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RESUMO

O presente trabalho foi desenvolvido para apresentarasacdes de endomarketing que
sdo trabalhadas pela empresa Redepharma, na intencdo de mostrar quais
métodossaoimpostosaoscolaboradoresequaisdestasestratégiasutilizadaspelaorganiz
acao surtem efeito em sua rotina de trabalho. Esse trabalho busca evidenciarse o
endomarketing, de acordo com o seu conceito, € de fato fundamental para
odesenvolvimentodoscolaboradores,seconsegueproporcionarsolu¢cdesqueenvolve 0
ambiente interno da empresa, tendo como objetivo, motivar os funcionarios,
tornando-os comprometidosesatisfeitos,eoferecerumclimaorganizacionalequilibrado.
Como método de andlise para o desenvolvimento deste trabalho utilizou-
sededadosbibliograficos,livrosesites,eatravésdessasinformacdesumquestionario  foi
aplicado para identificar se as acdOes estdo correspondendo com
asnecessidadesdoscolaboradores.Segundoosdadosapresentadosessasaciesestaos

endopositivasparaodesenvolvimento dosfuncionariosdaorganizagao.

Palavras-chave:Marketing,Endomarketing,Organizacdo,Colaboradores,
Redepharma.



ABSTRACT

The present work was developed to present the internal marketing actions that
areworkedbythecompanyRedepharma,withtheintentionofshowingwhichmethodsareim
posed on employees and which of these strategies used by the organization havean
effect on its work routine. This work seeks to show whether Endomarketing,according
to its concept, is in fact fundamental for the development of employees, ifthey can
provide solutions that involve the company's internal environment, with
theobjectiveofmakingemployeesmotivated,committedandsatisfiedandofferabalanced
organizational climate. As a method of analysis for the development of thiswork,
bibliographic data, books and websites were used, and through this informationa
guestionnaire was applied to identify whether the actions are corresponding to
theneeds of the collaborators. According to the data presented, these actions are
beingpositivefor thedevelopmentoftheorganization'semployees.

Keywords:Marketing,Endomarketing,organization,collaborators, Redepharma.
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INTRODUCAO

O endomarketing é um conjunto de acdes que visa desenvolver um
bomambientedetrabalhoparaoscolaboradores,elepermitequeasempresastrabalhemoam
bienteinternodaorganizacaoapartirdeseusfuncionarios,promovendosolucdesparatornaru
mambientedetrabalhoagradavelqueproporcioneconforto,motivacadoesatisfacéo,paraseu
scolaboradores,ostornandoprofissionais qualificados para exercer suas atribuicdes
comqualidade.Nessesentido,essapesquisaanalisouasestratégiasutilizadaspelaempresa
Redephama, em Campina Grande, atravésde suasacoes.

O objetivo deste trabalho é mostrar como as ac¢Bes do endomarketing
sdoimportantesparaodesenvolvimentodacomunicacaointernaemostrarqueatravésdasac
Oesutilizadas
elascausamimpactospositivosparaasorganizacoes,apresentandoosbeneficiosqueaempr
esaadquiremedianteautilizacdo destaferramenta.

Aosaberquemuitasdasempresasnaotrabalhamcomoendomarketingcomoestratégia
para melhorar a qualidade do servico, produto ou processo oferecido,este trabalho
buscou evidenciar a importancia desta ferramenta, pois ela
permitetrabalharpormeiodacomunicacaointerna,asnecessidadesdoscolaboradoresques
e sentem desmotivados e sem perspectiva de crescimento profissional,
fazendocomqueaempresandoproduza ouoferecaseusservicoscomqualidade.Quandoo
endomarketingé aplicado,aempresatende a trabalhar com colaboradores motivados,
executando suas obrigacfes comsatisfacdo, se sentem seguros e valorizados pela
empresa. Isto permite que
aorganizacaooferecaprodutoseservicoscomqualidade,atraindomaisconsumidoresesem
antendodentro domercado competitivo.

Comométododeestudoutilizou-sedepesquisasbibliograficas
(artigos,livrosesites)eumlevantamentodeumquestionarioelaboradoparaobterdeacordoco
ma perspectiva dos colaboradores da Redephama, quais ac6es de endomarketing
aempresatrabalha,seestesmétodossaoeficazesequaisasvantagensdaaplicacdodestasa
cOes.ApesquisafoielaboradautilizandoaplataformadoGoogleAcadémicoe oGoogle
Forms.

Paraodesenvolvimentodoconteudo,descritoemtréscapitulos,as
informagdestemcomoobijetivodissertarotemapropostoparapesquisademaneirabreve e
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coerente, onde no primeiro capitulo conceitua-se o0 marketing perante
suaevolucaoeopropositodestemétodoparaasempresas,comoobjetivodeestratégiaparada
r visibilidade aoque éofertado.

J& o segundo capitulo, apresenta o marketing interno como o caminho parase
obter uma organizagdo que tem como meta trabalhar o ambiente interno
daempresaparafazercomgueosseustrabalhadoressetornemdedicadosesatisfeitoscomse
uservigco,usandooendomarketingcomoferramentademotivacéo perante 0s
colaboradores, para fazer com que a empresa produza comqualidadee obtenha mais
lucratividade.

