
• AUMENTO DA AGRESSIVIDADE COMERCIAL EM ESPECIAL NO MERCADO NACIO-
NAL 

• CONJUNTURA DE ECONÓMICA DE RECESSÃO COM IMPACTO NO CONSUMO PRI-
VADO 

• REFORÇO DO “BAG IN BOX” NOS MERCADOS NÓRDICOS 

• LANÇAMENTO DA MARCAS “HEXAGON” 

Enquadramento do Projecto 

 

 

 

Projecto MUDAR PARA VENCER 

Case José Maria da fonseca 

• GARANTIR UMA MELHORIA DA MARGEM ENTRE O,9M€ E 1,2M€, ALCANÇADOS 
ATRAVÉS DA GARANTIA DO AUMENTO DE VOLUME DE VENDAS ATÉ 25,5 MIO€ 
E DA MELHORIA DA EFICIÊNCIA DA PRODUÇÃO E OPERAÇÃO 

• FORMALIZAR ACÇÕES COM VISTA AO REFORÇO DO POSICIONAMENTO DA JMF 
E SUAS MARCAS 

• REESTRUTURAR O DEPARTAMENTO DE Marketing & vendas 

• Dotar a JMF DE UM SISTEMA DE GESTÃO E PLANEAMENTO OPERACIONAL 
INTEGRADO 

Objectivos do Projecto 

• O MODELO DE AVALIAÇÃO DE DESEMPENHO INCLUIU AS SEGUINTES VER-
TENTES: 

•  Satisfaction índex (78%) 

•  Objectivo global de vendas superado em 6% 

•   Melhoria dos indicadores de “customer service” e “on time 
delivery” 

 

Avaliação e Resultados 

Enquadramento da Empresa 
• País:Portugal 

• Colaboradores: 140 pessoas no Qua-
dro (2003) 

• Sector: VINHOS 

• Actividade: PRODUÇÃO E COMERCIALIZAÇÃO DE VINHOS 

Phone: +351 210 949 600 
Fax: +351 210 949 602  
E-mail: jose.pastor@mindcapital.pt 

Rua Central Park, Edifício 3, nº 6 - 4C 
2795-195  Linda-a-Velha 
Portugal 

“” OS TRABALHOS  DE CON-
SULTORIA ACORDADOS 
DECORRERAM DENTRO 
DOS PRAZOS E ATINGIRAM 
OS OBJECTIVOS PREVIS-
TOS. QUEREMOS MANIFES-
TAR O NOSSO AGRADO 
PELA FORMA COMO A 
EQUIPA DE CONSULTORES 
E FORMADORES SE ENVOL-
VERAM NO TRABALHO E O 
CONDUZIU COM GRANDE 
DEDICAÇÃO, PROFISSIONA-
LISMO E ENTUSIASMO. 

ANTÓNIO SOARES FRANCO 

PRESIDENTE DO COMSE-
LHO DE ADMINISTRAÇÃO 


