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A PERCEPCAO DOS ATUAIS E POTENCIAIS CLIENTES DA QUA DRO A
QUADRO PRODUTORA EM RELACAO A ACOES DE MARKETING IN TERNO
PARA PROSPECCAO DO PRODUTO REVISTA ELETRONICA
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RESUMO

O estudo realizado partiu da realidade da Produtora Quadro a Quadro com o
objetivo de identificar a percepcao dos seus atuais e potenciais clientes em relagéo
as acOes de marketing interno para prospecc¢éao do produto revista eletronica. Nesse
sentido a modalidade de pesquisa do estudo possui objetivo descritivo. No primeiro
momento houve a busca das 50 maiores empresas de Santa Catarina em relacéo a
faturamento. Em um segundo momento ocorreu a busca do testemunhal de dois
gestores de uma grande empresa de Santa Catarina que ja utilizam o produto revista
eletronica. Em um terceiro momento pdde ser descrita a amostragem como nao
probabilistica intencional e por conveniéncia, pois houve intencdo de entrevista os
gestores das empresas colhidas no primeiro momento da pesquisa. Para entrevista
utilizou-se como instrumento de coleta de dados um questionario estruturado. Os
dados obtidos por meio entrevistas pessoais, por telefone e e-mail foram tabulados e
gerados 26 tabelas que compdem o setor das empresas pesquisadas que
desenvolvem o material interno, caracterizacdo das empresas quanto ao numero de
funcionarios, identificacdo das principais ferramentas utilizadas para comunicacao
interna, e ainda a realizacdo deste estudo demonstrou que a empresa Produtora
Quadro a Quadro, possui um foco definido e acertivo nos clientes que ja se
encontram em prospeccao do produto revista eletronica.

Palavras-chave: Marketing interno. Comunicagé&o. Revista eletronica.

1 INTRODUCAO

A Quadro a Quadro Central de Produgfes é uma produtora de videos, que
surgiu em 1999, com o objetivo de atender ao mercado publicitario. Desde a
fundacgédo, esta situada na Rua Jodo Pessoa, 3063, Fundos, Velha, Blumenau/SC.
Em 2000, a cidade de Blumenau contava com quatro produtoras de pequeno e

médio porte, sendo que a Quadro a Quadro se destacava pela sua ampla estrutura,
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com estudio climatizado, é&rea construida de 350 m2, equipamento digital,
diferenciais relevantes. Seu quadro inicial era de vinte colaboradores. Nos primeiros
dois anos, a empresa explorou o mercado publicitario, conforme seu objetivo.
Inicialmente foram visitadas 150 agéncias no estado de Santa Catarina. A produtora
contava com trés pessoas na frente comercial, subdivididas por regides para evitar
superposicdo nas visitas a clientes. Uma pessoa que estava desde o inicio na
empresa visitava agéncias locais, o segundo vendedor atendia a capital e a regido
sul e a terceira atendia as industrias. Descobriu-se, nesse meio industrial, uma
grande fatia de mercado a ser explorada.

De 2003 a 2006, a produtora focalizou a area industrial, passando a atender
diretamente os clientes e, consequientemente, rompendo 0s pequenos lagos com as
agéncias locais.

No periodo acima citado, a produtora concluia em média dois audivisuais por
més, oferecendo a producdo total, desde o desenvolvimento de roteiro até a
finalizagdo. Com o passar do tempo, os materiais de videos industriais ndo sdo mais
diferencial. Como € visivel em todos os setores, o mercado e os fornecedores se
atualizam. Entdo, a maioria das produtoras regionais passou a evidneicar os videos
industrais e, para dificultar, praticando precos abaixo do preco aplicado pela Quadro
a Quadro. Mesmo com a produtora oferecendo maior estrutura, maior namero de
equipamentos para a produgcdo dos materiais, os clientes ndo visualizavam esses
diferenciais e acabavam buscando apenas pre¢co. Com a baixa procura dos materiais
audioviduais institucionais, percebeu-se um interesse do mercado, mais
objetivamente, das grandes empresas da regido, na producdo de conteltdo de
marketing interno — materiais que exigem um relacionamento mais comprometido do
cliente com o fornecedor e vice-versa.

A partir de 2004 o principal produto oferecido pela produtora € um material
eletrbnico, veiculado via TV nos refeitorios das empresas, ou via intranet para o
pessoal do setor administrativo. Esse material possui a pretensao de atingir 99% dos
colaboradores. Nesse novo sistema, o contato da produtora é feito diretamente com
o0 departamento de recrutamento interno, recursos humanos, ou comunicagao

interna. Percebeu-se nesses canais uma receptividade interessante e promissora.
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Entdo Estudou-se qual a percepc¢édo dos atuais e potenciais clientes da
Quadro a Quadro Produtora em relacdo a acOes de marketing interno para
prospeccéo do produto revista eletronica.

