150 a 200€
Mais de 200€
4%

Fonte: elaboragdo prépria.
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Quanto aos cursos de curta duracdo, 45% dos respondentes esta disposto a investir
entre 150€ e 299¢€, 35% até 149€ e os restantes 10%, 7% e 3% de 300 a 449¢€, 450 a 599€

e mais de 600€ respetivamente.

Figura 23. Questionario A: Quanto estaria disposto a investir num curso de curta duragdo (30 a 90 horas) de uma
area do seu interesse?

Quanto estaria disposto a investir num curso de curta durag¢ao (30
a 90 horas)?

. ‘ ,
| m Até 149€
‘ B 150 a 299€
B 300 a 449€

W 450 a 599€

Mais de 600€

Fonte: elaboragdo prépria.

Por fim, quanto aos cursos de média duracdo, 45% esta disposto a investir entre 250€ e
499¢€, seguindo-se por 28% até 249€, 10% de 500 a 749€, 7% entre 750€ e 999€, outros
7% mais de 1250€ e, por ultimo, 3% de 1000 a 1249¢€.

Figura 24. Questionario A: Quanto estaria disposto a investir num curso de média duragdo (90 a 300 horas) de uma
area do seu interesse?

Quanto estaria disposto a investir num curso de média duragao (90
a 300 horas)?

7%

W Até 249€

250 2 499€
500 a 749€
750 a 999€

11000 a 1249€
Mais de 1250€

Fonte: elaboragdo prépria.
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Estas questdes revelaram-se cruciais na construcdo da oferta, dado que permitiu
percecionar os valores que a procura, a partida, esta disposta a investir consoante a

tipologia.

Interpretagao Dos Resultados Do Questionadrio A —Secgdo 8

Objetivo da secgao: incentivar a aprendizagem e perceber interesse final.

Dado o objetivo desta seccdo, a pergunta que se colocou teve como finalidade tentar
captar leads ao mesmo tempo que se perceciona se a procura esta realmente afim de

consumir produtos da oferta formativa.

Os respondentes foram entdo questionados se gostariam de ser contactados
futuramente caso alguma aprendizagem do seu interesse surgisse, pergunta a qual 83%

respondeu que “sim” e apenas 17% que “nao”.

Figura 25. Questionario A: Gostaria de ser contactado quando abrir alguma aprendizagem do seu interesse?

Gostaria de ser contactado quando abrir alguma aprendizagem do
seu interesse?

B Sim

B Nao

Fonte: elaboragdo propria.

Conclui-se que este questiondrio foi um sucesso tendo em conta que o objetivo inicial
especifico seria estudar a procura em termos de quais as necessidades, em que contexto

existem e a disponibilidade de investimento.

As conclusdes deste questiondrio servirdo de base para a criacdo da oferta formativa.
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Questionario B — Servicos

(O questionario poderd ser consultado na integra no Apéndice 2)

Estrutura do questiondrio relativamente a servigos de transformacao digital:

* Secdolde5

O

©)

Email

Consentimento

+»* Seccdo 2 de 5 — Dados Sociodemograficos

O

O

Idade
Género
Distrito
Habilitagbes

Questao divisora entre:

» “No futuro proximo a empresa que represento deveria

(continuar) investir na transformacao digital” e;

=  “No futuro préximo quero iniciar o meu préprio negécio online”.

+* Seccdo 3de5-“No futuro préximo a empresa que represento deveria (continuar

a) investir na transformacao digita

o

o

o

O

II’

Situacdo profissional

Nivel de responsabilidades no emprego

Area da atividade profissional

Esta contente com desempenho da empresa que representa?
O que considera que podia melhorar na empresa?

Qual o volume de negécios anual?

Qual o numero de clientes que a empresa recebe por ano?

Qual o orgamento da empresa para se autopromover?

+»* Seccdo 4 de 5 — Importancia Da Transformacéo Digital

o Acha que a empresa que representa pode beneficiar por estar na

internet?
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o E os clientes, acha que seriam beneficiados por a empresa ser mais
digital?

o Que tipos de presenca online conhece?

o Conhece algum sitio onde poderd requisitar este tipo de servicos de
transformacdo digital?

o Quanto estaria a empresa disposta a investir na transformacao digital?

¢ Secc¢do 5 de 5 - “No futuro préximo quero iniciar o meu préprio negdcio online”

o Selecione a frase que considera adequada para si:

o Qual considera ser o seu nivel de entendimento nas matérias seguintes:

o Conhece algum sitio que o podera ajudar a iniciar o seu préprio negdcio?

o Quanto esta disposto a investir na criagao do seu préprio negdcio?

Em relagdo a este questionario, o focus group foi constituido por cinco elementos, trés
individuos do género masculino e dois do feminino, todos com idades compreendidas
entre os 26 e os 35 anos, naturais de quatro cidades distintas, um deles com habilita¢gdes
ao nivel de mestrado, dois com o grau de licenciatura e outros dois com o 122 ano ou

equivalente.

Sobre as areas da atividade profissional, dois inserem-se na éarea das artes /
entretenimento / media, outros dois na area da saude e por fim, um na industria

transformadora / producao.

Quanto ao nivel de responsabilidades no emprego, dois dos presentes no focus group
situam-se ao nivel da chefia de topo, um ao nivel de encarregado e, por fim, dois ao nivel

de colaborador base.

O feedback obtido por parte deste focus group foi considerado no processo de melhoria

do questionario.

O questionario foi aberto ao publico, apds as correcGes sugeridas pelo focus group
anteriormente referidas, a 24 de margo de 2019 e fechado a 11 de abril de 2019. Foram
obtidas 36 respostas na totalidade, sendo que 19 foram através da internet e as outras

17 de forma presencial.
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Interpretacao Dos Resultados Do Questionario B —Secgao 1

Objetivo da secgao: apresentacdo do questionario e obtenc¢do de consentimento.

Dado que, tal como no questiondrio anterior, era requerido o email aos respondentes
para efeitos de despiste de duplicacao de respostas, e conforme as exigéncias do RGPD
foi perguntado aos inquiridos se davam consentimento para se proceder ao tratamento
dos dados, pergunta a qual a totalidade respondeu afirmativamente, validando assim a

totalidade das respostas obtidas.

Figura 26. Questiondrio B: Fornece o seu consentimento?

Fornece o seu consentimento?

100%
75%
50%

25%

0%
Sim, dou 0 meu consentimento N3o, ndo dou o meu consentimento

Fonte: elaboragdo proépria.

Interpretagdo Dos Resultados Do Questionario B — Secgdo 2

Objetivo da sec¢do: caraterizagdo geral e divisdao da amostra.

De seguida os respondentes foram inquiridos face a alguns dados sociodemograficos,

nomeadamente quanto a sua idade, género, distrito e habilitagdes literarias.

O intervalo de idades mais frequente nas respostas situou-se entre os 26 e os 35 anos,

representando 44% da amostra, sendo o intervalo 36-45 o segundo mais frequente, com
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33%. Dos restantes intervalos de idades, o mais significativo foi dos 16 aos 25 anos, com

17% e, por fim, dos 46 aos 55 e superior a 56 anos com ambos 3%.

Figura 27. Questiondrio B: Idade.

Idade

H16-25
H26-35
|
" W 36-45
W46 -55
W56+

Fonte: elaboragdo prodpria.
Desta questao conclui-se que 77% da amostra se situa entre os 26 e os 45 anos de idade.

O género dos respondentes mais frequente foi o masculino, com 67%, ficando o
feminino com 33%. Apesar de se ter aberto a oportunidade de ndo se identificarem com

algum dos géneros referidos, nenhum dos respondentes optou por selecionar “Outro”.

Figura 28. Questionario B: Género.

Género

B Feminino

B Masculino

Fonte: elaboragdo prépria.
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Os respondentes sdo maioritariamente do distrito de Braga, com 69%, seguindo-se pelo
distrito do Porto, com 22%. Os restantes sao 3% de cada um dos seguintes distritos:

Santarém, Setubal e Viana do Castelo.

Figura 29. Questionario B: Distrito.

Distrito

M Braga

W Porto

H Santarém
H Setubal

Viana do Castelo

Fonte: elaboragdo propria.

Se dividirmos os questionarios em dois grupos, respondidos online e respondidos
presencialmente, relativamente aos aplicados digitalmente a amostra é mais
homogénea, contando por exemplo Braga com 52% e Porto com 47%. Dado que a outra
parte dos questionarios foi recolhida presencialmente nas imedia¢Ges geograficas, o

distrito de Braga naturalmente se realcou para o que se verifica na figura.

De seguida questionou-se quais as habilitagdes que os respondentes detinham.
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Os registos mais frequentes foram os seguintes:

Figura 30. Questionario B: Habilitagdes.

Habilitagoes

B 92 Ano ou inferior (62 ou 42 classe)

H 122 Ano ou equivalente (Curso

nivel 5 - CET)
M Licenciatura
Mestrado

Fonte: elaboragdo propria.

Desta questdo, resume-se que existe uma distribuicdo homogénea presente na amostra,
no que toca a habilitagGes literdrias, o que permitird obter dados de diversas

perspetivas.