No terceiro e ultimo capitulo apresentamos a utilizacdo do endomarketing em
Campina Grandecomo ferramenta de motivacado para os colaboradores da empresa

Redepharma esedefatoessas estratégias usadaspela organizagaosurtemefeito.
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CAPITULOI-MARKETING

1.1 ORIGEMDOMARKETING

Aorigemdomarketingndotemumadatadefinida,masvariosestudos
falamqueomarketingsurgiudurantearevolugéoindustrial,tendocomoumdospri
ncipiosodesenvolvimentodosistemaprodutivo,quandoafabricacdodeprodutos
passouaser feita em grande escala, aumentando as op¢des dos clientes.
Isso deu origem
anecessidadedasempresasconquistaremmelhoroseupublico-
alvoparaconvencé-
losdequeaqueleprodutoeramelhorqueoutro.Comocrescimentoexpressivodas
vendas, se entedia que a producéo teve um aumento significativo por conta
daestratégia utilizadapelosfabricantes de como ofertar o produto, pois os
fabricantestinham a intencédo de ofertar inovacdo e qualidade através dos
produtos para seusconsumidores.

Em 1967, Philip Kotler, conhecido como “paido marketing”, lancou o
livro“Administracdo de Marketing” em coautoria com o professor Kevin Lane
Keller.Kotler introduziu conceitos fundamentais como segmentacdo de
mercado, estudode comportamentodoconsumidor e posicionamento
dasmarcas.

KotlereKeller(2006,p.27)definemomarketingcomo

um processo social pelo qual os individuos e grupos obtém
0
guenecessitamedesejampormeiodacriagcdo,daofertaedalivr
etrocadeprodutoseservicos|...]suprindoasnecessidadeslucr
ativas.

Partindodessepressuposto,podemosdizerqueomarketingéumaferram
entadecomunicacdaoutilizadaparasatisfazerasnecessidadesdosconsumidore
s, buscando estudar seu publico alvo para consequentementepoderofertar
0 produto de acordo com as vontades atribuidas a ela. O foco empresarial
€a maximizacdo dos lucros, portanto o marketing tem um papel

fundamental paraqueissoocorra,saberaplica-



lofaracomqueosclientessemantenhaminteressados nosprodutosofertados.

MenckeMoriguchi(2016,p.2)definemque

Maisprecisamente,ocentrodaatencaoeiniciodetodooprocess
ode marketing principia na figura do consumidor. Vocé
somente seraum bom praticante do marketing no momento
emque conseguir seinserir na pele do consumidor e olhar

para a empresa com os olhosdeste. Isto € fundamental.

Antes de qualquer coisa, coloque-se

nopapeldoconsumidor.Eoquetemoconsumidor?Oconsumid
ortemproblemaspararesolver,temvontades!

O marketing esta presente em todas as empresas, independente do

ramoemqueatue.Pesquisar,entenderesatisfazerasnecessidadesdosclientes

sdoatividadesintrinsecasdequalquer organizacao.

As organizagdes trabalham com varios elementos que séo voltados

paraqueoclientetenhaoquealmeja,tentoemvistaestalinhadepensamento,para

Churchill Jr. e Peter (2000, p. 4) o “marketing é o processo de planejar e
executar adefinicAo do preco, promocao, distribuicdo de ideias, bense

servicos com 0

intuitodecriartrocasqueatendammetasindividuaiseorganizacionais”.Portanto,
guandoseofertaumprodutotendealevarcomoprincipalobjetivoointeressedoco

nsumidor.

1.2 TIPOSDEMARKETING

Para que o marketing possa ser aplicado, ele se divide em varias

categorias,saodiferentestiposqueatéoatualmomentovémsedesenvolvendo,is

toacontecepara que possam ser aplicadas as estratégias adequadas aos

objetivos que aempresa planeja para que seja trabalhado com clareza e

eficacia dentro de

umaorganizacao.Vejamosalgunsdosprincipaistiposdemarketing a seqguir:

1.2.1 MarketingTradicional

De acordo com Kotler (1998, p.624), “marketing € um sistema interativo

gueusa uma ou mais midias de propaganda para obter uma resposta e/ou

13



transacdomensuravelemqualquerlocalizagao”.Nessesentidopode-
sedizerqueomarketingtradicionaltemcomoobjetivoevidenciarsuamarca
mercadoparaguandohouvernecessidadedeconsumodoprodutoofertado,procur
andosuprir asvontadesdo cliente.

Estetipodemarketingestéligadoaosmeiosdecomunicacaotradicionais,
as estratégias sao utilizadas por meio de propagandas através
datelevisdo,jornal,radio,revistas,outdoors,panfletosentreoutros.Logo,suaabo
rdagemébemdireta,informandooclienteatravésdepropagandasenquantoelea

ssisteTV,ouve radioou Iéalgummaterialimpresso.

1.2.2 MarketingPolitico

Omarketingpoliticosemprefoiutilizadoporaquelesquedetinhamoualme;j
avamopodernosentidodecriarempatiacomapopulacdo,possiveiseleitores.
Ele esta ligado a criacdo de uma imagem publica atraves de estratégiasque
visam a fazer um candidato mais populare, consequentemente, ter
umapreferénciamaiorsobre osseusconcorrentes.

Omarketingpoliticopodeserdefinidocomo

um conjunto de técnicas e procedimentos que tem como
objetivoadequarumcandidatoaoseueleitoradopotencial,proc
urandofazé-
lo,numprimeiromomento,conhecidodomaiornimerodeeleito
respossivel e, em seguida, mostrando-odiferente de seus
adversérios,obviamente melhor que eles. (RIBEIRO apud
MANHANELLI, 1992,p.10)

O intuito do marketing politico seria, entdo, o de mostrar o que € o
ideal, aescolha certa do consumidor mediante a outras opcdes, este
marketing € usadoprincipalmente para promover um candidato a um cargo
politico utilizando depropagandas demonstrativas, de propostas e ideias,
que possam mexer com

afragilidade,aesperanca,easideologiasdeumasociedade.