Neste sentido alguns objetivos especificos foram definidos, tais como:

a) Caracterizar a situacdo atual da QaQ em relacdo ao quadro de

colaboradores e principais projetos da empresa;

b) identificar quem ou que setor das empresas pesquisadas define os

temas abordados em materiais internos;

c) caracterizar as 50 maiores empresas de SC quanto ao numero de

funcionarios;

d) identificar as principais ferramentas utilizadas para a comunicagéo

interna;

e) identificar a verba mensal utilizada em materiais de video em todas as

areas;

f) identificar a verba mensal utilizada em materiais de video interno, focado

no colaborador;

g) conhecer o percentual de empresas que ndo usam o produto revisa

eletrénica, mas sao potenciais clientes.

2 MARKETING DE RELACIONAMENTO E CLIENTE INTERNO

De acordo com Las Casas (2006, p. 25) “ marketing de relacionamento,
também conhecido como after-marketing, sdo todas as atividades de marketing
destinadas a manter um cliente em situacdo de pds-vendas, ou seja, depois que 0
cliente recebeu o servigo”.

Hoffman e Bateson (2006, p. 302) explicam que “aumentar a participacao do
cliente no processo de prestacdo do servico, tornou-se uma estratégia popular, para
aumentar a oferta de servicos disponiveis, e prover uma forma de diferenciacdo do
servico”. Essa estratégia vem a somar no pds-venda, pois o cliente estd muito mais
envolvido com a empresa.

Vavra (1993) demonstra na Figura 1 que o objetivo do pds-marketing é

maximizar a satisfacao.
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Promogao e
Vendas

Venda de

> produto ou -— P&s-
Propaganda servico marketing

Figura 01: O papel do p6s-marketing
Fonte: Vavra (1993, p. 34)

A Figura 01 apresenta de maneira clara e visivel a atuacdo e a importancia
do pés-marketing, pronto para identificar possiveis melhorias e até deficiéncias a
serem corrigidas.

A ferramenta ideal para reforgar o relacionamento com o cliente de acordo
com Swift (2001, p. 8) é o Customer Relationship Management:

CRM baseia-se na premissa, atualmente bem conhecida, que custa menos
manter os clientes atuais do que conquistar novos — na realidade, cinco
vezes menos. Se vocé puder manter os clientes de maneira tipica, eles
serdo mais lucrativos a longo prazo.

Existem muitos elementos envolvidos na criagdo do relacionamento com 0s
clientes, aos quais se deve tomar muita atencao e cuidado, conforme destaca os
autores Lovelock e Wirtz (2006 p 300)

Ha muitos elementos envolvidos na criagdo de relacionamentos com
clientes e fidelidade de longo prazo, o processo comecga ao identificarmos e
visarmos aos clientes certos. A quem devemos atender? Essa € a pergunta
que toda a empresa de servicos precisa fazer periodicamente.
Normalmente, existem grandes diferencas em termos das necessidades dos
clientes e do valor que eles podem contribuir para uma empresa. Nem todos
os clientes se ajustam bem as capacidades, as tecnologias de prestacdo de
servicos e a direcdo estratégica da empresa.

Nesse contexto de valorizar clientes, um fator de extrema importancia é visar
a comunicacao e inter-relagcdo com o cliente interno, o colaborador.
Bogmann (2002, p. 40) define que “o vinculo estreito entre a satisfacado dos

funcionarios e a satisfacdo dos clientes cria uma relagdo de co-responsabilidade



DALFOVO, Michael Samir;, ROMANIO, Lourdes. A percepcdo dos atuais e potenciais clientes da
Quadro a Quadro Produtora em relagdo a a¢des de marketing interno para prospeccédo do produto
revista eletrénica. Revista Interdisciplinar Cientifica Aplicada , Blumenau, v.2, n.3, p.01-26, Sem |II.
2008 Edicédo Tematica TCC's Il.

ISSN 1980-7031

entre as empresas e os funcionarios”. O nivel de satisfagdo dos clientes internos &
um importante indicador dos esforcos da empresa no sentido de melhorar a
satisfacdo dos clientes externos e reflete diretamente no desempenho operacional.

Berry (1995) também afirma que a criagdo de um sentimento de propriedade
dos funciondrios em relagdo a empresa proporciona uma plataforma para a
exceléncia em servigos.

Bogmann (2002, p. 41) defende que “ouvir a voz do cliente interno é,
portanto, o primeiro passo, a ser dado antes de procurar satisfazer outras
expectativas e necessidades”.

Cobra (2001) afirma que o consumidor de servigcos é individualista por
natureza e exige solugdes sob medida para as suas necessidades. Isso implica em
adotar uma estratégia sob medida para atender as necessidades e desejos de cada
cliente.

Construir relacionamento € um desafio, porém, essencial, principalmente
para empresas que oferecem servi¢os para varios clientes. Essa dificuldade deve-se
a necessidade de utilizacao das ferramentas de marketing individualizado.

Ao conceituar o marketing de relacionamento, McKenna (2000) diz que é
essencial ao desenvolvimento da lideran¢a no mercado, a rapida aceitagdo de novos
produtos e servi¢cos e a conquista da fidelidade do consumidor.

Para Mckenna (2000) as empresas buscam por patrocinios, principalmente,
as de pequeno porte. Ja as grandes empresas buscam manter um vinculo com
negaocios pioneiros e empreendedores.