Conforme se pode verificar na estrutura do questiondrio anteriormente mencionada, no
decorrer deste, foi introduzida uma questado que redirecionava para percursos distintos

o questionado conforme a resposta dada. Essa pergunta pedia para optarem entre:

+»* No futuro préoximo a empresa que represento deveria (continuar a) investir na
transformacao digital;

+* No futuro préoximo quero iniciar o meu proprio negécio online.

Estas duas opcdes foram criadas com vdrias finalidades, nomeadamente para esclarecer
duvidas quanto a procura de servicos que se pretende prestar, concretamente, qual
seria mais frequente, se B2B ou B2C, e também para confirmar se o respondente
pretendia responder em termos profissionais, sobre a empresa que representa, ou em
termos pessoais, ou seja, num enquadramento de criacdo do prdprio negdcio e/ou

empreendedorismo.
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Figura 31. Questionario B: Selecione a opgado que considera adequada:

Selecione a op¢ao que considera adequada:

B No futuro préoximo a empresa que represento deveria

‘ (continuar a) investir na transformag&o digital

B No futuro préximo quero iniciar o meu proéprio negécio
online

Fonte: elaboragdo propria.

Constatou-se que a maior parte, 83%, respondeu como profissional de uma

determinada empresa e continuaram para a sec¢do subsequente.

Os restantes 17%, os que gostariam de iniciar o préprio negdcio online em breve, foram

reencaminhados para a sec¢do 5 do questionario, a qual serd analisada mais adiante.

Interpretagao Dos Resultados Do Questionario B —Secg¢ao 3

Objetivo da sec¢do: estudo dos respondentes em nome da empresa.

Numa fase inicial foi questionada a situacdo profissional dos respondentes,
concretamente se, atuam por conta prdpria ou de outrem e também qual o nivel de

responsabilidade que estes detém na empresa.

Quanto a primeira questdo, confirmou-se que 67% das respostas sao provenientes de
respondentes que trabalham por conta de outrem, sendo os restantes 33%

trabalhadores por conta prdpria.

Significa, portanto, que um terco dos respondentes foram fundadores do préprio
negdcio e, portanto, estdo em posicdo privilegiada para falar sobre a empresa assim

como tomar decisdes quanto a ela.
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Figura 32. Questionario B: Situagdo profissional.

Situagdo profissional

H Empregue por conta de outrem

B Empregue por conta proépria

Fonte: elaboragdo prépria.

No que toca a segunda questdo, ao nivel de responsabilidades que o respondente possui
no emprego, as maiores frequéncias registadas foram nos niveis de chefia com 33%,
seguido o nivel de gestdao com 27%, colaborador base com 20% e por fim diregdo e

responsavel com 10% cada.

Figura 33. Questionario B: Nivel de responsabilidades no emprego.

Nivel de responsabilidades no emprego

H Colaborador Base

B Responsavel/Encarregado

B Gestao
] Diregcao
10%
Chefia

Fonte: elaboragdo prépria.

A amostra considera-se assim diversificada, o que poderd ser uma mais-valia na

obtencgao de informagao.

Quando questionados sobre a drea da atividade profissional, a figura seguinte resume

todas as areas selecionados pelos respondentes. Destaca-se a industria transformadora
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/ producdo com 33% dos respondentes a pertencerem a esta area, seguindo-se pelo
comeércio fisico ou eletrénico com 20%. Dos restantes respondentes, 13% trabalham na
area de arquitetura / engenharia / construcéo civil, 10% pertencem a area da saude, 7%
tanto a area automavel / transportes / logistica como a area das artes / entretenimento
/ media e como a area da informatica / design / telecomunicagdes. Por fim, 3% insere-

se na area da hotelaria / turismo / restauragao / bares.

Figura 34. Questionario B: Area da atividade profissional.

Area da atividade profissional
0% 5% 10% 15%  20%  25%  30%  35%

Automovel / Transportes / Logistica
Arquitetura / Engenharia / Construgéo Civil
Artes / Entretenimento / Media

Hotelaria / Turismo / Restauracgdo / Bares
Industria Transformadora / Producdo
Informatica / Design / Telecomunicagbes

Comeérecio Fisico / Comércio Eletrdnico

Saude / Medicina / Enfermagem / Fisioterapia /...
Fonte: elaboragdo propria.

Quando questionados sobre a satisfacdo face ao desempenho da empresa que
representam, os respondentes maioritariamente encontram-se bastante satisfeitos ou
muito satisfeitos, 47% e 37% respetivamente. Apenas 13% se sente algo indiferente face

ao desempenho da empresa que representa e, por fim, 3 % estd um pouco insatisfeito.
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Figura 35. Questionario B: Esta contente com desempenho da empresa que representa? (1 = Nem por isso; 5 =
Muito contente)

Esta contente com desempenho da empresa que representa?
(1 - Nem por isso; 5 - Muito contente)

50%

40%

30%
20%
0% I
2 3 4 5

Fonte: elaboragdo prépria.

Tendo em conta a questdo anterior, foi questionado aos respondentes o que
consideram que poderia melhorar na empresa. O objetivo desta questao centrou-se em
averiguar que tipo de necessidades é que os trabalhadores sentem nas empresas que
representam e consequentemente que servigos de consultoria poderiam ser prestados

a estas mesmas empresas.

Figura 36. Questionario B: O que considera que podia melhorar na empresa?

O que considera que podia melhorar na empresa?

Vendas
Promogao
Parcerias
Organizagao
Imagem
Gestao
Fornecedores
Eficiéncia/Eficacia

Colaboradores

Comunicagdo

o
X
ul
X

10% 15%

Fonte: elaboragdo propria.
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Como se pode constatar, a maior parte dos respondentes, mais precisamente 14%,
considera que as vendas sao um fator que pode melhorar. De seguida, com 13% aparece
tanto a comunicagdao dentro da empresa como a promog¢ao da empresa no exterior
como fator que poderia melhorar. Das restantes opgdes, 11% consideram que poderia
melhorar tanto a organizacdo interna como as parcerias com outras empresas, 10% acha
que os colaboradores podem ser matéria de melhoria, 8% acham que tanto a gestdo
interna como a eficiéncia/eficacia podem ser alvo de melhoria e, por fim, 7% acha que
a imagem da empresa merece melhoria, assim como 5% considera que os fornecedores

podem melhorar.

Dadas as informacdes obtidas nas respostas, alguns servicos que se poderd prestar as
empresas sdo, a titulo de exemplo, técnicas/chefia de vendas, gestdo comercial ou

marketing.

De seguida, os respondentes foram questionados quanto ao volume de negécios anual
aproximado da empresa que representam, de modo a tentar-se obter alguma nogao da
dimensdo das empresas das quais se estava a obter informacado. O que se constata é que
a maioria, 43%, tem um volume de negdcios superior a meio milhdo de euros. Sobre as
restantes, a distribuicdo é mais homogénea, tendo 20% um volume de negdcios anual
entre 50 mil e 200 mil euros, 17% até 10 mil euros e ambos desde 10 mil a 50 mil e 200

mil a 500 mil com 10%.

Figura 37. Questionario B: Qual o volume de negdcios anual?

Qual o volume de negécios anual?

W Até 10 000 €
H 10000 a 50000 €

B 50 000 a 200 000 €
200 000 a 500 000 €

Mais de 500 000 €

Fonte: elaboragdo propria.
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Mais uma vez, para se tentar entender a dimensado da empresa, foi questionado qual o
numero de clientes anual aproximado que a empresa que o respondente recebe, ao que
37% respondeu entre 500 a 2000, 32% mais de 5000, 26% entre 100 a 500 e, finalmente,
5% entre 2000 a 5000 clientes.

Figura 38. Questionario B: Qual o nimero de clientes que a empresa recebe por ano?

Qual o nimero de clientes que a empresa recebe por ano?

W 100 a 500

H 500 a 2000

B 2000 a 5000
Mais de 5000

Fonte: elaboragdo prépria.

Das questdes anteriores retira-se que a maioria das empresas aqui representadas tem
um volume de negdcios anual relativamente alto, assim como recebem milhares de

clientes anualmente.

A Ultima questdo desta secc¢do, centrou-se em tentar saber qual o orcamento que as
empresas que os respondentes representam dispde para se promover. Pergunta a qual
30% respondeu até 500€ por ano, 23% respondeu mais de 10 mil euros, assim como
23% respondeu entre 500 a 1000 euros por ano. Quanto aos restantes, 20% diz que o
orcamento é entre 1000 a 5000 euros e, por ultimo, 4% entre 5000 a 10 mil euros por

ano.
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Figura 39. Questionario B: Qual o orgamento da empresa para se autopromover?

Qual o orcamento da empresa para se auto-promover?

W Até 500 € / ano

B 500 a 1000 € / ano

M 1000 a 5000 € / ano
5000 a 10 000 € / ano
Mais de 10 000 € / ano

Fonte: elaboragdo propria.

Desta questdo retira-se que ndo ha um padrdo especifico e que tanto ha empresas a
investir dezenas de milhares de euros assim como poucas centenas por ano. Deste
modo, no processo de orcamentac¢do dos servicos a prestar, dever-se-a ter em conta as

capacidades de a empresa investir em si mesma e, portanto, adequar a oferta.

Interpretacao Dos Resultados Do Questiondrio B —Secc¢ao 4

Objetivo da sec¢do: averiguar quanto a pertinéncia da transformacao digital.

Dado que, inicialmente, alguns servicos que se pretende prestar se encaixam na
tematica da transformacdo digital e/ou digitalizacdo das empresas, os respondentes
foram questionados diretamente sobre particularidades associadas aos assuntos

supracitados.

