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RESUMO

A transformagdo digital tem vindo a alterar de forma significativa a forma como
as organizacdes gerem informacao, estruturam processos e criam valor. Neste contexto,
a gestdo documental e a desmaterializacdo assumem um papel estratégico, contribuindo
para a eficiéncia operacional, a seguranga da informagao e a capacidade de resposta das
empresas. Apesar desta evolugdo, as empresas continuam com uma realidade hibrida,
criando desafios de organizacdo, de acesso a informacao e da integracdo tecnologica.

O presente trabalho tem como objetivo desenvolver um Plano de Marketing para
a Konica Minolta Business Solutions Portugal, com maior foco no mercado
business-to-business e nos segmentos das pequenas e médias empresas € microempresas.
Pretende o apoio a empresa na definicio de uma abordagem estratégica que permita
reforcar o seu posicionamento enquanto parceira de transformacao digital e gestdo da
informagdo, num contexto competitivo caracterizado pela crescente digitalizagdo e pela
pressdo para reduzir custos, com a necessidade de compliance e seguran¢a documental.

A investigacdo assenta no planeamento de marketing, no comportamento de
compra organizacional e na transformagao digital. Complementarmente, foi adotada uma
metodologia qualitativa baseada em entrevistas a colaboradores da Konica Minolta e
ndo-clientes. Estas entrevistas permitiram identificar necessidades, barreiras a adogao e
percegdes sobre o valor das solucdes digitais, destacando-se fatores como resisténcia a
mudanga, importancia do suporte técnico e baixa maturidade digital das empresas.

Com base nos resultados obtidos, foi desenvolvido um plano de marketing para
2027. O plano enfatiza uma abordagem consultiva, a integragdo entre solucdes fisicas e
digitais, a importancia da formagao e da gestdo da mudanga, e a necessidade de comunicar
beneficios tangiveis como eficiéncia, seguranga e reducao de custos.

Conclui-se que a Konica Minolta Business Solutions Portugal possui uma forte
posi¢do competitiva no mercado nacional, um portefolio integrado e de competéncias
consultivas valorizadas pelos clientes. O plano proposto procura contribuir para a
consolidagdo da notoriedade da empresa, para a geragdo de novas oportunidades de

negdcio e para o fortalecimento de relagdes de longo prazo com os clientes empresariais.

Palavras-chave: Planeamento de Marketing; Marketing B2B; Comportamento de

Compra Organizacional; Transformacao Digital; Gestdo Documental; Desmaterializag@o.



ABSTRACT

Digital transformation has significantly reshaped the way organizations manage
information, structure processes, and create value. In this context, document management
and dematerialization have assumed a strategic role, contributing to operational
efficiency, information security, and organizational responsiveness. Despite these
advances, many companies continue to operate in hybrid environments where physical
and digital documents coexist, creating challenges related to information organization,
accessibility, and technological integration.

This dissertation aims to develop a Marketing Plan for Konica Minolta Business
Solutions Portugal, with a particular focus on the business-to-business market and the
small, medium-sized, and micro-enterprise segments. The study seeks to support the
company in defining a strategic approach that strengthens its positioning as a partner in
digital transformation and information management, within a competitive environment
characterized by increasing digitalization, cost-reduction pressures, and growing
compliance and document security requirements.

The research is grounded in the fields of marketing planning, organizational
buying behavior, and digital transformation. A qualitative methodology was adopted,
based on semi-structured interviews conducted with Konica Minolta employees and
non-customers. These interviews enabled the identification of needs, adoption barriers,
and perceptions regarding the value of digital solutions, highlighting factors such as
resistance to change, the importance of technical support, and the low level of digital
maturity among companies.

Based on the findings, a marketing plan for 2027 was developed. The proposed
plan emphasizes a consultative approach, the integration of physical and digital solutions,
the importance of training and change management, and the need to communicate
tangible benefits such as efficiency gains, enhanced security, and cost reduction.

The study concludes that Konica Minolta Business Solutions Portugal holds a
strong competitive position in the national market, supported by an integrated portfolio
and consulting capabilities valued by corporate clients. The proposed marketing plan aims
to contribute to strengthening the company’s brand awareness, generating new business
opportunities, and fostering long-term relationships with business customers.

Keywords: Marketing Planning; B2B Marketing; Organizational Buying

Behavior; Digital Transformation; Document Management; Dematerialization.
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1 - INTRODUCAO

1.1 Relevancia do Tema Teorico

O marketing pode ser definido como um conjunto de atividades e processos
orientados para a criagdo, comunicagdo e entrega de valor aos diversos publicos de uma
organiza¢do. A American Marketing Association (AMA) define marketing como a
atividade, o conjunto de institui¢des € 0s processos que visam criar, comunicar, entregar
e trocar ofertas que tenham valor para consumidores, clientes, parceiros e sociedade em
geral.

O planeamento de marketing trata-se de um processo estruturado que permite as
organizagdes analisar o ambiente interno e externo, definir objetivos estratégicos e
consequentes estratégias e agdes para a criagao de valor e vantagem competitiva. Segundo
Kotler e Armstrong (2020), o planeamento de marketing ¢ essencial para assegurar que
os recursos da organizacao s3o utilizados de forma eficiente e alinhados com os objetivos
estratégicos. Wood (2017) reforca esta perspetiva ao referir que o planeamento de
marketing permite as organizacdes desenvolver acdes consistentes, orientadas para o
mercado e para a satisfacdo das necessidades dos clientes.

Este processo ocorre através de um plano de marketing, documento que
sistematiza a analise, a defini¢cdo estratégica e a implementacao das acdes de marketing.
De acordo com McDonald e Wilson (2011), o plano de marketing constitui um
instrumento fundamental para o apoio a tomada de decisdo, permitindo assegurar
coeréncia entre o diagnostico, a estratégia e a execucao. Westwood (2013) acrescenta que
o plano de marketing desempenha também uma fun¢ao de monitorizacdo de resultados e
avaliacdo do grau de cumprimento dos objetivos definidos.

O plano de marketing ¢ relevante para contextos de elevada competitividade,
rapida evolucdo tecnologica e crescente complexidade dos mercados. Em ambientes
business-to-business, estas caracteristicas sdo ainda mais acentuadas, uma vez que os
processos de compra organizacional tendem a ser mais complexos, envolver multiplos
decisores e basear-se em relagcdes de longo prazo (Kotler & Armstrong, 2020). Nestes
mercados, o plano de marketing assume um papel importante na organizagdo entre a

estratégia organizacional e as necessidades especificas dos clientes empresariais.



No setor da tecnologia, nas areas da impressao, digitalizagao e gestdo documental,
o planeamento de marketing assume uma importancia acrescida. Apesar da crescente
relevancia na transformacgado digital, o papel continua a desempenhar uma fun¢do muito
importante nos processos organizacionais, sendo frequentemente integrado em sistemas
hibridos que procuram combinar documentos fisicos e digitais. Neste contexto, a gestao
documental surge como um elemento que permite as organizagdes uma melhor
organizag¢do, controlo e capacidade de reter a informagao de forma eficiente ao longo do
seu ciclo de vida.

Assim, o planeamento de marketing revela-se essencial para empresas como a
Konica Minolta, que operam num mercado onde coexistem solucdes de impressao
tradicionais e solug¢des digitais avangadas. A definicdo de uma abordagem estratégica
pensada ¢ bem elaborada permite alinhar a oferta da empresa com as necessidades de
digitalizagdo dos clientes, valorizando simultaneamente a continuidade dos processos em

papel e a sua integracdo em sistemas de gestdo documental e transformacao digital.

1.2 Enquadramento Setorial

A presente dissertacdo analisa o setor da tecnologia e servigos, com maior foco
nas areas da digitalizagdo, gestdo documental e transformagao digital organizacional. Este
setor carateriza-se por uma crescente procura por solucdes que permitam as organizagdes
otimizar processos, melhorar a eficiéncia operacional e assegurar uma gestdo mais eficaz
da informag¢do, num ambiente empresarial cada vez mais competitivo e voltado para o
digital.

A Konica Minolta Business Solutions Portugal integra o grupo Konica Minolta,
multinacional japonesa com presenca global, reconhecida pelo desenvolvimento e
comercializacdo de solugdes tecnoldgicas para o mercado empresarial. Em Portugal, a
empresa atua em contexto business-to-business e business-to-government, oferecendo um
portefolio alargado de solugdes que incluem equipamentos de impressdo, sistemas de
digitalizacdo e solugdes de gestdo documental. A sua atuacdo dirige-se a empresas de
diferentes dimensoes e setores de atividade, assumindo um papel relevante enquanto
parceira tecnologica no apoio a modernizagdo dos processos empresariais.

O setor tem vindo a ser fortemente influenciado pela evolucao tecnologica e pela
crescente necessidade das organizagdes adotarem solugdes digitais que substituam

processos tradicionais baseados em papel. A transi¢ao para modelos de trabalho mais
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digitais, a crescente relevancia da eficiéncia operacional e a necessidade de assegurar
maior controlo e seguranga da informacdo tém vindo a aumentar a concorréncia e a
agressividade competitiva neste mercado, exigindo das empresas uma abordagem
estratégica mais estruturada ao nivel do marketing e da gestao da proposta de valor.

Neste contexto, a Konica Minolta Business Solutions Portugal enfrenta o desafio
de reforcar o seu posicionamento competitivo enquanto fornecedora de solugdes de
digitalizacdo e gestdo documental, diferenciando-se num mercado cada vez mais
saturado. Adicionalmente, a complexidade dos processos de compra organizacional,
tipicos dos mercados B2B, exige uma abordagem de marketing orientada para multiplos
decisores, baseada na criacao de valor, confianca e relagdes de longo prazo, permitindo
nao so a retencao dos atuais clientes, como o aumento de novos clientes.

Assim, o presente projeto de dissertacdo tem como principal objetivo a concegao
de um Plano de Marketing para a Konica Minolta Business Solutions Portugal, com foco
no mercado business-to-business, que permita responder aos desafios competitivos do
setor, alinhar a proposta de valor da empresa com as necessidades dos clientes
organizacionais € apoiar a empresa na consolidacdo do seu posicionamento enquanto

parceira estratégica na transformagao digital e gestdo documental das organizagdes.

1.3 Objetivo do Projeto

O presente Trabalho Final de Mestrado tem como objetivo principal o
desenvolvimento de um Plano de Marketing para a Konica Minolta Business Solutions
Portugal, para o ano fiscal da Konica Minolta de 2027. Este plano visa apoiar a empresa
na defini¢do de uma abordagem estratégica estruturada ao mercado business-to-business,
com particular foco nos clientes organizacionais de PMEs e microempresas, com
necessidades associadas a digitalizagdo e gestao documental. O plano tem maior foco no
mercado business-to-business, por este constituir uma das principais areas estratégicas da
Konica Minolta Business Solutions Portugal. Embora a empresa também atue no
segmento business-to-government, o mercado business-to-business apresenta maior
flexibilidade comercial, ciclos de decisdo potencialmente mais curtos € uma maior
capacidade de influéncia direta nas decisdes de compra por parte da empresa, tornando-o
particularmente relevante para a implementacao de estratégias de marketing focadas na

digitalizacdo e gestdo documental.



Neste sentido, o projeto possui grande relevancia estratégica para a empresa, uma
vez que a implementagdo do plano poderd potenciar a atragdo de novos clientes, a
consolidacao de relagdes comerciais existentes e o reforco da sua competitividade num
contexto de crescente transformagao digital e num mercado extremamente competitivo.

Com o intuito de orientar a investigacao e garantir uma abordagem estruturada e
coerente no desenvolvimento do Plano de Marketing para 2027, foram definidas as
seguintes questdes de investigagao:

RQI1: Qual o diagnoéstico estratégico da Konica Minolta Business Solutions
Portugal?

RQ2: Qual o comportamento de compra dos clientes organizacionais e potenciais
da Konica Minolta, nomeadamente das PMEs empresas ¢ microempresas com
necessidades de digitalizacdo e gestdo documental?

RQ3: Qual o progndstico estratégico da Konica Minolta para 2027?

RQ4: Quais as taticas de marketing mix a desenvolver pela Konica Minolta para
os clientes organizacionais identificados?

Estas questdes de investigacdo visam estruturar o desenvolvimento do projeto,
permitindo compreender o contexto interno e externo da empresa e o comportamento dos
seus clientes organizacionais, definir um posicionamento estratégico € um conjunto de

taticas de marketing coerentes com o0s objetivos estabelecidos para 2027.

1.4 Estrutura do Projeto de Dissertacao

A presente dissertagdo encontra-se estruturada em seis capitulos, garantindo uma
abordagem logica e coerente ao desenvolvimento do Plano de Marketing proposto.

O Capitulo 1 — Introdugdo apresenta o enquadramento do estudo, o
enquadramento setorial e a apresentacao da empresa, bem como o desafio do projeto, os
objetivos e as questoes de investigacao.

O Capitulo 2 — Revisdo de Literatura ¢ dedicado ao enquadramento teodrico do
estudo, abordando os principais contributos relacionados com o planeamento de
marketing, o comportamento de compra organizacional e a digitalizacdo e gestdo
documental.

No Capitulo 3 — Quadro de Referéncia, sdo sistematizadas as principais ideias

retiradas da revisao teorica.



O Capitulo 4 — Metodologia descreve a abordagem metodoldgica adotada,
incluindo o tipo e a estratégia de investigagdo, os métodos de recolha e analise de dados
e a sele¢do da amostra.

O Capitulo 5 — Resultados, corresponde ao desenvolvimento do Plano de
Marketing para a Konica Minolta Business Solutions Portugal, integrando o diagnostico
da situagdo, o prognostico estratégico, a defini¢do de objetivos e estratégias, as taticas de
marketing mix e o plano de implementagao e controlo.

Por fim, o Capitulo 6 — Conclusdes, Limitacdes e Recomendagdes apresenta a
sintese dos principais resultados, as limitagdes do estudo e sugestdes para futuras

investigagodes e aplicacdes praticas.



2 - REVISAO DE LITERATURA
2.1 Planeamento de Marketing em Contexto Business-To-Business

O planeamento de marketing é amplamente reconhecido na literatura como um
processo estratégico essencial para alinhar os objetivos organizacionais com as
necessidades do mercado ¢ com as capacidades internas da empresa. Em ambientes
empresariais caracterizados por elevada competitividade, incerteza e rapida evolugdo
tecnologica, o planeamento de marketing assume um papel determinante na orientagdo
das decisOes estratégicas e operacionais das organizagdes (Kotler & Armstrong, 2020;
Wood, 2017).

Segundo Kotler e Keller (2016), o planeamento de marketing consiste num
processo sistematico que envolve a analise do ambiente interno e externo, a defini¢ao de
objetivos de marketing, a formulacdo de estratégias e a implementag¢do e controlo das
acoes. Esta perspetiva € refor¢ada por McDonald e Wilson (2011), que defendem que o
planeamento de marketing deve ser entendido como um processo continuo e dindmico,
orientado para a criagao de valor sustentavel e para a adaptacao as mudangas do mercado.

Em contexto B2B, o planeamento de marketing assume caracteristicas especificas,
resultantes da complexidade dos mercados organizacionais, da natureza das trocas e da
importancia estratégica das relagdes de longo prazo. Os mercados B2B caracterizam-se
por um numero reduzido de clientes, elevado valor médio das transagdes, ciclos de
compra prolongados e uma forte interdependéncia entre comprador e fornecedor (Hutt &
Speh, 2013).

O planeamento de marketing em empresas tecnologicas B2B deve ir além da
logica tradicional centrada no produto, incorporando uma abordagem orientada para
solucdes, na qual o valor ¢ criado através da combinagdo de tecnologia, servicos,
conhecimento e suporte continuo ao cliente (Tuli, Kohli & Bharadwaj, 2007). Esta
perspetiva ¢ importante para empresas que operam em ambientes de transformagdo
digital, como ¢ o caso, onde a diferenciagdo competitiva € assente maioritariamente na
capacidade de apoiar os clientes na otimizacao dos seus processos € na gestao eficiente

da informacao.



