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Resumo

Inov'Ouro — Eventos de Ourivesaria

Este Plano de Marketing tem como objectivo ser aplicado num projecto empresarial, de
forma, a preencher uma lacuna que existe no mercado de Ourivesaria.O projecto propoe

a realizacao de duas Feiras anuais na zona de Lisboa.

A nivel de concorréncia, nao existe, as Unicas Feiras que existem, sdo localizadas no
centro e no norte do Pais. Portanto, existe aqui uma oportunidade para se poder

explorar.

Os Factores Geograficos vao de encontro as necessidades do Publico-Alvo, pretendendo
captar clientes, numa area geografica que ainda nio estd explorada a nivel de Feiras.No
entanto os Factores Financeiros é que podem ter alguma influéncia no sucesso da Feira,
devido 4 natureza econdmica que o Pais atravessa, mas como, ¢ nossos objectivo ir de
encontro as necessidades do mercado, pretende-se praticar precos bastantes atractivos,

para que a adesdo va de encontro as nossas expectativas.

Para a prestagdo deste servico, foi constituida uma empresa, com uma marca patenteada

e definida como Marca Produtor.

Foi elaborada uma anélise SWOT, de forma a identificar as Oportunidades e as
Ameagas do ambiente externo, € os Pontos Fortes e Fracos do ambiente interno. Depois
desta analise, pode-se tomar medidas estratégicas para poder posicionar o servigo de

forma a alcangar o pretendido.

Esta Feira ¢ dirigida exclusivamente para profissionais de Ourivesaria. Por esse motivo
foi feito um questionario por correio electronico para 190 enderegos electronicos, num

universo de 300 empresas, onde se obteve uma amostra de 73 respostas.

Quantificando o Valor de Mercado conclui-se que o seu valor ¢ de 544.950 € com um
volume de 7.266 m2 de ocupacdo. O Valor Potencial do Mercado para o primeiro ano
com a realizagdo duma s6 Feira ¢ de 244.755 €, com um Volume 4.200 m2, obtendo-se

uma Quota de Mercado de 70%. Para o segundo ano o Valor Potencial de Mercado ¢ de
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381.118 €, com um Volume de 7.350 m2 ¢ uma Quota de 62%. No terceiro ano o valor
¢ de 526.500 € com um Volume de 7.875 m2 e uma Quota de 65%. De salientar que nos

dois ultimos anos, esta considerado a realizacao de duas Feiras.

A elaboragao do Plano de Marketing tambem passa pela definicdo de estratégias de
forma a atingir os objectivos. Desta forma, foram definidos planos estratégicos na area
do Marketing e Vendas, Recursos Humanos, Financeiros, Tecnologias de Informagao,

Conhecimento do Cliente e Operagoes.

O resultado da analise de contas ¢ bastante motivador, pois da resultados positivos logo

a partir do primeiro ano.

Palavras-chave:

Feira de Ourivesaria, Ourivesaria, Tradi¢cdo da Ourivesaria Portuguesa, Moda, Luxo,

Investimento.
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Abstract

Inov "Gold - Jewellery Events

This Marketing Plan is designed to be applied in a business project in order to fill a gap
that exists in the jewellery market. The project proposes to conduct two annual events in
the Lisbon area.
The level of competition, there is the unique shows that there are located in the center
and north of the country. So there is an opportunity here to be able to explore.
Geographical factors will meet the needs of the target audience, intending to capture
customers in a geographical area not yet explored at the events level. However the
ownership and financial factors that may have some influence on the success of the
event, due to economic that crosses the country, but as it is our aim to meet market
needs, we intend to charge prices quite attractive, so that the membership will meet our
expectations.

To provide this service which was established a company with a proprietary brand and
cut as Brand Producer.
Was also prepared a SWOT analysis in order to identify Opportunities and Threats of
the external environment, and the Strengths and Weaknesses in the internal
environment. After this analysis, prouder to take strategic steps to position the service in
order to achieve the desired one.
This event is intended exclusively for professionals Goldsmiths. For this reason we
designed a questionnaire by electronic mail to 190 email addresses, in a universe of 300
companies, where he obtained a sample of 73 responses.
Quantifying the Market Value is concluded that its value is € 544,950 with a volume of
7,266 m2 of occupation. Value Potential Market for the first year with the completion of
a single event is € 244,755, with a volume 4200 m2, obtaining a market share of 70%.
For the second year in Market Potential Value is € 381,118, with a volume of 7,350 m2
and a share of 62%. In the third year the figure is € 526,500 with a volume of 7,875 m2
and a share of 65%. Note that in the last two years, is considered to hold two events.
The development of the marketing plan also involves strategic definitions to achieve

those objectives. Thus, strategic plans were clearcut in the area of Marketing and Sales,
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Human Resources, Financial, Technologies Information, Knowledge and Customer
Operations.
The result of the accounts analysis is very motivating because it gives positive results

right from the first year.
Keywords:

Jewellery Events, Jewellery, Jewellery Portuguese Tradition, Fashion, Luxury,

Investment.
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CRM: Costumer Relationship Management

IVA: Imposto sobre o Valor Acrescentado

PSP: Policia de Seguranga Publica

EUA: Estados Unidos da América

CSC: Cdodigo das Sociedades Comerciais

DL: Decreto-lei

Art: Artigo

RNPC: Registo Nacional de Pessoas Colectivas

INPI: Instituto Nacional da Propriedade Industrial

CAE: Cddigo de Classificacdo das Actividades Econdmicas
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Introducao

Nos dias de hoje, ¢ fundamental para qualquer empresa, implementar um Plano de
Marketing, a concorréncia ¢ cada vez mais feroz, desta forma, ¢ aplicado um estudo
profundo sobre o mercado, para que sejam implementadas estratégias, que vao de

encontro ao desenvolvimento e sustentabilidade da empresa.

Neste momento as empresas atravessam tempos dificeis, tanto a nivel Nacional como
Internacional, no entanto existem sempre oportunidades de negocio. E nesse intuito que
implemento um Plano de Marketing para uma oportunidade de negdcio, que me parece

ser viavel, aproveitando uma lacuna que existe no mercado.

Este Plano de Marketing ¢ direccionado para uma Feira, esta, ¢ aplicada a profissionais
que desejem realizar negdcios no ramo da Ourivesaria, joalharia e Relojoaria. A
realizacdo deste evento estd a cargo da empresa Novo Rumo-Promogdo de Eventos,

Lda, e tem como marca a Inov'Ouro-Eventos de Ourivesaria

Para que se consiga alcangar os objectivos delineados, pretende-se contratar dois
comerciais que ja tenham experiéncia no ramo de Ourivesaria, para que se possa
implementar tecnicas de Marketing Relacional de forma a existam mais possiblidades

de susseso.

Para além da tradicional Feira de Ourivesaria, tenciona-se que o reconhecimento seja
feito através das novas tendéncias da moda Nacional e Internacional. Por outro lado,
tambem tém como objectivo através de workshops, oferecer conhecimentos
empresaridis de forma a actualizarem os novos conceitos e tecnicas na area de Gestao,

Vendas e Marketing.

O objectivo deste centro de negocios € a realizacdo dum espaco onde se proporciona aos
stakholders a possibilidade de fazerem negocios duas vezes por ano com a duracao de 4
dias, abrangendo um fim-de-semana. De acordo com a estratégia delineada para a
implementa¢do da Feira definiu-se que a realizacao desta seria durante o0 més de Margo

e Outubro.
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Desta forma procura-se poder oferecer uma dindmica do negdcio no ramo, que até aqui
ndo tinha sido implementado nesta zona do Pais. Este objectivo tem como pano de
fundo, proporcionar aos Fabricantes e Armazenistas, estarem expostos com as suas
coleccdes, numa zona de eleicdo que ate aqui ainda ndo era oferecido ao seu Publico-
Alvo. A zona de implantagdo deste negodcio situa-se no Estoril, mais propriamente no

Centro de Congressos do Estoril.
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1. Analise do Meio Ambiente

1.1. Factores Geograficos

A nivel de localizagdo esta situada numa zona de distingdo, ndo sé pelo status que
detém, como sendo uma zona com bastantes actividades desportivas e de lazer. Fica

junto as praias do Estoril em que se pode desfrutar da contemplagdo da praia e do mar.

A zona onde se vai realizar o centro de negdcios de Ourivesaria ¢ caracterizada como
uma zona de distin¢do. Esta localizada numa zona nobre, que se afirma como o “ber¢o
do turismo em Portugal. Ao longo do século XX desenvolveu uma imagem unica de

2

glamour e prestigio....”.

Tendo em conta 4 localizagdo, ¢ sindbnimo de riqueza, portanto a realizagdo deste Centro
de Negocios de Ourivesaria esta completamente de acordo com o evento, podendo
proporcionar aos seus clientes além do privilégio de tomar conhecimento das ultimas
novidades do Pais, podem desfrutar de momentos unicos com as ofertas que lhe sao
oferecidas. A localiza¢do onde se encontra o Centro de Congressos do Estoril estd numa

zona com facil visibilidade, junto ao Casino do Estoril

A nivel de acessibilidades, pode-se se chegar rapidamente pela auto-estrada, vindo de

variadissimas zonas do Pais bem como de varias estradas nacionais.

A arquitectura do pavilhdo ¢ moderna com bastante luz natural visto que € composto
por elevadas paredes de vidro para o exterior, a estrutura do interior € composta por
madeira de pinho e betdo. Devido a estes aspectos arquitectonicas o espago tem

caracteristicas simples tornando-se num espaco acolhedor e amplo.

A estrutura do espago total do Centro de Negocios esta divida em dois pisos de
exposicao. O primeiro piso € composto por Saldo de Exposi¢des que tem 2000m2 (em
areas contiguas e nao open-space, sendo que parte desta area pode ser reconvertida em
salas multiuso), Recepg¢do, Instalagdes Sanitarias, Sala VIP, Camarins, Palco, Atrio
Exterior, Cafetaria. O segundo piso ¢ composto por auditorio, instalacdes sanitérias, bar,
esplanada, terrago e sala de exposi¢do com a area de 1200m2 (em areas contiguas € nao

open-space, sendo que parte desta area pode ser reconvertida em salas multiuso).
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O Centro de Congressos dispde de um cais de cargas e descargas com ligagdo directa 4
rua e pode ser usada por veiculos com altura maxima de 3m. O acesso & area de
exposicao ¢ obrigatoriamente efectuado através dos 2 elevadores monta-cargas situados
no cais de carga e descarga ou através de uma porta de cargas e descargas que se

localiza junto ao saldo de Exposigoes.

Na zona, existe um grande parque de estacionamento gratuito que de uma forma geral ¢
para servir os clientes do Centro de Congressos do Estoril e do Casino do Estoril. Além
disso o proprio centro de Congressos do Estoril dispde dum parque de estacionamento

privado com capacidade 145 veiculos.

r

Devido 4 responsabilidade que um evento deste exige, ¢ absolutamente necessario
existir uma seguranga acrescido, neste caso além de estar contemplado a contratacio
dessa seguranga também existe na proximidade uma esquadra da PSP que esta

localizada a uns metros acima do evento.

1.2. Factores Economicos

A nivel econdmico, o Pais estd neste momento a atravessar uma crise bastante grave.
Por esse motivo a taxa de desemprego tem-se agravado muito nos tltimos tempos, esta
situagdo afecta directamente a economia, porque ndo motiva os empreendedores a
apostarem numa perspectiva empresarial. Estes aspectos sdo bastantes negativos
atingindo toda a area empresarial e tem como consequéncia o abrandamento consumo

de bens ¢ servigos.

No ramo da Ourivesaria ¢ natural que seja um dos sectores da economia que seja o
primeiro a sentir dificuldades, devido ser uma area que trabalha com bens supérfluos.
Nao obstante, que em casos de crise também existam oportunidades de grandes
negocios. Por esse motivo, preocupei-me em desenvolver este Plano de Marketing
porque acredito que mesmo existindo crise, existem meios de forma a promoverem e

desenvolverem este sector que € tao caracteristico e admirado da arte Portuguesa.
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O ramo da ourivesaria esta a passar uma grande crise em geral, no entanto existem
determinados produtos (alguns fabricantes), que sdo inovadores e sdo atrevidos em
apostar em publicidade. Esses fabricantes tém sucesso, porque sdo cobig¢ados pela
maioria dos lojistas através destes Planos de Marketing.Inclusivo tém a forca de exigir
aos lojistas a fazerem compras de determinados valores que nos dias de hoje podem ser

considerados avultados.