A primeira questdo perguntou diretamente se o respondente considera que a empresa
gue representa ter presenca na internet constitui uma mais-valia. Ora, como se pode
constatar as evidéncias sao claras, 87% afirma sem duvidas que sim e os restantes 13%
assume que talvez seja benéfico. A opcdo “Talvez” foi colocada visto que alguns
respondentes poderiam ndo ter a certeza se a empresa pode beneficiar ou ndo por estar

presente na internet e, portanto, ndo se pretendeu forgar a resposta negativa a questao.
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Como se pode ver, nenhum dos respondentes assumiu que a presenca na internet ndo
constitui uma mais-valia para a empresa, o que pode indicar que os mesmos conhecem

pelo menos uma forma onde vém que a empresa sai beneficiada.

Figura 40. Questionario B: Acha que a empresa que representa pode beneficiar por estar na internet?

Acha que a empresa que representa pode beneficiar por estar na
internet?

HSim
H Nao

i Talvez

Fonte: elaboragdo prépria.

No seguimento da pergunta anterior, os respondentes foram questionados quanto a
percecdo deles face aos beneficios que podem haver para os clientes pelo facto da
empresa ser mais digital. Com claridade, constata-se que todos os respondentes

concordam que existem beneficios para os clientes.

Figura 41. Questionario B: E os clientes, acha que seriam beneficiados por a empresa ser mais digital?

E os clientes, acha que seriam beneficiados por a empresa ser mais
digital?

Fonte: elaboragdo prépria.
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Para estudar melhor sobre que tipos de presenca é que os respondentes conhecem, e,
deste modo, tentar perceber o nivel de maturidade dos seus conhecimentos face a
matérias de transformacdo digital, foi perguntado que tipos de presenca conhecem,

podendo os respondentes selecionar vdrias opc¢des.

Figura 42. Questionario B: Que tipos de presenca online conhece?

Que tipos de presenca online conhece?

B Motores de busca

M Parcerias
—_— N
— H Publicidades
 Redes Sociais

Site/Blog

Fonte: elaboragdo propria.

Como se pode constatar, sdo as redes sociais o tipo de presenca mais conhecido entre
os respondentes, seguido do site/blog. Em pé de igualdade encontram-se a presenca
nos motores de busca assim como a publicidade. Por fim, identifica-se as parcerias como
a presenga menos conhecida pelos respondentes. Tendo em conta os factos, aguando a
prestacdo de servicos, caso o potencial cliente ndo esteja interessado nas presencas
mais conhecidas, e.g.: redes sociais e/ou site/blog, deve-se mencionar a possibilidade
de ter presenca online através de parcerias, dado que este tipo de presenca é o menos

conhecido e, portanto, pode ndo ter sido considerado como op¢ao por parte do cliente.

Apds questionados sobre a percecdao dos respondentes face a alguns aspetos, as
perguntas seguintes dedicaram-se a estudar a potencial concorréncia existente. Para tal,
inicialmente foi questionado se os respondentes conheciam alguma empresa que preste

o tipo de servigos que se pretende prestar.
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Figura 43. Questionario B: Conhece alguma empresa a quem podera requisitar servigos de transformacao digital?

Conhece alguma empresa a quem podera requisitar servicos de
transformacdo digital?

HSim

B Nao

Fonte: elaboragdo prépria.

Como se pode constatar, a maioria dos respondentes conhece empresas prestadoras

deste tipo de servicos e, como tal, é expectavel que o ambiente seja concorrencial.

De seguida, os respondentes foram questionados quanto a capacidade de investimento
em servicos de transformacdo digital de modo a tentar-se obter algum insight da

predisposicdo para investir nestes servicos.

Figura 44. Questionario B: Quanto estaria a empresa disposta a investir na transformagao digital?

Quanto estaria a empresa disposta a investir na transformagao
digital?

H50a500€

m500a 1000 €

1000 a 2000 €

Fonte: elaboragdo prépria.

Ao que foi possivel averiguar, nenhuma empresa esta disposta a investir mais de 2000
euros na transformacao digital. Por outro lado, a maioria, 43% admite que esta disposta

a investir entre 1000 a 2000 euros num processo de transformacdo digital. A nivel
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intermédio, ou seja, investir entre 500 a 1000 euros, encontram-se 17% dos

respondentes e, por fim, 40% estd disposto a investir entre 50 a 500 euros.

Estas conclusdes servirdo de base para ajustar a oferta de servigcos aos potenciais
clientes, sendo que a perspetiva é de que os beneficios da transformacao digital ndo
estdo a ser claramente transmitidos, o que por sua vez espelha a fraca inten¢do de

investir na digitalizacdo do negdcio.

Interpretagao Dos Resultados Do Questionario B —Sec¢ao 5

Objetivo da sec¢ao: estudo dos respondentes em nome pessoal

Conforme referido anteriormente, na estrutura deste questiondrio, mais precisamente
a ultima questdo da segunda sec¢do era uma questdo divisora, tendo esta como
finalidade dividir os respondentes entre os que pretendiam responder como
representantes da empresa onde laboram e os que pretendiam responder em termos
de criacdo do proprio negdcio online. Da totalidade dos 36 respondentes a este
guestionario, seis deles responderam no dambito da criacdo do préprio negdcio online e,

como tal, foram encaminhados para esta secgao.

Inicialmente estes respondentes foram questionados se ja detinham alguma ideia.

Figura 45. Questionario B: Selecione a frase que considera adequada para si:

Selecione a frase que considera adequada para si:

B Eu tenho uma ideia e gostava de
implementa-la

B Eu ndo tenho ideia, mas gostava de
criar o meu préprio negdcio online

Fonte: elaboragdo propria.
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Como se pode verificar, a maioria dos respondentes, 67% detém uma ideia de negdcio
e gostaria de a implementar. Por outro lado, 33% ndo tem qualquer perspetiva de

negdcio, contudo gostava de iniciar o seu proprio negécio online.

A este género de respondentes pretende-se prestar servicos de consultoria e assessoria
e, como tal, em seguida foi perguntado qual o nivel de entendimento face a algumas
matérias diretamente relacionadas com a criacdo do préprio negdcio online. Deste
modo, tentou-se averiguar o estado da procura ao mesmo tempo que se investiga onde

poderd haver maior valor-acrescentado na prestacao de servicos.

Figura 46. Questionario B: Qual considera ser o seu nivel de entendimento nas matérias seguintes

Qual considera ser o seu nivel
de entendimento nas matérias seguintes

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Alojamento

Comunicagdo online

Copywriting

C.R.M.

Dominios

E-commerce/Loja online

Front Office/Back Office

Gestdo do negdcio

Marketing

Promocao do negdcio online
Programacdo (HTML, JAVA, CSS, etc)
Recursos Humanos

S.E.O.

S.E.M.

UI/UX (User interface/User experience)

Nenhum Pouco Algum Muito Total

Fonte: elaboragdo proépria.

Em termos gerais, de um universo de 90 sele¢des, 70% das respostas encontram-se nos
niveis de entendimento “nenhum” (30%) ou “pouco” (40%), significando entdo que o
nivel de entendimento em matérias de criacdo de um negdcio online tende a ser baixo,

0 que por sua vez representa uma maior perce¢do de valor-acrescentado.
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Apds questionar sobre a percecdo quanto a algumas matérias, em seguida foi
questionado se os respondentes conhecem alguma empresa que os poderd auxiliar,

para, desta forma, se tentar percecionar o ambiente concorrencial.

Figura 47. Questionario B: Conhece alguma empresa que o podera ajudar a iniciar o seu préprio negécio?

Conhece alguma empresa que o podera ajudar a iniciar o seu
préprio negocio?

~

HSim

Talvez

Fonte: elaboragdo propria.

A conclusdo é de que a maior parte ja conhece ou pode conhecer empresas que prestem
o tipo de servicos que os respondentes necessitam. Por outro lado, 33% afirma que ndo
conhece empresas que os possam auxiliar. Desta forma, deduz que o ambiente

concorrencial exista, mas que ainda ha espaco para novas entradas.

Por fim, os respondentes foram questionados quanto a predisposicdo para investir na
criagdo do seu proprio negodcio. Sobre esta questdo, 67% referiu que esta disposto a
investir entre 1000 a 1500 euros por ano e 33% entre 500 a 1000 euros por ano. Sao
intervalos de precos que deverao ser tidos em conta no processo de precificacdo dos

servigos que se pretende prestar.
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Figura 48. Questionario B: Quanto esta disposto a investir na criagdo do seu préprio negbcio?

Quanto esta disposto a investir na criagao do seu préprio negdcio?

W 500 a 1000 €/ ano

m 1000 a 1500 € / ano

Fonte: elaboragdo prépria.

Deste questionadrio, conclui-se que, tal como o anterior, foi um sucesso tendo em conta
que o objetivo inicial especifico seria estudar a procura em termos de quais as

necessidades, em que contexto existem e a disponibilidade de investimento.
As conclusdes deste questiondrio servirdo de base para a criacdo dos servicos a prestar.