2.2 Comportamento de Compra Organizacional

O comportamento de compra organizacional refere-se aos processos pelos quais
as organizagOes identificam necessidades, avaliam alternativas e tomam decisdes de
aquisicdo de bens e servigos destinados a sua atividade econdmica. Ao contrario do
comportamento de compra do consumidor final, o comportamento de compra em
contexto B2B caracteriza-se por uma maior complexidade, formaliza¢do e racionalidade,
bem como pela participacdo de multiplos intervenientes no processo decisorio (Kotler &
Keller, 2016).

O comportamento de compra organizacional ¢ destacado pela existéncia do
buying center, conceito introduzido por Webster e Wind (1972), que descreve o conjunto
de individuos que participam direta ou indiretamente no processo de decisao de compra.
Estes individuos desempenham diferentes papéis, como utilizadores, influenciadores,
decisores ¢ compradores, cada um com diferentes niveis de influéncia e critérios de
avaliag¢do (Johnston & Lewin, 1996).

As decisdes de compra organizacional s3o influenciadas por um conjunto de
fatores interligados, incluindo fatores organizacionais (estratégia e cultura), fatores
ambientais (condi¢des econdmicas, tecnologicas e legais), fatores interpessoais e fatores
individuais (Hutt & Speh, 2013). Em mercados B2B, estas decisdes tendem a privilegiar
critérios como eficiéncia operacional, reducdo de custos, confianca do fornecedor,
qualidade do servigo e criagdo de valor a longo prazo.

A confianca, a reputacdo do fornecedor, a qualidade da comunicacdo e a
capacidade de adaptagcdo as necessidades especificas do cliente também sdo fatores
determinantes para o sucesso das relagdes B2B, especialmente em contextos de elevada

complexidade técnica (Morgan & Hunt, 1994).

2.3 Digitalizag¢ao e Gestao Documental

A digitalizagdo tem vindo a assumir um papel central nas organizagdes, sendo
amplamente reconhecida como um fator critico para a melhoria da eficiéncia,
competitividade e criacao de valor. No contexto empresarial, a digitalizacao refere-se a
utilizacdo de tecnologias digitais para transformar processos, rotinas € modelos de
negocio em formatos digitais (Vial, 2019).

A gestdo documental surge como um elemento da digitalizacdo organizacional.

De acordo com a norma ISO 15489, a gestdo documental corresponde a um conjunto de
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processos sistematicos que asseguram a criagdo, rece¢dao, manutencao, utilizacdo e
destino final dos documentos, independentemente do seu suporte.

Apesar do avango da digitalizagdo, o papel continua a desempenhar um papel
relevante em muitos contextos organizacionais, particularmente em processos
administrativos, legais e operacionais. A literatura reconhece que a coexisténcia de
documentos fisicos e digitais dd origem a ambientes hibridos de gestdo da informagao,
nos quais as organizagdes procuram equilibrar a continuidade dos processos em papel
com os beneficios da digitalizagdo (Sternad Zabukovsek et al., 2023).

A digitalizagdo e a gestdo documental permitem integrar documentos em papel
em sistemas digitais, o que facilita a sua organizagao, recuperacao e utilizagdo ao longo
do ciclo de vida documental. A adogdo de sistemas de gestdo documental contribui para
a reducdo de custos operacionais, melhoria da eficiéncia dos processos, aumento da

transparéncia e refor¢o da seguranga da informacao (Oliveira et al., 2021).

2.3.1 Digitalizagdo, Gestao Documental e Transformagao Digital

A digitalizacdo e a gestdo documental sdo componentes fundamentais para uma
estratégia mais ampla de transformacdo digital. A transformagdo digital envolve uma
reconfiguragdo profunda dos processos organizacionais, das rotinas de trabalho e da
forma como as organizagdes criam e entregam valor, suportada pela adogdo de
tecnologias digitais (Vial, 2019).

No contexto B2B, a transformacao digital dos processos documentais assume
particular relevancia, uma vez que impacta diretamente a eficiéncia operacional, a
qualidade da informacao e a capacidade de resposta das organiza¢des. Wang et al. (2022)
evidenciam que a digitalizacdo dos processos internos estd associada a melhorias
significativas no desempenho organizacional e na sustentabilidade dos modelos de
negocio.

Neste enquadramento, soluc¢des hibridas que combinam impressao e digitalizacdo,
em conjunto com a gestdo documental, assumem um papel estratégico, permitindo as
organizacoes gerir melhor documentos fisicos e digitais. Esta abordagem ¢ importante
para organizacdes em diferentes niveis digitais, permitindo uma transi¢ao gradual e
estruturada para processos mais digitais, sem comprometer a continuidade operacional

(Jordan et al., 2022; Sternad Zabukovsek et al., 2023).



2.3.2 Ambientes Hibridos de Informacao: Equilibrio entre Papel e Digital

Apesar do forte avango das tecnologias digitais, a eliminagdo total do papel
continua a ser um desafio para muitas organizagdes, especialmente em contextos B2B.
Processos legais, habitos organizacionais e limitagcdes tecnologicas contribuem para a
persisténcia do papel como suporte importante de informagao (Sternad Zabukovsek et al.,
2023). Assim, a maioria das organizagdes opera atualmente em ambientes hibridos de
informacao, coexistindo com documentos fisicos e digitais, o que torna importante a
estruturada gestdo documental nas organizagdes.

De acordo com Jordan et al. (2022), a gestao eficaz de ambientes hibridos permite
reduzir riscos operacionais, garantir a continuidade dos processos e facilitar a adogao
gradual de solucdes digitais, especialmente em pequenas ¢ médias empresas.

A principal dificuldade associada aos ambientes hibridos reside na divisdo da
informagdo e na falta de gestdo e organizacdo entre sistemas fisicos e digitais. Quando
ndo existe uma estratégia clara de gestdo documental, as organizacdes enfrentam
problemas como duplicagdo de documentos, dificuldades de acesso a informagao, riscos
de seguranca e ineficiéncias operacionais (ISO 15489).

Neste contexto, solugdes tecnoldgicas que integrem impressao, digitalizagdo e
gestdao documental assumem um papel muito importante no mercado. Estas solugdes
permitem converter documentos em papel em formatos digitais organizados e melhores
sistemas de informagdo, assegurando rastreabilidade, controlo e conformidade legal.
Assim, o equilibrio entre papel e digital passa a ser gerido de forma estratégica,

contribuindo para a eficiéncia organizacional e para a criacao de valor.

2.3.3 Gestdo documental como Fonte de Valor Organizacional

A digitalizacdo e a gestdo documental ndo devem ser encaradas apenas como
iniciativas para o suporte administrativo, mas como fontes estratégicas de criagao de valor
organizacional. A digitalizacdo dos fluxos documentais tem um impacto positivo na
produtividade, a qualidade da tomada de decisdo e a capacidade de resposta das
organizagoes (Wang et al., 2022).

No contexto B2B, a informa¢ao documental desempenha um papel importante na
relagdo entre organizagdes, suportando processos como faturagdo, contratos, propostas

comerciais e relatorios técnicos. A eficiéncia na gestdo destes documentos influencia



diretamente a qualidade do servigo prestado ao cliente, a confianga do fornecedor e a
percec¢do de profissionalismo da organizagao (Homburg et al., 2014).

A gestdo documental contribui também para a sustentabilidade organizacional,
através da otimizacao de recursos e da diminui¢ao da pegada ambiental associada aos
processos administrativos. Oliveira et al. (2021) evidenciam que a ado¢do de praticas
paperless esta associada ndo s6 a redugdo de custos, mas também ao refor¢o da imagem
corporativa e da responsabilidade social das empresas.

O valor gerado pela gestao documental depende do grau de integracdo destas
solucdes com os processos de negdcio € com a estratégia organizacional. A digitalizagdo
de documentos, sem reconfiguracdo dos processos subjacentes, tende a produzir
resultados limitados. Por outro lado, quando integrada numa estratégia de transformacgao
digital, a gestdo documental torna-se facilitadora da inovacao, da agilidade organizacional

e da vantagem competitiva (Vial, 2019; Jordan et al., 2022).

2.3.4 Gestao documental, Eficiéncia Operacional e Sustentabilidade

Organizacional

Para além dos beneficios associados a eficiéncia e ao controlo da informagao, a
digitalizacdo e a gestdo documental tém vindo a ser cada vez mais associadas a objetivos
de sustentabilidade das organizagdes. A redugdo do consumo de papel, a diminuicao dos
custos de armazenamento fisico € a otimiza¢ao dos fluxos documentais contribuem nao
apenas para a melhoria da eficiéncia econdmica, mas também para a redu¢ao do impacto
ambiental das organizagdes (Oliveira et al., 2021).

A transicdo para modelos totalmente paperless nem sempre & exequivel ou
desejavel em todos os contextos organizacionais. Por vezes muitas organizacdes adotam
estratégias hibridas, nas quais o papel continua a ser utilizado em determinados processos,
sendo complementados por solugdes digitais que permitem melhorar a organizagdo, a
acessibilidade e a seguranca da informacao (Sternad ZabukovSek et al., 2023). Esta
abordagem hibrida permite conciliar objetivos de eficiéncia e sustentabilidade com a
realidade operacional das empresas.

A gestdo documental possui, um papel muito importante ao permitir a integragao
de documentos fisicos e digitais ao longo de todo o seu ciclo de vida. Sistemas avangados
de gestao documental possibilitam a classificacao automatica de documentos, a defini¢ao

de niveis de acesso, a rastreabilidade das alteragdes e o cumprimento de requisitos legais,
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contribuindo para uma gestao da informac¢ao muito mais eficaz (Jordan et al., 2022; Wang
et al., 2022).

Em ambientes organizacionais cada vez mais regulados, a capacidade de assegurar
conformidade documental e seguranga da informacao constitui um fator critico de
competitividade. A adogado de sistemas de gestdo documental esta diretamente associada
a uma reducao significativa dos riscos relacionados com a perda de informacgao, acessos
indevidos e incumprimento legal, reforcando a confianca dos stakeholders e a resiliéncia
organizacional (Vial, 2019).

Desta forma, a digitalizagdo e a gestdo documental ndo sdo apenas iniciativas
tecnologicas, mas s3o considerados instrumentos estratégicos que suportam a eficiéncia
operacional, a sustentabilidade e a transformacdo digital das organiza¢des. Esta
perspetiva reforca a relevancia das solu¢des hibridas e a necessidade de abordagens de

marketing que comuniquem fortemente os beneficios organizacionais destas solugdes.

2.4 Implicagdes da Digitalizacao e da Gestao Documental para o Marketing

B2B

A digitalizacdo e a gestdo documental t€ém implicagdes diretas ndo apenas ao nivel
operacional, mas também ao nivel estratégico e de marketing das organizacdes que
operam em mercados B2B. Em setores tecnologicos, a proposta de valor tende a ser cada
vez mais construida em torno de solucdes integradas, que combinam produtos fisicos,
servigos digitais e conhecimento especializado (Tuli et al., 2007).

No contexto do marketing B2B, a digitalizacdo influencia a forma como as
empresas comunicam o seu valor, estruturam a sua oferta e gerem as relacdes com os
clientes.

Estudos indicam que clientes organizacionais valorizam fornecedores capazes de
demonstrar beneficios claros em termos de eficiéncia, confianga, seguranga da
informacao e apoio a transformacao dos seus processos internos (Homburg et al., 2014).
Desta forma, a comunicagao de marketing deve enfatizar resultados organizacionais € nao
apenas caracteristicas técnicas das solugoes.

A gestdo documental deve ser enquadrada como uma solugao estratégica de apoio
a transformacao digital, capaz de integrar documentos fisicos e digitais ao longo do seu
ciclo de vida (ISO 15489; Jordan et al., 2022). Este enquadramento reforca a necessidade

de abordagens de marketing orientadas para a reeducagao do cliente, para a redugdo da
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percecao de risco e para a construgdo de confiangca em contextos de elevada complexidade

técnica.

2.5 Maturidade Digital e Adogao Tecnologica

A adogao de tecnologias digitais pelas PMEs ndo ocorre de forma uniforme, sendo
fortemente influenciada pelo nivel de maturidade digital de cada organizacdo. A
maturidade digital ¢ o nivel que uma empresa integra tecnologias digitais nos seus
processos, produtos, servigos e cultura organizacional, de forma a gerar valor estratégico
(Vial, 2019).

Empresas com maior maturidade digital tendem a adotar solugdes integradas de
gestdo documental, digitalizacdo e workflow, conseguindo obter ganhos importantes em
eficiéncia, qualidade da informacao e capacidade de resposta ao cliente (Oliveira et al.,
2021). Por outro lado, empresas com menor maturidade digital enfrentam barreiras como
limitagdes de competéncias técnicas, falta de recursos e forte dependéncia de processos
em papel (Sternad Zabukovsek et al., 2023).

As PMEs, possuem uma adocao de solucdes digitais normalmente incremental e
estratégica, combinando processos digitais e analogicos. Este modelo hibrido permite as
organizacdes manter a continuidade operacional, enquanto desenvolvem competéncias
digitais e ajustam processos criticos a nova realidade tecnologica (Jordan et al., 2022). A
adocao gradual da tecnologia também contribui para reduzir riscos associados a mudanga,
melhorar a aceitacdo dos colaboradores e assegurar a compatibilidade com exigéncias
legais.

A maturidade digital também influéncia diretamente o comportamento de compra
organizacional. Empresas com maior maturidade digital tendem a procurar solugdes mais
avangadas, integradas e orientadas para eficiéncia, enquanto empresas com menor
maturidade digital valorizam sobretudo confianca do processo, facilidade de
implementag¢do e suporte ao longo do ciclo de vida da solugdo (Eggert et al., 2018). Este
comportamento exige segmentacdo diferenciada, comunica¢do adaptada ao nivel de

maturidade digital e forte demonstragdo do valor da digitalizacao e da gestao documental.
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3 — QUADRO DE REFERENCIA

A revisdo de literatura apresentada fornece um enquadramento tedrico para a
defini¢do de um plano de marketing em contexto B2B, em mercados tecnologicos com
elevada complexidade, dinamismo e diversos niveis de maturidade digital.

O sucesso do planeamento de marketing em mercados B2B depende da
compreensdo do comportamento de compra organizacional, da valoriza¢ao das relagdes
organizacionais ¢ da capacidade de comunicar propostas de valor orientadas para
resultados organizacionais (Morgan & Hunt, 1994).

No caso da Konica Minolta Business Solutions Portugal, a literatura reforca a
importancia de uma proposta de valor hibrida, com solu¢des de impressao, digitalizacdo
e gestdo documental como componentes complementares de uma estratégia de
transformagdo digital. Desta forma o plano de marketing deve possuir uma abordagem
orientada para a criagdo de valor, para a gestdo do relacionamento com o cliente e para a
adaptacao as especificidades do comportamento de compra organizacional, contribuindo
desta forma, para a construgdo de vantagem competitiva em mercados B2B.

O quadro de referéncia proposto assenta na estrutura de planeamento de marketing
abordando as componentes fundamentais do plano refletidas na formulag¢ao das questdes
de investigagdo do estudo. Adicionalmente, os estudos analisados de digitalizacdo e
gestdo documental servem como um referencial no desenvolvimento de taticas de
marketing-mix apropriadas ao publico-alvo.