1.2.3 MarketingEsportivo

14



Consolidar uma marca através do marketing esportivo tem sido
umamaneiradiferenciadadasempresasseexporemnomercado,mesmopo
rquetalvertentedomarketingéconsideradaumamidiaalternativa,oquerefor
ca aindamaisasingularidadedetalacao. Schlossbergcitadopor
Teitelbaum(1997,p.153),defineomarketingesportivo daseguintemaneira:

[...] € como as empresas distinguem-se nestes dias,
identificando-se com herois atléticos e suas habilidades
(...), e isto funcionadevido a nossa intensa afeicao
emocional por equipes e atletas (...)Em outras palavras,
trata-se deuma unido de interesses, pois,atuando sobre o
lado emocionaldosconsumidores,a0 mesmotempo em que
viabilizam entretenimento, as empresas passam agozarde
umaboaimagemjuntoaopublico.

O marketing esportivo promove visibilidade ao produto ou servico
prestado,na intencdo de fazer com que o produto crie um alcance maior
edesperte anecessidadedeconsumidoresvoltadosaestemercado,levandoem
contaelementos que sejam ligados ao esporte que possa vir a promover a
oferta doservico ou produto, como por exemplo, os atletas,
clubes,campeonatos e eventosesportivos. O exemplo disto € a Copa do

Mundo, variosestabelecimentos fazempromoc¢des,emcima deste evento.

1.2.4 MarketingSocial

O marketing social se vincula a acdes sociais para promover
campanhasinstitucionais, tento como estratégia a comocao da sociedade
perante a acdodesenvolvidaemproldealgorelevante.

Nestesentido,Neves(2001,p.20)ressaltaque“oMarketingSocialnao‘fal
a’'paraasociedade,ele‘faz’pelacomunidade,eesta,entao, fala’paraa
sociedade”.Pode-
sedizer,entdo,queomarketingsocialéumprocessoestratégicodemudanc¢asoci
alapartirdaadocdodenovoscomportamentos,atitudesepraticas,tantonoambit
oindividualquantonocoletivo,tendocomonorteadorosprincipios

éticos,fundamentadosnosdireitos humanosenaequidadesocial.
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1.2.5 Marketingdelnfluéncia

Hojeumdostiposmaisimportantesdomarketing,ainfluénciaestaligadaas
redes sociais, a tecnologia que desenvolveu e propés mudangas no mundo
domarketing, com o grande impacto nas vendas, trazendo mais
possibilidades depromover o produto com mais facilidade, utilizando da
imagem do individuo queatravés da experiéncia influencia transmitindo
confianca do produto ofertado paraos clientes.

O marketing de influéncia tornou-se prioridade para muitas marcas
porquetemrespondidopositivamenteaosinvestimentosnessaarea.SegundoKo
tler(2017,p.258) “pesquisas recentes em diferentes setores mostram que
amaioria dosconsumidores acredita mais no fator social (amigos, familia,
seguidores de redessociais)do quenascomunica¢géesdemarketing”.

A tecnologia transformou o modo de relacéo entre marca e cliente, e
comoconsequéncia, possibilitou uma nova gama de profissionais informais
gueutilizam ainfluéncia para dar dicas e opiniées do que as pessoas irdo
consumir.Assim, omarketing de influéncia esta a cada dia sendo mais

usado no mundo digital eglobalizado.

1.2.6 MarketingdeRelacionamento

O marketing se constroi através do relacionamento imposto entre
amarca, oproduto e o consumidor. A relacédo entre o produto e o cliente € o
propdsito
parafazercomqueaofertasejadesenvolvidadeacordocomasnecessidadescob
radaspelo cliente, por isso a utlizacdo de pesquisas de mercado e
feedbacks devem seraplicadas para ofertar o produto ideal efidelizar o
consumidor. Para Kotler  (1998,p.30),“marketingderelacionamento
éapraticadaconstrucadoderelacbessatisfatérias de longo prazo com partes-
chave [...], para reter sua preferéncia enegéciosemlongoprazo”.

Omarketingderelacionamentoéumaferramentaquepodeauxiliaraempr

16



esa,naconquistadenovos clientese liderangademercado.

Percebemosqueostiposdemarketingforamdesenvolvidosparatrabalha
naosooexternodeumaempresa, mastambémoambienteinterno. Muitas
pessoas pensam que a producdo sO se desenvolve por conta de
metasimpostasaosseustrabalhadores,masomarketingcriaforcaseconsequen
tementeproduz mais se aplicado de dentro para fora, pois o produto para
chegar até oconsumidor final passa por varios processos internos para
chegar com qualidadeatéocliente.

A qualidade do produto ofertado esta atrelada ao bom desempenho
docolaborador que o fez, e para isso € necessario que a saude fisica e
mental do
seutrabalhadorestejaemconcordanciacomseudesenvolvimentodentrodaorga
nizacdo. Todo este desenvolvimento de comunicacdo entre o empregador

e oempregado é chamado de Endomarketing como veremos com mais

aptiddo noproximo capitulo.
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CAPITULOI-MARKETINGINTERNO

2.1 EVOLUCAODOMARKETINGINTERNO

O marketing interno € um dos principais motivos para fazer com que
aempresa possa ter foco em suas metas e efetivar com precisao seu plano
denegdciostrazendocomsigoumambientedetrabalhotranquiloesaudavelpara
seuscolaboradores. Ahmed e Rafiq (2000) apontam que a maior parte do
trabalho demarketing interno centra-se na motivacdo e satisfacdo dos
trabalhadores. Destamaneira adquirindo mais facilidade em expandir seu
empreendimento. De acordocom Reis et.al (2018) o marketing internose
desenvolveu a partir do momento em que as empresas comecaram a
enxergarque para obter o publico externo era necessario primeiro
conquistar o publicointerno.