Na seccdo seguinte passa-se para a andlise da concorréncia potencial.
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Estudo de Concorréncia Potencial

Como forma de estudar a potencial concorréncia, foram contactadas algumas empresas,
gue intervém no mercado que o empreendedor considerou ser o seu alvo, e simulou-se
um pedido de prestagao de servigos. Efetuaram-se contactos via email e via chamada
telefénica, sendo que algumas empresas foram contactadas por duas vias distintas,

tentando-se deste modo despistar eventuais incoeréncias.

Concluiu-se que a oferta destas empresas passa por comercializar produtos pacote, isto
é, por norma nao realizam servigos customizados, e.g.: criacdo de um website, mas sim
comercializam um conjunto de tarefas. Outro aspeto relevante é que praticamente
todas as empresas davam a opc¢ao de o cliente ter ao seu dispor um numero finito de
horas que podera utilizar para servir de tutoria/assessoria ou para prestacdo continua

e/ou manutencdo dos servicos/produtos prestados.

Ndo foi possivel obter um intervalo de precos especifico, com significativo grau de
confianca, contudo o intervalo que se pode obter situa-se entre 500€ e os 2000€, e face
a estratégia de penetrar com base no custo, os precos a praticar deverdo estar alinhados

com os verificados nos concorrentes.

Considerou-se também importante fazer um estudo simplificado da concorréncia e na
seccao seguinte enquadra-se informacdo sobre algumas das empresas potencialmente
concorrentes, seja consequéncia dos servicos que disponibilizam ou face a sua

intervengao geografica.
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Identificagdo de Concorréncia Potencial

Os concorrentes selecionados para o presente estudo foram os seguintes:

% Digital Sapienz
¢ Digital Works
% Toogas

* Valor Visual
% Web2Business
« Twofold

+ Flag

+* Protic

¢ Load Interactive
+» Bydas*

+* Frederico Lopes*
o Mykt*

¢ Load Digital*

¢ Global Pixel*

¢ Simbiotic*

*Concorrentes os quais ndo se conseguiram obter informagdes.

Nome: Helder Pinto (Digital Sapienz)

Forma Juridica: Sociedade por Quotas

Capital Social: n.d.

Constitui¢do: 06/09/2016

Colaboradores: n.d.

Website: https://helderricardopinto.com/ ;
Email: info@helderricardopinto.com

Morada: Pracga da Cidadania N2 95, Gabinete 4,
Centro Empresarial de Matosinhos 4465-363
Matosinhos

Certificagdao e Prémios: n.d.

Principal Atividade Concorrente:
CAE: 73110 - Agéncias de publicidade
Atividades Secundarias:

CAE: n.d.

Marcas Préprias:

MARCA NACIONAL

550884

DIGITAL SAPIENZ

Informacdao Complementar

Sobre a atividade: “Consultoria de marketing, servicos de marketing e publicidade, campanhas publicitarias,

desenvolvimento e manutenc¢do de websites e lojas online, gestao de redes sociais. Otimiza¢do para motores

de busca, desenvolvimento e manutengdo de aplicagdes moéveis, formagdo, email marketing, sms marketing,

criacdo de conteudo e video marketing.”

(Informacgdes inicialmente recolhidas e consultadas em 07/03/2019)
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Nome: Digital Works Principal Atividade Concorrente:
Designagao Comercial: Digitalwks - Produ¢des Web E | CAE: 62010 - Atividades de programacao informatica

Digitais, S.A. Atividades Secundarias:
Forma Juridica: Sociedade Anénima Marcas Préprias:
Capital Social: n.d. MARCA NACIONAL
Constitui¢do: 31/05/2010 473736

Colaboradores: 20+ DIGITALWORKS
Website: https://www.digital-works.com/pt-pt

Email: geral@digital-works.com LOGOTIPO

Morada: Rua Luis Adelino Fonseca, Lote 12, Evora 43883

7005-841 Evora DIGITALWORKS

Telefone: +351 962 946 440
CertificagGes e Prémios:
PME Investimentos

Informagao Complementar

Sobre a atividade: “Atividades de concegdo, desenvolvimento, modificagdo, teste e assisténcia a programas
informaticos (software), de acordo com as necessidades de um cliente especifico. Inclui programacdo de
sistemas, de aplicacGes, de bases de dados e paginas Web.”

Missao: “Nascemos Para Levar Os Negdcios Ao Proximo Nivel. Dominamos o digital, mas é na sua aplicagdo
pratica as empresas que somos especialistas. Comecamos por definir a estratégia mais eficaz para, depois,
desenvolver e implementar as solugdes mais eficientes —aquelas que potenciam os negdcios dos nossos
clientes. Ambicionamos ser mais relevantes no setor das solucgdes digitais, levando os negdcios ao préximo
nivel, incluindo o nosso. Como tal, iremos mais longe, abrindo polos de gestdao em mercados
estrategicamente posicionados.”

Visdo: “Encaramos O Digital Como Fator Transformador De Realidades. Acreditamos na tecnologia digital
como forma de transformar o mundo. Servimo-nos da estratégia e da tecnologia para criar as solugées que
levam os negdcios ao préximo nivel. Conseguimo-lo atraindo os melhores talentos e criando uma equipa
solida, versatil e motivada que, em todas as fases de cada projeto, acrescenta valor aos negécios dos nossos
clientes.”

Valores: “Competitividade, Especializacdo, Experiéncia, Proximidade, Rigor”

(Informacgdes inicialmente recolhidas e consultadas em 07/03/2019)
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Nome: Toogas

Designagao Comercial: Toogas, Lda
Forma Juridica: Sociedade por Quotas
Capital Social: n.d.

Principal Atividade Concorrente:

CAE: 62090 - Outras actividades relacionadas com as
tecnologias da informagdo e informatica

Atividades Secundarias:

CAE: n.d.
Marcas Préprias: n.d.

Constitui¢do: 28/03/2008

Colaboradores: 20+

Website: https://www.toogas.com

Email: info@toogas.com

Morada: Centro Empresarial do Freixieiro, Rua Antero
de Quental, 351 4455-586 Perafita

Telefone: + 351 223 758 172

Certificagdes e Prémios: Adobe Magento Solution

Partner

Informagao Complementar

Sobre a atividade: “Tecnologias de informacdo e comunica¢do, marketing, e-marketing, comércio electrdnico,
gestdo de bases de dados e produgao de software.”

Missao: indisponivel
Compromisso: “Ao escolher a Toogas, 0s nossos clientes podem contar com uma equipa coesa e experiente,

capaz de os orientar nos negdcios digitais com o mesmo nivel de empenho e paixdo que dedicam ao seu
negdcio.”; “Profissionalismo, Inovagdo e Irreveréncia”

(Informagdes inicialmente recolhidas e consultadas em 07/03/2019)

Nome: Valor Visual Principal Atividade Concorrente:

Designagao Comercial: Valor Visual Lda CAE: 62090 - Outras actividades relacionadas com as
Forma Juridica: Sociedade por Quotas tecnologias da informagéao e informatica
Atividades Secundarias:

CAE: n.d.

Marcas Préprias: n.d.

Capital Social: n.d.

Constitui¢do: 23/04/2008

Colaboradores: a

Website: a

Email: info@valorvisual.pt

Morada: Largo da Codiceira, N 74, 1 Tras 4445-070
Alfena

Telefone: +351 229 671 109

Certificagbes e Prémios: n.d.

Informagdao Complementar

Sobre a atividade: “Prestacdo de servicos na area da informatica, multimédia, design, Internet,
nomeadamente, consultoria e programacdo informdtica, gestdo e exploragdo de equipamento informatico,
domiciliacdo de informacéo, portais web e servicos de sms. Comércio, importacdo, exportacdo, representacdo

e assisténcia técnica de todo o tipo de equipamento informatico e software.”

(Informacdes inicialmente recolhidas e consultadas em 07/03/2019)
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Nome: Web2Business Principal Atividade Concorrente:
Designa¢ao Comercial: W2B, Sociedade Unipessoal | CAE: 74900 - Outras actividades de consultoria,

Lda cientificas, técnicas e similares, n. e
Forma Juridica: Sociedade Unipessoal Atividades Secundarias:

Capital Social: n.d. CAE: n.d.

Constitui¢do: 25/02/2013 Marcas Préprias: n.d.

Colaboradores: n.d.

Website: https://www.web2business.pt

Email: n.d.

Morada: Avenida Barros e Soares (En 101), N2 243
4715-214 Braga

Telefone: 253 680 326

CertificagGes e Prémios:

Trust Ecommerce Europe

Informagao Complementar

Sobre a atividade: “Cursos online, formagdo, consultoria, desenvolvimento web e servicos de marketing

digital.”

Missao: “Desenvolver, produzir e comercializar formagao online, servigos de consultoria e solugdes inovadoras
na area do Marketing Digital, que permitam aos clientes aumentar a eficiéncia, produtividade e qualidade das
suas atividades pessoais e profissionais. Com mais de 50 cursos de Marketing Digital em formato e-Learning,
acessiveis em plataforma ou aplicagdo mobile.”

Visdo: “Proporcionar ferramentas e conhecimento os seus clientes, para utilizarem eficientemente o Marketing
Digital no seu negdcio.”

Valores: “Inovacdo, qualidade e relacdo com o cliente.”

Proposta de Valor: “A Web2Business apresenta solu¢Ges de Marketing Digital em sintonia com os objetivos
dos seus clientes, recorrendo a agdes de formacgdo online, apoiadas por uma plataforma de e-learning e
diversas ferramentas formativas. O objetivo é continuar a aumentar o conhecimento na area do Marketing
digital, de uma forma simples, pratica e orientada para resultados.”