Tabela 1 - Quadro de Referéncia

Seccao do Plano de Marketing Autor(es)

Diagnadstico Empresarial
Visdo, Missao e Valores
Andlise Externa Wood (2017); McDonald e Wilson (2011)
Andlise Interna
Prognastico de Marketing Operacional
Andlise SWOT
Segmentacdao, Targeting e Posicionamento
Objetivos e Estratégias de Marketing Mix
Objetivos Wood (2017); McDonald e Wilson (2011);
Estratégias de Marketing Mix (7 P ’s) Estudos Referidos em 2.3
Planeamento, Calendarizacao e Controlo
Planeamento, Calendarizagao e Orgamento
Implementagao e Controlo

Wood (2017); McDonald e Wilson (2011)

Wood (2017); McDonald e Wilson (2011)

Fonte: Elaboragao Propria
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4 - METODOLOGIA
4.1 Objetivo e Tipo de Estudo

O presente estudo tem como objetivo desenvolver um plano de marketing para a
Konica Minolta Business Solutions Portugal, com foco na area da gestdao documental e
da desmaterializacdo de documentos, setores que assumem crescente relevancia no
contexto da transformagdo digital das organizacdes. O estudo procura compreender de
forma aprofundada o papel estratégico da gestdo documental, identificar oportunidades
de mercado e propor orientagcdes de marketing alinhadas com as necessidades atuais e
futuras dos clientes empresariais.

A investigacao assume um caracter descritivo, ao procurar caracterizar a realidade
atual da empresa, do setor ¢ dos seus clientes. Quanto ao tipo de estudo, este combina
uma abordagem qualitativa, centrada na recolha de experiéncias e interpretacdes de
diferentes intervenientes, com elementos quantitativos, utilizados para complementar a

analise através de dados secundarios, indicadores de mercado e estatisticas setoriais.

4.2 Estratégia de Investigacao

A estratégia de investigacdo adotada baseia-se num estudo de caso, centrado na
Konica Minolta Business Solutions Portugal enquanto organizagao de referéncia no setor
da gestdo documental. Esta estratégia ¢ particularmente adequada quando se pretende
analisar em profundidade um fenémeno inserido num contexto organizacional especifico,
permitindo compreender ndo apenas os resultados, mas também os processos, praticas e

dinamicas internas que os sustentam (Yin, 2018).

4.3 Selecao da Amostra

A amostra utilizada ¢ ndo probabilistica e intencional, sendo constituida por
participantes selecionados com base na sua relevancia para o tema em estudo. A escolha
da Konica Minolta como unidade de andlise justifica-se pela sua posi¢do consolidada no
mercado, pela amplitude do seu portefolio de solucdes de gestdo documental e pela
possibilidade de acesso privilegiado a informagao interna e a especialistas da area.

Os entrevistados foram selecionados de forma a garantir diversidade de
perspetivas e profundidade de conhecimento. Assim, foram incluidos: Comerciais da

Konica Minolta, responsaveis pela venda de solugdes de gestdo documental, cuja
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experiéncia permite compreender o comportamento de compra, as necessidades dos
clientes e os desafios enfrentados no terreno; Nao-clientes, que permitem identificar
barreiras a adogao, percecdes externas sobre a marca e fatores que influenciam a decisao
de ndo adquirir solugdes de gestdo documental; e Colaboradores da Konica Minolta
especializados em gestdo documental, cujo know-how técnico e estratégico ¢
fundamental para compreender a oferta, os processos internos, os desafios tecnoldgicos e
a visdo da empresa para o futuro.

Esta composicao assegura uma analise abrangente, permitindo captar diferentes
dimensodes da problematica e garantindo a robustez dos resultados. Idealmente, poder-se-
ia incluir clientes atuais da Konica Minolta, pois iriam oferecer uma visao pratica sobre
a utilizagdo das solugdes, os beneficios percebidos, dificuldades de implementagdo e o
impacto real das solugdes na eficiéncia organizacional. No entanto, ha constrangimentos
de foro organizacional na partilha de dados que ndo sdo compativeis com este estudo.
Assim, obteve-se a visdo dos clientes (de forma andénima e indireta) a partir das entrevistas

com 0Ss comerciais.

4.4 Métodos de Recolha de Dados

A recolha de dados combina fontes primarias e secundarias, permitindo uma
analise completa e rigorosa.

Os dados primarios foram recolhidos através de entrevistas semiestruturadas, que
possibilitam explorar em profundidade as percecdes e experiéncias dos participantes,
mantendo simultaneamente uma estrutura que assegura comparabilidade entre respostas.
Os guides utilizados encontram-se no Anexo I, bem como as respetivas respostas no
Anexo II. Complementarmente, foi realizada observagdo direta de processos internos,
demonstragdes de solucdes de gestdo documental e andlise de fluxos de trabalho,
permitindo compreender de forma pratica o funcionamento das tecnologias e a sua
integragdo nas organizagoes.

Em concreto, a recolha de dados primarios ¢ referida na seguinte tabela:

Tabela 2 - Entrevistas

Funcao Duracao da Entrevista Detalhes
Entrevistado 1
Comercial 25 minutos Presencial

Entrevistado 2
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Comercial 15 minutos Presencial
Entrevistado 3

Colaborador Especialista 20 minutos Online
Entrevistado 4
Contabilista 15 minutos Online
Entrevistado 5
Comercial 25 minutos Presencial
Entrevistado 6
Colaborador Especialista 25 minutos Presencial
Entrevistado 7
Técnicode IT 10 minutos Online
Entrevistado 8
Vendedor Pegas Automdveis 15 minutos Online

Fonte: Elaboracao Propria

Os dados secundarios incluem relatorios internos da Konica Minolta, estudos de
mercado e contetidos oficiais, incluindo informagdo sobre gestdo documental,
desmaterializagdo e beneficios associados. Estes dados permitem contextualizar a analise,

identificar tendéncias e complementar a informagao recolhida junto dos participantes.
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5 - RESULTADOS: PLANO DE MARKETING DA KONICA
MINOLTA

5.1 Diagnéstico Empresarial
5.1.1 Visao, Missao e Valores

A missdo da Konica Minolta é apoiar as organiza¢des na sua transformacao
digital, fornecendo solugdes tecnoldgicas inovadoras que permitam otimizar processos,
melhorar a eficiéncia operacional e garantir a seguranca ¢ integridade da informagao ao
longo de todo o seu ciclo de vida.

A empresa ambiciona ser reconhecida como o parceiro estratégico de referéncia
na gestdo documental e na digitalizagdo de processos, contribuindo para a construgao de
organizagdes mais inteligentes, dgeis, eficientes e sustentaveis.

A empresa centra-se em seis valores: /nnovative — compromisso com a inovagao
continua e com o desenvolvimento de solugdes tecnolodgicas avancadas; Passionate —
dedicacdo e entusiasmo na criacdo de valor para clientes e parceiros; Accountable —
responsabilidade e rigor na execucao das atividades e no cumprimento de compromissos;
Open and Honest — atuagao ética, transparente e baseada na confianca; Customer-centric
— foco nas necessidades reais dos clientes e na criacdo de solugdes que respondam aos
seus desafios; e Inclusive and Collaborative — promog¢ao de um ambiente colaborativo,

diverso e orientado para o trabalho em equipa.

5.1.2 Analise Macroestrutural

O contexto macroestrutural em que a Konica Minolta opera ¢ fortemente
influenciado pela crescente digitalizacdo e evolucao tecnologica, que tém vindo a
transformar os modelos de negodcio, os processos organizacionais e as expetativas dos
clientes. A transformacao digital ndo se limita a adogao de tecnologia, mas envolve uma
mudanga estrutural das organizagdes, afetando processos, cultura e criacdo de valor.

Desta forma ¢ importante a realizagdo de uma analise PESTAL.

5.1.2.1 Dimensdo Politica

17



Ao nivel politico, a Unido Europeia tem vindo a promover diversas iniciativas
com o objetivo de acelerar a transformagao digital das organizagdes, como por exemplo
o programa Década Digital 2030 e dos programas de financiamento associados ao Plano
de Recuperagao e Resiliéncia. Estas iniciativas incentivam a digitalizacao dos processos
administrativos ¢ a adocdo de solugdes digitais, aumentando a produtividade e
competitividade das empresas no mercado.

Em Portugal, surgem programas de apoio, que disponibilizam incentivos
financeiros para investimentos em tecnologias de informagao e gestao documental, como
¢ o caso do projeto Portugal Digital. Estes programas sao decisivos para reduzir barreiras

ao investimento e potenciar a adogao das solugdes disponibilizadas pela Konica Minolta.

5.1.2.2 Dimensdo Economica

Na dimensdo econdmica, as organizagdes procuram solucdes que permitam
otimizar recursos, reduzir custos administrativos e aumentar a eficiéncia operacional,
sendo o caso da digitalizacdo e gestdo documental dos principais responsaveis por esta
eficiéncia. Apesar da incerteza econdmica que continua a afetar o mercado empresarial
portugués, as organizagdes mantém a necessidade de melhorar a eficiéncia operacional e
reduzir custos administrativos. De acordo com o Instituto Nacional de Estatistica, o
Produto Interno Bruto portugués cresceu em 2024, num contexto em que as organizagdes
pretendem cada vez mais a otimizagdo de recursos e melhorar a eficiéncia operacional, a
digitalizagdo ¢ um dos principais fatores de resposta a esse desafio.

A gestdo documental surge frequentemente como uma iniciativa capaz de gerar

ganhos de produtividade e reducdo de custos operacionais a médio prazo.

5.1.2.3 Dimensdo Sociocultural

A populagdo mais jovem apresenta uma maior familiaridade com o digital e
esperam grandes melhorias relativas a acessibilidade, rapidez e simplicidade no acesso a
informagdo. Esta evolugdo contribui para uma maior aceitacdo de sistemas digitais de
gestdo documental e de modelos de trabalho menos dependentes do papel.

A adequagdo de modelos de trabalho hibridos e remotos veio reforgar a
necessidade do acesso seguro e imediato a informagao independentemente da localizagao

dos colaboradores. Segundo o Instituto Nacional da Estatistica, praticamente todos os
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jovens entre os 16 e os 24 anos utilizam diariamente a internet, e trabalhadores exercem
fungdes em regime de teletrabalho ou modelo hibrido, reforcando a necessidade de acesso
seguro ¢ imediato a informagdo em qualquer localizagdo. Esta realidade aumenta a
relevancia das solugdes baseadas em plataformas digitais e cloud.

As organizagdes demonstram uma crescente preocupacao com a eficiéncia
operacional, simplificacdo de processos e reducdo de tarefas administrativas repetitivas.
Esta tendéncia favorece a adocao de solugdes capazes de automatizar fluxos documentais
e melhorar a facilidade de circulagao da informagdo. Apesar da crescente aceitacao das

solucdes de gestao documental, continua a verificar-se resisténcia a mudanca em algumas

organizagdes, como evidenciado nas entrevistas realizadas.

5.1.2.4 Dimensao Tecnologica

No campo tecnologico, a utilizagdo de tecnologias como cloud computing, OCR
e inteligéncia artificial aceleram a transformacdo digital e aumenta a exigéncia
competitiva. A evolugdo das tecnologias transforma a forma como as organizacdes gerem
a informagdo. Segundo dados da Comissao Europeia, Cerca de 38% das empresas
portuguesas com dez ou mais trabalhadores apresentam um indice de intensidade digital
alto, valor acima da média europeia. Segundo a Konica Minolta Business Solutions
Europe, as organizagdes procuram cada vez mais solugdes que permitam integrar
informacao de multiplas fontes, que permitam automatizar tarefas repetitivas e melhorar
0 acesso aos documentos da organizacdo. Este contexto cria condigdes muito favoraveis
para a adogdo de solugdes de digitalizacdo e gestdo documental, refor¢gando o potencial

de crescimento deste mercado.

5.1.2.5 Dimensdao Ambiental

A preocupacao das empresas com praticas sustentaveis e responsabilidade
ambiental tem sido cada vez maior e vindo a reforgar a procura por solugdes que permitam
reduzir consumos de papel e utilizagdo de recursos fisicos. A gestdo documental surge
frequentemente associada a estratégias de sustentabilidade empresarial e consequente
redugdo da pegada ambiental. O aumento da importancia dos critérios Environmental,
Social and Governance tem levado muitas organizagdes a incorporar objetivos de

sustentabilidade nas suas estratégias empresariais. Neste contexto, a redugdo da
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dependéncia de documentos fisicos e a otimiza¢do dos processos documentais podem
contribuir para essas metas de sustentabilidade.

Para além da reducdo do consumo de papel, existe uma preocupagdo com a
eficiéncia energética dos equipamentos utilizados nas organizagdes. Os fabricantes de
solucdes tecnologicas necessitam de desenvolver equipamentos energeticamente mais
eficientes e com menor impacto ambiental ao longo do seu ciclo de vida. A Konica
Minolta reporta algumas das suas estratégias, estratégias e resultados ao nivel da

sustentabilidade, demonstrando elevado foco na sustentabilidade.

5.1.2.6 Dimensdo Legal

Na dimensao legal, o reforco das exigéncias associadas ao Regulamento Geral
sobre a Prote¢do de Dados (RGPD), as obrigacdes de conservacdo documental e
rastreabilidade da informag@o aumenta a necessidade de sistemas seguros e de confianga.
O Regulamento Geral sobre a Protecdo de Dados e supervisdao da Comissao Nacional de
Prote¢ao de Dados, reforcam as organizagdes a adog¢do de medidas para assegurar a
seguranga, a integridade e a confidencialidade dos dados pessoais, o que refor¢a a
utilizagdo de sistemas documentais com mecanismos de controlo de acessos, registo de
alteracdes e rastreabilidade da informacgdo. As solucdes de gestdo documental assumem
um papel relevante no suporte ao compliance e a protecao da informagao.

Para além do Regulamento Geral sobre a Protecio de Dados (RGPD), as
organizacdes enfrentam requisitos crescentes relacionados com auditoria e seguranca
informatica. Estes requisitos reforcam a necessidade de sistemas documentais capazes de
garantir controlo de acessos, historico de alteracdes, recuperagdo de informacgdo e

conformidade regulamentar.

5.1.3 Anélise do Setor
5.1.3.1 Oportunidades de Mercado

O mercado portugués apresenta diversas oportunidades para o crescimento da
gestdo documental. A crescente necessidade de digitalizagdo e automagdo de processos,
aliada ao aumento de dados organizacionais, cria um aumento da necessidade de adogdo
de solucdes de gestdo documental. A pressdo para aumentar a eficiéncia e reduzir custos

administrativos aumenta a procura por sistemas que permitam acelerar fluxos de trabalho
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e melhorar a acessibilidade a informagdo. A evolucao para modelos de trabalho hibridos
e remotos também exige solu¢des que garantam acesso seguro e remoto a documentos.
As entrevistas realizadas reforcam esta tendéncia. Os entrevistados identificam a
evolugdo do mercado de solucgdes de arquivo digital, workflows de aprovagao documental
e integragdo com sistemas existentes. Surgem necessidades como de arquivo digital, a
automatizacao de processos e a integracao documental com plataformas ja utilizadas pelas
organizagdes. Adicionalmente, foi identificado que muitas organizagdes portuguesas
ainda apresentam niveis reduzidos de maturidade digital, o que representa
simultaneamente um desafio ¢ uma oportunidade para fornecedores capazes de apoiar

processos de transformacao digital gradual, como € o caso da Konica Minolta.

5.1.3.2 Comportamento de Compra

Os clientes empresariais apresentam um comportamento de compra cada vez mais
orientado para valor, privilegiando solu¢des que combinem eficiéncia operacional,
seguranga, flexibilidade e facilidade de integracdo. A digitalizacdo e gestdo documental
¢ frequentemente percecionada como uma estratégia para melhorar a produtividade e a
competitividade no mercado. No entanto, persistem barreiras a adogdo, como resisténcia
a mudanga, custos iniciais percebidos, falta de conhecimento tecnolédgico e dificuldade
em determinar o retorno sobre o investimento. Estas barreiras tornam essencial uma
abordagem consultiva por parte dos fornecedores.