1.3. Factores Legais
1.3.1. Factores Legais Internos

A implementacao da feira ¢ realizada num espago que ndo ¢ da nossa propriedade, mas
¢ feita sob a forma de aluguer, existem factores legais que ja estdo padronizados no
Centro de Congressos do Estoril, pelo qual, somos obrigados a respeitd-los De seguida

constam esses regulamentos que sdo normas gerais para quem aluga o espaco.

Regulamento Geral de Exposicoes do Centro de Congressos do Estoril

Normas Gerais

1. O presente regulamento tem por finalidade estabelecer as condigdes gerais a que
ficam sujeitos os contratos relativos a utilizagdo do Centro de Congressos do Estoril
(CCE) para a realizag¢do de exposigoes.

2. De cumprimento obrigatorio por todos os utilizadores (qualquer pessoa/entidade que
tenha contratado com o CCE o uso do espaco e dos respectivos equipamentos) de
espacos no CCE.

3. O utilizador devera apresentar uma planta / programa da exposicdo assim como
prestar quaisquer outras informacdes que sejam relevantes para a correcta percepgao do
evento por parte do CCE, de modo a que este possa fundadamente ajuizar a sua
exequibilidade e das condi¢des a que a realizagdo do mesmo devera ficar sujeita.

4. O utilizador ¢ responsavel pela adesao e cumprimento por parte dos expositores deste

regulamento.
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5. No desempenho da sua funcdo de supervisdo, O CCE podera emitir as instrucdes,
directivas e normas que se mostrem necessarias a uma eficaz coordenacdo das
actividades dos diferentes utilizadores e utentes do CCE, bem como as que se revelem
indispensaveis a manutencao da seguranca, comodidade e higiene das instalagoes.

6. Nao serd entendida como causa imputdvel ao CCE o facto de ter que cancelar oum
alterar uma exposi¢ao por razdes de forca maior ou alheias a sua vontade.

Horario de utilizag¢ao

7. O horério oficial de funcionamento do CCE ¢ das 8H00 as 20HO00.

8. Fora deste horario, serdo cobradas ao utilizador horas extra de acordo com o
orcamento.

Seguranca

9. Os utilizadores deverdo deixar sempre livres e desimpedidas as saidas de emergéncia
e acessos a salas de reunido do CCE e respeitar os espacos destinados a circulagdo dos
respectivos utentes.

10. De modo algum poderd ser obstruido o acesso aos meios e equipamentos de
emergéncia que o CCE ou os servicos de urgéncia externos ao CCE possuam.

11. Nos espagos fechados, os utilizadores obrigam-se a ndo permitir 0 acesso a um
nimero de pessoas superior ao que estiver previsto e autorizado ou que seja susceptivel
de por em risco a seguranca de pessoas € bens.

12. Em caso algum podem ser introduzidos materiais inflamaveis, toxicos ou perigosos
no CCE.

13. O utilizador compromete-se a permitir a adopc¢ao de todas as medidas de controlo

E seguranca que sejam estabelecidas pela Camara Municipal de Cascais ou pela

Administragdo do CCE em eventos que assim o aconselhem.

14. O utilizador deve observar ou, noutros casos, exigir, as entidades que prestam
servicos — montagens, decoragdes, audiovisuais, hospedeiras ou outros — intervenientes
na montagem/desmontagem ou na realizacdo do evento, a estrita observancia da
legislagdo em questdes de seguranca e higiene do trabalho, respondendo pelos danos ou
prejuizos que possam ser causados por eventual acidente em que seja interveniente por

culpa ou negligéncia, deixando isento o CCE do mesmo.
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15. O CCE assegura apenas servicos de seguranca geral do edificio. Os utilizadores
obrigam-se a comunicar previamente ao CCE qualquer acontecimento que venha a ter
lugar nas areas cuja utilizacao lhes tenha sido cedida e que seja susceptivel de pér em
causa a seguranca, higiene ou comodidade e que exija um reforco das medidas de

vigilancia ou de seguranga por parte dos servigos do CCE.

16. Os custos e despesas inerentes ao refor¢o das medidas de seguranga determinadas
por qualquer acontecimento referido no niimero anterior serdo sempre imputados aos
utilizadores de acordo com a tarifa em vigor.

Centro de Congressos do Estoril

ETE — Empresa de Turismo Estoril, E.M, S.A.

Av. Clotilde, Edf. Centro de Congressos do Estoril, 3°D, 2765-211 Estoril —
PORTUGAL

Tel: +351 214 647 575 Fax: +351 214 647 576 Mail: info@estorilcongresscenter.com
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Higiene e limpeza

17. A limpeza das zonas comuns estd incluida na tarifa de aluguer de espaco. Os
utilizadores obrigam-se a comunicar previamente qualquer acontecimento que venha a
ter lugar nas areas cuja utilizacdo lhes tenha sido cedida e que exija um reforco das
medidas de higiene e limpeza. Servigos adicionais como limpeza de stands (aspiracao,
lixos, etc.) deverdo ser solicitados por escrito pelo utilizador ao CCE e serdo cobrados
de acordo com a tarifa em vigor.

18. O utilizador compromete-se a manter limpas as areas cuja utilizacao lhes tenha sido
cedida.

19. Uma vez terminada a exposi¢do o utilizador € responsavel pela remog¢ao de todos os
materiais (indteis) e depositard os mesmos nos contentores destinados a esse fim, os
quais devem ser previamente solicitados, indicando os m3 necessarios, € o custo de ser-
lhe-4 debitado.

20. Os objectos e materiais que permanecam instalados na area de exposi¢do, depois de
terminado o prazo de tempo contratado pelo utilizador, serdo retirados e os gastos
originados serdo debitados ao utilizador.

Responsabilidade por danos
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21. Os utilizadores do CCE sdo responsaveis por todos os danos que ocorram nos
espacos que lhe sejam cedidos, quer esses danos sejam causados por pessoal ao seu
servico ou por terceiros (incluindo as pessoas que participem em eventos nos locais
cedidos ou que sejam meros visitantes desses locais) e quer esses danos sejam infligidos
a pessoas quer o sejam a coisas, tanto dos proprios utilizadores como do

CCE ou de terceiros.

22. Os utilizadores serdo exclusivos responsaveis pelo roubo, perecimento ou
deterioragdo de todos os bens que se encontrem nos espacgos cedidos, sejam tais bens
propriedade dos proprios utilizadores, do CCE ou de terceiros.

23. O utilizador declara formalmente ter assegurado todo o pessoal contra acidentes,
assim como, cobertos todos os seguros sociais e demais obrigagdes legislativas laborais
e fiscais vigentes, declinando o CCE qualquer possivel reclamacao ou incidéncias sobre
estes assuntos.

24. O utilizador deve ter subscrita uma apolice de seguros com uma companhia de
seguros que cubra todos os riscos que podem produzir-se durante a realizagdao do evento
(Congresso, Exposi¢cdo ou outro) assim como durante os dias de montagem e
desmontagem nas pessoas assistentes aos actos, ¢ ainda no pessoal contratado para
realizacdo dos trabalhos ou pessoas dos servigos necessarios a celebragao dos actos.

25. Antes do inicio do evento, o utilizador devera entregar por escrito ao CCE copia da
apolice de seguros.

Preservacao das condig¢des estruturais, técnicas e estéticas

26. Os utilizadores obrigam-se a respeitar as normas técnicas relativas aos
equipamentos e instalacdes existentes no CCE e a ndo utilizar quaisquer equipamentos
que sejam susceptiveis de causar dano a essas instalagdes.

27. Nao ¢ permitido colocar cartazes, painéis, posters, autocolantes ou similares nas
paredes, no pavimento, tectos ou colunas das instalacdes do CCE, sem prévia
autorizagao escrita do mesmo.

28. Em todo o caso deve ser sempre respeitada a estética das proprias instalagdes, sem
lhes adicionar nem suprimir nada do que delas faz parte.

29. O utilizador aceita como suficientes e adequados os elementos de identificacao e

orientagdo existentes no CCE, especialmente no que respeita a plantas gerais dos pisos,
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denominacdo e sinaliza¢do, comprometendo-se a nao alterar ou introduzir elementos
adicionais sem autorizagdo prévia.

Preparacao dos espacos. Montagem e desmontagem do evento

30. Acesso ao CCE

30.1. E expressamente proibida a entrada de veiculos para cargas e descargas na area de
exposicao.

Centro de Congressos do Estoril

ETE — Empresa de Turismo Estoril, E.M, S.A.

Av. Clotilde, Edf. Centro de Congressos do Estoril, 3°D, 2765-211 Estoril —
PORTUGAL

Tel: +351 214 647 575 Fax: +351 214 647 576 Mail: info@estorilcongresscenter.com
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30.2. O CCE dispde de um cais de carga/descarga, com acesso para veiculos ¢/ altura
maxima de 3m.

30.3. Uma vez finalizada a carga/descarga os veiculos devem abandonar o cais
imediatamente.

30.4. O acesso a area de exposicao ¢ obrigatoriamente efectuado através de 2 elevadores
monta-cargas situados no cais de carga/descarga ou através de uma porta de cargas e
descargas localizada no piso 1, junto do grande Hall/Sala A.

31. Mercadorias

31.1. O CCE nao se responsabiliza pela recepcdo/expedicdo de quaisquer materiais
destinados ao utilizador.

31.2. O CCE dispde de um espago limitado no piso -1, para pequenas encomendas e
embalagens.

31.3. Caso seja necessario um espago de armazenamento para encomendas de grandes
dimensoes, o utilizador devera contactar previamente o CCE.

32. Montagem e desmontagem de Stands

32.1. A montagem e desmontagem de exposi¢des sdo coordenadas pelo utilizador e a
seu cargo mas sempre sob a fiscalizagdo e supervisdo do CCE.

32.2. O utilizador compromete-se a respeitar as orientacdes que lhe forem dadas pelo
pessoal do CCE a respeito da montagem e desmontagem das estruturas necessarias a

realizagdo dos eventos.
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32.3. A carga e descarga dos materiais para o evento ¢ da responsabilidade do
utilizador. O CCE dispde de maquinas com operadores para estes servicos de acordo
com as tarifas em vigor.

32.4. Em nenhum caso poderdo ser introduzidos objectos ou materiais que bloqueiem
ou dificultem as saidas da area de exposi¢do ou das salas de reunido.

32.5. Nas areas de exposi¢cdo ndo ¢ permitida a construgdo de stands com materiais de
constru¢do nem de decoragdo que contenham produtos como cimento, areia, gesso,
estuque, telha, ladrilho, azulejo ou outros materiais semelhantes nem o uso de maquinas
de corte, soldadura, lixadeiras e pintura a pistola. Os stands devem ser concebidos e
preparados de modo a que a sua constru¢do seja obtida exclusivamente pela montagem
dos seus elementos constitutivos.

32.6. Os aparelhos eléctricos necessarios aos expositores nao deverdo emitir ruido que
incomode os restantes expositores ou outras areas do CCE.

32.7. Durante os dias de montagem e desmontagem e em geral durante os dias em que
decorre o evento, ¢ proibida a colocagao de materiais em locais de outros expositores ou
em zonas comuns, que deverdo estar sempre livres para a circulacdo de pessoas e
materiais.

32.8. Uma vez terminado o evento a que se refere o contrato de cedéncia de espaco para
eventos, o utilizador deve restituir ao CCE o espago cedido nas condi¢des em que este
se encontrava quando lhe foi entregue.

32.9. Se o espago cedido ndo for restituido nas condigdes em que se encontrava o CCE
mandard executar as obras que se mostrem necessarias € imputard ao utilizador as
despesas e custos incorridos com tais obras.

Normas técnicas

33. Na area de exposic¢ao, deve deixar-se 70cm de distancia entre os stands e as paredes
laterais, para permitir o acesso as portas de incéndio e a abertura dos painéis de
controlo, sempre que estes existam.

34. No caso de ser utilizada alcatifa, esta poderd ser fixada ao pavimento com fita
ecologica de dupla face que ndo devera deixar qualquer tipo de residuo ou marca no
pavimento (o CCE tem disponivel para venda uma das marcas adequadas). E proibida a
utilizacao de colas de impacto ou de contacto.

35. O peso maximo autorizado na zona de exposi¢ao ¢ de 700 Kg/ m?.
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36. A altura maxima de stands ¢ de 7m na area denominada Sala A/Hall e de 3m nas
restantes areas do CCE.