(Informacgdes inicialmente recolhidas e consultadas em 07/03/2019)
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Nome: Twofold

Designagao Comercial: Twofold - Design Studio e
Formacgdo, Unipessoal Limitada

Forma Juridica: Sociedade Unipessoal

Capital Social: n.d.

Constitui¢do: 13/03/2014

Colaboradores: n.d.

Website: https://twofold.pt

Email: geral@twofold.pt

Morada: Rua de S. José, N2 82, 42 Dt2 4710-435 Braga
Telefone: 253 096 712

CertificagGes e Prémios:

DGERT

IEFP

Principal Atividade Concorrente:
CAE: 74100 - Actividades de design
CAE: 73110 - Agéncias de publicidade
CAE: 59110 - Producdo de filmes, de videos e de
programas de televisdo

CAE: 85591 - Formacao profissional
Atividades Secundarias:

CAE: n.d.

Marcas Préprias:

MARCA NACIONAL

575294

MARCA DA UNIAO EUROPEIA
11582319

Informagao Complementar

Sobre a atividade: “a) Prestacdo de servigos de formacgado, educacdo e de investigacdo; b) Prestacdo de servigos

de consultoria para empresas; c) Prestacdo de servicos de Design; d) Revenda de produtos graficos impressos.”

Missdo: “Potenciar o desenvolvimento pessoal e organizacional sustentado em estratégias e praticas de

formacao profissional, de consultoria e de design de comunicacdo diferenciadas e inovadoras.”

Visdo: “Ser referéncia no mercado da formacgdo profissional, da consultoria empresarial e do design de

comunicagao seguindo praticas de diferenciagdo e inovagdo.”

Valores: “Enfoque no cliente (particular e empresarial); Satisfacdo do cliente; Competéncia profissional;

Disponibilidade; Criatividade; Inovagédo; Qualidade”

(Informacgdes inicialmente recolhidas e consultadas em 07/03/2019)
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Nome: Flag

Designagao Comercial: Rumos Educagdo, SA
Forma Juridica: Sociedade Anénima
Capital Social: n.d.

Constituicao: anterior a 2006
Colaboradores: a

Website: https://www.flag.pt/
Email: n.d.

Morada: Edificio Mirage - Entre-Campos, Rua Eduardo
Neves, N2 3 A 1050-077 Lisboa
Telefone: n.d.

CertificagGes e Prémios:

Microsoft Partner

Cisco Partner

RedHat Certified

Adobe Certified

Oracle Approved

Google Enterprise Partner

DGERT

PME Lider

ISO 9001

Principal Atividade Concorrente:

CAE: 85591 - Formacgao profissional

Atividades Secundarias:

CAE: 70220 - Outras actividades de consultoria para os
negdcios e a gestdo

Marcas Préprias:

LOGOTIPO

31918

RUMOS

MARCA NACIONAL
493237
GRUPO RUMOS

Informagdao Complementar

Sobre a atividade: “O objecto da sociedade sera a formagdo e educagdo. Desenvolvimento de projectos

educativos, nomeadamente de ensino e integragao profissional de recursos humanos em diferentes areas.

Prestacdo de servicos de consultoria, de gestdo e avaliagdo de projectos.”

Missdo: “Acreditamos que todos temos potencial. Acreditamos no desenvolvimento econémico e social

através da valorizagdo das pessoas. Através de servigos prestados por profissionais qualificados

que criam valor nas organizagdes, na sociedade.”

Visdo: “Contribuir para o desenvolvimento sustentado dos mercados que envolvem pessoas e tecnologia,

em particular o de formagdo, o de educacgdo e o de servigos profissionais,

potenciados por tecnologias de informacgdo.”

Valores: “Acreditar que esforgo e persisténcia sdo elementos imprescindiveis para o sucesso. Ambicionar a

valorizagdao permanente de todos os stakeholders. Aperfeicoar e inovar de forma consolidada e continua. Agir

com integridade e ética.”

(Informacdes inicialmente recolhidas e consultadas em 07/03/2019)
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Nome: Protic Principal Atividade Concorrente:
Designagao Comercial: Protic - Tecnologias de | CAE:58290 - Edigdo de outros programas informaticos

Informagdo e Comunicagdo, Unipessoal Lda Atividades Secundarias:
Forma Juridica: Sociedade Unipessoal CAE: n.d.
Capital Social: n.d. Marcas Proprias: n.d.

Constitui¢do: anterior a 2006
Colaboradores: n.d.

Website: https://protic.pt/home
Email: geral@protic.pt

Morada: Rua do Tronco, 375
Nucleo Empresarial Sarcol

SalaN 1.3

4465 - 275 S. Mamede de Infesta
Telefone: 225 094 329
Certificages e Prémios: n.d.

Informagdao Complementar

Sobre: “Atuando no ambito das TIC - Tecnologias de Informagdo e Comunicagdo, a PROTIC destaca-se pela
forma responsdvel e profissional como assume a “liberdade de ser diferente”.

Na PROTIC valorizamos as caracteristicas especificas de cada cliente. Por isso, procuramos sempre que possivel
desenvolver e aplicar solugdes a medida das suas necessidades, em vez de aplicar solugdes pré-fabricadas, tais
como o designado “Software de Pacote”.

Considerando a constante evolugdo das tecnologias de informagdo e comunicagdo, procuramos acompanhar
inevitavelmente e sistematicamente esta tendéncia, para garantir a competitividade e o crescimento
sustentado dos nossos clientes, em mercados cada vez mais exigentes a todos os niveis.

A insatisfacdo sistematica, que muitas vezes nos perturba, é o que mais nos motiva. Por outro lado, o nosso
grande desafio traduz-se na simplificagdo de tarefas e, consequentemente, no incremento da eficiéncia dos
procedimentos que as integram. De facto, é este o desafio que também lhe propomos.

Como sabemos, as "regras" da concorréncia conduzem muitas vezes a vulgar agressividade entre fornecedores
de produtos e servigos. Contudo, estamos disponiveis para estabelecer linhas de cooperacdo ou parceria com
outras entidades, inclusivamente concorrentes, que também partilham esta forma de estar no mercado.
Resumidamente, pretendemos que através dos nossos servicos se torne possivel aumentar o rendimento dos
processos de producdo e administrativos, bem como ampliar a visibilidade e notoriedade das empresas e
instituicGes com quem trabalhamos.”

(Informacgdes inicialmente recolhidas e consultadas em 11/03/2019)
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Nome: Load Interactive

Designagao Comercial: Load Interactive, Lda
Forma Juridica: Sociedade por Quotas
Capital Social: indisponivel

Constitui¢do: 05/01/2012

Colaboradores: n.d.

Website: http://www.load-interactive.com/
Email: info@Iload-interactive.com

Morada: Avenida Doutor Lourenco Peixinho, N°© 96D,
40 3800-159 Aveiro

Telefone: 234 604 088

Certificages e Prémios:

NP I1SO 13485

Sistema De Gestdo De Qualidade

Para Dispositivos Médicos

Principal Atividade Concorrente:

CAE: 62010 - Actividades de programacao informatica
Atividades Secundarias:

CAE: n.d.

Marcas Préprias:

A Load Interactive é uma empresa afiliada do Verhaert
Group.

Informagao Complementar

Sobre a atividade: “Desenvolvimento, concepgdo, comércio, importagdo, exportacdo, instalacio e

manutencdo de software, de equipamentos, material e consumiveis informaticos. Formacgdo profissional.

Consultoria em informatica. Actividades de marketing e design. Organizagdo e promogdo de eventos.”

(Informacgdes inicialmente recolhidas e consultadas em 11/03/2019)

Face a informacao obtida, decidiu-se dar continuidade ao projeto, pelo que nas

secgOes seguintes apresentam-se alguns elementos da empresa a criar.
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Proposta de Criagdo de Empresa/Negdcio

A empresa que se objetiva criar apresenta as seguintes carateristicas:

Nome: RUFIUS CONSILIUM

Logotipo:

Estacionario:

Figura 49. Estacionario Rufius Consilium.

Para:
/ g 2
RUFIUS CONSILIUM - Assunto:

RUFIUS CONSILIUM

Fonte: elaboragdo propria.
Missdo — Promover e potenciar os negdcios e os cidaddos tendo em conta a evolugdo

da atualidade.

Visdo — Ser a organizagao de referéncia no concelho de Esposende para as empresas e

para os cidaddos no que toca ao desenvolvimento e crescimento profissional e pessoal.
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Conduta — A RUFIUS assenta numa base de Habilidade, Capacidade e Integridade.

++ Habilidade para criar e desenvolver solugdes.

++ Capacidade para colocar as solugdes em pratica.

N . . - -

¢ Integridade: sigilo profissional/pessoal, transparéncia nos processos de modo a

promover a confianga.