Com base nas entrevistas realizadas, ¢ evidenciado que os clientes valorizam
seguranga da informacgao, servigo consultivo, proximidade na implementacdo e no servigo
pos-venda. No entanto, a preferéncia e fator principal de decisdo continua a ser o prego.
Apesar das empresas reconhecerem que a gestdo documental pode causar impacto
positivo na produtividade e competitividade, persistem com resisténcia a transformagao

digital.

5.1.3.3 Analise da Concorréncia

O mercado portugués de gestao documental e digitalizagdo apresenta um nivel de
concorréncia elevado, marcado pela presenca de fornecedores integrados de hardware,
software e servicos, bem como de plataformas de gestdo documental. Neste

enquadramento e com base na andlise dos portefolios publicos das seguintes empresas
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(consultados em abril de 2026), a Konica Minolta Business Solutions Portugal compete
com empresas como Ricoh e Canon (concorrentes diretos), que oferecem propostas
integradas de impressao, digitalizagdo e gestdo documental, e com concorrentes como M-
Files e DocuWare, mais centrados em software e automagao de processos.

Os concorrentes com propostas de impressdao disputam sobretudo clientes e
organizagdes que procuram solugdes hibridas, com continuidade entre processos de papel
e digitais, enquanto os fornecedores especializados atraem clientes com maior maturidade
digital. Neste contexto, a vantagem competitiva da Konica Minolta reside na capacidade
de combinar hardware, integracao tecnoldgica, suporte técnico e abordagem consultiva,
permitindo encarar o mercado portugués com empresas de diferentes niveis de
transformagdo digital. Face aos concorrentes diretos, uma potencial fraqueza, pode ser

identificada como o pre¢o mais elevado nas ofertas.

5.1.3.4 Analise Interna

A Konica Minolta Business Solutions Portugal beneficia de um conjunto de
recursos € capacidades que constituem importantes fontes de vantagem competitiva.
Entre estes destacam-se a notoriedade internacional da marca Konica Minolta, a
capacidade tecnoldgica do grupo e uma rede técnica especializada capaz de assegurar
suporte pos-venda e manutengdo das solugdes implementadas. Um dos principais pontos
fortes da empresa reside na capacidade de integrar equipamentos multifungdes, solucdes
de digitalizagao, software de gestio documental, servicos cloud, consultoria e suporte
técnico numa proposta de valor Unica. Esta integra¢do permite responder a diferentes
niveis de maturidade digital dos clientes e constitui um fator diferenciador relativamente
a concorrentes mais especializados apenas em hardware ou software. No entanto, enfrenta
o desafio de equilibrar o mercado de impressdo com o crescimento das areas digitais,
exigindo refor¢o de competéncias consultivas, e adaptacdo e previsdo do mercado. A
capacidade de inovacdo, o know-how em gestdo documental e a proximidade ao cliente
sdo elementos muito importantes para a competitividade da Konica Minolta no mercado.
As entrevistas realizadas permitiram igualmente identificar alguns desafios internos,
nomeadamente a necessidade de acelerar determinados processos comerciais, melhorar a
rapidez de elaboragdo de propostas e reforg¢ar a comunicagdo do retorno do investimento

associado as solucdes de digitalizagdao e gestdo documental. Estes aspetos representam
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oportunidades de melhoria organizacional com impacto direto na competitividade da

empresa.

5.2 Prognostico de Marketing Operacional
5.2.1 Anélise SWOT

A analise SWOT evidencia que a Konica Minolta possui uma base solida de forgas
internas, nomeadamente a sua reputacao, portefolio integrado e know-how especializado.
Contudo, enfrenta fraquezas relacionadas com a dependéncia historica do negocio de
impressao ¢ com a necessidade de reforgar competéncias digitais. O ambiente externo
apresenta oportunidades significativas associadas a transformagao digital, mas também

ameagas provenientes da concorréncia tecnologica e da rapida evolugdo do mercado.

Tabela 3 - Analise SWOT

FORCAS OPORTUNIDADES

e Forte reputacao no mercado  Crescente digitalizacao das organizacdes
¢ Base instalada significativa de clientes e Aumento da procura por automacao, eficiéncia
¢ Portefélio integrado (hardware + software + e reducao de custos
servicos) * Evolucao para modelos de trabalho hibridos
¢ Know-how especializado em gestao * Exigéncias legais e de compliance
documental * Necessidade de solugdes hibridas (papel +
¢ Capacidade consultiva digital)
* Suporte técnico robusto e acompanhamento ¢ Baixa maturidade digital das PMEs
préximo ao cliente * Apoios comunitarios e fundos europeus para
* Capacidade de integragcdo com sistemas transformacao digital
empresariais * Crescente adogao de IA, OCR e workflows
¢ Solugcdes completas de gestdo documental inteligentes
FRAQUEZAS AMEACAS
* Dependéncia histoérica do negécio de * Concorréncia tecnologica especializada
impressao * Rapida evolugao tecnologica
* Necessidade de reforgo de competéncias * Reducéo do uso de papel
digitais * Resisténcia a mudanca nas organizacoes
¢ Ciclos de venda longos * Valorizagao do prego acima de eficiéncia,
* Necessidade de aprofundar competéncias seguranca ou inovagao
internas em solugdes digitais avangadas * Sensibilidade ao preco por parte dos clientes

Fonte: Elaboragao Propria
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5.2.2 Segmentacao, Targeting e Posicionamento

A segmentacao do mercado baseia-se em critérios organizacionais (e.g. publico e
privado), como dimensdo da empresa/instituicao, setor de atividade e nivel de maturidade
digital. Empresas com baixa maturidade digital tendem a procurar solu¢des basicas de
digitalizacdo, enquanto organiza¢des mais avancadas procuram sistemas integrados,
automatizados e com maior complexidade. O targeting incide sobretudo em empresas que
enfrentam desafios de eficiéncia, seguranga e acessibilidade a informag¢do, bem como em
setores regulados que exigem rastreabilidade e compliance.

Assim, o target primordial para o ano fiscal da Konica Minolta de 2027 sao as
PMEs e microempresas com necessidades de desmaterializagao e gestdo documental nos
diversos setores. Os setores principais sdo empresas dos setores de logistica e transportes,
retalho, satde e educacdo, que apresentem elevador volume documental, processos
administrativos intensivos, com necessidade de compliance e integragdo documental.

A Konica Minolta Business Solutions Portugal deverd posicionar-se como
parceira estratégica de transformacdo digital documental para PMEs e microempresas,
distinguindo-se ndo apenas pela oferta tecnoldgica, mas sobretudo pela capacidade
consultiva ¢ pelo acompanhamento continuo dos clientes. Ao contrario de abordagens
centradas exclusivamente na venda de equipamentos ou software, a proposta de
posicionamento da Konica Minolta passa pela integragdo entre impressao, digitalizacdo,
gestdo documental, automagao de processos e suporte especializado. Este posicionamento
responde a necessidade crescente das organizagdes de adotarem processos mais eficientes
e digitais, sem comprometer a continuidade operacional dos processos dependentes de

documentos fisicos.

5.2.3 Vantagens Competitivas

As vantagens competitivas da Konica Minolta resultam da integragao de solugdes
fisicas e digitais, permitindo responder as necessidades reais das empresas que operam
em ambientes hibridos. Esta abordagem facilita a transicao digital, reduzindo barreiras a
adocdo e aumentando a eficiéncia dos processos. A empresa beneficia da proximidade
com os clientes e da forte capacidade consultiva que facilita a compreensdo das

necessidades empresariais. A capacidade consultiva, aliada ao know-how em gestao
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documental, permite a Konica Minolta posicionar-se como especialista na area de

transformagao digital das organizagdes.

5.3 Defini¢ao de Objetivos e Estratégias Genéricas de Marketing

5.3.1 Pressupostos

A defini¢do dos objetivos e estratégias de marketing para a Konica Minolta
Business Solutions Portugal assenta num conjunto de pressupostos relacionados com a
evolugcdo do mercado, o comportamento dos clientes organizacionais e as tendéncias
associadas a transformagao digital e a gestdo documental.

Em primeiro lugar, considera-se que o mercado empresarial portugués continuara
a evidenciar uma procura crescente por solugdes de digitalizagdo e gestdo documental,
impulsionada pela necessidade de aumentar a eficiéncia operacional, reduzir custos
administrativos e melhorar o acesso e controlo da informacdo. A transformagao digital
assume um papel central nas estratégias empresariais, em particular nas PMEs e
microempresas, que procuram modernizar processos internos e reforgar a
competitividade.

Em segundo lugar, considera-se que, apesar do avango da digitalizagdo e gestao
documental, o papel continuara a desempenhar um papel relevante em diversos processos
organizacionais. As organizacdes tenderdo a procurar solugdes integradas que combinem
impressao, digitalizagdo e gestdo documental numa ldgica de continuidade operacional e
otimizagao dos fluxos de trabalho.

Adicionalmente, prevé-se cada vez mais, a preocupagdo com seguranca da
informacao, compliance e protecao de dados, o que aumenta a relevancia de sistemas de
gestdo documental que assegurem rastreabilidade e seguranca.

Ao nivel competitivo, prevé-se continuamente uma forte concorréncia, tanto por
parte de fabricantes de impressao e gestdo documental, como de fornecedores de software
e solucdes digitais. A diferenciagdo da Konica Minolta dependera da capacidade de
oferecer solucdes integradas, consultoria especializada e servigco pds-venda.

Por fim, assume-se que os clientes organizacionais continuardo a valorizar
fornecedores capazes de atuar como parceiros estratégicos de longo prazo, privilegiando

confianca, suporte técnico, personalizacao das solucdes e capacidade de resposta.
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5.3.2 Objetivos e Estratégias Genéricas
5.3.2.1 Objetivos Quantitativos

Considerando o desempenho historico da empresa, a evolugdo prevista do

mercado e a capacidade operacional disponivel, foram definidos objetivos ambiciosos,

mas realistas para o horizonte temporal de 2027:

Aumentar em 20% o numero de leads qualificadas provenientes de campanhas
digitais e agdes comerciais.

Incrementar em 10% o volume de negocios associado as solugdes de digitalizagao
e gestdo documental.

Aumentar a penetragdo no segmento de PMEs e microempresas, medida pelo
numero de novos clientes ativos neste segmento.

Elevar o nimero de contratos associados as solugdes documentais.

Reforcar os niveis de notoriedade e confianca da Konica Minolta enquanto
parceira de transformagao digital em Portugal, obtendo um aumento de 5% do Net

Promoter Score.

5.3.2.2 Objetivos Qualitativos

Em complemento, definem-se objetivos qualitativos alinhados com o

posicionamento estratégico da empresa:

Reforcar o posicionamento da Konica Minolta como parceira estratégica de
transformagao digital e gestdo documental.

Consolidar a perce¢do da empresa enquanto fornecedora de solucdes integradas
de impressao, digitalizagdo e gestdo documental.

Reforcar a proximidade relacional com clientes empresariais, através de
acompanhamento consultivo e suporte continuado.

Melhorar a experiéncia do cliente ao longo de todo o processo comercial e
pos-venda.

Promover uma cultura organizacional orientada para inovagao, servigo e criacdo

de valor, em linha com os valores corporativos.
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5.3.2.3 Estratégias genéricas de marketing

As estratégias genéricas de marketing assentam em cinco eixos principais:

1. Reforco do posicionamento consultivo, privilegiando uma abordagem centrada na
identificacdao de necessidades especificas, diagnostico de processos documentais
e proposta de solugdes ajustadas.

2. Valorizacdo da integracdo entre solugdes fisicas e digitais, enfatizando a
complementaridade entre impressdao, digitalizacdo e gestdo documental,
respondendo a realidade hibrida das organizagdes.

3. Refor¢o da presenca digital ¢ do inbound marketing, através da producao de
conteudos técnicos, estudos de caso e materiais educativos que posicionem a
Konica Minolta como referéncia em gestao documental.

4. Aposta em relacdes de longo prazo, com o desenvolvimento de modelos
relacionais baseados em contratos de servigo, suporte continuo e criacao de valor
ao longo do ciclo de vida do cliente.

5. Diferenciagdo através do servigo, através da rapidez de resposta, qualidade do
suporte técnico, capacidade consultiva e fiabilidade como elementos centrais da

vantagem competitiva.

5.4 Estratégias de Marketing Mix
5.4.1 Estratégia de Produto

A estratégia de produto da Konica Minolta Business Solutions Portugal assenta
numa logica de oferta integrada de solugdes tecnoldgicas orientadas para a gestdo
documental, impressao e transformacgao digital dos processos organizacionais.

Com base no modelo dos trés niveis de produto de Kotler e Keller (2016):

o Beneficio central — a oferta procura responder as necessidades das organizagdes

de melhorar a eficiéncia operacional, organizacdo a informa¢do e aumentar a

gestdo e automatizagdo dos processos administrativos € documentais.

e Produto real — inclui equipamentos multifungdes, solucdes de impressdo
profissional, sistemas de digitalizacdo, gestio documental, solug¢des cloud,

automacao de workflows e servigos associados.
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e Produto aumentado — integra suporte técnico especializado, manutengao
preventiva, consultoria, formacao de utilizadores, acompanhamento p6s-venda e
monitorizagdo continua do desempenho.

A estratégia de produto assenta numa légica de servitizagdo, na qual o valor
entregue ao cliente resulta ndo apenas do equipamento fornecido, mas também da
integracdo entre software, servigos, suporte técnico e consultoria especializada. A
personalizacdo da oferta, em func¢ao da dimensao, setor, volume documental e maturidade
digital, ¢ central para a adequagdo da proposta de valor.

A oferta hibrida deverd assentar na disponibilizacdo de pacotes integrados
compostos por multifungdes Konica Minolta, plataforma de gestdo documental e suporte
técnico especializado. Esta abordagem permite as organizagdes reduzir espago de arquivo
fisico, acelerar a pesquisa documental, aumentar a rastreabilidade da informacgao e reduzir

riscos associados a perda de documentos.

5.4.2 Estratégia de Preco

A estratégia de prego segue uma logica de pricing baseado em valor, privilegiando
a comunicag¢ao dos beneficios organizacionais proporcionados pelas solugdes da empresa.
Considerando que muitas solugdes representam investimentos de médio e longo prazo, a
politica de precos deve evidenciar o retorno associado a redugdo de custos operacionais,
aumento da eficiéncia e melhoria dos processos documentais.

Sdo recomendados modelos flexiveis, incluindo:

o contratos de renting operacional;
e subscricoes de software documental;
e pacotes integrados de equipamentos € servigos.

Estes modelos permitem reduzir o investimento inicial exigido aos clientes,
facilitando a adocao de solugdes de digitalizagdo e gestdo documental, particularmente
em PMEs e microempresas com recursos financeiros limitados.

A légica de servitizagao traduz-se na disponibilizagdo de contratos recorrentes que
combinam software, suporte, manutencdo evolutiva, consultoria e acompanhamento
continuo, permitindo substituir investimentos pontuais por modelos mais previsiveis.

As propostas de gestdo documental realizadas pela Konica Minolta, sdo
customizadas de cliente para cliente, em funcao do numero de utilizadores, complexidade

da solugdo necessaria, necessidade de suporte da empresa, dimensdo e duragdo do
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contrato, adequando a solucdo fornecida as necessidades especificas do cliente. Apesar
do elevado grau de personalizacdo e foco na adequagdo das solucdes a realidade de cada
cliente, a disponibilizagdo de pacotes base podera permitir uma melhor abordagem e
interacao com o cliente, como a elaboragao de dois pacotes: essential, com arquivo digital
e suporte; e enterprise, com gestao documental e workflows. A existéncia de pacotes base
facilita a comparacdo e reduz o tempo de decisdo do cliente, sem comprometer a

personalizacao.