37. O CCE dispde de linhas de fax, telefone e internet. A sua activagao devera ser
solicitada pelo utilizador e esta sujeita as tarifas em vigor.

39. Todas as instalagoes/ligacdes eléctricas sdo da responsabilidade do utilizador e
devem ser efectuadas por um electricista diplomado, sob supervisao do CCE.

40. Nas zonas de exposi¢ao existem tomadas no pavimento de 230 volt/16 Amp.

41. Para poténcias superiores, e até um maximo de 63 Amp., o CCE dispde de pontos de
ligacdo cuja utilizagdo devera ser previamente solicitada.

42. Nas zonas de exposi¢do existem pontos de ligagcdo de agua/esgoto.

A sua utilizagdo deverd ser solicitada ao CCE e a ligacdo ¢ da responsabilidade do
utilizador.

Outros servigos

44. Parking: E permitido o estacionamento de veiculos pesados no exterior do CCE
junto ao cais de carga/descarga. Os veiculos ligeiros, podem estacionar no parque de
estacionamento do CCE — com capacidade para 145 veiculos de acordo com as tarifas
em vigor.

45. Maquinas: O CCE dispde de um servico de aluguer de maquinas — empilhadora
eléctrica, porta paletes. Plataforma elevatoria 16m -, que devera ser solicitado com um
minimo de 5 dias antes do eventos pelo utilizador e serd cobrado de acordo com as
tarifas em vigor.

46. Mobiliario: O CCE dispde de um servico de aluguer de mobilidrio que devera ser
solicitado com um minimo de 5 dias antes dos eventos pelo utilizador e sera cobrado de
acordo com as tarifas em vigor.

47. Catering: O CCE dispde de um servigo exclusivo de catering. Os expositores nao
estdo autorizados a oferecer nenhum tipo de catering nos stands, excepto se tiver sido
Contratado pelo utilizador ao CCE.

48. Audiovisuais: Caso seja necessario, o aluguer de equipamento audiovisual para
Stand deveré ser solicitado por escrito pelo utilizador ao Centro de Congressos, e ser-
lhe-4 cobrado de acordo com as tarifas em vigor.

49. O CCE nao dispoe de servicos de hospedeiras, fotografia, construcao e material de

stands, sendo a contratac¢do destes da responsabilidade do utilizador
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1.3.2. Factores Legais Externos

O registo da firma ¢ efectuado através do programa governamental (empresa na hora)
para a simplificacdo da constituicdo da empresa, permite evitar algumas burocracias
tornando-se mais rapido e barata. O registo do contrato da Sociedade fica de imediato

publicado no sitio http://.mj.gov.pt/publicacoes, com acesso gratuito e publico.

Adquirir o Certificado de Admissibilidade da Firma ou Denominagdo de Pessoa
Colectiva e do Cartao Provisorio de Identificacdo de Pessoa Colectiva, através de um

dos socios. Este pedido podera ser feito através do IAPMEI ou do RNPC.
Registo da marca Inov'Ouro - Eventos de Ourivesaria no INPI.

Comunicar & inspecgdo-geral do trabalho antes do inicio da actividade da sociedade

qual o ramo de actividade e sua denominagao.

Efectuar licenciamento para venda de artigos no Departamento das Actividade

Econémicas da Camara Municipal de Cascais.
Existéncia de livro de reclamagoes.
Seguro de responsabilidade civil e de multirriscos.

Assegurar a seguranca dos expositores, valores existentes e visitantes através da

requisicdo da Policia para estar presente.

Ao valor da factura do aluguer do espago ocupado e servigos prestados ao cliente

acresce 21% de IVA.

1.4. A Empresa
1.4.1. Caracteristicas da Sociedade

A empresa ¢ composta por uma sociedade por quotas, sendo constituida por 4 socios. O

capital social da sociedade ¢ composto pelo valor de 5000€, sendo a quota de cada sécio
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no valor de 1250€, cada socio ¢ responsavel pelas entradas convencionadas no

contratato social conforme artigo 207 ¢ 197 -1) do CSC.

1.4.2. Composicao da Sociedade

Paulo Teixeira

José Maria Fonseca Jervasio

Ailmar Pinto Carvalho

Pedro Miguel Lopes Castro

1.4.3. A Denominacao da Sociedade

2

A firma tem como denomina¢do o nome de “Novo Rumo-Promocao de Eventos, Lda

abrangida pelos Art. 10°,1) e 200°, 1 do CSC.

1.4.4. O Objecto da Sociedade

A Sociedade tem como objecto a realizacdo de todos os tipos de eventos quer a nivel

nacional como a nivel Internacional (Art.11,1) CSC)

1.4.5. A Sede da Sociedade

A Sociedade terd lugar na (Art. 12, 1 CSC):
Antiga Fébrica da Polvora, sala 13
2730-036 Barcarena-Portugal

1.4.6. A Forma de Obrigar a Sociedade

Segundo a lei, a sociedade ¢ constituida legalmente visto que a sua composic¢ao de socio

¢ superior a dois (Art.7°, 2, CSC).

O contrato da sociedade vai ser realizado por escrito e as assinaturas dos quatro socios

vao ser reconhecidas presencialmente.

1.4.7. Capital Social

O capital social vai ser composto por 5000€ conforme o que a lei obriga segundo o

art.201.°, CSC.
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Cada Socio tera uma quota de 1250€ (Art.219.°,3,CSC) o que perfaz 5000€ de capital

social.

As entradas serdo feitas em dinheiro e depositadas numa institui¢ao financeira, com
uma conta aberta no nome da sociedade “Novo Rumo-Promo¢ao de Eventos, L.da” ata a
data da celebracdo do contrato. Os s6cios sdo obrigados a declararem que efectivaram o

deposito do capital social a quando (art.202, 3 e 4).

1.4.8. Composicao da Geréncia

A geréncia sera composta por um dos elementos que sdo membros da sociedade

(Art.252°, 3 CSC).

e Paulo Teixeira

1.4.9. Forma de obrigacao a sociedade

Pretende-se que para o bom funcionamento e clareza no seu exercicio da sociedade a

geréncia obrigada a uma assinatura.

1.4.10. Codigo das Sociedades Comerciais

Organizacao de Feiras, congressos e outros eventos similares.
CAE n° 82300

1.4.11. Comunicacoes

A sociedade ¢ obrigada a comunicar & inspecgdo-geral do trabalho antes do inicio da
actividade qual o ramo de actividade e sua denominag@o, bem como qual o seu objecto
social, morada, pacto social estatutos e identificacdo dos gerentes, estando esta

obrigagdo estipulada na lei com o Art® 25°, D.L. 19/200 de 30/6.

1.5. O Mercado

O mercado dos Fabricantes e Armazenistas, segundo o registo feito sobre um inquérito

realizado pela Imprensa Nacional Casa da Moeda em Dezembro de 2009 aos seus
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clientes das contrastarias de Lisboa e Porto, ¢ de 1550 empresas registadas como

industriais ou importadores de artigos para o mercado interno em Portugal.

Estas empresas na maioria, t€ém estruturas pequenas em que trabalham em média 3
funcionarios com um ou dois vendedores em regime de comissionamento. Pode-se
identificar cerca de 30 empresas em Portugal em que a sua estrutura tem uma dimensao
maior, ¢ que ja estdo implementadas a nivel internacional, mais propriamente no
mercado Espanhol e até com presenca nos EUA. No entanto, alem destas 30 empresas,
podemos reconhecer cerca de 300 empresas no total, que estdo englobadas no nosso
Publico-Alvo, devido a terem estruturas bem organizadas em relagdo ao seu impacto no

fabrico, armazenamento e revenda.

1.6. Concorréncia

A nivel de concorréncia podemos identificar duas Feiras que irdo fazer frente directa

com o0 negocio em questao

Este tipo de eventos, existe uma vez por ano em duas zonas de Portugal. As duas Feiras
descritas em seguida sdo identificadas como concorrentes directos. Tém vantagens de
algum modo, devido a serem Feiras que se realizam no Pais hd muitos anos, por esse
motivo, existe uma relagdo de habito comercial com os fabricantes/armazenista bem

como com os visitantes.

A primeira Feira do ano ocorre no Centro de Exposi¢des da Batalha - Expo saldo com o
nome de Mostra — Eurojoia, tem a duracdo de 3 dias (6* feira, sdbado e domingo) e
realiza-se no més de Maio. Esta feira ao longo dos ultimos anos tem perdido aderéncia
tanto dos Armazenistas e Fabricantes (Expositores) como dos clientes. Inclusivo chegou
a nao se realizar durante dois anos consecutivos € a sua duracdo na altura era de 4 dias

(5%, 6% sdbado e domingo).

A outra Feira realiza-se durante o més de Setembro com a duracdo de 5 dias (4%, 5%, 6°
feira, sabado e domingo), localiza-se em Matosinhos na Exponor e tem o nome de

Portojoia. Esta Feira ¢ o evento que se destaca na drea da Ourivesaria, como sendo a
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referéncia para a apresentacdo das novidades em todo o sector da Ourivesaria em
Portugal. Também ja decaiu a adesdo dos expositores porque os valores para exporem
sao muito altos, a maior parte deles, ndo consegue obter negocio directo ou indirecto

que os faca motivar para estarem presentes na Feira.

A nivel de concorréncia indirecta, posso identificar alguns eventos que sdo realizados
por determinados Armazenistas/Fabricantes a titulo individual ou em algumas vezes em
consonancia com mais um ou dois profissionais do sector que tenham produtos
diferenciados. Estes eventos geralmente sdo realizados em alturas que sdo definidas

individualmente como estratégia para promoverem o seu proprio negocio.

A nivel de exposi¢des t€ém se deparado com a falta de aderéncia dos profissionais a
visitarem as Feiras. Por consequéncia, deram origem a que os Fabricantes/Armazenistas
ndo facam negocio ou ndo perspectivem negocios futuros e fiquem desmotivados para

exporem os seus produtos nestes certames.

Existe uma Feira que geralmente ocorre durante o més de Maio, e tém como objecto
promover os Fabricantes especialistas em determinados artigos a exporem 0s seus
produtos e novidades com o objectivo de fazerem negdcio com os armazenistas, € no
ultimo dia de feira (Domingo), esta feira € aberta o publico em geral. Este evento nao ¢
um concorrente directo, mas de qualquer forma ¢ um meio de divulgacao e promocgao de

negdcio tirando indirectamente algum poder aos outros eventos.

1.7. Analise da Concorrencia

No quadro seguinte podemos identificar alguns aspectos importantes, nas duas Feiras

existentes no Pais, que tiveram durante os ultimos dois anos:
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Feira do Porto — Portojoia

Portojoia 2008 2009
N° Visitantes 13119 11829
N° Visitantes 223 234
Estrangeiros
N° de Expositores 175 179
Area ocupada em m2 4308m2 4293m2
Tabela 1

Podemos concluir que a Portojoia nos dois ultimos anos teve indices muito aproximados

uns dos outros em todos os aspectos.

Feira da Batalha — Mostra-Eurojoia

Eurojoia 2008 2009
N° de Expositores 50 50
Area ocupada em m2 Sem Sem
informagao | informacao

Tabela 2
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As informagdes fornecidas pela empresa responsavel da Feira, sdo bastante escassas, o

que me leva a ndo poder fazer uma analise pormenorizada do evento, no entanto a inica

informacao que se pude obter, foi 0 nimero de expositores que sao de igual numero nos

ultimos dois anos, concluindo que ¢ uma feira com pouca adesdo, tanto pelos

expositores como pelos visitantes.

1.8. Analise dos Precos da Concorrencia

1.8.1. Custos para os expositores na Portojoia

Portojoia

C/ 2 frentes

C/ 3 frentes

C/ 4 frentes

Preco m2 99,90

+Iva

+ 15% =114,88+

Iva

+20% =119,88+1va

+25% =124,87+1va

Taxa de inscricio

205€ + Iva

205€ + Iva

205€ + Iva

Montagens stands

m2

2,50€/m2+Iva

2,50€/m2+Iva

2,50€/m2+Iva

Preco médio para
20 m2 com todos os

itens

2552,60€+Iva

127,63€+Iva o m2

2652,60€+Iva

132,63€+Iva o m2

2752,40€+1va

137,62€+Iva o m2

Tabela 3

Analisando os custos para expor na Portojoia, identifiquei que para além do custo

estipulado por m2, existem outros custos anexados que vao incidir sobre o preco base, o
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que vai agravar bastante o custo do m2. O cliente que pretenda estar presente nesta

Feira, com um stand de 20 m2 pagara:
-Se tiver 2 frentes vai ter um custo de 2552,60€ + IVA, ficando a 127,63€ o m2 + IVA.
-Se tiver 3 frentes vai ter um custo de 2652,60€ + IVA, ficando a 132,63€ o m2 + IVA.