Desta forma a motivacdo para com seus colaboradores juntamente
com asatisfacdo imposta pelos métodos utilizados por este conceito, lhe
traz beneficiosqueagregamodesenvolvimento daorganizacdo,conforme

explicitadasaseguir.

2.1.2Motivacao

A propria motivacdo dos colaboradores, quando se tem seguranca
de queseu trabalho esta sendo valorizado dentro da organizacao, tende a

fazer com queasmetas impostas aelesejambatidascom precisao.

2.1.2 Produtividade

O aumento da produtividade ocorre pelo fato das tarefas serem

solicitadasdemaneiracoerente,pois todossabem dassuasatribui¢oes.

2.1.3 Menorrotatividadedefuncionérios

18



Comamenorrotatividadedefuncionérios,umcolaboradorqueévalorizad
o,motivado e produtivo, tende a permanecer por mais tempo
naorganizacao, e comistoaempresaeconomiza emtreinamentose

otimizaaprodugao.

2.1.4 Colaboradoresleais

Colaboradores mais leais sdo necessarios, tendo em vista que
elesbuscammanter o foco, pois tendem a se capacitar para algo melhor
dentro da propriaempresa.

2.1.5 ClimaOrganizacionalequilibrado

O clima organizacional equilibrado possibilita que as equipes tenham
umatendénciaatrabalharcommaisdedicacdoemumambientesaudaveleharmo

nico.

2.2 ENDOMARKETING

DeacordocomBekin(1995),“oendomarketingconsisteemagdesdemark
eting voltadas ao publico interno da empresa, com o fim depromover
entreseus funcionarios e departamentos valores destinados a servir o

cliente” em umconceitomais recenteBekin(2004 )falagueoendomarketing

sdo acOes de marketing eticamente dirigidas ao publico
interno(funcionarios) das organizagbes e empresas
focadas no lucro, dasorganizagbes ndo lucrativas e
governamentais e das do
terceirosetor,observandocondutasderesponsabilidadecomu
nitariaeambiental.

Nessesentido,podemosdizerqueoendomarketingéomarketingtradicio
nalsendoutilizadodentrodaorganizacaoparaseuscolaboradores,visandoasne

cessidades e vontades dos seus colaboradores para fazer com que a
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producaosejaeficazeproporcioneaosclientesumprodutocomaltaqualidade,ja
queofocoé o bem comum de todos que contribuem para fazer com que a
empresa conquisteseusobjetivos.

ComoafirmaBrum(2000,p.18)

Estamos falando de endomarketing que nada mais é do
gue dar aofuncionarioeducacéo,carinhoeatengéo,tornando-
obempreparado e bem informado para que possa tornar-
setambém
umapessoacriativaefeliz,capazdesurpreender,encantareent
usiasmarocliente.

Estaacao pretende potencializaroambienteinterno ater
umarelacdocontinua e agradavel entre o0s setores estratégicos e
operacionais para obter
maislucroseconsequentementediminuirasdespesas.ParaBrum(1998,p.15)
“oprincipal objetivo do endomarketing €& fazer com que todos os
funcionarios
tenhamumavisdocompartilhadasobreonegdéciodaempresa,incluindoitensco
mogestao, metas, resultados, produtos, servicose mercadosnosquaisatua.”

Oendomarketingtempapelfundamentaldentrodaempresajuntamentec
omoMarketingTradicional,nosentidodefazercomqueaorganizacaotenhaprest

igionomercado.

O endomarketing deve partir de trés premissas basicas:
1)Estamosnummercadoorientadoparaocliente.Clientess6po
demserconquistados e retidos com um servico excelente;
2)Funcionariostem expectativas, sdo um ativo valioso e
constituem o primeiromercado da organizagdo. Assim,
funcionarios devem ser
tratadoscomoclientesevalorizadoscomopessoas;3)Excelén
ciadeservicos para o0s clientes e gerenciamento de
recursos
humanossignificammuitomaisdoquesorrisosetapinhasnasco
stas.(BEKIN,1995,p.40).

2.3 FERRAMENTASDOENDOMARKETING

Asferramentasdoendomarketing,deacordocomRequena(2003)estabe
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lecem o desenvolvimento e o treinamento, a comunicagdo interna e
externa,alideranca,ofluxodeinformacéestécnicas,assimpordiante.

As ferramentas sdo a parte estratégica que sera utilizada pela
organizacdo,sendo impostas pelo setor responsavel para com seus
colaboradores, elas
sédotrabalhadasdeacordocomasnecessidadesdecadaempresa,pode-
sedestacarapesquisadesatisfacdo,campanhas,reunides,feedbacksentreoutr
as.

2.4 PRINCIPIOSDOENDOMARKETING

Paraqueumaorganizacdotenhaumplanejamentovoltadoaopublicointer
noda empresa € levado em consideracdo fatores que sao utilizados para
trabalhar oendomarketing como uma ferramenta estratégica organizacional.
O
endomarketingatravésdosseusprincipioscomoporexemplo,ouviroscolaborad
ores,organizarummétododereconhecimento,oferecerumambienteseguropar
asertrabalhado,entretantosoutros,temoobjetivodefazercomqueaempresacoo

pereesealtovalorize e produzamais.