5.4.3 Estratégia de Distribuicao

A estratégia de distribuicdo combina venda direta consultiva com canais digitais.
Em mercados B2B, a venda pessoal assume um papel central, dada a complexidade
técnica das solugdes e a necessidade de diagnostico detalhado. Os comerciais devem atuar
como consultores, capazes de identificar necessidades, mapear processos documentais e
propor solugdes personalizadas.

Em paralelo, a distribui¢do integra:

e website corporativo e landing pages dedicadas a gestdo documental;
o demonstragdes online e apresentagdes remotas;

e webinars e sessoes técnicas;

o recolha de leads e contacto digital com clientes.

A articulagdo entre canais fisicos e digitais permite otimizar o processo comercial,
reduzir tempos de resposta e melhorar a experiéncia do cliente. Parcerias com empresas
de software empresarial, consultoras tecnoldgicas e fornecedores de servigos IT reforcam
a capacidade de oferecer solugdes integradas de maior valor. Deverdo ser estabelecidas
parcerias estratégicas, por exemplo: com empresas de software de gestdo como SAP ou
Primavera, permitindo integragdo das solucdes documentais; com consultoras de
transformagdo digital, que atuem em processos de modernizacdo empresariais; € com
empresas de servigos IT, que reforgem a oferta com protecdo de dados e gestdo de
infraestrutura. As parcerias permitem formagdo técnica conjunta, partilha de leads
qualificadas e de conhecimentos, garantindo um refor¢o da posicao da Konica Minolta.

Em concreto, pretende-se que o tempo de resposta ndo ultrapasse o dia util
seguinte, realizdvel através do forte suporte da empresa, com gestores de conta

personalizados, parcerias estratégicas e o portal do cliente.
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5.4.4 Estratégia de Mix de Comunicagao

A estratégia de comunicagdo privilegia uma abordagem educativa e relacional,
centrada na demonstracao dos beneficios da digitalizacdo e da gestdo documental. Em
vez de comunicar apenas caracteristicas técnicas, a comunica¢do procura demonstrar
ganhos concretos, como reducdo do tempo de procura de documentos, automatizagao de
processos, reducdo de custos administrativos, melhoria da seguranga da informagdo e
apoio a sustentabilidade.

As principais ferramentas de comunicagao incluem:

o marketing de contetudo especializado;

e demonstragdes praticas;

e cventos empresariais;

o email marketing segmentado;

o testemunhos de clientes.
Para 2027, salienta-se a necessidade de adi¢do das seguintes ferramentas de
comunicac¢do, bem como refor¢o e melhoria das ja desenvolvidas:

e estudos de caso;

o webinars sobre transformacao digital;

e campanhas em LinkedIn orientadas para decisores B2B;

o guia de digitalizagdo para PMEs.

As campanhas do LinkedIn deverdo ser segmentadas por cargo, por setor de
atividade e por dimensao da empresa, com mensagens adaptadas as especificidades de
cada segmento. Os estudos de caso deverdo quantificar resultados concretos obtidos por
clientes reais, como redu¢do percentual do tempo de pesquisa documental, diminuigdo de

custos de impressao ou ganhos de produtividade mensuraveis.

5.4.5 Processo de Venda Ideal

O processo de venda ideal assenta numa abordagem consultiva, composta pelas
seguintes etapas:
1. Identificacdo e qualificagdo de leads.
2. Diagnostico das necessidades do cliente e dos processos documentais existentes.

3. Analise de ineficiéncias operacionais € riscos associados.
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4. Apresentacdo de solugdes personalizadas, integrando hardware, software e
Servicos.

Demonstracao técnica e, sempre que possivel, realizagao de piloto.

Proposta comercial com evidéncia de ROI e beneficios tangiveis.

Implementagao acompanhada e formagao de utilizadores.

e

Suporte pds-venda, monitorizagdo e agdes de fidelizagdo.

Esta abordagem esté alinhada com os principios da venda consultiva em mercados
B2B, nos quais a identificagao e resolugao de problemas do cliente sdo o foco da Konica
Minolta e fator diferenciador.

Um dos aspetos identificados nas entrevistas foi a necessidade de tornar o
processo comercial mais agil e alinhado com as necessidades identificadas junto do
cliente. Foi referido que os ciclos de proposta tendem a ser demasiado longos e nem
sempre refletem integralmente os requisitos levantados durante a fase de diagnostico.
Assim, recomenda-se a implementa¢ao de um modelo de proposta padrdo que permita
reduzir o tempo médio de resposta comercial para menos de cinco dias uteis.

O principal argumento de fecho de venda para os decisores foca-se em beneficios

de custo, flexibilidade contratual, e suporte com qualidade e continuo.

5.4.6 Estratégia de Pessoas

A Konica Minolta deve investir na formagao continua das equipas comerciais €
técnicas, reforcando competéncias em transformacgdo digital, gestdo documental,
automacao de processos e consultoria empresarial.

Os colaboradores devem estar preparados ndo apenas para vender equipamentos,
mas para compreender os desafios operacionais dos clientes e apresentar solucoes
ajustadas as suas necessidades especificas. As equipas de vendas devem reforgar a
perce¢do de confianga, competéncia técnica e proximidade relacional, contribuindo para
a construcao de relagdes de longo prazo. A formagao aos colaboradores devera privilegiar
competéncias consultivas, analise de processos, transformagao digital, gestao da mudanga
e calculo de retorno do investimento, permitindo responder as principais objecoes

identificadas nas entrevistas e necessidades do mercado.
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5.4.7 Estratégia de Processos

A estratégia de processos privilegia eficiéncia, rapidez de resposta e integracao
entre departamentos. Os processos comerciais e técnicos devem ser estruturados de forma
a garantir:

o diagnostico inicial rigoroso, através de um levantamento documental e andlise de
workflows e necessidades;

e planeamento detalhado da solu¢dao e implementacdo, com toda a configuragcdo
técnica, bem como defini¢ao de acessos e politicas documentais;

e implementacdo da solucdo, através da instalacdo, migracdo documental e
realizagdo de testes;

o formacao adequada dos administradores e utilizadores;

e acompanhamento técnico continuo e avaliagdo sistematica do desempenho das
solugdes, analisando a utilizagdo e identificagdo de oportunidades de melhoria.

E importante a existéncia de SLA’s (Service Level Agreements) formalizados,
reforcando a confianc¢a do cliente e diferenciando a Konica Minolta de concorrentes com
ofertas menos estruturadas.

A utilizacdo de ferramentas de monitorizagdo remota e¢ a digitalizacdo dos
proprios processos internos da empresa reforcam a coeréncia entre a proposta de valor

comunicada e as praticas organizacionais.

5.4.8 Estratégia de Evidéncia Fisica

Apesar da crescente digitalizagdo, a evidéncia fisica mantém relevancia nas
organizagdes. Equipamentos instalados, qualidade dos materiais de comunicagdo,
relatorios técnicos, dashboards de monitorizagdo e espacos fisicos da empresa contribuem
para reforcar a credibilidade e profissionalismo da marca.

A Konica Minolta deve assegurar coeréncia visual e profissionalismo em todos os
pontos de contacto com o cliente, através documentagdo clara, apresentagdes
estruturadas, showrooms funcionais e plataformas digitais intuitivas, refor¢ando a
percecdo de confianca e competéncia técnica.

Recomenda-se a realizagdo de apresenta¢des em diversos pontos de norte a sul de

Portugal, bem como nas ilhas, de forma a permitir um maior alcance ao publico-alvo.
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Adicionalmente, recomenda-se a disponibilizacdo de showrooms no norte, centro e sul,

facilitando a interagdo com os clientes interessados e a utilizagdo desses espagos.

5.5 Planeamento, Implementagao e Controlo

5.5.1 Planeamento

O plano de implementagdo ¢ desenvolvido para o ano fiscal 2027 da Konica
Minolta, compreendido entre Abril de 2027 e Margo de 2028, alinhado com os objetivos
estratégicos definidos. O foco principal consiste no refor¢o do posicionamento da Konica
Minolta enquanto parceira estratégica de transformacao digital e gestao documental para
PMEs e microempresas. O planeamento integra iniciativas de comunicagdo, agdes
comerciais, producao de conteudos especializados, eventos empresariais € campanhas

digitais orientadas para geracdo de leads qualificadas.

5.5.2 Cronograma

1.° Trimestre — Fase de diagnostico e preparagdo
e Andlise interna aos processos comerciais ¢ de marketing.
e Desenvolvimento de conteudos técnicos sobre digitalizagdo e gestdo documental.
» Elaboracao de pacotes base de solugdes de gestdo documental.
e Formagao das equipas comerciais em venda consultiva e transformacao digital.
e Lancamento de campanhas LinkedIn direcionadas a PMEs.
o Elaboracao de estudos de caso com clientes.
2.° Trimestre — Fase de ativagdo comercial e de comunicagao
e Organizagdo de webinars sobre transformacgao digital documental.
o Realizacdo de eventos presenciais para clientes empresariais.
e (Campanhas de email marketing segmentadas.
o Implementa¢do de campanhas de geracao de leads.
e Desenvolvimento de parcerias estratégicas com empresas [T.
e Demonstragdes praticas de solucdes hibridas impressao + digitalizagao.
3.° Trimestre — Fase de consolidagdo e expansdo setorial
e Reforco das agdes comerciais em setores prioritarios.
o Campanhas focadas em automacao documental e compliance.

o Participacdo em feiras empresariais e tecnoldgicas.
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e Producao de videos demonstrativos ¢ testemunhos de clientes.

e Avaliagdo intermédia dos KPIs definidos e ajustamento das campanhas.
4.° Trimestre — Fase de avaliagdo e fidelizacao

e Campanhas de fidelizacao e retencao de clientes.

e Avaliacao global do desempenho do plano.

e Realizacdo de inquéritos de satisfagdo.

o Planeamento estratégico para o ano fiscal 2028.

o Consolidacao das relagdes comerciais desenvolvidas ao longo do ano.

e Revisao das estratégias digitais € comerciais implementadas.

5.5.3 Or¢amento

O or¢amento previsto para implementagdo do plano situa-se entre 110.000€ e
165.000€, distribuido pelas seguintes areas:

Tabela 4 - Or¢camento

AREA DE INVESTIMENTO VALOR ESTIMADO \
Campanhas digitais (LinkedIn, Google Ads) 15.000€ - 25.000€
Producao de contetdos e videos 8.000€ - 12.000€
Webinars e eventos empresariais 12.000€ - 20.000€
Participacdo em feiras e eventos setoriais 15.000€ - 25.000€
Formacao das equipas comerciais 5.000€ - 8.000€
Desenvolvimento de showrooms 30.000€ - 35.000€
Ferramentas CRM e automacao de marketing 10.000€ - 15.000€
Estudos de caso e materiais institucionais 4.000€ - 6.000€
Acoes de fidelizacao de clientes 8.000€ - 12.000€
Desenvolvimento do website 3.000€-7.000€

Fonte — Elaboragao Propria
Este investimento ¢ entendido numa perspetiva estratégica de médio e longo

prazo, contribuindo para reforcar notoriedade, geracdo de oportunidades comerciais e

consolidag¢do do posicionamento competitivo da empresa.
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5.5.4 Implementagao e Controlo

A implementagdo do plano serd acompanhada através de indicadores de
desempenho (KPIs) que permitam monitorizar a eficacia das agdes desenvolvidas, tais
como:

e numero de leads geradas;

e taxa de conversdo comercial;

e crescimento da carteira de clientes PMEs;

e engagement digital;

e participagdo em eventos;

e numero de demonstrac¢des realizadas;

e tempo médio de resposta comercial;

e satisfacdo do cliente;

e receita associada as solucdes de digitalizacdo e gestdo documental.

O controlo continuo do desempenho permitird identificar desvios face aos
objetivos definidos e realizar ajustes estratégicos sempre que necessario, fator decisivo
num mercado de rdpida evolugdo tecnoldgica e alteragdes constantes nas necessidades

dos clientes empresariais.

35



6 — CONCLUSOES, LIMITACOES E RECOMENDACOES

O presente Trabalho Final de Mestrado teve como principal objetivo o
desenvolvimento de um plano de marketing para a Konica Minolta Business Solutions
Portugal, com foco no mercado business-to-business e nas pequenas e médias empresas
e microempresas com necessidades associadas a impressdo, digitalizacdo e gestao
documental.

A revisdo de literatura permitiu compreender a importancia do planeamento de
marketing em mercados B2B com elevada complexidade relacional e tecnolégica, bem
como identificar os principais fatores associados ao comportamento de compra
organizacional e ao crescente impacto da transformagao digital nas organizagdes.

A analise suportada em entrevistas a comerciais, ndo-clientes e especialistas,
confirmou que a digitalizagdo e a gestdo documental assumem atualmente um papel
estratégico para as empresas, contribuindo para a melhoria da eficiéncia operacional, da
seguranca da informacao, da rastreabilidade e da capacidade de resposta organizacional.
No entanto, o papel continua a desempenhar uma fungao relevante em diversos processos
empresariais, o que reforga a importancia de solugdes hibridas.

O diagndstico estratégico permitiu concluir que a Konica Minolta Business
Solutions Portugal opera num mercado em transformagdo, com crescimento da
necessidade de gestdo eficiente da informacdo. A empresa apresenta vantagens
competitivas relevantes associadas ao seu portefolio integrado, notoriedade da marca,
capacidade tecnologica e suporte técnico especializado. No entanto, enfrenta desafios
relacionados com a forte concorréncia, importancia do preco e necessidade de reforcar o
posicionamento enquanto parceira de transformacdo digital.

O estudo permitiu concluir que os processos de compra organizacional associados
a solucdes de digitalizagdo e gestdo documental sdo caracterizados pela elevada
preocupagdo com custo-beneficio, sendo este o principal fator de decisdo, mas também
uma valorizagdo da confianga, qualidade da solu¢do e proximidade do fornecedor. Os
resultados das entrevistas evidenciaram também um conjunto de desafios recorrentes,
como a resisténcia @ mudanga, falta de defini¢do de processos, sensibilidade ao preco e
dificuldade em determinar o retorno sobre o investimento. Estes fatores foram
incorporados na formulagdo das estratégias de marketing, nomeadamente na aposta em

venda consultiva, em modelos de pricing flexiveis e em programas de formacao.
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O prognéstico estratégico aponta para a continuidade do crescimento da procura
por solucdes de digitalizacdo e gestdo documental, influenciado pela transformacao
digital e pela necessidade de melhoria da eficiéncia operacional. Desta forma, a Konica
Minolta encontra-se bem posicionada para reforcar a sua presenga no mercado,
necessitando de consolidar o seu posicionamento consultivo e aumentar a notoriedade das
suas solugdes documentais, bem como a relagdo da qualidade da solugdo e servigo com o
preco.

As taticas propostas assentam numa estratégia de marketing mix baseada na oferta
de solugdes hibridas de impressao e digitalizagdo, comunicagao educativa e relacional,
reforco das competéncias das equipas e melhoria continua dos processos de
implementagdo e suporte. Estas taticas procuram aumentar a geragdo de leads
qualificadas, reforgar a retengao de clientes e consolidar cada vez mais o posicionamento
da empresa enquanto parceira estratégica de transformacao digital.

Conclui-se que a Konica Minolta Business Solutions Portugal possui condigdes
favoraveis para refor¢ar o seu posicionamento competitivo. A integracdo entre
equipamentos de impressdo, solugdes de digitalizagdo, gestdo documental e servicos
integrados constitui uma proposta de valor diferenciadora. O plano de marketing
desenvolvido procura responder aos desafios identificados através de uma abordagem
orientada para a criacdo de valor, para o relacionamento de longo prazo e para a
comunicagdo dos beneficios organizacionais associados a gestdo documental e a
digitalizagao.