-Se tiver 4 frentes vai ter um custo de 2752,40€ + IVA, ficando a 137,62€ o m2 +IVA.

1.8.2. Custos para o Expositor na Mostra-Eurojoia

Eurojoia Preco m2 C/ 2 frentes C/ 3 frentes C/ 4 frentes

9a45 m2 50€/m2 +10%=55€+Iva | +15%=57,60€+Iva | +20%=60€+1va

54299 m2 | 47,506/m2 | +10%=52,25€+Iva | +15%=54,62€+Iva | +20%=57€+Iva

109 ou mais 45€/m2 +10%=49,50€+Iva | +15%=51,75€+Iva | +20%=54€+Iva

Tabela 4

Pode-se concluir que os precos praticados sdo bastantes atractivos, nao havendo
informacdes, se existem valores que serdo acrescentados ao custo inicial, fornecido pelo
valor do m2 conforme as frentes que se pretende que o stand tenha. No entanto
podemos indicar que o valor médio para um stand com 20 m2 na Feira da Batalha ¢

entre 0os 55€/m2 e os 60€/m2.
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1.9. Fornecedores

Centro de Congressos do Estoril fornece o espago através dum contrato para o aluguer
do espago durante os dias da montagem e desmontagem dos stands e da Feira. Com o
aluguer do espago os servigos que estdo associados a este contrato abrangem um gestor
de evento que acompanhara todo o processo do evento ajudando a controlar todas as
situacdes existentes. Um electricista, e funcionarios de limpeza para assegurarem o
asseio dos WC's e todo o espaco aberto dentro da Feira (exclui-se o espago dos stands).
No entanto dispde de determinados servigos que podem ser alugados com 5 dias de
antecedéncia do evento, tal como empilhadores, porta paletes, plataformas elevatorias,
linhas de fax, telefone, internet, mobilidrio de escritorio, ¢ ainda estd preparado de
meios audiovisuais aos stands, servigo de catering exclusivo ao stand este servico €

obrigatdrio ser através da contratagdo directa ao Centro de Congressos do Estoril.

E necessario contratar PSP para assegurar a seguranca das pessoas e dos bens valiosos

que estardo durante o tempo do evento

Contratar hospedeiras para assegurar ¢ controlar a boa recep¢do dos profissionais que
estdo a expor como dos visitantes. Estas pessoas terdo a funcao de controlar as entradas,

assegurar o balcao de informagdes, reclamacdes.

E necessario contratar uma empresa para fazer os meios de promogao do evento, atraveés

de panfletos, radio, revistas, etc.

1.10. Factores Sociais

A feira que estou a implementar ¢ uma feira dedicada exclusivamente aos profissionais
do sector, como tal estamos a falar dum negocio que € exclusivo para os empresarios do
sector que € tdo cobicado e desejado especialmente pelas mulheres que sdo o enfoque
principal do sector. Estamos a falar dum negodcio onde emprega matéria primas de luxo,
que servem de factor de investimento, de diferenciagdo e distingdo entre as classes

sociais.
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Estamos a falar duma arte muito antiga ¢ que ¢ uma caracteristica do nosso Pais.
Desempenhada por artesdos que moldavam as suas criagdes desde pequenos, a arte
nascia nas familias, porque era um trabalho desemvolvido por pessoas da classe pobre e

que geralmente se alargava a toda a familia

Determinados artigos sdo referenciados como trabalhos de excelente distingdo, a nivel
do pormenor e classe, o que faz que sejam bastante procurados por pessoas de outros

Paises

Com a globalizagdo estas tradicdes apagaram-se um pouco, as fronteiras abriram-se aos
outros Paises, e o mercado da ourivesaria teve uma mudanca radical. Grande parte da
produgdo deixou de ter mao-de-obra na sua totalidade, passando a ser elaborada através
da maquinaria. Isto deu origem 4 massificacdo dos mesmos produtos, tornando-os mais

competitivos em detrimento da producao artesanal.

Pelo facto de estarmos a implementar uma feira de Ourivesaria no Concelho de Cascais
e mais propriamente no Estoril, existe uma relacdo muito forte, pois estamos numa zona
que ¢ referenciada como uma zona de frequentada pela elite da classe social nacional e

estrangeira.

A zona envolvente ¢ de bastante distincdo a nivel do parque edificado, tal como
vivendas de dimensdo grande, o Casino do Estoril, grandes jardins, existe uma zona

comercial, varios Hotéis.

Contudo, existem uma relagdo de distingdo em comum entre a existéncia da Feira de
Ourivesaria e a zona envolvente, pois ambos sdo factores de notoriedade que marca uma

diferenca na sociedade.
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1.11. Analise SWOT
1.11.1. Oportunidades (ambiente externo)

O mercado tem necessidade desta Feira em Lisboa.
Possibilidade de organizar uma Feira com precos de espagos mais acessiveis

Boa localizagdo

YV V VYV V

Dinamizacdo dum evento, trazendo mais notoriedade para o concelho

1.11.2. Ameacas (ambiente externo)

A\

Falta de ades3o dos Fabricantes/Armazenistas devido a falta de negdcios

» A concorréncia pode implementar outro evento na mesma altura tirando notoriedade
e dividindo os clientes

» Possibilidade de haver pouca adesdo dos Retalhistas durante a Feira

» A concorréncia tem mais notoriedade através dos anos que ja fazem a Feiras

\4

A concorréncia pode descredibilizar a Feira com argumentos impréprios

1.11.3. Pontos Fortes (ambiente interno)

Feira a realizar-se duas vezes por ano (Outubro e Abril)
N3o existe nenhuma Feira de Ourivesaria em Lisboa e arredores

Espaco bastante acolhedor para os expositores e visitantes

YV V V V

Implementa¢do de Workshops durante a feira de forma a proporcionar conhecimento

de estratégias na dinamizacdo empresarial.

1.11.4. Pontos Fracos (ambiente interno)

> Falta de experiéncia na execu¢do duma feira
» A concorréncia tem mais notoriedade através dos anos que ja fazem Feiras
» Problemas burocraticos com os contratos

> Falta de habito dos Fabricantes/Armazenistas e Retalhistas na zona da Feira.
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2. Definicao do Posicionamento

2.1. Analise do questionario

O questionario foi feito através duma plataforma online onde foram inseridos e
enviados emails ao Publico — Alvo. O site onde foi implementado este questionario €
um site que oferece bastante credibilidade (Zoomerang), pois esta direccionado para a
pratica de questiondrios académicos e através dum pagamento podem ser feitos estudos

de mercado avangados para implementacao de acgdes empresariais.

O inquerito foi elaborado através de perguntas fechadas, em algumas perguntas existem
a possibilidade de darem respostas consoante as suas necessidades ou opinides, a ultima
pergunta ¢ aberta para se poder obter comentarios ou opinides pessoais sobre as Feiras e

exposi¢des em Portugal.

Foram enviados 190 emails ao Publico-Alvo e obteve-se 73 respostas, num universo de
300 empresas. Portanto o tamanho da amostra ¢ de 73 num total de 300 empresas, o que
nos da uma margem de erro de 10% com um tamanho de amostra de 95% de nivel de

confianga.

2.1.1. Resultados do Questionario

Obteve-se um resultado de 100% em relacdo as respostas que se obteve na pergunta se

era habitual visitar feiras de ourivesaria.

Em relacdo aos que ja expuseram em feiras ou exposi¢cdes os resultados foram de

79,45% para os que j& expuseram, e de 20,55% para os que nunca tiveram essa acgao.
O mesmo resultado foi para a pergunta se estdo satisfeitos com as Feiras existentes.

No entanto existe alguma controvérsia, pelo motivo de acharem interessante em haver

uma Feira em Lisboa onde o resultado foi exactamente igual.
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69,45% E que estio disponiveis para exporem e 30,14% dizem que ndo estdo

interessados.

Na pergunta em que se pede a opinido, se acham que deveria haver mais Feiras em

Portugal 60,27% dizem que ndo e 39,73% acham que deveria haver mais Feiras.

Em seguida pede-se para escolherem em numeros quantas Feiras deveriam existir € o
resultado foi de 9,59% para uma anualmente, 72,60% para duas, 17,81% para trés e para

quatro nao se obteve qualquer resultado.

Em relagdo aos dias de apresentacdo da Feira o resultado foi o seguinte, 3 dias 20,55%,

4 dias 39,73%., 5 dias 20,55% e 8 dias 19,71%.

Na pergunta em que se pede o espaco que seria necessario para poderem expor 0s seus
artigos, 50,68% respondeu que necessitavam de areas entre 10 e 19m2, 9,59%

precisavam de 20 a 29m2, 9,59% precisam de 30 a 39m2 e 30,14% para mais de S0m2.

A nivel de opinido para o interesse que existisse workshops durante o evento 79,45%

acham interessante para 20,55% que ndo estao interessados.

Em relacdo 4 resposta da ultima pergunta praticamente ndo se obteve resposta, entanto
as 9,59% de respostas que se obteve pode-se salientar a insatisfacdo dos pregos praticos
pelas Feiras ja existentes em que o pre¢o do m2 ¢ muito elevado, ndo conseguindo
obtendo rentabilidade na exposicdo porque o valor negocial e o numero de contactos
obtidos de possiveis clientes ¢ muito reduzido tornando-se um investimento caro e de
alto risco na conjuntura econdémica que se estd a travessar a nivel nacional e

internacional.

2.1.2. Conclusoes do Questionario

Podemos concluir que para implementar a Feira em relagdo aos resultados obtidos no
questionario, o desejo do publico-alvo em que exista uma Feira em Lisboa ¢ de 79,45%

e 69,86 % estdo disponiveis para aderirem e que existam duas Feiras anualmente. Nos
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dias de duragdo da Feira 39,73% sdo da opinido que seja de 4 dias e o espago em média

de ocupacdo para cada stand ¢ de 10 a 19m2, com uma percentagem de 50,68%.

2.2. Posicionamento para os expositores

e Publico alvo

Fabricantes, importadores, representantes, distribuidores e agentes do sector de

Ourivesaria

e Ponto de Referéncia

Que desejam apresentar as suas collecgdes e inovagdes ao mercado retalhista

o Ponto de Diferenciacio

Agora tém um Centro de Negocios que estd localizado na Capital do Pais numa zona
nobre como ¢ o Estoril e que tem a particularidade de se realizar duas vezes por ano e

com a duragdo de 4 dias

e Suporte Racional

Podendo realizar negdcios onde ndo existe qualquer feira de Ourivesaria, ficando mais

perto de si.

e Suporte Emocional

Com a Inov'Ouro ja& pode desfrutar do prazer de conhecer as novas tendéncias do

mercado.

e Assinatura

Eventos de Ourivesaria
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2.3. Posicionamento para os Clientes da Feira

e Publico alvo

Profissionais do sector de Ourivesaria na area do retalho a nivel nacional e internacional

e Ponto de Referéncia

Que tem a necessidade de obter conhecimento das apresentacdes das novas colecgdes e
dos novos criadores, originando uma maior diversidade de escolha e uma maior

competitividade entre os concorrentes

e Ponto de Diferenca

Agora tém possibilidade de visitar um novo Centro de Negodcios de Ourivesaria,
Joalharia e Relojoaria, localizado no Estoril, em vai que proporcionar aos profissionais

do sector uma Feira em que realiza duas vezes por ano € com a duracgao de 4 dias.

e Suporte Racional

Duma forma mais comoda, tém o privilégio de ter acesso a uma Feira Profissional de
Ourivesaria dedicada a si, e numa area geografica onde nunca existiu nada nesta area de

negocio.
e Suporte Emocional

Com a Inov'Ouro ja pode desfrutar do prazer de conhecer as novas tendéncias do

mercado.

e Assinatura

Eventos de Ourivesaria
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3. Mensuraciao das Oportunidades e Definicao dos Objectivos

3.1. Estudo de Mercado

As oportunidades sdao obtidas através da penetragao e frequéncia. Estes dois conceitos
podem originar um aumento de receita através de qualquer deles ou pode ser aplicado

os dois conceitos em simultaneo.

No meu caso, visto que ¢ um evento que o seu objectivo ¢ realizar duas vezes ao ano,
vou aplicar os dois a0 mesmo tempo, inicialmente com mais incidéncia na penetragao
no primeiro evento e depois vou ter em consideracao a frequéncia para manter o espaco

cheio na realiza¢ao dos dois eventos anuais.