2.5 COMPOSTODOENDOMARKETING

Os compostos do endomarketing compdem a estrutura das
estratégias
gueserdaoutilizadapelaempresaparaconseguirpontuarasvariaveisquesurgemi
nternamente na organizagdo. “da mesma forma que o marketing
vendeprodutos, oendomarketing gera demanda, fomenta a imagem e
“comercializa’a empresa aseuscolaboradores.”(COSTA, 2012, p. 61).

Assim como os compostos do marketing que sao formados pelos
4Ps
oproduto,preco,pracaepromocao,oendomarketingtrabalhaos4Cs,companhia

,custo,coordenacgao e comunicacao.
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2.6 ENDOMARKETINGEAGESTAODEPESSOAS

AGestaodePessoastrabalhacomasdemandasatreladasaoscolaborad
ores da organizacdo, e é onde s&do planejados métodos de
melhoriaempresarial. O endomarketing entra como uma ferramenta
essencial quando oproblema é fazer com que a organizacdo obtenha
melhores resultados no setorprodutivo. O objetivo da gestéo que trabalha o
endomarketing é fazer com que
osetoroperacionaltenhaengajamento,mostrarcomosetrabalharemequipeetor
na-losmaisfieis aempresa.

Destaformaagestaodepessoastemumpapelfundamentalparaaelabora
caodeprojetosdeendomarketing.Estedepartamentofocaemproporcionaraosc
olaboradoresumclimaorganizacionalfavoravel,quedemostrecomprometiment
0o de acordo com o que € solicitado pela empresa seja em
suavisdo,valoresounamissao.

Diantedestasinformacdesocapituloseguintemostrardcomooscolabora
dores se sentem dentro da empresa, se 0 meétodo do marketing
internoeendomarketing utilizados pela organizacdo estdo proporcionando

bons resultados,comomostradoatéaqui.
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CAPITULO Il — ACOES DE ENDOMARKETING MOTIVAM

COLABORADORES DA REDEPHARMA

A Redepharma é uma empresa farmacéutica que oferece uma grande
divercificacdo de produtos, medicamentos e cosmeticos,trabalhando com a
tecnologia a seu favor para trazer inovacdo para seu negocio.Hoje é
considerada a maior rede de farméacias da Paraiba, e é conheciada por
trabalhar com foco na humanizagéo.

Asacdesdeendomarketingsefaznecessarioparaasempresascomoobijetiv
ode proporcionar motivacdo aos colaboradores na intencdo de atrair
melhorias paraorganizagdo como um todo. O estudo de caso apresenta as
acoes utilizadas
pelaempresaRedepharma,ecomooscolaboradoresestaoreagindoaosmétodosu
tilizados pela organizacdo, se as estratégias correspondem com as

necessidadesdoscolaboradores.

Os funciondrios sentem a necessidade de participar das
decisbes e deconhecer melhor a empresa para a qual
trabalham. Isso mexe com aidentidade cultural. A pessoa
pensa e age conforme as influéncias e
osfatorescondicionadosdoseumeioambiente.Seumprofissionalé
beminformado sobre o0 que acontece e interessa a sua

7

empresa, ele sentiraque seu trabalho € respeitado e
valorizado; consequentemente, seudesempenho e sua
produtividade serdo bem melhores (MATOS, 2009,p.89).

Oclimaorganizacionaldaempresadeveserlevadoemconsideracaoprinci
palmente para se adquirir um ambiente de trabalho ideal e agradavel.
Quandoempresa tem como meta a lucratividade, mais nao leva em
consideracao 0
ambienteinternodaempresa,tendeaterumaequipedetrabalhodesmotivada,sem
perspectivadeprogredir,issopermitequeaempresade caiaeosobjetivoscomoavis
doamissaoeosvaloresdaempresandosejamcumpridos.Quandooendomarketing
éintroduzidocomo
estratégiadaempresa,esseperspectivasetransformaembeneficiosquepermite

gue a organizagcdo produza mais, se torne valorizada, tenha reducao
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derotatividade,tornecolaboradoressatisfeitosemelhoreaqualidadedevidanotrab
alhoenoambienteorganizacional.

Os dados que serdo apresentados foram desenvolvidos através do
GoogleForms,comoformadeproporcionarmaispraticidadeaosrespondentestraz
endocomsigoumalinguagemsimplesedefacil entendimento.

Para a coleta dos dados foi utilizado uma amostra, composta por
funcionariosda organizacdo, que buscou compreender o caso de estudo
dentre os setores daempresa.

Atreladasasac¢cOesdoendomarketing,aprimeiraquestédofoidesenvolvidapar
asaber quais ac¢des sdo usadas pela Redephama, ja a segunda foi elaborada
paraidentificar se essas ac¢Oes estdo servindo de motivacdo para 0s
colaboradores e aterceira e ultima, para saber qual a visdo que eles tem sobre
essas acOes, 0 que defato elas representam, quais sdo seus objetivos, o que

elas proporcionam para oambienteinterno.

3.1ANALISEE DISCUSSAODOSDADOS

Aanalisequebuscacompreenderaquestdonumerolaplicadaaosresponde
ntes, € mostrar as acdes que sao utilizadas pela empresa perante

seuscolaboradores citadasna pergunta.

Quais tipos de acdes sao feitas na empresa?
5 respostas

@ Rede social interna
@ Sala de descompressao
Plano de carreira

@ Atividades interativas com os
funcionarios

@ Planos de desenvolvimentos inovadores
(exemplos mudanga de setor/filial,
mentoria ...)