No entanto, o estudo apresenta limita¢des. Primeiramente, o foco do estudo passou
pelo contexto da Konica Minolta Business Solutions Portugal e do mercado nacional, no
entanto podem existir especificidades setoriais ou regionais nao totalmente exploradas.
Adicionalmente, a andlise incidiu sobretudo sobre PMEs e microempresas, ndo
aprofundando de forma detalhada o comportamento de grandes organizagdes. Outra
limitagdo importante deve-se a rapida evolucao das tecnologias digitais, o que podera
implicar a necessidade de atualizagdo das conclusdes num horizonte temporal
relativamente curto. Por fim, a impossibilidade de entrevistar clientes da Konica Minolta
e de realizar mais entrevistas a nao clientes, limitam a informagao do estudo e analise de
oportunidades de desenvolvimento e evolucao.

Como recomendagdes para investigagao futura, sugere-se o aprofundamento da
analise do impacto da inteligéncia artificial nos processos de gestdo da informagao e no

comportamento de compra organizacional, bem como o desenvolvimento de estudos
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quantitativos que permitam avaliar a perce¢ao de valor das solugdes hibridas junto dos
clientes empresariais. Seria importante uma maior investiga¢do das opinides de clientes
e ndo clientes, de diversos setores e regides, de forma a identificar melhor padrdes e
diferencas no comportamento de compra e necessidades das organiza¢des em Portugal.

Do ponto de vista pratico, recomenda-se a Konica Minolta a implementagao
faseada do plano de marketing proposto, com elevada atencao a monitorizagdo dos KPIs
definidos e foco no ajuste de taticas em funcdo dos resultados obtidos. A aposta em
relagdes de longo prazo, em servigos de elevado valor acrescentado e em comunicagao
orientada para beneficios concretos podera contribuir para refor¢ar a notoriedade ¢ a
competitividade da empresa no mercado empresarial portugués.

Em sintese, a implementacdo deste plano de marketing tem potencial para apoiar
a Konica Minolta Business Solutions Portugal na consolidacdo do seu posicionamento
enquanto parceira estratégica de transformacao digital e gestdo documental, contribuindo

para a criacao de valor sustentavel para a empresa e para os seus clientes.
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ANEXOS

Anexo A — Guido Entrevistas

GUIAD DE ENTREVISTA - ESPECIALISTAS

1. Perguntas Gerais

1. Caracterizagao

= Pode descrever brevemente a sua fungéo e responsabilidades na
organizacao?

= Como caracteriza o setor/area onde atua’?
2. Gestio Documental

= Como descreve o processo de gestio documental atualmente existente na
sua organizagao?

o Que papel desempenham s documentos em papel no dia a dia?

= Queimportncia atribui & digitalizagédo e desmaterializagio de
documentos?

3. Desafios e Necessidades

= Quais considera serem os principais desafios na gestdo de informacéo e
documentos?

= Que dificuldades identifica no acesso, organizagio ou controlo
documental?

4, Tecnologia e Digitalizacdo

= Como avalia o nivel de maturidade digital da sua organizagao?

= Que fatores considera mais importantes na adogdo de solugdes digitais?
5. Foemecedores e Solugbes

= Que critérios considera mais relevantes na escolha de fornecedores de
solugdes tecnoldgicas?

= Como avalia a importdncia do suporte técnico, inovagio e relacdo com o
fornecedor?

6. Tendéncias e Futuro

= Quetendéncias identifica no setor da gestao documental e transformacgaoc
digital?

= Comoimagina a evolugdo dos processos documentais nos proximos
anos?

2. Perguntas Especificas - Colaboradores Area de Gestio Documental

[

=1

=4

1. Quais sdo atualmente as solugdes de gestdo documental mais procuradas pelos
clientes?

2. Como caracteriza o nivel de maturidade digital das empresas poriuguesas?

Quais sAo os maiores obstaculos técnicos & organizacionais 4 adogéo de
solugdes digitais?

Como se integra o papel com o digital nas solugoes hibridas oferecidas pela
Konica Minolta?

Que beneficios principais as empresas procuram (eficiéncia, compliance,
seguranca, escalabilidade)?

Que desafios surgem na integracio tecnologica com sistemas existentes (ERP,
CRM, arquivos fisicos)?

Como avalia a concorréncia ne mercado portugués (ex.: DocDigitizer, Ricoh,
Canon, Primavera, M-Files)?

Que tendéncias tecnologicas (cloud, 1A, OCR, automagao) estdo a impactar mais
o setor?

Como avalia o papel da desmaterializacio na transformacao digital das
organizagoes?

. Que melhorias internas ou evolugtes tecnologicas considera prioritdrias para

reforgar a competitividade da Kenica Minolta?
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GUIAD DE ENTREVISTA — NAD CLIENTE

1. Perguntas Gerais

1

Caracterizacao

o Pode descrever brevemente a sua fungdo e responsabilidades na
organizacac?

o Como caracteriza o setorfdrea onde atua?

2. Gestdo Documental

o Como descreve o processo de gestdo documental atualmente existents na
sua organizagao?

o Que papeldesempenham os documentos em papel no dia a dia?

o Queimpeortédncia atribui & digitalizagao & desmaterializagio de
documentos?

Desafios e Necessidades

o Quais considera serem os principais desafios na gestao de informacgéo e
documentos?

o Que dificuldades identifica no acesso, organizagdo ou controlo
documental?

Tecnologia e Digitalizacio

o Como avalia o nivel de maturidade digital da sua organizacao?

o Que fatores considera mais importantes na adogae de solugoes digitais?
Fomecedores e Solugoes

o Que critérios considera mais relevantes na escolha de fornecedores de
solugoes tecnologicas?

o Como avalia a importancia do suporte técnico, inovacao e relacio com o
fernecedor?

Tendé&ncias e Futuro

o Quetendéncias identifica no setor da gestao documental e transformagao
digital?

o Como imagina a evolugdo dos processos documentais nos proximos
anos?

2. Perguntas Especificas

1.

Ja considerou implementar solugoes de gestao documental ou
desmaterializagdo? Porqué?

Que obstaculos ou barreiras tém impedido a adogao (custos, resisténcia a
mudanga, falta de conhecimento, prioridades internas)?

3. Que problemas enfrenta atualmente na gestao de documentos em papel?

4, Que beneficios esperaria obter com a digitalizacao?

5. Que fatores mais valorizaria na escolha de um fornecedor (prego, suporte,
inovagdo, reputagao)?

6. Que percecio tem da Konica Minalta enquanto fornecedora de solugbes digitais?

7. O que seria necessario para avangar cem um projeto de gestio documental?
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GUIAO DE ENTREVISTA - COMERCIAL

1.

2.

Perguntas Gerais (para todos os entrevistados)
1. Caracterizagao

o Pode descrever brevemente a sua funcéo e responsabilidades na
organizacao?

o Como caracteriza o setor/area onde atua?
2. Gestio Documental

o Como descreve o processo de gestdo documental atualmente existente na
sua organizagao?

o Que papeldesempenham os documentos em papel no dia a dia?

o Queimportancia atribui a digitalizagao e desmaterializagio de
documentos?

3. Desafios e Necessidades

o Quais considera serem os principais desafios na gestao de informagéo e
documentos?

o Que dificuldades identifica no acesso, organizagao ou controlo
documental?

4, Tecnologia e Digitalizagao

o Como avalia o nivel de maturidade digital da sua organizagac?

o Que fatores considera mais importantes na adogao de solugdes digitais?
5. Fomecedores e Solucdes

o Que critérios considera mais relevantes na escolha de fornecedores de
solugdes tecnologicas?

o Como avalia a importancia do suporte técnico, inovagao e relagao com o
farnecedor?

6. Tendéncias e Futuro

o Quetendéncias identifica no setor da gestao documental e transformacao
digital?

o Comoimagina a evolugdo dos processos documentais nos proximos
anos?

Perguntas Especificas - Comerciais da Konica Minolta
1. Como descreve o processo tipico de venda de solugoes de gestao documental?

2. Que necessidades s&o mais frequentemente identificadas nos clientes?

Quais sio as principais ohjegoes apresentadas pelos clientes (preco, RO,
mudanga de processos, integragdo)?

Os clientes valorizam mais custo, eficiéncia, seguranga ou inovagéo?

Como explicam o valor da digitalizacéo e da desmaterializacao aos clientas?
Quais as funcionalidades e beneficios sdo mais importantes nas solugdes de
gestao documental da Konica Minolta?

Qual &, usualmente, o seu melhor argumento de venda? Ha diferencas entre o
setor publico e privado?

Que setores ou perfis de empresa demonstram maior abertura a digitalizagao?

Como considera o processo de implemantagdo e acompanhamento por parte da
Konica Minolta?

Como avalia a concorréncia no mercado portugués (ex.: DocDigitizer, Ricoh,
Canon, Primavera, M-Files)?

. Que tendéncias tecnologicas considera mais relevantes para o futuro da gestao

documental?
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Anexo B — Respostas Entrevistas

EMTREVISTA 1

1.

10.

Pode descrever brevemente a sua fungao e responsabilidades na organizagao?
R: Atualmente sou Comercial na empresa para a qual trabalho, sendo que as
minhas responsabilidades passam por manter fidelizados os atuais e conquistar
novos clientes, atraves de projetos bem consolidados e que criem impacto
positivo no cliente.

Como caracteriza o setorfarea onde atua?
R: E umn setor extremameante competitivo, com varios players de renome no
mercado, o que se traduz numa concorréncia forte.

Como descreve o processo de gestdo documental atualmente existentes na sua
organizacac?

R: E um processo muito moroso, com bastantes lacunas e que nio criam
desenvolvimento positivo na atividade diaria da empresa.

Que papel desempenham os documentos em papel no dia a dia?
R: Para mim, continuam a desempenhar um papel muito importante, pois ha
muita documentagao que € dificil de encontrar na empresa.

Que importéncia atribui a digitalizagdo e desmaterializagio de documeantos?

R: E de extrema importéncia termos arquives digitais que facilitam a consulta de
documentos, bem como o seu proprio arquive, diminuinde as perdas de
documentos importantes.

Quais considera serem os principais desafios na gestao de informacéao e
documentos?

R: Sem divida que passa pelo arquivo dos mesmos. A gestao fisica de
documentos torna-se burocratica, lenta e suscetivel de se cometerem erros. Além
disso, a mesma podera perder-se muite mais facilmente.

Que dificuldades identifica no acesso, organizagao ou controlo documental?
R: Mao havendo uma plataforma organizada, torna-se complicado ter acesso a
informacao.

Como avalia o nivel de maturidade digital da sua organizagao?
R: Baixo.

Que fatores considera mais importantes na adocao de solugdes digitais?
R: Mindsat e predisposigac dos utilizadores para que a transformacgae digital
acontega e com isso traga maiz valias para a organizagao.

Que critérios considera mais relevantes na escolha de fornecedores de solugoes
tecnologicas?

R: Fornecedoras com uma resposta rapida e eficaz e gue estejam presentes
sempre que exista alguma situacao onde a sua presenca seja fundamental para
resclugac do problema.
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11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

Como avalia a importancia do suporte técnico, inovagao e relagdo com o
fornecedor?

R: Muito importante. Sem suporte técnico as solugdes nao sdo completas,
tornandeo-se ineficientes para os clientes.

EXTRA: Como avalia o nivel de conhecimento dos clientes sobre gestao
documental antes da primeira reuniao?

R: A maioria tem pouco cenhecimento. Muitos confundem arguivo digital com
gestao documental completa, o que exige um trabalho consultivo inicial.

Que tendéncias identifica no setor da gestao documental e transformacao digital?
R: & inteligéncia artificial sera o motor de inovacao nesta area.

Como imagina a evolugdo dos processos documentais nos proximos anos?
R: Como referi antes, através da |A a evolugao & garantida, redefinindo posigoes,
deixando o ser humano focado nos problemas onde a |4 ndo consegue chegar,

Como descreve o processo tipico de venda de solugoes de gestdo documental?
R: Mao & uma tarefa facil, porque ja existem muitas solugdes no mercado e bem
implementadas. Mo entanto, todos os clientes caminham para uma solugéo de
gestao documental. E fundamental chegar primeirc e dessa forma ganhar
vantagem competitiva.

Que necessidades sao mais frequentemente identificadas nos clientes?
R: Eliminar o papel & criar arquivos digitais para répidas consultas de
documentos.

Quais sao0 as principais objegoes apresentadas pelos clientes (preco, ROI,
mudanca de processos, integragén)?
R: Essencialmente prago.

Os clientes valorizam mais custo, eficiéncia, seguranca ou inovacao?
R: Infelizmente, a maicria ainda valoriza muito o custo. Mas isso acontece porque
existe uma concorréncia muito grande nesta area.

Como explicam o valor da digitalizagéo e da desmaterializacao aos clientes?
Quais as funcionalidades e beneficios 380 mais importantes nas solugdes de
gestao documental da Kgniga Minolta?

R: De forma simples, apresentamos as mais valias em ter a informacgao em
formatn digital, onde a procura € muito mais rapida, mais segura e mais eficaz.

EXTRA: Que beneficios concretos os clientes procuram guando avangam com um
projeto de gestdo documental?

R: Procuram reduzir tempo de procura de documentos, eliminar tarefas manuais,

melhorar rastreabilidade, garantir ggmplianse s aumentar eficiéncia operacional.
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158.

20.

21.

22,

23.

EXTRA: Que riscos os clientes mais associam a digitalizagao?
R: Perda de informacao, complexidade da mudanga e receio de que o
investimento ndo traga retorno imediato.

Qual &, usualmente, o seu melhor argumento de venda? Ha diferencas entre o
setor pablico e privado?

R: Sim, existe diferenga entre o setor pablico e o privado, até por causa de
gquestoes de verbas. Mo privado & sempre mais facil avancar com o processo, mas
& muito mais dificil controlar a concorréncia.

O melhor argumento de venda & nao falar de prego e tentar identificar as
principais vantagens face & concorréncia.

EXTRA: O que & mais valorizado pelos clientes? Preco ou vantagens da solugao?
R: o preco continua a ser mais valorizado na maior parte dos clientes.

Que setores ou perfis de empresa demonstram maior abertura a digitalizagao?
R: Setor da Logistica.

Como considera o processo de implementagdo e acompanhamento por parte da

Konica Minolta?

R: E um processo de presenga constante no cliente.

Como avalia a concorréncia no mercado portugués {ex.: DogRigitizer, Ricoh,
Canon, Primavera, M-Eiles)?

R: Como disse anteriormente, € uma concorréncia extremamente competitiva,
com solugdes muito amadurecidas no mercado.

Que tendéncias tecnologicas considera mais relevantes para o futuro da gestao
documental?
R: Uma vez mais, a introdugéo de Al
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ENTREVISTA 2

1

10.

11.

12.

13.

Pode descrever brevemente a sua fungao e responsabilidades na organizagan?
R: Comercial.

Como caracteriza o setorfarea onde atua?
R: Muito competitive 2 escrutinado.

Como descreve o processo de gestdo documental atualmente existents na sua
organizacac?
R: A necessitar de alguns updaies.

Que papel desempenham os documentos em papel no dia a dia?
R: Muito residual.

Que importéncia atribui a digitalizagdo e desmaterializagio de documentos?
R: Muita importante, inclusive para preservar o desgaste dos documentos.

Quais considera serem os principais desafios na gestao de infformacgao e
documentos?
R: Atualizagdo dos mesmos, integracao com outras plataformas.

Que dificuldades identifica no acesso, organizagao ou controlo documental?
R: Possivel complexidade.

Como avalia o nivel de maturidade digital da sua organizagac?
R: Com algumas lacunas, mas encaminhado.

Que fatores considera mais importantes na adocao de solugoes digitais?
R: Formacgao aos utilizadores, facilidade de operagan, business case efetivo.