3.2. Mensuracao das Oportunidades

3.2.1 Valor do Mercado

(P. Alvo) x (% P. Alvo que vai comprar) x (n° de vezes que pode comprar) x (% de vezes
que pode comprar) x (Qt média por compra) x (valor médio em € que vai pagar em cada

compra)

Em Volume numa s6 feira:

300 x 70% x 1 x 1 x 20 m2= 4200 m2
Em Valor:

4200m2 x 75 €/m2 =315.000 € + IVA

O valor por m2 ¢ de 75 €. Na primeira Feira o Publico Alvo sdo 300 empresas, 70% tém
interesse em estar exposto na Feira do Estoril, das quais tém a intencao de estar
presentes pelo menos uma vez ao ano (frequéncia). Conforme resultado do questionario,
foi definido para o estudo, como ocupagdo média por expositor de 20 m2.A ocupagdo €

de 4200m2, obtemos o Valor de Mercado de 315.000€ + IVA.
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Em Volume na segunda Feira:

210x 73% x 1 x 1 x 20 m2=3066m2
Em Valor:

3066m2 x 75 €/m2 =229.950 € + IVA

Na segunda Feira o Publico Alvo ¢ de 73% do Publico Alvo que aderiu & primeira Feira
0 que nos d4d uma adesdo de 153 expositores. Os restantes itens mantém-se iguais a
primeira feira, dando-nos uma ocupacao total de 3066m2. O Valor de Mercado ¢ de

229.950€

Resultado final das duas Feiras:

Em Volume: 4.200 m2 + 3066 m2 = 7.266 m2 de ocupacao nas duas feiras
Em Valor: 315.000 € +229.950 € = 544.950 € + IVA nas duas feiras

O Publico Alvo ¢ 300 empresas, das quais 70% tém intencdo de estar presentes numa
feira em Lisboa, dando-nos um resultado de 210 empresas, das quais 73% tém intengao
de estar presentes na segunda Feira anual, o que totaliza a presenca de 363 empresas a
alugarem espagos na feira anualmente. O espaco médio de aluguer, segundo o
questionario ¢ de 20 m2, ao preco de 75 € o m2. Realizando as contas, da-nos 544.950 €

+ IVA de Valor de Mercado anual.

3.2.2. Valor do Mercado Potencial

Publico Alvo x % do Publico Alvo que vai comprar x Numero de vezes que pode
comprar X % de vezes que vai comprar x Quantidade média por compra x o valor médio
em euros que vai pagar em cada compra x quota de mercado x a margem obtida em

cada venda.
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3.2.3. Primeiro Ano - 2010 (a realizar uma s6 feira)

Em Volume numa so feira:

300 x 70% x 1 x 1 x 20 m2=4.200 m2

Em Valor numa so Feira:

4.200m2 x 75 € x 70% x 111% (39,45 €) = 244.755 € + IVA

Quota de Mercado

300 x 70% =210

210/300=0,7=70%

A Feira durante o ano 2010 s6 tera a realizacdo duma s6 Feira. Os Publico Alvo sao 300

empresas, das quais 70% estdo interessadas em estar presentes na feira. A frequéncia no

ano 2010 ¢ de uma ocupagao média de 20 m2 por expositor.

O custo por m2 ¢ de 75 €, tomei por consideragdo o resultado do questionario em que a

média ¢ de 20m2 por expositor. Obtendo uma quota de mercado de 70%, porque a

expectativa ¢ grande em relacdo 4 adesdo do evento. A margem de lucro bruta por m2 ¢é

de 111% (39,45 €). O Potencial de Negocio em Volume ¢ de 4200m2 e em Valor ¢ de

244755 €.

Nota: IVA néo incluido

3.2.4. Segundo Ano - 2011 (a realizar duas feiras)

Em volume na 1? Feira:

300x 70% x 1 x 1 x 20 m2=4.200m2

Em valor na 1? Feira:

4.200m2 x 75 € x 70% x 111% (39,45 €) = 244.755 € + IVA
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Quota de Mercado:

300 x 70% =210

210/300 =0,7=70%

Em Volume na 2° Feira:

210 x 75% x 1 x1 x 20m2 = 3.150 m2

Em Valor na 2° Feira:

3.150m2 x 75 € x 52% x 111% (39,45 €) =136.363 € + IVA
Quota de Mercado:

210 x 75% = 157

157/300 = 0,52 =52%

Total das duas Feiras:

Em Volume: 4.200m2 + 3.150m2 = 7.350m2

Em Valor: 244.755 € + 136.363 € =381.118 € + IVA

Em Quota de Mercado: (210 + 157) /(300 x 2) = 0,61 = 61%

O objectivo para a 1* Feira do ano 2011 ¢ de atingir 70% do Publico Alvo com uma
ocupagao média de 20m2 por expositor. O valor do m2 ¢ de 75 €/m2 com uma Quota de
Mercado de 70% e uma margem bruta de 111%. Obtendo-se realizar um Valor

Potencial de Mercado de 244.755 €.

A segunda Feira do ano, o objectivo ¢ atingir 75% do Publico Alvo da 1* Feira com
todos os itens iguais 4 primeira e uma Quota de Mercado de 52%.0 Valor de Mercado

Potencial é de 136.363 €.
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A Quota de Mercado anual ¢ de 61% obtendo-se um Valor Potencial de Mercado em

Valor de 110.565 € e um Volume de 7.350m2.

3.2.5. Terceiro Ano - 2012 (a realizar duas feiras)

Em Volume na 1? Feira:

300 x 75% x 1 x 1 x 20 m2 = 4.500m2

Em Valor na 1? Feira:

4.500m2 x 80 € x 75% x 125% (44,45 €) = 337.500€ + IVA

Quota de Mercado:

300 x 75% =225

225/300=0,75=75%

Em Volume na 2? Feira:

225x 75% x 1 x 1 x 20m2 = 3.375 m2

Em Valor na 2? Feira:

3.375m2 x 80 € x 56% x 125% (44,45 €) = 189.000 € + IVA

Quota de Mercado:

225x 75% =169

169 /300 =0,56 =56%

Total das duas Feiras:

Em Volume: 4.500 m2 + 3.375 m2 = 7.875 m2
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Em Valor: 337.500 € + 189.00 € = 526.500 € + IVA
Em Quota de Mercado: (225 + 169) / (300 x 2) = 0,656 = 65%

Na primeira Feira do ano 2012 o Publico Alvo ¢ de 75% com uma ocupacido média de
20m2 por expositor. O prego aumenta 5 € ficando com o valor de 80 €/m2, Quota de
Mercado ¢ de 75% com uma margem bruta de 125%.0 Valor de Mercado Potencial ¢

de 337.500 €.

O objectivo para a realizagdo da segunda Feira ¢ de atingir 75% do Publico alvo da 1*
Feira, obtendo uma Quota de Mercado de 56%, com uma Margem Bruta de 125%.0

Valor do Mercado Potencial é de 189.000 €.

No ano 2012 pretende-se atingir um Volume de ocupacgdo de 7.675m2 e um valor

Potencial de Mercado de 526.500 € IVA. Com uma Quota de Mercado anual de 65%.

3.3. Definiciao dos Objectivos
3.3.1. Primeiro Ano

Depois de se ter feito uma analise das feiras existentes no Pais, temos os seguintes

objectivos:

*  Unica Feira do Ano

Obter 70% do Publico Alvo.

Obter o maior numero de Visitantes para dar credibilidade a Feira.

Obter uma ocupagao média de 20m2 por Expositor.

Obter uma Margem Bruta de 111% (custa35,55 €/m2-Venda 39,35 €/m2).
Obter Vendas em Volume de 4.200m2

Obter Vendas em Valor de 198.450 €

YV V VYV ¥V V V V

Obter uma Quota de Mercado de 70%
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3.3.2. Segundo Ano

12 Feira

Obter 70% do Publico Alvo.

Obter o maior numero de visitantes na Feira.

Obter uma ocupacdo média de 20m2 por expositor.

Obter uma margem Bruta de 111% (custa35,55 €/m2-Venda 39,35 €/m?2).
Obter Vendas em Volume de 4.200m2

Obter Vendas em Valor de 198.450 €

YV V V V V V V

Obter uma Quota de Mercado de 70%

22 Feira

Obter 75% do Publico Alvo da 12 Feira.

Obter o maior numero de visitantes na Feira.

Obter uma ocupacdo média de 20m2 por expositor.

Obter uma margem Bruta de 111% (custa35,55 €/m2-Venda 39,35 €/m2).
Obter Vendas em Volume de 3.150m2

Obter Vendas em Valor de 110.565 €

VvV V. VYV VY V V V

Obter uma Quota de Mercado de 52%

3.3.3. Terceiro Ano

12 Feira

Obter 70% do Publico Alvo.

Obter o maior niumero de visitantes na Feira.

Obter uma ocupagao média de 20m2 por expositor.

Obter uma margem Bruta de 125% (custa 35,55 €/m2-venda 80 €/m2).
Obter Vendas em Volume de 4.500m2

Obter Vendas em Valor de 278.100 €

V V V V V V VYV VY

Obter uma Quota de Mercado de 75%

A\

22 Feira

> Obter 75% do Publico Alvo da 12 Feira.
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Obter o maior numero de visitantes na Feira.

Obter uma ocupacdo média de 20m2 por expositor.

Obter uma margem Bruta de 125% (custa 35,55 €/m2-venda 80 €/m2).
Obter Vendas em Volume de 3.375m2

Obter Vendas em Valor de 155.736 €

YV V V V V V

Obter uma Quota de Mercado de 56%
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4. Definicao das Estratégias

4.1. Marketing e Vendas

Na Estratégia de Marketing ¢ fundamental definirmos os 4 P's, estes P's sdo
identificados com a caracteristica do Produto que vamos vender, como este ¢
Distribuido, como a sua Promocéo ¢ delineada, e qual vai ser o seu Preco. Mas como
estamos perante um servico, ¢ mais adequado aplicar mais 3 P's, que sdo identificados
como o Ambiente em que se realiza esse servico, o Processo para a sua implementac¢ao

e quem sao as Pessoas que estdo na realizagdo do evento.

4.1.1. Produto

Pretende-se oferecer aos clientes a possibilidade de colmatar uma enorme falha no
sector de Ourivesaria, com a organizagdo de um evento desta natureza numa zona
geografica do Pais, como ¢ a capital, onde a incidengia dos négocios sdo largamente

maiores em relacdo a todos as outras zonas geograficas.

O evento ¢ organizado por profissionais com larga experiéncia no sector, dando um

grande now-how & implementacdo da Feira.

A nivel de Produto podem identificar um produto tangivel, a identificag¢do ¢ feita pelo
cliente se estd de acordo com as suas perspectivas. O espago pode ser identificado a

nivel de localiza¢do, assim como toda a decoracao e organizagdo dos expositores.

Em relacdo ao evento, esta assegurada a segurancga das pessoas e guarda dos objectos de
valor através da Policia de Seguranca Publica que estd presente com um dispositivo de

homens necessario durante o correr da Feira. Esta presenga ¢ feita durante 24 horas.

Alem da realizagdo da Feira, também existirdo workshops com matérias variadas,
sempre direccionadas para o sector em especifico como também auxiliar os empresarios

de ferramentas para os ajudar dinamizar a sector empresarial.
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A Feira tém o objectivo da divulgagdo e langamento de novos produtos como tambem
dar a possibilidade daqueles que nunca estiveram presentes em eventos desta natureza

poderem ampliar as suas perspectivas empresariais.

Além da preocupagdao em ocupar uma falha que existe no sector a nivel de zona,
também se pretende oferecer aos profissionais do sector, a possibilidade de poderem
promover os seus produtos a pregos de aluguer de espaco em m2 mais atractivos em

relagdo a concorréncia que ja existe noutras zonas do Pais.

Com a implementacdo desta Feira ambiciona-se que os expositores obtenham uma
notoriedade relevante e maior produtividade empresarial perante os seus concorrentes

directos.

Deste modo estdo garantidos todos os meios para o sucesso da Feira, através do

profissionalismo e da colaboracao de todos os intervenientes.

4.1.2. Distribuicao

A Feira ¢ implementada no Centro de Congressos do Estoril, pertence ao Concelho de

Cascais. E uma zona de grande notoriedade e prestigio.