Servigos a prestar

Os servicos inicialmente previstos sofreram algumas altera¢cdes decorrentes dos
resultados obtidos do estudo de mercado assim como do estudo da concorréncia. Deste
modo alguns servicos previstos anteriormente foram anulados, sendo que a proposta

de servicos a prestar é a seguinte:

1. Consultoria e Assessoria — O servico principal que se pretende prestar situa-se
na ordem do apoio a digitalizacdo do negdcio. Esta digitalizacdo podera ser efetuada a
entidades que ja desenvolvam atividade econdmica e que pretendam expandir os seus
canais de distribuicdo, se promover e/ou reforgar a presenca no ambiente digital, assim
como para pessoas singulares que ainda ndo exercem uma atividade comercial, mas que
pretendem iniciar um negdcio com especial foco no online.
Os servicos prestados terdo como base a utilizagcdo de plataformas ja existentes, pelo
gue a mais-valia estard na assessoria e no conhecimento transmitido quanto a gestdo
da presenca online e as praticas de marketing que devem ser tidas em conta para a

digitalizacdo ter sucesso.

2. Agoes formativas — Um outro servico que se pretende prestar é o de aces de

formacao, tanto na tipologia presencial como a distancia.

Como referido anteriormente, pode-se notar que, em contraste com o0s servigos
pretendidos em fase pré-estudo de mercado, alguns deles foram descartados, mais
precisamente a venda de produtos digitais e servicos de fotografia corporativa/produto.

Também foi alterado o foco dos servicos, sendo agora o principal os servicos de
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consultoria e assessoria no que toca a transformacdo digital e/ou digitalizacdo do

negocio.

Publico-alvo

Ilgualmente a situacdo que ocorreu no ponto anterior, também o publico-alvo sofreu

alteragdes decorrentes das conclusdes obtidas no estudo de mercado e no estudo da

concorréncia.

Para efeitos de coeréncia, o publico-alvo sera dividido consoante os servicos que se

pretendem prestar, assim o publico-alvo serd, respetivamente, quanto aos servigos:

1. De digitaliza¢ao do negdcio

a. Pequenas e/ou Microempresas estabelecidas nas quais se identifique que

ainda ndo haja aposta na via digital/online e que seja pertinente o fazer, mais
gue ndo seja para fortalecimento da notoriedade e ndo tanto para promover
o comércio online. Alguns dos produtos proporcionados a este target
consistem em websites basicos que servirdo para os seus potenciais clientes
os encontrarem mais facilmente assim como disponibilizar informacao
relevante, nomeadamente: os servicos que a empresa presta, portefélio e
contactos. Consoante o interesse e a pertinéncia para a empresa, as
informagdes apresentadas, assim como funcionalidades do website poderao
ser mais avangadas.

Cidadaos com interesse em iniciar um pequeno negdcio de comercializa¢ao
de produtos online com poucos ou nenhuns conhecimentos de como o fazer.
A estes, serdo prestados dois servicos: criacdo da loja online, assim como

servicos de acompanhamento/manutencao.

2. Acoes formativas (formato presencial ou a distancia)

a.

Melhoria continua - Cidaddos com emprego/empresa que queiram
adquirir/expandir conhecimentos/competéncias para evolugdo/progressdo

profissional.
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b. Mudanga — Pessoas que ainda ndo tenham descoberto a sua vocacdo/saida
profissional, assim como pessoas que pretendam mudar de area profissional

ou explorar outras areas de interesse.

Este ponto, do publico-alvo, ao contrario do anterior, os servigos a prestar, ndo sofreu

alteragGes tao significativas.

Para reduzir a incerteza e melhorar a capacidade de a empresa concretizar a sua missao
e os seus objetivos, desenhou-se um plano de negdcio que se apresenta na seccao

seguinte.
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Plano de negdcio

Para efeitos de estudo, o plano de negdcio apresentado é um plano de negdcios basico
atrés anos com valores previsionais que deverao sofrer alteracdes. Parte-se do principio
gue o volume de negdcios a atingir no primeiro ano de atividade seja igual ou inferior a
quantia de 10.000,00 € dado que é este o limite imposto aos empresarios em nome
individual, sem contabilidade organizada que isenta o empresario de IRS. Para efeitos
de previsdo, admite-se que o crescimento seja de 5% ao ano, valor que se encontra
alinhado com os registados pelo INE'® em marco de 2019 no que toca ao setor dos
servigos. Este crescimento implica que no segundo ano de atividade o volume de
negdcios ultrapasse o teto imposto para isencdo de IRS. Como tal serdo contabilizadas

despesas respeitantes a contratacdo de servicos externos, e.g.: de contabilidade

organizada.
Ano 0 1 2 3
Receitas 10 000,00 € 10 500,00 € 11 025,00 € 11 576,25 €
Gastos

Contabilidade 0,00 € 1 200,00 € 1 200,00 € 1 200,00 €
Seguros 100,00 € 100,00 € 100,00 € 100,00 €
Publicidade 500,00 € 500,00 € 500,00 € 500,00 €
Combustivel 240,00 € 240,00 € 240,00 € 240,00 €
Software 500,00 € 500,00 € 500,00 € 500,00 €
Sub-Total 1 1340,00 € 2 540,00 € 2 540,00 € 2 540,00 €
EBITDA 8 660,00 € 7 960,00 € 8 485,00 € 9 036,25 €
Depreciagdes 0,00 € 300,00 € 300,00 € 300,00 €
Sub-Total 2 0,00 € 300,00 € 300,00 € 300,00 €
EBIT 8 660,00 € 7 660,00 € 8 185,00 € 8736,25 €
Rend. Financeiros 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Gastos Financeiros 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Sub-Total 3 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
RAI 8 660,00 € 7 660,00 € 8 185,00 € 8736,25 €

O modelo de negdcio desenhado, enquadra-se na pagina seguinte.

16 https://www.jornaldenegocios.pt/economia/conjuntura/detalhe/setor-dos-servicos-regista-forte-

crescimento-no-primeiro-trimestre (Data da noticia: 10 de maio de 2019; Informacg&o recolhida em 03-
07-2019)
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Quadro-resumo do Modelo de negdcio — Canvas Business Model

8.Parceiros-Chave

Plataformas online;
Fornecedores de Servigos
Externos (ISP, contabilidade,
advogado);

6.Atividades-Chave

Comercial*

Marketing*

Consultoria

Assessoria*

Formacgao

Vigilancia Tecnoldgica
*principais

7.Recursos-Chave

Equipamento informatico;
Internet;

Plataformas online;
Veiculo proprio;
Telemovel;

2.Proposta de Valor

Promover e potenciar os
negdcios e os cidaddos.

Solugdo para a problematica da
transformacdo digital através
de servigos.

Solugdo para a necessidade de
iniciar o préprio negécio no
meio digital.

AcOes de formacdo para
desenvolvimento profissional.

4.Relag¢dao com clientes

Sigilo profissional/pessoal,
transparéncia nos processos.
Relagdo formal em B2B e
informal em B2C. Em B2B o
cliente ndo integra o processo
produtivo, em B2C integra.

3.Canais

Offline — Presencialmente com
o cliente. Publicidade de
guerrilha na via publica.
Online — Website, publicidade
online. Interagdo pelas redes
sociais.

1.Segmentacao clientes

B2B — PMEs que
devam/queiram investir na
transformacdo digital.

B2C — Pessoas singulares com
interesse em criagdo do préprio
negaocio.

9.Estrutura de Custos

Registo de marca;

Criacdo de empresa;

Website e plataformas online;
Publicidade;

Fornecedores de Servigos Externos

Software faturacgao;
Deslocagdes;

Formacgoes;

Equipamento informatico;

’

5.Canais de Receitas

Servicos: realizacdo de projetos de transformacdo digital, marketing, fotografia de
produto e/ou corporativa, agdes formativas em ambiente B2B e B2C.

Pagamentos em trés parcelas: pré-servico, antes do final para efetuar ajustes e final
na entrega do produto.

Fonte: Adaptado de Strategyzer AG sob licenca Creative Commons.
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Face aos resultados do estudo de mercado, da concorréncia, do plano de negdcio e, para
complementar, da vontade e espirito empreendedor, considera-se que estao reunidas

as condicOes para criar a empresa e desenvolver o negdcio.
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3. CONCLUSAO

Sintese do Trabalho Desenvolvido

Neste relatério objetiva-se apresentar o resultado do estudo da viabilidade relativa a
criacdo do proprio negdcio com as carateristicas e nos contextos referidos ao longo do

mesmo.

A literatura sobre alguns dos assuntos criticos para este projeto, nomeadamente o
comércio eletrénico, a transformacdo digital e/ou a digitalizacdo do negédcio, ndo é
propriamente abundante dado que sdo fendmenos em curso, mas ainda numa fase
inicial.

Para estudar a viabilidade foram desenvolvidos questionarios e recolhidas informacdes
de publicacGes referentes aos aspetos relevantes e que podem influenciar o objetivo
fundamental do autor. Estes questiondrios, construidos de raiz, com o propdsito de

estudar o mercado quanto as necessidades, foram utilizados em ambiente online assim

como offline presencialmente nas empresas locais.

Dado o problema enunciado anteriormente, juntamente com a conjuntura atual
descrita e ainda com as informacdes obtidas através dos questiondrios realizados,

conclui-se que existe viabilidade em desenvolver o negdcio.

Em sintese, as conclusoes obtidas foram:

X/
o

A populacdo mundial estd cada vez mais conectada via internet;

+ As empresas estdo cada vez mais digitais e, portanto, podem e devem tirar
partido do ponto anterior;

+* Este estudo indica que a criagdo do proprio negdcio, nos contextos estudados, é

viavel,

+» Deve haver uma vigilancia constante para adaptar a oferta ao mercado.
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Reconhece-se que o presente projeto apresenta limitacdes, algumas das quais serdao
exploradas na fase inicial do desenvolvimento do negdcio. Na sec¢dao seguinte

apresentam-se as principais.