Que critérios considera mais relevantes na escolha de fornecedores de solugoes
tecnologicas?
R: Flexibilidade e conhecimento.

EXTRA: O que mais dificulta a implementagéo de solugoes digitais nos clientes?
R: & resisténcia interna dos colaboradores e a falta de processos estruturados.
Muitas empresas sao reticentes a evolugao/inovagao,

Como avalia a importancia do suporte técnico, inovagio e relagio com o
fornecedor?

R: Muito importante, para uma evolugdo continua de parceria.

Que tendéncias identifica no setor da gestao documental e transformacao digital?
R: Adogéo de solugoes de Al, e integragao com sistemas como SAP

Como imagina a evolugdo dos processos documentais nos proximos anos?
R: Cada vez com maior aderéncia, fruto da desmaterializagio, e simplificados.
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14. Como descreve o processo tipico de venda de solugbes de gestio documental?
R: Longo e baseado emn Solugdes de gualidade, com uma venda assente em
solugdo de Valor & ndo meramente financeira.

15. Que necessidades sao0 mais frequentemente identificadas nos clientes?

R: Integracéo com sistermnas existentes, assim como “alimentacio™ com arquivo
morto.

16. Quais s30 as principais objegoes apresentadas pelos clientes (prego, ROI,
mudanga de processos, integragaon)?
R: Preco e receio de mudanca.

17. Os clientes valorizam mais custo, eficiéncia, seguranga ou inovagao?
R: Custo, eficiencia e Seguranca.

18. Como explicam o valor da digitalizacao e da desmaterializacao aos clientes?
Quais as funcionalidades e beneficios s80 mais importantes nas solugdes de
gestao documental da Kgniga Minolta?

R: Conhecimento dos processos e know-how interno para integragies mais
complexas.

EXTRA Que fatores tornam o cicle de venda particularmente longo neste tipo de
solugoes?

R: A necessidade de diagnostico, a validacao interna entre departamentos e a
resisténcia a mudanga tornam o processo mais demorado. Muitas empresas
adiam decistes por questoss orgamentais.

18, Qual &, usualmente, o seu melhor argumento de venda? Ha diferencas entre o
setor publico & privado?
R: Experiéncia nas implementacoes. Mo setor Publico torna-se mais complicado a
adogdo destas solugdes, dado a integracao que emana do Governo Central.

20. Que setores ou perfis de empresa demonstram maicr abertura a digitalizagao?
R: Organizacoes com elevado espolio de documentos, e gue ainda ggram muito
papel

EXTRA: Consegue dar-me alguns setores em especifico?
R: Logistica, sadde como farmacéuticas e escolas.

21. Como considera o processo de implementagio & acompanhamento por parte da

Konica Minolta?

R: Muito préximo ao cliente, e com elevado nivel de especializacao.

22. Como avalia a concorréncia no mercado portugués (ex.: DogDigitizer, Ricoh,
Canon, Primavera, M-Eiles)?

R: Muito prige;driven.

23. Que tendéncias tecnoldgicas considera mais relevantes para o futuro da gestao
documental?
R: Elevar ao espetro da Al.
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ENTREVISTA 3

1.

10.

11.

12.

Pode descrever brevemente a sua fungao e responsabilidades na organizagan?
R: Apoio a eguipa comercial e canal de parceiros, no ambito do desenvolvimento
de cportunidades de negocio enguadradas na area de ||M (Gestdo Documental e
Otimizagao de Processos Empresariais).

Como caracteriza o setorfarea onde atua?
R: Area estratégica para as empresas, visando a gestdo inteligente da informacgéao

e dos processos de negocio, promovendo eficigéncia, ZoVEIRANGE & Somaliance.
para apoic a tomada de decisao.

Como descreve o processo de gestdo documental atualmente existente na sua
organizacac?
R: Em reformulacao.

Que papel desempenham os documentos em papel ne dia a dia?
R: Mao aplicavel.

Que importancia atribui & digitalizagdo e desmaterializagao de documentos?
R: Mao aplicavel.

Quais considera serem og principais desafios na gestao de informacgao e
documentos?
R: Uniformizagao, rastreabilidade, rapidez no acesso a informacao critica.

Que dificuldades identifica no acesso, organizagio ou controlo documental?
R: Silos de informacao.

Como avalia o nivel de maturidade digital da sua organizacao?
R: Existe maturidade digital, embora com potencial de melhoria.

Que fatores considera mais importantes na adocaoc de solugbes digitais?
R: Adequacao aos processos de negocio, facilidade de utilizacéo e
dizponibilizagao de indicadores de gestao.

Que critérios considera mais relevantes na escolha de fornecedores de solugdes
tecnologicas?

R: Conhecimento da darea de negocio do cliente e equipas especializadas com
provas dadas no mercado.

Como avalia a importancia do suporte técnico, inovagao e relagio com o
fornecedor?

R: Sao fatores-chave para o sucesso dos projetos.

Que tendéncias identifica no setor da gestao documental e transformacao digital?
R: Incorporacio de solugdes que visam potenciar a lA neste tipo de projetos.

49



13.

14.

15.

16.

17.

18.

18.

20.

21.

232,

23.

Extra: Quais terdo maior impacto na gestao documental?
R: 14, OCR avangado, automacac de workilows e integracao gloud.

Como imagina a evolugao dos processos documentais nos proximos anos?
R: Existencia de agentes de |A com os quais & possivel interagir a nivel da
produgao documental, sua classificacac e gestao de ciclo de vida.

Quais sao atualments as solugoes de gestdo documental mais procuradas pelos
clientes?

R: Classificagio de documentos automatica, arguivo digital para assegurar
compliance documental e sclugdes de BPM.

Como caracteriza o nivel de maturidade digital das empresas portuguesas?

R: Face a especificidade do tecido empresarial, ainda existem muitas entidades
com pouca maturidade digital, o gue representa uma boa oportunidade para
potenciar projetos desta natureza.

Quais sdo os maiores obstaculos técnicos e organizacionais a adogao de
solugoes digitais?

R: Por um lado, a resisténcia 8 mudanga. A um nivel mais técnico, a dificuldade
por vezes encontrada na interoperabilidade de sistemas empresariais.

EXTRA: Que fatores diferenciam a Kgnica Minolta dos restantes fornecedores?
R: A capacidade de oferecer gestao documental completa, ndo apenas arguivo, &
o suporte consultivo especializado.

Como se integra o papel com o digital nas solugoes hibridas oferecidas pela

Konica Minolta?
R: Complementaridade. O digital & uma extensdo natural do negacio core da
companhia.

Que beneficios principais as empresas procuram (eficiéncia, compliance,
seguranca, escalabilidade)?
R: Compliance, redugio de custos e eficiéncia.

Que desafios surgem na integracao tecnologica com sistemas existentes (ERP,
CRM, arguivos fisicos)?

R: Alinhamento estratégico entre os varics siakehelders,

Como avalia a concorréncia no mercado portugués (ex.: QpgRigitizer, Ricoeh,
Canon, Primavera, M-Eiles)?

R: Fabricantes de software estao a caminhar no sentido de disponibilizarem uma
oferta integrada aoc cliente final.

Que tendéncias tecnologicas (gloyg, 14, OCR, automagio) estdo a impactar mais
o setor?

R: A |A assume uma importancia relevante e guem a souber adotar da melhor
forma tera uma vantagem competitiva.

Como avalia o papel da desmaterializagao na transformagao digital das
organizacoes?

R: & desmaterializagdo, per se, ndo & o fator critico de sucesso no processo de
transformacéo digital das empresas.

Que melhorias internas ou evolugbes tecnologicas considera prioritdrias para
reforgar a competitividade da Kgniga Minolta?

R: Potenciar as solugtes de |1A existentes, para que no final do dia seja prestada o
melhor nivel de senvigo, tanto interna, como extarnamente.
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EMTREVISTA 4

1.

10.

11.

12.

Pode descrever brevemente a sua fungdo e responsabilidades na organizagao?
R: Sou contabilista e tenho Qe ter as coisas organizadas ao dia.

Como caracteriza o setorfarea onde atua?
R: Um setor dindmico, muito fiscalizado e de constantes evolugao.

Como descreve o processo de gestio documental atualmente existents na sua
organizacao?
R: Pouca gestao documental, mas temos um processo 100% digital.

Que papel desempenham os documentos em papel no dia a dia?
R: Meramente para consulta.

Que importancia atribui & digitalizagao e desmaterializacio de documentos?
R: Atribuo muita impeortdncia, pois acho que o trabalho se torna muito mais
simples e eficaz.

Quais considera serem os principais desafios na gestio de informacao e
documentos?

R: O facto de recebermos documentos em papel e de termos conseguentements
de digitaliza-los.

Que dificuldades identifica no acesso, organizagio ou controlo documental?
R: Menhuma, pois temos umna boa organizagao & controlo documental.

Comao avalia o nivel de maturidade digital da sua organizacao?
R: Boa, mas sempre com intengoes de melhorar.

Que fatores considera mais importantes na adocao de solucoes digitais?
R: Organizacao e formagao.

Que critérios considera mais relevantes na escolha de fornecedores de solugdes
tecnolagicas?
R: Seguranga de informacao.

Como avalia a importancia do suporte técnico, inovagao e relacao com o
fornecedor?

R: Acho muito importante termos um bom suporte técnico, estarmos em
constants inovagao e termos uma boa relacao com os fornecedores.

Que tendéncias identifica no setor da gestae documental e transformacao digital?

R: Acho que as empresas ainda ndo estdo muito convencidas com a
transformacgao digital.
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13.

14.

15.

16.

17.

18.

18.

20.

Como imagina a evolugio dos processos documentais nos proximos anos?
R: Tendo em conta a inteligéncia artificial, acredito que seja tudo em formato
digital.

13 considerou implementar solugdes de gestdo documental ou
desmaterializagao? Porgué?
R: Simn, para evitar gastar tanto papel.

Que obstaculos ou barreiras tém impedido a adogio (custos, resisténcia a
mudanga, falta de conhecimento, prioridades internas)?

R: Estamos a aderir aos poucos, j& temos tudo em formato digital.

Apanas temaos suporte digital, ndo temos uma gestao documental.

Que problemas enfrenta atualments na gestdo de documentos em papel?
R: Meste momento o papel & apenas digitalizado e depois € destruido, mas acaba
por ter gue ser feita uma gestao do mesmo.

Que beneficios esperaria obter com a digitalizagao?
R: Acesso mais rapido aos documentos.

Que fatores mais valorizaria na escolha de um fornecedor (prego, suporte,
inovacao, reputagao)?

R: Todos esses fatores sdo importantes.

Que percegdo tem da Kgnica Minolta enquanto fornecedora de sclugdes digitais?
R: Parece me ser um bom fornecador.

O que seria NeCcessano para avancar com um projeto de gestao documental?
R: Perceber efetivamente se o custo-beneficio compensa.
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EMTREVISTA S

1.

Pode descrever brevemente a sua fungao e responsabilidades na organizagaon?
R: A minha fungio é de comercial, no entanto cada vez mais & uma fungéo gue
esta em transformacgao, neste momento nao & s0 a venda gue importa, mas
também o acompanhameanto do cliente e a gestao 360 do mesmao.

Como caracteriza o setorfarea onde atua?

R: O setor da impressao em Portugal & em 2026 um mercado maduro, mas em
transformagio acelerada devido 4 digitalizagSo das emprasas. Mantem relevancia
devido a dependéncia empresarial do papel, mas o crescimento estd concentrado
em embalagens, solugbes empresariais, servicos digitais e impressao
persenalizada. Os Segmentos tradicionais como revistas e jornais continuam em
gueda devido ao mercado digital.

Como descreve o processo de gestao documental atualmente existents na sua
organizacao?

R: Ma minha empresa o processo de gestao documental esta em transformacgao,
acredito que poderiamos estar uto mais avancados nesta area atéh:unrq ue
vendemos precessos de digitalizagao, no entanto aos poucos estamos a melhor
05 ProCessos,

Que papel desempenham os documentos em papel ne dia a dia?

R: Acredito que ainda sdo necessarios, muitos trabalhadores ainda utilizam o
papel porgue as empresas ainda nao estdo num desenvolvimento digital que faga
com gue os trabalhadores deixem de utilizar o papel.

Que importancia atribui a digitalizagdo e desmaterializagao de documentos?

R: M&o 80 por uma questio de sustentabilidade, mas também por uma guestao
de organizagao e facilidade de processos o papel da digitalizagao e
desmaterializagdo de documeantos & processos nas empresas vai num futuro
proxima ter uma importancia chave.

Quais considera serem os principais desafios na gestao de informacéo e
documentos?

R: A facilidade que criamos aos utilizadores, e a percegéo dos mMesmos que naoc
sera a digitalizagéo que lhes vai tirar o emprego, mas sim facilitar o trabalho
acredito que este & o grande receio da geragdo de 70, 80 90,

Que dificuldades identifica no acesso, organizacdo ou controlo documental?
R: O pouco entendimento, & a fraca colaboragao entre as varias areas da
empresa, ou seja, o0 medo de cada drea perder a autoridade nos processos.

Como avalia o nivel de maturidade digital da sua organizacao?

R: Acredito que poderiamos estar muito mais na frente, mas mais uma vez nao me
parece gue a3 varias areas tenham total vontade.
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10.

11.

12.

13.

14.

EXTRA: Como avalia a nivel da capacidade em integrar solugoes com sistemas
existentes (ERP, CRM, SAP)?

R: & integracao @ um dos nossos pontos fortes, Temos experiéncia em projetos
complexos 8 conseguimos adaptar as solugdes aos sistemas ja utilizados pelos
clientes, o que reduz friccio e acelera a adogao.

Que fatores considera mais importantes na adocao de solugdes digitais?
R: Fazer ver aos colaboradores de todas as areas que & importants que estejam
alinhados e a remar para 0os masmos objetivos.

Que critérios considera mais relevantes na escolha de fornecedores de solugoes
tecnoldgicas?

R: O suporte que 2 dado, a simplicidade dos processos apresentados e o valor das
propostas.

Como avalia a importancia do suporte técnico, inovagao e relagio com o
fornecedor?

R: Sem duvida que s8o muito importantes, a anica forma de levar um cliente a
comprar o nosso produto & fazer com que confie gue a nossa solugdo é a gue vai
resolver as dificuldades, e que o suporte nunca vai falhar.

EXTRA: Que beneficics concretos os clientes procuram quando avanganm com um
projeto de gestio documental?

R: Procuram reduzir tempo de procura de documentos, eliminar tarefas manuais,
melhorar rastreabilidade, garantir gompliance.e aumentar eficiéncia operacional.

Que tendéncias identifica no setor da gestio documental e transformacae digital?
R: Acredito que cada vez mais as empresas vao procurar solugoes abrangentes
que facilitem varios processos dentro das empresas e nao sd uma area.

Como imagina a evolugdo dos processos documeantais nos proximos anos?

R: Acredito que em 5 anos todas as empresas vao ter pelo menos 2 ou 3
processos totalmente digitais, sendo estes o um processo de venda, e gestao de
reclamacoes.

Como descreve o processo tipico de venda de solugtes de gestao documental?
R: O processo de venda de solugoes de gestao documental, no meu entender
ainda esta muito virdem, nao esta devidamente alinhado, necessitando de
validagdo de varias dreas, mas nunca de uma forma corrida & breve, demoramos
demasiado tempo a apresentar uma proposta, 8 muitas vezes a proposta nao vai
de encontro ao que realmente foi levantado em reunido.

EXTRA: Como avalia o nivel de conhecimento dos clientes sobre gestao
documental antes da primeira reuniao?

R: Infelizmente ainda ha um numero significativo de pessoas que nao tém
conhecimento da gestdo documental, acabam por confundir com o arquive
digital. Sendo assim, exige de nés o melhor acompanhamento ac cliente.
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15.

16.