E uma Feira com a duragdo de 4 dias consecutivos e que se realizara 2 vezes por ano. O
horério ¢ das 10,30 as 20,00 horas. Durante os dias de feira sdo realizados worshpos
especificos para a 4rea de ourivesaria como motivagdo na aplicagdo do

empreendedorismo empresarial.

A nivel de montagens de stands e decora¢do do espago comum terdo 3 dias anteriores ao

evento e 2 dias seguintes ao evento para fazer as desmontagens.

Durante a Feira poderdo ser feitos negocios directos com artigos que os expositores
tenham para venda imediata como terd a vertente principal da Feira que ¢ a divulgacdo e

conhecimento de novas empresas e apresentacao de novas colecgoes.
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Os meios de apresentacdo da feira serdo através da divulgag¢ao do evento colocando uma
pagina especifica nas redes sociais, fazer acordos com as associagdes do sector para a
promocao e divulgagdo, contacto directo através dum comercial com as empresas que
poderdo ter interesse em estar presente na feira, tentar fazer parcerias com entidades
bancarias para a divulgacdo dos seus produtos bancarios que tenham incentivos as
empresas. Existéngia dum site onde € possivel esclarecer algumas questdes directamente
através da consulta, caso seja necessarios esclarecimentos mais especificos através de
questdes mais relacionada com precos serd necessario entrar em contacto via telefone ou

e-mail para se poder esclarecer através de orgamentos.

Os pagamentos podem ser feitos através de transferéncia bancaria, pagamentos em
multibanco na sede da empresa ou e cheque. Apds a assinatura do contrato ¢
imprescindivel o pagamento de 30% do valor e quando comecar a montagem dos stands
¢ obrigatorio o pagamento do resto do valor. Caso durante o evento seja pedido mais
alguma coisa que esteja fora do contrato e necessario o pagamento seja feito até ao fim

da realizacdo da feira, sendo proibido fazer desmontagens com dividas em falta.

4.1.3. Promocao

Para se desenvolver o plano de Comunicagdo ¢ fundamental ir de encontro ao nosso
Publico-Alvo, para isso € necessario desenvolver uma base de dados de todos os
fabricantes, armazenistas, criadores e empresas que trabalhem com produtos adjacentes
ao mercado de Ourivesaria para que a comunicacdo alcance o nosso objectivo. Além
disso ¢ fundamental também fazer o plano de comunicacdo abragendo os retalhistas,

pois estes também sdao fundamentais para o sucesso da Feira.

Inicialmente a abordagem sera feita dum modo de contacto directo através de visitas as
empresas, apresentando em linhas gerais a intencdo de organizar a Feira. Estes
primeiros contactos serdo focados as empresas que t€ém mais impacto no mercado de
Ourivesaria, pois elas sdo a atencdo para obter credibilidade e confianca no nosso

Publico-Alvo.
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Deste modo o Plano passa por desenvolver brochuras e flyers que serdo distribuidos em

todas as Ourivesarias existentes no Pais de forma a transmitir a mensagem.

Fazer acordos com as instituigdes e organizacdes do sector para que a informacao seja

divulgada nas suas Newsletters para todos os seus associados.

Implementacdo dum site, onde conste toda a informagdo de forma a esclarecer todo o

Publico-Alvo.

Transmitir a mensagem através das redes sociais existente, como o Twitter, Facebook,

etc., de forma a divulgar o mais possivel o evento.

4.1.4. Preco

Pretendemos com a implementacdo desta Feira, Inov'Ouro-Eventos de Ourivesaria,
proporcionar aos fabricantes e armazenistas de Ourivesaria poderem estar presentes
numa Feira onde nao existe concorréncia directa. Para podermos ter adesdo, utilizamos
0 Benchemarketing de forma a oferecer um servigo de qualidade e a precos bastantes

atractivos para se alcance sucesso

Foi feita uma andlise cuidada sobre os precos praticados pelos concorrentes directos e
todos os servigos que eles proporcionam. Desta forma pretende-se praticar valores de
espacgos intermédios com os que ja existem no mercado. Dando a possibilidade de
aplicar descontos conforme a forma de pagamento € o compromisso em de estarem

presentes nas duas Feiras que se realizam anualmente

4.1.5. Ambiente Fisico

No ambiente, podemos identificar uma zona de elei¢do, estd localizada num area
envolvente de prestigio como sera de realgar a implementacao duma feira deste género.
Rodeado de belos jardins onde se pode desfrutar dum passeio relaxante, junto encontra-

se o Casino do Estoril com toda a sua complementariedade de servigos que dispde como
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salas de jogo, restaurantes, bares, salas de diversao. Também existe zonas de comércio,
a praia esta a poucos metros e também caso pretenda praticar Golf, existe um campo na

proximidade.

O centro de Congressos do Estoril tem uma arquitectura moderna, com espagos amplos
e apelativos a uma boa disposicdo de todos os que estdo nos stands bem como os
visitantes. Grande parte das paredes para exterior sdo em vidro onde deixa passar
bastante luz natural. O interior ¢ revestido a madeira de pinho tendo um aspecto
bastante moderno e actual. E composto por dois pisos sendo o 1° piso com uma é4rea de
1200m2 e o rés-do-chdo com 2000m2. Tem um anfiteatro e salas VIPs. Dispde de
garagem para 145 viaturas e ¢ dotado duma zona com monta-cargas onde se pode fazer

as cargas e descargas de todos os materiais necessarios para a realizacdo da Feira.

Todo o pessoal que estard a trabalhar na Feira se facilmente idetificado através do

fardamento com a respectiva identificacao.

A seguranga ¢ assegurada através dum vigilante que pertence ao centro de Congresso do
Estoril bem como pela Policia de seguranca Publica. Nas imediagdes estd localizada a
esquadra da Policia o que ¢ uma vantagem caso seja necessaria uma urgéncia no sentido

de reforgar a seguranga em caso de risco.

Em toda a envolvéncia serdo colocados outdoors com a promocao da Feira bem como

sinaléticas de forma a facilitar o acesso a que pretenda dirigir-se para a Feira.

4.1.6. Processo

O processo na abordagem da implementacdo da Feira sera feito em primeiro lugar por
uma apresentacao presencial aos principais fabricantes e armazenistas que existem no
Pais.Juntamente com esta apresentagdo existird uma brochura onde esta descrito a zona
envolvente, a descricdo da estrutura e composi¢do pormenorizada do Centro de

Congressos do Estoril, todos os servigos que pode oferecer durante a realizacao da feira.
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Durante a apresentagdo serd apresentada uma ficha tipo para preenchimento de forma a

elaborar uma base de dados mais completo possivel de cada cliente.

Caso o cliente esteja interessado em estar presente na feira sera preenchido um contrato
com os detalhes pretendidos do cliente de acordo com as normas estipuladas para o
evento, tais como prego, espago de ocupagdo, localizacdo pretendida, forma de

pagamento, desconto.

4.1.7. Estratégia de Marketing e Vendas

1) Ter uma base de dados de todos os Fabricantes/armazenistas.

e 2) Ter um site, para divulgacdo, informacao e venda.

e 3) Publicar a Feira em revistas direccionadas s6 para os profissionais de
Ourivesaria.

e 4) Enviar Mailings a informar todos os Fabricantes/Armazenistas.

e 5) Parcerias com associag¢des de Ourivesaria.

e 06) Protocolos com entidades publicas e privadas (bancos, contrastaria, escolas
profissionais, estado, etc.).

e 7) Press Releases.

e &) Folhetes (Flyers) para distribui¢do aos fabricantes e Armazenistas com

informacgao especifica.

e 9) Fazer planos de contacto com os Fabricantes/Armazenistas.

4.2.Recursos Humanos

Para o sucesso duma empresa e fundamental ter as pessoas certas no lugar certo,
portanto devido a ser uma empresa que vai iniciar a sua actividade, os recursos sdo
poucos pelo que ¢ necessario o empenho de todos para que se consiga alcangar os

objectivos que foram delineados.
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A forga das vendas sera feita por dois vendedores que ja tenham conhecimento do ramo
de Ourivesaria de forma a estarem mais a vontade no relacionamento com fabricantes e
armazenistas. Estes vendedores irdo desenvolver contactos em todo o Pais com divisdo

do mesmo proporcional a cada um.

A nivel de escritério existira uma funciondria e um administrador que serd um dos

socios da empresa.

A nivel de contabilidade, estes processos serd entrega a uma empresa externa atraveés
duma avenga. Todos os planos de organizacao do evento serdo implementados através
das pessoas que estdo no escritorio. A area das vendas tera que fazer a sua funcio de

visitar os clientes na divulgacdo da Feira e procurar fechar contratos.

Durante a realizacdo da Feira serd necessario contratar mais pessoas para o bom
funcionamento deste. E imprescindivel a necessidade de contratar a Policia de
Seguranca publica para assegurar o bom funcionamento da feira. Sera contratada uma
empresa que trabalhe em autsorcing com hospedeira para desempenharem fungdes no

balcao de apoio ao cliente, recepcao e controlo de cliente e apoio ao expositor.

4.2.1. Area de Marketing

Sera desenvolvida pelo administrador de acordo com os objectivos delineados. Tera que
contactar com agéncias de publicidades, jornais, revistas, graficas para analisar e

negociar pregos.

Desenvolver e coordenar os tempos de ac¢do proprios para a implementagao dos artigos

promocionais.

Contratar uma Empresa na area de informatica para desenvolver um site da empresa e

um blogue de forma a poder monitorizar o seu feed-back.

Analisar todas as acg¢des de marketing implementadas de forma a obter os resultados

dessas mesmas.
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4.2.2. Area de Vendas

Ser4d desempenhada por dois vendedores que reportam ao administrador. Através dum
plano de visitas aos clientes serdo elaborados mapas didrios de visitas. De acordo com
reunides programadas, serdo discutidos os desempenhos e as necessidades que serdao

necessarios para serem atingidos os objectivos propostos.

4.2.3. Estratégia de Recursos Humanos

Analise dos mapas de visita de forma a poder obter informacgao necessaria de forma nao

haver desvios do objectivo.

Obter informacao do escritorio em relagdo a todo o trabalho desenvolvido de forma a se

poder tomar medidas para o seu bom desempenho.

4.3. Area Financeira

Para o desenvolvimento do projecto pretende-se iniciar o negocio com capital proprio,
proveniente dos socios da sociedade. Caso o plano de negodcios nao correr conforme o
objectivo, entdo neste caso serd feito um estudo da oferta do mercado bancério para se

recorrer a empréstimos de apoio a pequenas e médias empresas.

4.3.1. Estratégia Financeira

e 1) Fazer um plano onde conste todas as despesas fixas inerentes ao
funcionamento do evento quer anualmente como mensal (ordenados, impostos,
luz, agua, deslocacdes, telefone, telemdvel, carros, seguros, pagamentos de
empréstimos).

e 2) Negociar com os fornecedores os prazos de pagamento.

e 3) Trabalhar com mais de um Banco, para ter mais opcdes de empréstimos ou

outras necessidades.
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e 4) Fechar contratos sinalizados com bastante tempo de antecedéncia do evento,
para evitar correr riscos de nao pagamentos e obter receita.

e 5) Proceder a contactos com possiveis parceiros a nivel local (Camara) e a nivel
Estatal (apoios financeiros do Estado ou do Fundo Europeu). De forma a se

obter apoios promocionais € monetarios.

4.4. Area de Tecnologias de Informacio

As tecnologias de Informacdo serdo feitas e adquiridas consoante a necessidade da
empresa para poder desenvolver o projecto de acordo com as necessidades essenciais

para o bom desempenho de todos os elementos que colaborarem com ela.

4.4.1. Estratégia de tecnologia de informacio

1) Adquirir programas de computador que contemple areas de programacao de
facturacdo, gestdo de clientes, etc.

e 2) Internet

e 3) Telefone fixo

e 4) Telemdveis

e 5) Impressora/Scanner

e 6) Computadores

4.5. Area do Conhecimento do Cliente

Através do conhecimento do cliente ¢ que se pode definir o objectivo da empresa, para
que o servigo que se pretende desenvolver, tenha sucesso. Desta forma ¢ que sao

analisados os interesses do cliente para que o servigo tenha aceitagdo no mercado.
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4.5.1. Destinado aos Fabricantes/Armazenista

Através do contacto dos vendedores e dos comentérios no blogue, criar uma base dados
com todas as informagdes obtidas (objectivos empresariais, comentarios, Hobbys, data
de aniversario, etc.), de forma a se poder obter um conhecimento mais profundo de cada

cliente.