Implicaces e Limita¢gdes do Trabalho

Uma limitacdo do presente relatdrio, e que pode ter condicionado algumas conclusdes,
foi o ndo existir uma maior populagdo em estudo e parte do estudo ter sido feita
presencialmente numa pequena area geografica. Assim sendo, este estudo de

viabilidade n3o deve ser extrapolado para outros contextos.

Reconhece-se também que o estudo da viabilidade financeira deve ser aprofundado

num momento posterior.

Trabalho Futuro

Os resultados verificados no presente relatério devem ser alvo de continua melhoria,
dado que a conjuntura atual pode sofrer alteracdes a qualquer momento. Para
perspetivas de trabalho futuro sugere-se que sejam aprofundadas todas as motivacdes
e determinantes que possam influenciar a ado¢ao de servicos de consultadoria na area
da transformacdo digital e/ou digitalizacdo do negdcio por parte de pequenas e
microempresas. Uma outra perspetiva de trabalho futuro pode ser o acompanhamento

no processo de transformacdo digital e/ou digitalizacdo do negdcio
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APENDICES

Apéndice 1 — Questionario de suporte a Projeto de Mestrado - Formagdes

No ambito da elaboracdo de um Projeto incumbido no ano final do Mestrado em
Marketing e Negdcios Digitais da Universidade Portucalense Infante D. Henrique
gostaria que respondesse as seguintes questdes com plena veracidade de modo a que
os resultados posteriormente observados suportem o projeto final a apresentar tendo
em vista a finalizacdo deste ciclo de estudos. Um muito obrigado pela participacdo no

estudo, espero poder retribuir.

As respostas sdo fechadas (selecdo) ou de respostas muito curtas, pelo que o

preenchimento deverd demorar cerca de trés minutos.
O email é pedido para efeitos de despiste de respostas duplicadas.

*Qbrigatério

1. Endereco de email *

Valorizamos a sua privacidade, como tal gostariamos de obter o seu consentimento para
podermos proceder ao tratamento dos dados para fins exclusivamente estatisticos e no
ambito do estudo integrado no mestrado. Garantimos que nenhuma informacao

relevante e passivel de identificacao pessoal sera publicada ou partilhada com terceiros.

2. Fornece o seu consentimento? *

NOTA: Se selecionar a opcdo "Ndo, ndo dou o meu consentimento" as suas respostas

ndo serdo contabilizadas. Marcar apenas uma oval.
Sim, dou 0 meu consentimento.

N3do, ndo dou o meu consentimento.
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Sec¢ao: Dados Sociodemograficos

3. Idade *

Marcar apenas uma oval.
16 - 25

26-35

36 -45

46 - 55

56 +

4. Género *

Marcar apenas uma oval.
Feminino

Masculino

Outro

5. Distrito *

Marcar apenas uma oval.
Aveiro

Beja

Braga

Braganga
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Castelo Branco
Coimbra

Evora

Faro

Guarda

Leiria

Lisboa
Portalegre
Porto
Santarém
Setubal

Viana do Castelo
Vila Real

Viseu

6. Concelho

7. Habilitacoes *

Marcar apenas uma oval.
92 Ano ou inferior (62 ou 42 classe)

122 Ano ou equivalente (Curso nivel 5 - CET)

Licenciatura
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Mestrado

Doutoramento

8. Situacgao profissional *

Marcar apenas uma oval.

Estudante (Passe para a pergunta 11.)

Trabalhador-Estudante

Desempregado(a) a procura do 12 emprego (Passe para a pergunta 11.)
Desempregado(a) ha menos de 1 ano (Passe para a pergunta 11.)
Desempregado(a) ha mais de 1 ano (Passe para a pergunta 11.)
Empregado por conta de outrem

Empregue por conta propria

Reformado (Passe para a pergunta 11.)

Secgdo: Sobre a situacao profissional
9. Nivel de responsabilidades no emprego *

O nivel de responsabilidades encontra-se ordenado do menor nivel para o maior. Marcar

apenas uma oval.

Ndo me encontro a exercer

Colaborador Base

Responsavel/Encarregado

Gestdo (Exemplo: Gestor de seccdo, Gestor de area)

Direcdo (Exemplo: Diretor de departamento, Diretor de instituicdo)
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Chefia (Exemplo: Chefe executivo, chefe de operacées, etc)

10. Area da atividade profissional *

Marcar apenas uma oval.

Agricultura

Arquitetura / Engenharia / Construgdo Civil

Artes / Entretenimento / Media

Banca / Contabilidade / Finangas / Seguros / Imobiliario

Beleza / Cabeleireiros / Técnicas de Manutengio

Economia / Gestdo / Marketing / Relagdes Publicas / Recursos Humanos
Hotelaria / Turismo / Restauracgdo / Bares

Industria Transformadora / Producéo

Informatica / Design / Telecomunicagoes

Comércio Fisico a Retalho / Comércio Eletrénico

Saude / Medicina / Enfermagem / Fisioterapia / Desporto / Nutrigdo / TSDT
Transportes / Logistica

Outra:

11. Estd contente com a sua situacdo profissional? *
Marcar apenas uma oval.
1 =nem por isso; 5 = muito contente

12345
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Secgdo: Aprendizagem

12. Gostaria de obter novas competéncias e/ou adquirir novos conhecimentos para a

concretizacdo de objetivos pessoais e/ou profissionais? *
Marcar apenas uma oval.

Sim

Ndo (Pare de preencher este formulario. )

Talvez

Secgdo: Sim, gostaria de aprender

Como respondeu "Sim" ou "Talvez" a pergunta anterior gostariamos de entender sobre

qual a finalidade.

13. Gostaria de aprender por: *

Selecione os que considera verdade. Marcar tudo o que for aplicavel.

Motivos pessoais (Por gosto ou interesse pessoal)

Motivos pessoais (Para explorar, descobrir, conhecer, passar o tempo ou me distrair)
Motivos profissionais (Para melhorar o desempenho atual e/ou evoluir na carreira)

Motivos profissionais (Criar a propria empresa e/ou mudar de emprego)

14. Em que areas estaria interessado(a) *

Selecione pelo menos trés. Marcar tudo o que for aplicavel.
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Agricultura / Floricultura / Jardinagem (Exemplo: aprender a cultivar em casa e poupar

dinheiro)

Beleza / Cabeleireiros / Técnicas de Manutengdo (Exemplo: aprender a ser profissional

de maquilhagem)
Contabilidade / Financas (Exemplo: aprender a fazer a prépria contabilidade)

Desporto (Exemplo: ser personal trainer; aprender golfe ou outra modalidade em

especifico)
Desenvolvimento Pessoal / Recursos Humanos (Exemplo: aprender a ser produtivo)

Economia / Gestdo (Exemplo: aprender como funciona a economia do pais; aprender a

potenciar a sua empresa)

Fisioterapia / Massagens / Prevencdo de LesGes (Exemplo: aprender a fazer massagens;

aprender mesoterapia)

Fotografia / Video / Design (Exemplo: aprender como fotografar; aprender a editar ou

criar)

Informdtica (Exemplo: aprender a arranjar o computador; aprender a programar)
Linguas (Exemplo: aprender linguagem gestual, inglés ou linguas estrangeiras)
Marketing / Marketing Digital (Exemplo: aprender o que é e para que serve)

Negdcios online / Comércio Eletrénico (Exemplo: aprender que tipos existem e como

comegar o préprio)
Nutricdo / Alimentacgdo / Cozinha (Exemplo: como criar a prépria dieta)

Publicidade / Relagdes Publicas / Redes Sociais (Exemplo: aprender a comunicar;

aprender a gerir redes sociais)

Outra:

15. Qual a sua preferéncia de acordo com a tipologia *
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Marcar apenas uma oval por linha.

Nenhuma

Pouca

Bastante

Muita

Hordario laboral (9h - 18h)

Hordrio pds-laboral (18h - 23h)

Fins-de-semana

Através da internet (Quando

puder/quiser)

16. Conhece algum sitio onde podera aprender mais sobre as suas areas de interesse? *

Marcar apenas uma oval.

Sim

17. Se houvesse um sitio proximo de si que tivesse conteudos do seu interesse, pensaria

em frequentar? *
Marcar apenas uma oval.
Sim

Nao

Talvez

18. Se a formacao for através da internet, é impedimento para si? *

Marcar apenas uma oval.
Sim

N3o (Passe para a pergunta 19.)
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Talvez

Sec¢ao: A formagdo através da internet é impedimento

Como respondeu "Sim" ou "Talvez" a pergunta sobre serimpedimento aprender através

da internet gostariamos de entender sobre o porqué de o ser.

19. E impedimento porque: *

(Pode selecionar mais do que uma opc¢do). Marcar tudo o que for aplicavel.
Ndo sei como é que faz ou o que se tem de fazer

Ndo me sinto confortavel com o procedimento

Nao confio na internet para esta finalidade

N3o é possivel para as aprendizagens que tenho interesse (E mesmo necessério contacto

fisico)

Seccao: Preferéncias
20. Qual a sua preferéncia consoante os tipos de aprendizagem? *

Marcar apenas uma oval por linha.