17.

18.

18.

20.

21.

232,

23.

Que necessidades sao mais frequentemente identificadas nos clientes?
R: O arguivo digita, os workflows de aprovagao e tratamento de documentos, ea
integracao com sistemas atuais dos clientes.

Quais sao as principais chjecoes apresentadas pelos clientes (preco, ROI,
mudanca de processos, integragao)?

R: Sem duvida que a principal cbjegao € o prego, por muite gque as nossas
solugoes sejam diferenciadoras, & tenham mais vantagens, os clientes clham
muito para o prego & porvezes preferem ter menos capacidade nas solugtes gque
pagar um pouco mais.

Os clientes valorizam mais custo, eficiéncia, seguranca ou inovacac?
R: Neste momento ainda olham mais ao prego que ac restante.

Como explicam o valor da digitalizagao e da desmaterializagao aos clientes?

R: O valor de ter um arguivo digital, pesguisavel & algo que os clientes ja
valorizam, podemos ouvir o cliente e levar o nosso discurso para o que mais
valoriza.

Qual &, usualmente, o seu melhor argumento de venda? Ha diferengas entre o
setor publico e privado?

R: Sem duvida que existem diferengas entre o sector publico e privado, o plblico
gasta dinheiro que ndo & na realidade deles, logo 0 acompanhamento &
importante, no privado o cliente olha mais ao prego e ignora muitas vezes
beneficios em detrimento do valor final.

Que setores ou perfis de empresa demonstram maior abertura a digitalizacao?
R: As pequenas e médias empresas t8m maior vontade de fazer a transformacao
digital, e muitas vezes nao fazem por causa do investimento, pois tem receio do
mercado atual.

EXTRA: Consegue dar-me alguns setores em especifico?
R: Transportadoras, retalho e escolas.

Como considera o processo de implementacao e acompanhamento por parte da
Konica Minolta?

R: Meste momento estamos a construir uma equipa solida de implementagao, 2
na parte do acompanhamento cabe também aos gestores de conta ajudar a
minimizar insatisfagoes.

Comao avalia a concorréncia no mercado portugués {ex.: DocDigitizer, Ricoh,
Canon, Primavera, M-files)?

R: Todas as solugoes de gestao documental do mercado fazem praticamente o
mesma, acredito que muitas solugdes gue fechamos tem a ver com o
acompanhamento e credibilidade, e & ai que temos que focar o nosso esforco.

Que tendéncias tecnologicas considera mais relevantes para o futuro da gestao
documental?

R: Sem duvida conseguirmos agrupar mais solugdes Nnos Nossos servigos, por
exemplo ter uma solugdo de gestdo documental com um eguipamento de
impressao\digitalizacéo integrado, conseguirmos ter o processo de A a Z todo do
nosso lado, desde a desmaterializacde do arquivo antigo até integracoes com
cutras plataformas.
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ENTREVISTA &

1.

Pode descrever brevemente a sua fungao e responsabilidades na organizagao?

R: Sales Transformation Expert. Gestao do planeamento estrategico & do pipeline
de vendas ponta a ponta, com foco No crescimento sustentavel 8 no cumprimento
de KPls. Realizagao de venda consultiva de solugdes tecnologicas, alinhando o
portfolio as necessidades do cliente e 8s tendéncias de mercado. Colabora com
gquipas multidisciplinares para otimizar processos internos e garantir a maxima
efici@éncia comercial. Grande atividade na area de transformacao digital.

Como caracteriza o setorfarea onde atua?
R: Printing, solucoes IT e gestao documental.

Como descreve o processo de gestio documental atualmente existente na sua
organizacan?

R: Estruturado, a nossa organizagao ja tem processos bem estruturados e
mapeados. Somos revendedores de solugdes de gestdo documental, pelo que,
aplicamos internaments as nossas praprias solugoes.,

Que papel desempenham os documentos em papel no dia a dia?

R: Mo meu caso em especifico, pouco relevante, mas dentro da organizagao,
bastante. Desde contratos, faturas com fornecedores, clientes e parceiros, a todo
o processo logistico, o documento tem um papel-chave na organizagao.

Que importancia atribui a digitalizagéo e desmaterializagdo de documentos?

R: Super relevante, desde a guestio da seguranga do documento, workflows,
ciclos de aprovagio, a digitalizagao e desmaterializagdo tem um impacto grande
nas organizagoes.

Quais considera serem os principais desafios na gestio de informacgéao e
documentos?

R: Acesso ainformacio, o tempo de procura de documentos, os varios controlos
de acesso e o controlo de versbes.

Que dificuldades identifica no acesso, organizagio ou controlo documental?
R: Muito do que esté na resposta anterior, acesso a informacao, o tempo de
procura de documentos, os varios controlos de acesso e o controlo de versoes.

Como avalia o nivel de maturidade digital da sua organizagao?

R: Bastante elevado. Somos uma empresa que ja tens os processos
maioritariamente digitais. Desde as assinaturas de contrato, controlo de
documentos, submisséo de despesas de forma totalmente digital, etc.

EXTRA: Que fatores diferenciam a Konica Minolta dos restantes fornecedores?

R: Para além daguilo que referi anteriormente, também temos a capacidade de
oferecer gestio documental completa.
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10.

1.

12.

13.

14.

15.

16.

Que fatores considera mais importantes na adogio de solugdes digitais?

R: Flexibilidade por parte das pessoas e as 0s decisores verem o valor
acrescentado que isso tem na organizagao. Muita das vezes guem decide, nao é
que tem as dores didrias.

EXTRA: Quais sao os principais riscos percebidos pelas empresas guando
ponderam digitalizar processos?

R: Perda de informagao, confidencialidade, integragio com sistemas existentes e
receio de mudanca.

Que critérios considera mais relevantes na escolha de fornecedores de solugoes
tecnologicas?

R: Capacidade de implementagdo e suporte. Depois disso, o relacionamento de
proximidade que acaba por trazer confianga. Ao tratar-se de documentacao de
EMpresas, & importante gue gquem compre o servigo, sinta conflanca no
fornecedor.

Como avalia a importancia do suporte técnico, inovagao & relagao com o
fornecedor?
R: Superimportante, muito na linhagem do gue esta descrito acima.

Que tendéncias identifica no setor da gestdo documental e transformacac digital?
R: & gestdo documental na maioria dos paises europeus ja ¢ uma realidade, em
Portugal estdo-se agora a dar os primeiros passos nesta realidade. Os apoios
comunitarios e os fundos europeus sao alguns dos incentivos gue levam as
empresas a comecar a adotar este tipo de servigo.

Como imagina a evolugio dos processos documentais nos proximos anos?

R: Sera tao rapida como a evolugao da Al. Mo nosso caso, ja temos solugoes de
gestio documental quem tém Al incorporada, tanto NOS Processos como em
linguagern LLM. Pelo gue, a evolugao andara em paralelo.

Quais sao atualmente as solugoes de gestdo documental mais procuradas pelos
clientes?

R: Inicialmente a procura comega pelo tema do arquivo digital. Depois de
perceberem, comecam a dar relevancia a gestao do proprio documento € aos
workflows possiveis de serem criados.

Como caracteriza o nivel de maturidade digital das empresas portuguesas?
R: Muito baixo.

Quais 530 0s maiores obstaculos téocnicos & organizacionais 4 adocao de
solugoes digitais?

R: O maior obstaculo acaba sempre por sero prego. As empresas em Portugal
t&m uma grande aversao ao investimento. 4 nivel técnico o tema prende-se muita
das vezes com a questao da confidencialidade dos documentos.
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17.

18.

18.

20.

21.

22,

23.

Como se integra o papel com o digital nas solugoes hibridas oferecidas pela
Konica Minolta?

R: O papel & o comego da gestdo documental. Cada vez mais, apenas o que &
relevante vai ser impresso & sdo sempre impressoes com mais & melhor
gualidade, 8o contrario do que se passava ha cerca de 7/8 anos. O click digital 8 o
futuro das organizagoes e a transformacao natural

Que beneficios principais as empresas procuram (eficiéncia, compliance,
seguranca, escalabilidade)?
R: As empresas procuram inicialmente melhorar e otimizar processos.

Que desafios surgem na integragao tecnologica com sistemas existentas (ERP,
CRM, arguivos fisicos)?

R: Quando as empresas ainda nem fizeram desmaterializagao de papel, muita
das vezes esse & 0 maior desafio. Comegar por fazer todo esse processa.

Como avalia a concorréncia no mercado portugués (ex.: DocDigitizer, Ricoh,
Canon, Primawvera, M-Files)?

R: A maioria da concorréncia apresenta solucdes de arquivo digital. Aquilo que a
Konica Minolta oferece € a gestio de documentos.

Que tendéncias tecnologicas (cloud, 14, OCR, automacao) estio a impactar mais
0 sator?

R: OCR, |A e workflows. Essas sao as tendéncias que mais impacto t&m no setor.
S3o invariavelmente também as mais caras.

Como avalia o papel da desmaterializacao na transformacao digital das
organizacoes?

R: Crucial. Informacéao & poder. E no caso de existir uma grande concentragao de
informacgaoc ainda em papel, existe um risco enorme em perder esta informacgao
ou até mesmo fuga.

Que melhorias internas ou evolugdes tecnologicas considera prioritérias para
reforgar a competitividade da Konica Minolta?

R: & Konica Minolta a data de hoje, tem 2 produtos dedicados a Gestao
documental. Um com foco em PMES e outro em mid-market e grandes empresas.
Muma otica de melhoria interna, acredito gue s as pessoas internamente
conseguirem ter um maior conhecimento sobre as funcicnalidades e o potencial
deste tipo de solugdes, a empresa vai conseguir vender mais e melhor.
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ENTREVISTA 7

1.

10.

11.

12.

Pode descrever brevemente a sua fungéo e responsabilidades na organizagéo?
R: Técnico IT

Como caracteriza o setorfarea onde atua?

R: Setor com muita concorréncia & em fase de mudanga devido ao crescimento
de ferramentas LA.

Como descreve o processo de gestio documental atualmente existente na sua
organizagao?
R: Mao existe, apenas estamos a desenvolver um suporte digital.

Que papel desempenham os documentas em papel no dia a dia?
R: M&o uso papel no dia a dia.

Que importancia atribui a digitalizagdo e desmaterializagao de documentos?
R: Grande importancia, sem desmaterializacao de documentos ndo & possivel
aproveitar ao maximo as tecnologias de informacgao.

Quais considera serem os principais desafios na gestio de informacgéo e
documentos?

R: Habitos adquiridos, falta de formacao.

Que dificuldades identifica no acesso, organizagao ou controlo documental?
R: Falta de estratégia e rigor na implementagio de procedimentos,

Como avalia o nivel de maturidade digital da sua organizagao?
R: Mivel meédio.

Que fatores considera mais importantes na adocao de solugoes digitais?
R: Envolvimento de chefias, formagao.

Que critérios considera mais relevantes na escolha de fornecedores de solugoes
tecnologicas?
R: Seguranca da informacao, custo.

Como avalia a importancia do suporte técnico, inovacao e relagaoc com o
fornecedor?

R: Suporte técnico e boa relagéo com os fornecedores sao indispensaveis,
inovagio & bem-vinda sempre gue possivel.

Que tendéncias identifica no setor da g2stao documental e transformacac digital?

R: Moto que as empresas estdo a ser forgadas a adaptar a transformagao digital
por via da relagio com as entidades publicas e utilizaggo de ferramentas |4,
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13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

200

Como imagina a evolucéo dos processos documentais nos proximos anos?
R: Imagino documentos gerados, certificados e transmitidos apenas em formato
digital.

1a considerou implementar solugdes de gestdo documental ou
desmaterializagdo? Porgué?

R: Ma minha atividade nao uso papel, mas tivemos isso em consideragac para
outros departamentos.

Que obstaculos ou barreiras tém impedido a adogéo (custos, resisténcia 4
mudanga, falta de conhecimento, pricridades internas)?

R: Estamos em fase de implementacao do formato 100% digital a nivel geral, mas
ainda ha muita resisténcia a mudanga e muita falta de conhecimento.

Que problemas enfrenta atualments na gestdo de documentos em papel?
R: Mao aplicavel.

Que beneficios esperaria obter com a digitalizacao?
R: Um acesso mais acessivel para todos os colaboradores.

Que fatores mais valorizaria na escolha de um fornecedor (preco, suportie,
incvagao, reputagan)?

R: Todos esses fatores sdo importantes para transmitir confianca e segurancga ao
cliente, Mo entanto, o prego & sempre o fater principal na decisao.

Que percecio tem da Konica Minolta enguanto fornecedora de solugdes digitais?
R: W&o conhego os produtos e servicos da Konica Minolta.

O que seria necessaric para avangar com um projeto de gestio documental ?
R: Perceber s o custo-beneficio compensa.
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ENTREVISTA 8

1.

10.

11.

12.

Pode descrever brevemente a sua fungao e responsabilidades na organizagao?
R: Vendedor de pegas automoveis.

Como caracteriza o setorfarea onde atua?
R: Muito competitivo.

Como descreve o processo de gestao documental atualments existents na sua
organizagao?
R: Em arguivos.

Que papel desempenham os documentos em papel no dia a dia?
R: Papel ainda & muito importante.

Que importéncia atribui & digitalizagéo e desmaterializagdo de documentos?
R: Julgo ser o futuro, ira ajudar no gasto de papel e espago nas instalagoes para
arquino.

Quais considera serem os principais desafios na gestao de informacéo e
documentos?
R: Muitos documentos s0 em papel.

Que dificuldades identifica no acesso, organizagao ou controle documental?
R: A necessidade de arguivos.

Como avalia o nivel de maturidade digital da sua organizagao?
R: Ainda & muito pouca.

EXTRA: Que receios ou riscos identifica guando pensa em digitalizar processos
documentais?

R: Custo inicial, adaptagio dos colaboradores, mudanca de processos e
seguranca da informacgao.

Que fatores considera mais importantes na adocao de solugoes digitais?
R: Forma de guardar os documentos e envio dos dados para os clientes.

Que critérios considera mais relevanies na escolha da fornecedores de solugoes
tecnologicas?
R: Qualidade do produto e a assisténcia.

Como avalia a importancia do suporte técnico, inovacdo e relagio com o
fornecedor?

R: Muito importante.

Que tendéncias identifica no setor da gestao documental e transformacac digital?
R: Implementagao de Al.
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13.

14.

15.

16.

17,

18.

18.

20.

Como imagina a evolugio dos processos docUMEntais nos proximos anos?
R: Julgo que iremos caminhar para a digitalizaggo, cada vez menos papel.

13 considercu implementar solugdes de gestdo documental ou
desmaterializagao? Porqué?
R: Ainda ndo, mas S2ra um assunto a pensar.

Que obstaculos ou barreiras tém impedido a adogio (custos, resisténcia a
mudanga, falta de conhecimento, prioridades internas)?
R: Alguma falta de conhecimento & também um pouco de resisténcia 8 mudanca.

Que problemas enfrenta atualmente na gestao de documentos em papel?
R: Principalments o arquivo do mesmo.

Que beneficios esperaria obter com a digitalizagao?
R: Reduzir nos gastos do papel e a reducio de espago para arquivos nas
instalagoes.

EXTRA: O que faria com gue considerasse avangar com um projeto de gestio
documental no futurs?

R: Uma solugdo simples, acessivel, com suporte forte & demoenstragio clara de
ROI.

Que fatores mais valorizaria na escolha de um fornecedor (preco, suporte,
inovagao, reputagac)?

R: Suporte, mas principalmente prego.

Que percegao tem da Konica Minolta enguanto fornecedora de solugoes digitais?
R: Marca conhecida & com boa qualidade de material.

O que seria NEC2Ssarno para avancar com um projeto de gestio documental ?
R: Teria de conhecer bem o assunto para depois decidir.
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