Desta forma serdo feitas andalises individuais e globais para que o contacto directo tenha

mais proveito, e as campanhas de marketing obtenham resultados relevantes.

4.5.2. Destinado aos Lojistas

Fazer um levantamento de todos os lojistas a nivel Nacional de forma a enviar
informagdo através de correio electronico ou carta, transmitindo toda a informagao
necessario da realizacdo da Feira. Juntamente ird um questionario, onde abordara
questdes objectivas sobre a realizacdo da Feira, de forma a obter informacdo e

comentarios para desenvolver ac¢des mais direccionadas.

4.5.2.1. Estratégia do Conhecimento do Cliente

e 1) Através do contacto directo dos vendedores, implementar ac¢des de forma a
adquirir a mais informacgao pessoal e empresarial.

e 2) Base de dados de todos os Fabricantes e Armazenistas

e 3) Base de dados de todos os lojistas a nivel Nacional

e 4) Ter um programa de CRM

e 5) Analisar informagao do blogue e correio electronico

Os clientes sdo definidos pelo Novo Rumo - Producdo de eventos, Lda., para que exista
uma consisténcia focada na intencdo da Feira, isto é, tém que ser objectivamente

fabricantes, armazenistas, fornecedores de maquinas ou assesorios de Ourivesaria.
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A missdo da empresa tem que ser atingida para que se consiga uma consonancia entre a

implementac¢do da Feira e os seus stakeolders de forma a atingir o sucesso de ambos.

4.6. Estratégia de Operacoes

Para por em pratica o desenvolvimento do negdcio € necessario adquirir determinados

produtos que vou enumerar em seguida:

1)

2)
3)
4)
5)
6)
7)
8)

Adquirir um veiculo para o administrador e dois veiculos comerciais para os
vendedores

Alugar um escritério

Gestao dos gastos em gasodleo

Fazer contrato do espago para a feira

Fazer contrato de luz para o escritério

Fazer contrato com agua para o escritorio

Material de escritorio

Decoragdo para a feira

4.7. A Marca

Podemos identificar a marca como sendo de Produtor, pois a marca € criada através da

empresa que promove um evento. Este evento € realizado através da contratacdo de

empresas que trabalham no sector de Ourivesaria que ¢ celebrado um contrato para a

realizagdo duma feira.

A marca ¢ patenteada através de caracteristicas fisicas que sdo como o nome, 0

emblema, o grafismo e a assinatura.

4.7.1. Nome

Inov'Ouro, eventos de Ourivesaria
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4.7.2. Emblema/ Logotipo

Inov' Quro
&
< S, ©
2 2
(éx\\/\ | e

)
= n & Figura 1
N 7 )

" Eventos de Ourivesaria

4.7.3 Grafismo

Letra Times New Roman a negrito, em cima com letra de tamanho 16 sublinhado a dois

tracos, em baixo com letra 12 em italico, o emblema com cor dourada.

4.7.4. Assinatura

Eventos de Ourivesaria
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5. Implementac¢io das Acgoes

5.1. Marketing e Vendas

5.1.1. Estratégia n°1

Adquirir uma base de dados de todos os fabricantes e armazenistas com os dados

essenciais para que va de encontro as necessidades do projecto.

Plano de Accao

= Responsavel: O responsavel pelo projecto (Administrador)
= Data do Inicio: 1 de Julho de 2010

= Data da Implementagdo: 15 de Julho de 2010

= Custo: 500 €

Accoes

» Entrar em contacto com instituicdes que tenham no seu poder estes
dados, como por exemplo associacdes de Ourivesaria e empresas estatais

que tenham os registos comerciais das Empresas.

5.1.2. Estratégia n°2

Fazer um site para divulgagao do evento, com todas as caracteristicas adjacentes como

por exemplo, informacdes, venda de espacos, Workshops, etc.

Plano de accao

= Responsavel: O responsavel pelo projecto (Administrador)
= Data do Inicio: 1 de Julho de 2010

= Data da Implementagdo: 22 de Julho de 2010 (3 semanas)
= Custo: 800 €
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Accoes

» Contactar com trés empresas que facam sites, marcando reunides
para pedir orcamentos e planear o que ¢ necessario que o sife
contenha para que va de encontro as necessidades da empresa na

promocao do evento.

5.1.3. Estratégia n°3

Publicar a Feira em revistas direccionadas sé para os profissionais de Ourivesaria.

Plano de accao

= Responsavel: O responsavel pelo projecto (Administrador)
= Data do Inicio: 15 de Julho de 2010
= Data da Implementacdo: 1 de Setembro de 2010 (1 més e meio)

= (Custo: 1.000 €

Accoes

» Contactar com a revista Joia Pro para se fazer a publicacdo do evento
quatro vezes por ano (custo total 800 €).
» Contactar com a revista Vip Joia para negociar a publicidade do

evento uma vez por ano (custo 700 €).

5.1.4 Estratégia n°4

Enviar Mailings a todos os Fabricantes/Armazenistas.
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Plano de accao

= Responsavel- Funcionaria do escritdrio

= Data do Inicio: 15 de Julho de 2010

= Data da Implementagdo: 20 de Julho de 2010
= Custo:0€

Accoes

» Envio de Mailings a todos os profissionais do sector na area da revenda e
fabrico com a informagao do evento (custo 0 € porque ¢ realizado via net

e durante a hora laboral).

5.1.5. Estratégia S e 6

Parcerias com associagdes de Ourivesaria (Associagdo dos comerciantes, AIORN,

APIO, etc.)

Protocolos com entidades publicas e privadas (bancos, contrastaria, escolas

profissionais, estado, etc.)

Plano de accao

= Responsavel: O responsavel pelo projecto (Administrador)
= Data do Inicio: 10 de Julho de 2010
= Data da Implementagao: 2 de Agosto de 2010

= Custo 20 € (gasdleo nas deslocagdes)
Accoes

» Através da implementagdo do evento, entrar em acordo com associagdes
do sector no sentido de oferecer alguns beneficios aos seus associados na
adesdo ao evento, como por exemplo descontos ou outros beneficios que
possam ser sugeridos € que possam ter interesse para a realizagdo do

evento Havendo uma preocupagao conjunta na dinamizagdo do evento, o
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resultado s6 podera ser positivo, porque enaltece o desejo em
desenvolver acc¢des positivas nas mentes dos empresarios, de forma a

encarar o mercado duma forma mais empreendedora (custo 10 €).

» Através de contactos com varias entidades Publicas (ex. IJAPMEI) e
privadas que também terdo interesses, pretende-se estabelecer protocolos
no sentido de dinamizar o evento, e tirar contrapartidas através de

protocolos assinados pelas entidades (custo 10 €).

5.1.6. Estratégia n°7

Contratar uma grafica para fazer 3000 folhetos (Flyers) para distribuigdo via contacto
directo através dos Vendedores ou via C.T.T. aos fabricantes/Armazenistas com

informacgdes sobre a elaboracao da realizagdo do evento.

Plano de accao

= Responsavel: secretaria da administragao

= Data do Inicio: Imediato

= Data da Implementagao: 15 de Julho de 2010
= Custo: 225 €

Accoes

» Elaboragao do plano de comunicacao dos folhetos direccionado aos dois

Publico - alvo (Fabricantes/Armazenistas e Lojistas).
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5.1.7. Estratégia n°8

Press Releases

Plano de accao

= Responsavel: responsavel pelo projecto (Administrador)
= Data do Inicio: 16 de Julho de 2010

= Data da Implementagdo: 19 de Julho de 2010

= Custo:0€

Accoes

» Composigdo da Press Releases de forma a ser enviada por correio
electronico para as revistas da especialidade e todas as associagdes

ligadas ao ramo de Comercio de Ourivesaria

5.1.8. Estratégia n°9

Elaborar planos de contactos pela equipa de vendas aos Fabricantes ¢ Armazenistas.

Plano de accao

= Responsavel: responsavel pelo projecto (Administrador)
= Data do Inicio: 16 de Julho de 2010

= Data da Implementacgdo: 19 de Julho de 2010

= Custo:0€

Accoes

» Através de reunides semanais entre a equipa de vendas e o
Administrador, fazer plano de visitas aos clientes e analisar o feed-back

obtido através dessas mesmas visitas.
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5.2. Recursos Humanos
5.2.1. Estratégia n°1

Contratar uma funcionéria para o escritorio

Plano de accao

= Responsavel: responsavel pelo projecto (Administrador)
= Data do Inicio: imediato

= Data da Implementagao: 8 de Julho de 2010

= Custo: 650 € Mensais X 14 Meses =9.100 € Anuais

Accoes

» Através de anuncios de emprego na internet, marcar entrevistas no
escritorio com pessoas que tenham habilitagdes e conhecimentos da area
de aluguer de espacos ¢ da area de Ourivesaria. E imprescibivel terem

conhecimentos informaticos e dominem a lingua inglesa.

5.2.2. Estratégia n°2

Contratar dois vendedores, um para fazer a zona de Leiria até ao Algarve e outro para

fazer a zona de Leiria para cima.

Plano de accao

= Responsavel: responsavel pelo projecto (Administrador)

= Data do Inicio: imediato

= Data da Implementagao: 8 de Julho de 2010

= Custo: 700 € Mensais X 2 vendedores X 14 Meses =19.600 € Anuais

Accoes

» Através de antncios de emprego na internet, marcar entrevistas no

escritorio com pessoas que tenham experiéncia em vendas, de
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preferéngia na area de Ourivesaria que o objectivo a atingir seja o mais
rapido possivel visto ja estarem ambientados ao meio.

» Caso os objectivos da empresa forem atingidos existe a possibilidade
haver algumas contrapartidas financeiras para motivar a equipa de

vendas.

5.2.3. Estratégia n°3

Contratar uma empresa de contabilidade para tratar de todos os assuntos contabilisticos.

Plano de accao

= Responsavel: responsavel pelo projecto (Administrador)
= Data do Inicio: imediato

= Data da Implementagdo: 15 de Julho de 2010

= Custo: 200 € mensais X 12 =2.400 €

Accoes

» Pedir trés orcamentos a empresas contabilisticas de forma a analisar os

custos € 0s servigos que sao propostos.

5.2.4. Estratégia n°4

Contratar a Policia de Seguranca Publica

Plano de accao

= Responsavel: responsavel pelo projecto (Administrador)
= Data do Inicio: 19 de Outubro de 2010
= Data da Implementagdo: 25 de Outubro de 2010

= Custos:

Paulo Teixeira N°20071044 — Outubro de 2010 — Universidade Atlantica 53



Inov'Ouro - Eventos de Ourivesaria - Licenciatura em Marketing e Comunica¢do Empresarial

Policia faz turno de 4 horas com equipa de 2 policias- (gratificados)
Turno durante o dia 22, 96 € cada policia =45,92 € X 3 turnos =137,76 €
Turno durante a noite 41,60 € cada policia =83,20 € X 3 turnos=249,60 €
249,60 € + 137,76 € =387,36 € X 7 dias =2.711,52 €
Custo total: 2.711,52 € por Feira

Accoes

» Contratar a Policia em forma de gratificado para assegurar os quatro dias
da realizacdo da Feira, dois dias anteriores (montagens) e um dia
posterior (desmontagem).

» Cada gratificado tem a duracdo de quatro horas e sdo sempre efectuados

em grupos de dois policias, portanto serdo contratados quatro policias.

5.2.5. Estratégia n°5

Contratar uma empresa de autsorcing, que trabalhe com hospedeiras.

Plano de accao

= Responsavel: responsavel pelo projecto (Administrador)
= Data do Inicio: 21 de Outubro de 2010

= Data da Implementagao: 24 de Outubro de 2010

= Custo: 70 € X 4 hospedeiras X 4 dias =1.120 € cada Feira

Accoes

» Pedir orgamentos para a contratagdo de 4 hospedeiras, para que estejam
presentes durante a realizacdo da Feira, de forma a poderem dar apoio ao

publico, controlo das entradas e apoio ao expositor.
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5.3. Financeira

5.3.1. Estratégia n°1

Fazer um plano onde conste todas as despesas fixas inerentes ao funcionamento do

evento quer anualmente como mensal (ordenados, impostos, luz, agua, deslocagdes,

telefone, telemovel, carros, seguros, pagamentos de empréstimos).

Plano de accao

Accoes

YV V V V

Responsavel: secretaria da administragao
Data do Inicio: Imediato

Data da Implementacao: 30 de Julho de 2010
Custo: 0 €

Controlo de todos os custos inerentes directos na realizagdo da Feira.
Controlo de todos os custos inerentes ao funcionamento do escritorio.
Elaboraciao de mapas de custos para controlo financeiro.