@ Nao temos

De acordo com os dados expostos pelo grafico identificamos uma

24



diversidadede a¢cbes de endomaketing que a empresa pratica segundo seus
colaboradores,porém 40% informa que a empresa tem como foco principal
proporcionar acOesvoltadasaoplanode
carreia,saotrabalhadasdoistiposdeplano,pessoale oempresarial, o plano de
carreira pessoal € desenvolvida pelo préprio profissional ja oempresarial é o
plano desenvolvido pela empresa, o que seré trabalhado nestetrabalho sera o
plano de carreias empresarial que dara oportunidade para que osfuncionarios
possam ter uma perspectiva de cargos com qualificagdo melhor dentroda
empresa.

Queiroz e Leite (2011, p1790) conceitua esta agcdo como “O Plano
deCarreiraépartetangiveldoprocessodegestaodecarreira,quepossibilitaaoempr
egadoconhecerosrequisitos,atribuicdes,competénciasdoscargoseasformasde

ascensao’.

Esta acdo por tanto permite ao trabalhador adquirir
novosconhecimentos, desenvolver novas habilidades e poder progredir para
outros
cargos,asvantagensdautilizacdodessaacaoéfazercomqueaempresatenhauma
companhamentodaevolucaodotrabalhador,poisassimtemacertezaqueeleestar
ahabitoaexercertalcargo,jasabendooquantoocolaboradoriracontribuir,possibilit
aoacertodasdecisdesqueprecisaramsertomadas,trazendomelhoriasparaestrut
urada organizacdo. Isto faz com que a empresa seja consolidada no
mercado, pois seuscolaboradores se comprometem em exercer com
exceléncia suas atribuicBes, assim,aumentando a qualidade dos negocios
gue a empresa proporcionara a seus clientes.

Alémdestaacdoaempresatambémapresentoucercade20%naacaodeutili
zacaodeatividadesinterativasparacomosfuncionarios,essasatividadestémcom
oobjetivotrabalharoengajamentodoscolaboradores,apresentarmétodosdeinter
acao entre os setores diversificados da organizacdo permitindo

gueostrabalhadoressesintampartedeumaempresaquetrataseuscolabora
dorescomoumsoé.Estaacaoapresentabeneficiosdemelhoriaparatrabalhoemequ
ipeea

diminuicdodeconflitosdentrodaorganizagéao.
Ainda20%respondeuaopciodaaplicacdodaacaodePlanosdeDesenvolvi

mentos inovadores que a empresa trabalha em questdo. Esta acao
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trAsparaseusintegrantesincentivo,motivagdo,comoestimularasrelacfesinterpe
ssoais,a integracdo dos setores administrativos como o RH e o setorde
Marketing paratrabalharem juntos em solucionar estratégias para engajar 0s
colaboradores, temcomo meta melhorar o desenvolvimento do
trabalhadorproporcionado qualidade erentabilidadeparaaorganizagéo.

Osoutros20%entendemqgueaempresandopossuiautilizacdodasacgbesde
endomarketing. Algo que a empresa precisara rever pois as acdes precisam
serdesenvolvidasparaagregaratodosdopublicointerno,procurandoatenderasne
cessidades de cada um. A também as ac¢des que nao foram citadas,

A rede
socialinternaeasaladedescompresséo,essasmodalidadesséaoalternativasquep
ossibilitamqueaempresadesenvolvaumacomunicacdomaisabrangenteetambé
mapresenteumclimadescontraidoquepermitaaoscolaboradoresumdescansope
rante a atividade atribuida a ele. Mas que até o momento a empresa
Redepharmando optou em oferecer de acordo com as respostas dos seus
funcionarios. Tambémvale ressaltar queaempresadevetrabalharcomasacdes
voltadas avisdomissdoe valores da organizacdo, entdo nem todas serao
eficazes, pois cada organizacao temumametodologia
diferentedeplanejamentode seusnegdcios, valores da organizacdo, entédo
nem todas serdo eficazes, pois cada organizacdo temumametodologia
diferentedeplanejamentode seusnegdcios.

Para a questdo numero 2 estabelece o questionamento se perante
essas acOescitadas pelos funcionarios da organizacdo apresenta mudanca

em sua rotina detrabalho.

Essas agdes utilizadas pela empresa muda sua rotina de trabalho?
5 respostas

@ Sim. Ajuda no meu desempenho
profissional dentro da empresa.

@ Nao. Continuo desmotivado para
executar meu trabalho.
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Oposicionamentodianteaperguntafoiaconclusdodeque80%dosfunciona
rios sentem sua rotina de trabalho mudar, isso permite chegarmos a
umdesfechoqueasagfessaoprimordiaisparafazercomqueoscolaboradorespros
peremeaprimoremseudesenvolvimentoprofissional. Asestratégiasusadaspelae
mpresaestaobtendoresultadospositivosdentrodaorganiza¢éo,consequentemen
teo servico prestado acontece em alta qualidade, pactuando ao publico
externo quesairam satisfeitos em virtude do bom atendimento, pois 0s
funcionarias se
tornamextremamentepreparadosparaoferecerumservicodequalidadeperanteor
econhecimentoqueaempresatrabalha internamenteentreeles.

Aterceiraeultimaquestadoabreespacoparaqueosrespondentespossamfal
arcom suas proprios palavras o porque dessas acdes serem necessarias
dentro daorganizagao.