Nenhuma Pouca Alguma Muita

Workshops (Aprendizagem pratica com

duracdo entre 1 e 8 horas)

Formacdes (Aprendizagem tedrica e pratica

entre 8 a 30 horas)

Cursos curta duracdo (Aprendizagem tedrica
e pratica com duracdo entre 30 a 90 horas de

aprendizagem)
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Cursos média duracdo (Aprendizagem
tedrica e pratica com duragdo entre 90 a 300

horas de aprendizagem)

21. Quanto estaria disposto a pagar por um workshop (entre 1 a 8 horas) de uma area

do seu interesse? *
Marcar apenas uma oval.
Até 49 €

50 a99€

100 a 149€

150 a 200€

Mais de 200€

22. Quanto estaria disposto a investir numa formacao (8 a 30 horas) de uma area do seu

interesse? *

Marcar apenas uma oval.
Até 49 €

50 a 99€

100 a 149€

150 a 200€

Mais de 200€

23. Quanto estaria disposto a investir num curso de curta duracdo (30 a 90 horas) de

uma area do seu interesse? *
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Marcar apenas uma oval.
Até 149€

150 a 299€

300 a 449¢

450 a 599€

Mais de 600€

24. Quanto estaria disposto a investir num curso de média duracdo (90 a 300 horas) de

uma drea do seu interesse? *
Marcar apenas uma oval.
Até 249¢€

250 a 499€

500 a 749¢€

750 a 999¢€

1000 a 1249€

Mais de 1250€

Secgao: Final

Como forma de agradecimento, reservamos para si um desconto de 10% na sua primeira
aprendizagem. Para o receber assim que a aprendizagem estiver disponivel precisamos
do seu consentimento para lhe enviar mensagens promocionais. Com tecnologia
(Devera lembrar-se do email que utilizou neste formulario para poder usufruir do

desconto)
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25. Gostaria de ser contactado quando abrir alguma aprendizagem do seu interesse? *

Marcar apenas uma oval.
Sim

Nao
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Apéndice 2 —Questionadrio de suporte a Projeto de Mestrado - Servigos

Questionadrio de suporte a Projeto de Mestrado

No ambito da elaboracdo de um Projeto incumbido no ano final do Mestrado em
Marketing e Negdcios Digitais da Universidade Portucalense Infante D. Henrique
gostaria que respondesse as seguintes questdes com plena veracidade de modo a que
os resultados posteriormente observados suportem o projeto final a apresentar tendo
em vista a finalizagdo deste ciclo de estudos. Um muito obrigado pela participa¢dao no
estudo, espero poder retribuir.

A resposta a totalidade das questdes devera demorar cerca de trés minutos.
O email é pedido para efeitos de despiste de respostas duplicadas.
*QObrigatorio

1. Endereco de email*

Valorizamos a sua privacidade, como tal gostariamos de obter o seu consentimento
para podermos proceder ao tratamento dos dados para fins exclusivamente
estatisticos e no ambito do estudo integrado no mestrado. Garantimos que nenhuma
informacdo relevante e passivel de identificacdo pessoal serd publicada ou partilhada
com terceiros.

2. Fornece o seu consentimento? *

NOTA: Se selecionar a op¢ao "Nao, ndo dou o meu consentimento" as suas respostas
ndo serdo contabilizadas. Marcar apenas uma oval.

Sim, dou 0 meu consentimento.

N3o, ndo dou o meu consentimento.

Sec¢do: Dados Sociodemograficos
3. ldade *

Marcar apenas uma oval.

16 - 25

26 -35
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36 -45

46 - 55

56 +

4. Género *

Marcar apenas uma oval.

Feminino

Masculino

Outro

5. Distrito *

Marcar apenas uma oval.

Aveiro

Beja

Braga
Braganga
Castelo Branco
Coimbra

Evora

Faro

Guarda

Leiria
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Lisboa
Portalegre

Porto

Santarém
Setubal

Viana do Castelo
Vila Real

Viseu

6. Concelho

7. Localidade

8. Habilitagbes *

Marcar apenas uma oval.

92 Ano ou inferior (62 ou 42 classe)

129 Ano ou equivalente (Curso nivel 5 - CET)
Licenciatura

Mestrado

Doutoramento
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9. Selecione a op¢do que considera adequada: *
Marcar apenas uma oval.

No futuro préximo a empresa que represento deveria (continuar a) investir na

transformacao digital.

No futuro préximo quero iniciar o meu préprio negécio online. (Passe para a pergunta

22))

Sec¢ao: No futuro proximo a empresa que represento deveria (continuar a) investir na

transformacao digital

10. Situacdo profissional *
Marcar apenas uma oval.
Empregue por conta de outrem.

Empregue por conta prépria.

11. Nivel de responsabilidades no emprego *

O nivel de responsabilidades encontra-se ordenado do menor para o maior. Marcar

apenas uma oval.

N3do me encontro a exercer

Colaborador Base

Responsavel/Encarregado

Gestdo (Exemplo: Gestor de seccdo, Gestor de area)

Direcdo (Exemplo: Diretor de departamento, Diretor de instituicdo)

Chefia (Exemplo: Chefe executivo, chefe de operacées, etc)
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12. Area da atividade profissional *

Marcar apenas uma oval.

Automoével / Transportes / Logistica

Agricultura / Pesca

Arquitetura / Engenharia / Construcdo Civil

Artes / Entretenimento / Media

Banca / Contabilidade / Finangas / Seguros / Imobiliario
Beleza / Cabeleireiros / Técnicas de Manutengdo
Economia / Gestdo / Marketing / Relagdes Publicas / Recursos Humanos
Hotelaria / Turismo / Restauracgdo / Bares

Industria Transformadora / Producéo

Informatica / Design / Telecomunicag¢oes

Comércio Fisico / Comércio Eletrdnico

Saude / Medicina / Enfermagem / Fisioterapia / Desporto / Nutrigdo / TSDT

13. Estd contente com desempenho da empresa que representa? * Marcar apenas uma

oval.
1 =nem por isso; 5 = muito contente.

12345
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14. O que considera que podia melhorar na empresa? *

(Pode selecionar mais do que uma op¢ao). Marcar tudo o que for aplicavel.

Comunicacgao
Colaboradores
Eficiéncia/Eficacia
Fornecedores
Gestao

Imagem
Organizagao
Parcerias
Promog¢ao

Vendas

15. Qual o volume de negdcios anual? *
Marcar apenas uma oval.

Até 10 000 €

10 000 a 50 000 €

50 000 a 200 000 €

200 000 a 500 000 €

Mais de 500 000 €
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16. Qual o numero de clientes que a empresa recebe por ano? *
Marcar apenas uma oval.

0a 100

100 a 500

500 a 2000

2000 a 5000

Mais de 5000

17. Qual o orcamento da empresa para se autopromover? *
Marcar apenas uma oval.

Até 500 € / ano

500 a 1000 €/ ano

1000 a 5000 € / ano

5000 a 10 000 € / ano

Mais de 10 000 € / ano

Sec¢do: Importancia da transformacao digital

"Hoje em dia em Portugal temos de facto um grande numero de empresas a olhar para
este tema da transformacao digital." - Diretora-geral da Microsoft Portugal

18. Acha que a empresa que representa pode beneficiar por estar na internet? *
Marcar apenas uma oval.

Sim
Nao

Talvez
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19. E os clientes, acha que seriam beneficiados por a empresa ser mais digital? *
Marcar apenas uma oval.

Sim
Nao

Talvez

20. Que tipos de presenca online conhece? *

(Pode selecionar mais do que uma op¢ao). Marcar tudo o que for aplicavel.
Motores de busca

Parcerias

Publicidades

Redes Sociais

Site/Blog

21. Conhece algum sitio onde podera requisitar este tipo de servigos de transformacao
digital? *

Marcar apenas uma oval.

Sim

22. Quanto estaria a empresa disposta a investir na transformacao digital? *
Marcar apenas uma oval.

50a500 €

500 a 1000 €

1000 a 2000 €

Mais de 2000 €

Pare de preencher este formulario
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Sec¢ao: No futuro proximo quero iniciar o meu préprio negocio online

23. Selecione a frase que considera adequada para si: *
Marcar apenas uma oval.
Eu tenho uma ideia e gostava de implementa-la.

Eu ndo tenho ideia, mas gostava de criar o meu préprio negécio online.

24. Qual considera ser o seu nivel de entendimento nas matérias seguintes: *

Marcar apenas uma oval por linha.

Nenhum | Pouco | Algum | Muito

Total

Alojamento

Comunicagao online

Copywriting

C.R.M.

Dominios

E-commerce/Loja online

Front Office/Back Office

Gestdo do negbcio

Marketing

Promocgado do negdcio online

Programacdo (HTML, JAVA, CSS,&tc)

Recursos Humanos

S.E.O.

S.E.M.

UI/UX (User interface/User
experience)

25. Conhece algum sitio que o podera ajudar a iniciar o seu préprio negdcio? *
Marcar apenas uma oval.

Sim
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26. Quanto estd disposto a investir na criagao do seu préprio negdcio? *
Marcar apenas uma oval.

Até 500 € / ano

500 a 1000 €/ ano

1000 a 1500 €/ ano

1500 a 2000 €/ ano

2000 a 2500 € / ano

Mais de 2500 € / ano
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