Efectuar reunides quinzenais entre a secretdria e o administrador para

analisar os quadros relativos aos custos.

5.3.2. Estratégia n°2

Negociar com os fornecedores os prazos de pagamento.

Plano de accao

Responsavel: responsavel pelo projecto (Administrador)
Data do Inicio: imediatamente

Data da Implementagdo: 30 de Julho de 2010

Custo: 5 € (telefone)
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Accoes

» Contactar com os fornecedores de forma a marcar reunides para negociar
formas de pagamento de acordo com as possibilidades existentes na

empresa.

5.3.3. Estratégia n°3

Trabalhar com mais de um Banco, para ter mais opgdes de empréstimos ou outras

necessidades da empresa.

Plano de accao

= Responsavel: responsavel pelo projecto (Administrador)
= Data do Inicio: imediatamente
= Data da Implementacgdo: 30 de Julho de 2010

= Custo: 15 € (gasdleo para deslocacdo as dependengias bancérias)
Accoes

» Contactar varios bancos de forma a se poder fazer uma analise dos quais

poderdo ser mais indicados para os objectivos da empresa.

5.3.4. Estratégia n°4

Fechar contratos sinalizados com bastante tempo de antecedéncia do evento, para evitar

correr riscos de nao pagamentos e obter receita.

Plano de accao

= Responsavel: responsavel pelo projecto (Administrador)
= Data do Inicio: imediatamente
= Data da Implementac¢do: 30 de Julho de 2010

= Custo: 15 € (gaséleo para deslocacdo as dependengias bancarias)

Paulo Teixeira N°20071044 — Outubro de 2010 — Universidade Atlantica 56



Inov'Ouro - Eventos de Ourivesaria - Licenciatura em Marketing e Comunica¢do Empresarial

Accoes

» Através dos contactos realizados pelos vendedores ou pelo site, fazer
uma andlise das pretensdes dos possiveis clientes e tentar duma forma o
mais rapida possivel obter sinalizacdes para realizar suporte financeiro e

alugar espagos para credibilizar a Feira.

5.3.5. Estratégia n°S

Proceder a contactos com possiveis parceiros a nivel local (Camara) e a nivel e

Estatal (apoios financeiros do Estado ou do Fundo Europeus). De forma a se obter

apoios promocionais € monetarios

Plano de accao

= Responsavel: responsavel pelo projecto (Administrador)
= Data do Inicio: imediatamente
= Data da Implementagdo: 30 de Julho de 2010

= Custo: 50 € (gasoleo para deslocacao as varias instituigoes)
Accoes

» Marcar reunides com os responsaveis da Autarquia do Concelho de
Cascais de forma a obter fundos e beneficios pela realizagao da Feira,
visto que ¢ um evento que terd certamente notoriedade e distingdo pela
sua realizacao.

» Marcar reunides com empresas Estatais de forma a obter apoios
financeiros ao empreendedorismo na realizacdo da Feira. Estes apoios
podem ser obtidos a nivel Nacional pela implementagdo de incentivos
Governamentais.

» Procurar saber se existem alguns incentivos através Comunidade

Europeia 4 abertura de empresas.
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5.4. Tecnologias de Informacao

5.4.1. Estratégia n°1

Adquirir um programa para computadores que desempenhem fun¢des de facturacao,

gestdo de clientes, CRM.

Plano de accao

= Responsavel: responsavel pelo projecto (Administrador)
= Data do Inicio: imediatamente

= Data da Implementagdo: 15 de Julho de 2010

= Custo: 1.500 €

Accoes

» Fazer uma pesquisa no mercado informatico, de forma a analisar
programas de computador que satisfacam as necessidades da empresa.
Depois de esta andlise, adquirir um programa que tenha o melhor prego e
com todas as caracteristicas exigidas.

» A empresa que foi adjudicado o programa, garantir a sua assinténcia, nao

sO a nivel do prazo de garantia como apds este.

5.4.2. Estratégia n°2

Internet

Plano de accao

= Responsavel: Funcionaria do escritorio

= Data do Inicio: imediatamente

= Data da Implementagao: 15 de Julho de 2010
=  Custo: 62 € X 12 meses = 744 €
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Accoes

» Fazer um contrato com uma operadora de acesso 4 internet.

5.4.3. Estratégia n°3

Telefone fixo

Plano de accao

= Responsavel: Funcionaria do escritorio
= Data do Inicio: imediatamente
= Data da Implementagdo: 15 de Julho de 2010

= Custo: prego incluido no pacote da internet

Accoes

» O telefone fixo sera incorporado no contrato celebrado com a operadora.

5.4.4. Estratégia n°4

Telemoveis

Plano de accao

= Responsavel: responsavel pelo projecto (Administrador)
= Data do Inicio: imediatamente

= Data da Implementac¢do: 10 de Julho de 2010

= Custo: 120 € X 12 meses = 1.440 €

Accoes

» Contratar uma operadora para celebrar um contrato para trés telemoveis

para a empresa. Dois para os vendedores e um para o administrador.
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5.4.5. Estratégia n°S

Impressora/Scanner/fotocopiadora

Plano de accao

= Responsavel: Funcionaria do escritorio

= Data do Inicio: imediatamente

= Data da Implementagdo: 15 de Julho de 2010
= Custo: 75 €

Accoes
» Adquirir uma impressora multifun¢do para a empresa

5.4.6. Estratégia n°6

Computadores

Plano de accao

= Responsavel: Funcionaria do escritorio

= Data do Inicio: imediatamente

= Data da Implementacdo: 10 de Julho de 2010
= Custo: 1.500 €

Accoes

» Adquirir dois computadores para o escritdrio

5.5. Operacoes

5.5.1. Estratégia n°1

Trés viaturas
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Plano de accao

= Responsavel: O responsavel pelo projecto (Administragao)
= Data do Inicio: imediatamente
= Data da Implementagdo: 10 de Julho de 2010

=  (Custo:
2 Viaturas comerciais: 400 € mensal X 2 = 800 € mensal
1 Viatura: 500 € mensal

Total: 1.300 € mensal

Accoes

» Contratar uma empresa de aluguer de carros em forma de renting com o
prazo de quatro anos, para que toda a assistencia seja a cargo dessa
empresa ¢ garanta sempre a substituicdo do carro em qualquer situacao

de avaria.

5.5.2 Estratégia n°2

Aluguer do escritério

Plano de accao

= Responsavel: O responsavel pelo projecto (Administracao)
= Data do Inicio: imediatamente

= Data da Implementagao: 1 de Julho de 2010

= Custo: 500 € mensal

Accoes

» Alugar um escritério numa zona em que os valores do aluguer ndo sio

altos e para que tenha pelo menos trés salas. Uma para o escritério, outra
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para reunides e local de trabalho com os vendedores e outra para

reunides com clientes.

5.5.3. Estratégia n°3

Aluguer do espago para a feira

Plano de accao

= Responsavel: responsavel pelo projecto (administrador)
= Data do Inicio: 30 de Julho de 2010
= Data da Implementagdo: 18 de Outubro de 2010

= (Custo:

Desmontagens e montagens 5 dias x : 8.750 € =43.750 €
Feira 4 dias x 17500 € = 70.000 €
Total: 113.750 € por feira

Accoes

» Celebrar contrato com o Centro de Congresso do Estoril para que durante
o dia 18 e o dia 26 de Outubro de 2010, este espaco estejam reservados

em exclusividade para a realizagdo da feira de ourivesaria.

5.5.4. Estratégian®4 e 5

Contrato de agua e luz

Plano de accao

= Responsavel: responsavel pelo projecto (administrador)
= Data do Inicio: 1 de Julho 2010
= Data da Implementagdo: 5 de Julho de 2010
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=  Custo:
Agua: 30 € mensal
Luz: 60 € mensal
Accoes

» Celebrar conctatos de fornecimento com estas entidades de forma a

fornecerem agua e luz ao escritorio.

5.5.5. Estratégia n° 6

Material de escritorio

Plano de accao

= Responsavel: Funcionaria do escritorio

= Data do Inicio: 1 de Julho de 2010

= Data da Implementagdo: 5 de Julho de 2010
= Custo: 300 €

Accoes

» Compra de material para o escritorio, como por exemplo: agrafador, furador,
clips, agrafos, papel de fotocopia, blocos de notas, dossiers, capa, Ipis, canetas,

borrachas, etc.

5.5.6. Estratégia n° 7

Decoragao da feira

Plano de accao

= Responsavel: responsavel pelo projecto (administrador)
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= Data do Inicio: 15 de Setembro de 2010
» Data da Implementacgdo: 18 de Outubro de 2010
= Custo: 3.000 €

Accoes

» Contratar uma empresa que trate da decoragdo da Feira, com flores, passadeiras

e outros elementos decorativos.
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5.6. Cronograma das Acg¢oes para o Ano 2010

(realiza-se uma s6 Feira)

5.6.1. Accoes de Marketing e Vendas

Estrategia n?1

Estrategia n22

Estrategia n23

Estrategia n24
Estrategia
n25/6

Estrategia n27

Estrategia n28

estrategia n?9

Tabela 5

5.6.2. Accoes de Recursos Humanos

Estrategia n21

Estrategia n22

Estrategia n23

Estrategia n24

Estrategia n25

Tabela 6
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5.6.3. Ac¢oes Financeiras

ANO
2010

JULHO
1 5 8 | 10 | 15 16

19

20

22

30

AGOSTO

SETEMBRO
2 1 15

18

OUTUBRO
19 | 21

24

25

Estrategia n21

Estrategia n22

Estrategia n23

Estrategia n24

Estrategia n25

5.6.4. Accoes de Tecnologia de Informacao

Tabela 7

ANO
2010

JULHO

1 5 8 | 10 | 15 16

19

20

22

30

AGOSTO

SETEMBRO

OUTUBRO

2 1 15

18

19 | 21

24

25

Estrategia n21

Estrategia n22

Estrategia n23

Estrategia n24

Estrategia n25

Estrategia n26

5.6.5. Acgoes de Operacoes

Tabela 8

ANO
2010

JULHO

1 5 8 | 10 | 15 16

19

20

22

30

AGOSTO

SETEMBRO

OUTUBRO

2 1 15

18

19 | 21

24

25

Estrategia n21

Estrategia n22

Estrategia n23

Estrategia
ne4/5

Estrategia n26

Estrategia n27

Tabela 9
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5.7. Analise Financeira

Analise Financeira encontra-se em folha em anexo n° 1

Conclusao

Perante a analise financeira, estima-se que o valor das vendas para o primeiro ano ¢ de
315.000 €, no segundo ano de 551.250 € e no terceiro ano de 630.000 €, o que
corresponde um acréscimo gradual positivo. A margem bruta do primeiro ano ¢ de

63,88%, no segundo ano de 58,73% e no terceiro ano ¢ de 63,88%.

E preciso salientar que no primeiro ano sé existira a realizagdo duma tunica Feira, pelo
que existe um decréscimo na margem bruta em relacdo ao segundo ano, depois voltara a

igualar a margem no terceiro ano.

Os custos mais elevados estdo imputados no primeiro ano, pois estes sdo referentes ao
inicio da actividade, onde sdo necessarios adquirir determinados produtos para a
implementa¢do da empresa.No entanto os custos fixos também tém um peso grande na

analise financeira.

O valor do aluguer de espago por m2 ¢ de 75 €, que ¢ aplicado no primeiro e segundo

ano, no terceiro ano aumentara para 80 €/m2.

Os custos de maior valor sdo identificados como a matéria-prima (1° ano 113.750 €, 2° e
3° ano 227.500 €) que neste caso ¢ o aluguer do Centro de Congressos do Estoril e as
despesas com os Recursos Humanos, os restantes custos tém influéncia na conta de

resultados mas no entanto ndo sdo relevantes em relagao ao saldo positivo final.

O projecto € bastante ambicioso, em relacdo ao sucesso da Feira. Conforme a amostra
resultante do inquérito ao Publico-Alvo estima-se atingir uma quota de mercado para o
primeiro ano de 70% realizando uma s6 feira, e no segundo ano ja realizando as duas

Feiras obter uma quota de mercado anual de 61%, e no terceiro ano 65%.
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O servico ¢ bastante vidvel, segundo o resultado operacional da andlise financeira da
lucro logo no primeiro ano com um resultado de 147.936 €, no segundo ano de 223.173

€, e no terceiro ano de 301.923 €.
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