Este questionado foi levantado pela pergunta: “Em sua visédo, quais sédo
osobjetivos primordiais para usar essas agdes dentro da empresa?”’ as

respostas foramasseguintes:

Em sua visao, quais sdo os objetivos primordiais para usar essas ag¢des dentro da empresa?

5 respostas

Fomentar a melhora no desempenho da equipe

Aprimorar a mao de obra, valorizagd@o do funcionario que "veste a camisa’ da empresa. Assim aumentando a
produtividade que acaba refletindo na Redepharma como um todo.

Proximidade e interagdo com outras pessoas fora do convivio diario.
Expectativa crescimento profissional.

Com objetivo de motivar os colaboradores e ajudar na melhoria de desempenho

Deacordocomessasinformacfesdadasatravésdestaperguntaasacfesqu
eforamimpostaspelaempresa,entdodeacordocomoentendimentodeseuscolabo
radores,diantedasdiscussdesperanteosquestionamentosdasperguntasle?.

Quando a estratégia € aplicada com precisardo, o primeiro sinal que esta
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7

dandocerto é quando os colaboradores entende opropoésito das acdes

Impostas pelaorganizagdo, assim as chances de tornar a empresa mais

competitiva

dentro

domercadoébemmaior,pois,seusfuncionériassetornammaismotivados,compro

metidos,satisfeitosparaofereceremomelhordesiemsuasatribuigoes.

Diversosfatoressadoresponsaveispormotivaroudesmotivarumind
ividuoemseuambientedetrabalho:a)Fatoresquemotivam:respon
sabilidade,autonomia,confianca,serdesafiado,receberfeedback
ereconhecimento,terumavariedadedefuncdes,desenvolvimento
aamadurecimentopessoal,apoiodogrupoeliderancaeficaz,benef
icios,promocédo,sucessoemalcancarosobjetivos. b) Fatores que
desmotivam: muito ou pouco trabalho,
rotina,monotonia,autoridadeabusiva,faltadeoportunidadedetom
ardecisdes, ambiente profissional, falta de recompensas,
comunicacaoineficiente e ineficaz, regras rigidas da empresa.
(LOVE, 1998, p. 14-17)

O endormarketing estrutura toda a empresa que utiliza desde

ferramenta.Quandosetemtrabalhadorescompersonalidadecorporativa,otrabalh

oflui,vocénd@oencontrardumfuncionarioqueestejadesmotivadoaexecutarasobri

gacOesimpostaspeloempregador,pelocontrarioeleterdoprazerdeoferecerseuss

ervicos,poissabequeévalorizadoquetemoportunidadesdeaprendermais,deapri

morarhabilidades,habilidadesessasdesenvolvidasdentrodapropriaempresaque

trabalha,asatividades em equipe se aprimoram, a rotatividade diminui e a

empresa adquirefuncionarias altamente qualificados para os diferentes

setores da empresa, essesbeneficios, tem como objetivo adquirir qualidade

em seu servico para obter maisclientes externos e se manter no mercado, e

portando através dessas conquistas,maximizaros lucros daempresa.
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CONSIDERACOESFINAIS

Oendomarketingdeacordocomaabordagemdoestudoapresentado,infor
maas variaveis que a organizacdo enfrenta internamente junto aos seus
colaboradores.Quandoaempresaapresentaumprojeto
voltadoaopublicointernoeofereceop¢cbespara solucionar o problema, ela
pretende buscar entender seus funcionarios
parapodercontarcomumtrabalhoeficiente,podendoassim,adquirirumamelhorqu
alidadeemseusprodutos,processose servicos.

As acdes de endomarkenting € uma ferramenta de extrema
importancia
nasempresas,poiséjustamentearelacdodecomunicacdoqueexisteentreoempre
gadoe o0 empregador na organizacdo. Sabe-se que este método ainda é
pouco utilizado,mas que estdo se tornando mais presentes entre as
empresas. O proposito e oobjetivo das empresas € se tornarem bem
sucedidas para a maximizacdo de lucro,sendo assim, o endomarketing seria
um dos caminhos, hoje as empresas investemmuito no marketing externo,
para atrair seus consumidores, e esquecem que um dosmelhores caminhos
também seria 0 marketinginterno, pois o0 maior bem que
umaempresapossuisaoseuscolaboradores,elesquerepresentamaempresaper
anteosclientesesaoelesquefazemcomquesuaempresaseconsolidenomercado,
atravésde motivacéo, da valorizacdo pessoal do colaborador proporcionando
a execucao desuasatribuicbescomexceléncia.

O motivo pelo qual o endomarketing ndo é utilizado em todas as
empresas
épelofatodeolharemocolaboradorcomoumaferramentaparalucro,para
ocrescimento da empresa em quanto marca, e ndo como pessoa. Para que o
impactoseja positivo dentro das empresas, € necessario que aja uma
comunicacdo entre osetor responsavel, seja a gestdo de pessoas ou 0
préprio setor de marketing junto
aseuscolaboradoresparaquepossaserdesenvolvidasestratégiasquesejambené
ficastantoparaopublicointernodaorganizagdocomovirdaseraoexternocomos

efeitos da qualidade dos servicos tendo em vista a utlizagcdo do
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endomarketingcomoferramenta.

Sabe-se que para progredir e se manter competitiva perante outras
empresas,o servico prestado ndo pode ser impactado, pois quando existe
problemas queinterferem no clima organizacional da empresa, todos os
setores sao prejudicados
eparandoocasionaredapossibilidadesqueistoocorra,autilizacdodoendomarketi
ngseranecessaria.Diantedestaperspectivaentendequeoprincipalativodaempre
sasdoaspessoasque compdeaorganizagao.

Portanto o endomarketing pretende fornecer a comunicacao
necessaria paraos colaboradores no ambiente interno, esta técnica faz com
gue o planejamento daempresa se faca eficaz, proporcionando aos

clientessatisfacdo do servi¢o e doprodutoofertado.

30



REFERENCIASBIBLIOGRAFICAS

AHMED,P.K.eRaquif,M.(2000)Advancesintheinternalmarketingconcept:d
efinitions,synthesisandextension.JournalofServicesMarketing.Vol.14,No.6,44
9-462.

BEKIN,S.F.ConversandoSobreEndomarketing:UmCiclodeEntrevistascom
SaulFaingausBekin.SdoPaulo: MakronBooks,1995.

BEKIN,SaulFaingaus.Endomarketing:comopratica-
locomsucesso.SaoPaulo:PearsonEducation doBrasil,2004.

BRUM,AnalisadeMedeiros.Endomarketingcomoestratégiadegestao:
encanteseuclienteinterno.PortoAlegre:L&PM,1998.180p.

BRUM,A.M.Umolharsobreomarketinginterno.SaoPaulo:LPMEditores.2000

COSTA, Daniel. Endomarketing Inteligente: a empresa pensada de dentro
para fora.Porto Alegre:Dublinense, 2012.

CHURCHILL JR., Gilbert A., PETER, J. Paul. Marketing: criando valor para os
clientes. 1.ed.SaoPaulo:Saraiva,2000.

KOTLER, Philip. Administracdo de marketing: analise,
planejamento,implementacdoecontrole.5.ed.SdoPaulo:Atlas,
1998.

KOTLER,P.KELLER,K.L.,Administracdodemarketing.12.Ed.SadoPaulo:Pea
rsonHall,2006.

KOTLER, P., KARTAJAYA, H., SETIWAN, |. Marketing 4.0: do tradicional
aodigital(ebook).RiodeJaneiro: Sextante,2017.

LOVE,JosephL.AConstrucaodoterceiromundo:Teoriasdosubdesenvolvime
ntonaRoménia enoBrasil: SdoPaulo: PazeTerra, 1998.

MENCK,AndréCarlosMartins. MORIGUCHI, StellaNaomi. Textosextraidoseada
ptadosdolivrodeMarketingdesenvolvidoparaaUniversidadeFederal
DoPara.2016.Disponivelem:https://pt.slideshare.net/\Wau1608/textos-extrados-e-
adaptados-do-livro-de-marketing-da-ufpa

MANHANELLI,Carlos.Eleicdoéguerra-
marketingparacampanhaseleitorais.32Ed.SdoPaulo:Summus,1992.

MATOS,GustavoGomes.ComunicacadoEmpresarial.SdoPaulo:Manole, 2009.

NEVES,M.M.MarketingSocialnoBrasil:ANovaAbordagemnaEradaGestéo
EmpresarialGlobalizada.RiodeJaneiro:E-papers, 2001.

OSWALDO,Yeda.Cirera. Endomarketing, Lideranca e Comunicacao:

31


https://pt.slideshare.net/Wau1608/textos-extrados-e-adaptados-do-livro-de-marketing-da-ufpa
https://pt.slideshare.net/Wau1608/textos-extrados-e-adaptados-do-livro-de-marketing-da-ufpa
https://pt.slideshare.net/Wau1608/textos-extrados-e-adaptados-do-livro-de-marketing-da-ufpa
https://pt.slideshare.net/Wau1608/textos-extrados-e-adaptados-do-livro-de-marketing-da-ufpa

Reflexos na Organizacédo.Vol.17, n. 1 (2018).

QUEIROZ, Claudio; LEITE, Christiane. O elo da Gestdo de Carreira: O
papel doempregado,daliderancaedaorganizagédo.SaoPaulo:DVS,2011.

REIS, ThompsonAugusto.BRUGNEROTTO, TiagodosReis.SEVILHA,IsabelCr
istina. CREMONEZI,GrazielaOsteGraziano.

REQUENA, Ivan B. Endomarketing: elas, as pessoas. Revista
Cientifica deAdministracéo.2003.

TEITELBAUM, llton. O papel do agente de comunicagdo nas
relacdes com
oesporte.PortoAlegre:RevistaFamecos,1997.p.153(n°7).Disponivelem
‘http://revistaseletronicas.pucrs.br/ojs/index.php/revistafamecos/article/
view/2995/2277. Acessoem:29 out.2022.

32


http://revistaseletronicas.pucrs.br/ojs/index.php/revistafamecos/article/view/
http://revistaseletronicas.pucrs.br/ojs/index.php/revistafamecos/article/view/

33

ANEXO

Pesquisa Redepharma

PESQUISA SOBRE AGOES DE ENDOMARKETING NA EMPRESA REDEPHARMA.
*Obrigatario

1. Quals tipos de agdes s8o feitas na empresa? *
Marcar apenas uma oval.

(___ Rede social intema

(:)&huammmmnn
() Plano de canreirs

(___ Atwidades interativas com os funciondrios

(:)HmmdMammemmﬁmn&mﬂuumhummmp&umﬁMd
mentoria )

2. [Essas apdes uthizadas pela empresa muda sua rotina de trabalho? *

Marcar apenas ums oval.

() Sim. Ajuda no meu desempenho profissional dentro da empresa
F_Man&mmn&umumbmmuumumwmmdn

3. Em sua visB0, quass 380 0s objetivos pnmordlials para usar essas agdes dentro *
da empresa?
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