O marketing interno incentiva os funcionarios para que eles possam
encantar os clientes de sua empresa. Segundo Kotler (1998, p. 40) “marketing
interno € a tarefa bem-sucedida de contratar, treinar e motivar funcionarios habeis
gue desejam atender bem aos consumidores”.

As empresas conseguem, através da comunicacdo interna, melhorar as
relacdes entre funcionarios e seus empregadores, os gestores, focados em sucesso
e melhoria continua passam a se preocupar com outra questdo: a satisfacdo do
cliente externo.

Para atender as exigéncias do cliente externo, a empresa faz uso das téticas
do marketing interno. As empresas precisam atender aos clientes externos, que

estdo cada vez mais exigentes e para isso 0s funcionarios precisam ter ao seu
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alcance informacgdes sobre produtos e servigos para atender, entender e satisfazer o
cliente.

Marketing interno €, portanto, marketing para dentro. E a utilizacdo de
modernas ferramentas de marketing, porém, dirigidas ao publico interno das
organizacdes. Sao acgbes estruturais que visam a agdo para o mercado. Saul
Faingaus Bekin, Consultor empresarial, autor do termo "Endomarketing” registrado
no INPI, desde 1995, autor de “Conversando sobre Endomarketing” em 1995 e de
“Endomarketing, como pratica-lo com sucesso” em 2004, define Marketing interno da
seguinte maneira: “acdes gerenciadas de marketing eticamente dirigidas ao publico
interno (funcionérios) das organizacbes e empresas focadas no lucro, das
organizagOes néo-lucrativas e governamentais e das do terceiro setor, observando
condutas de responsabilidade comunitaria e ambiental”.

Aqui outra definicdo interessante de Analise de Medeiros Brum, autora do
livro “Um olhar sobre o marketing interno” (2000), define o Marketing interno como
“é dar ao funcionario educacéo, carinho e atencédo, tornando-o bem preparado e
bem informado para que possa tornar-se também uma pessoa criativa e feliz, capaz
de surpreender, encantar e entusiasmar o cliente”. Acrescenta, ainda, que “é um
esforco feito por uma empresa para melhorar o nivel de informacdo e, com isso,
estabelecer uma maior aproximacdo com o seu funcionario”. Segundo a autora, o
marketing interno esta mais voltado para um processo de comunicacao interna.

Com base nesses conceitos, constata-se que o conceito de marketing
interno ou marketing interno envolve temas como: motivacdo dos funcionérios,
comunicacgdo, comprometimento, valores, instrumentos de marketing e satisfacao do
consumidor.

O marketing interno tem como principal objetivo fortalecer as relacbes
internas da empresa com a fungdo de integrar a nocao de cliente e fornecedor
interno, fazer com que todos os funcionarios tenham uma visdo compartilhada sobre
0 negocio da empresa, incluindo itens como gestdo, metas, resultados, produtos,
servicos e mercados nos quais atua. O que propicia melhorias tanto na qualidade
dos produtos como na produtividade pessoal e na qualidade de vida no trabalho.

Saul Bekin na obra citada acima referenciava o que ele chama de “mestre”
Philip Kotler em "Administragcdo de marketing” chamou de marketing interno das
organizagdes. Ambos reforcam que antes de vender um produto para seus clientes,
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as empresas precisam convencer seus funcionarios a compra-lo. O marketing
interno surgiu como elemento de ligacéo entre o cliente, o produto e o empregado. E
"vender" o produto para o funcionario passa a ser tdo importante quanto para o
cliente. Significa torna-lo aliado no negécio, responsavel pelo sucesso da corporacdo
e igualmente preocupado com o seu desempenho.

Uma empresa que possui pouca disponibilidade de tempo para a
coordenacdo do processo de marketing interno deve evitar a escolha de
instrumentos que exijam alto grau de envolvimento da coordenagdo. Caso contrario,
ocorre o risco de ter problemas no desenvolvimento do seu plano.

Mas, ao contrario da falta de tempo e com a vontade de melhor comunicar,
uma boa opc¢éo é a ferramenta de video.

De acordo com Ruggiero (2002) defende que nao basta ter uma equipe de
grandes talentos e altamente motivados, se essa equipe nao estiver bem informada,
se seus integrantes ndo se comunicarem claramente, adequadamente, ndo sera
possivel potencializar a forca humana da empresa, o fator humano e de maior peso
hoje em uma organizacédo. Nao existe uma boa organizagéo sem o capital humano
motivado, feliz.

Marques (2004, p. 50 ) afirma:

Que a comunicagdo interna uma via de mao dupla, portanto, tao
importante como comunicar saber escutar. Os 5 “C's" de uma
comunicagcdo interna eficaz sdo: clara, consciente, continua e
frequente,curta e rpida e completa.

é
é

O sucesso e melhor aceitagéo, depende, fundamentalmente da linguagem
utilizada e de seus significados para facilitar a compreensdo entre as pessoas. A
atencdo, a adequacéo e o cuidado na linguagem e com os simbolos utilizados e os
estilos de comunicagdo sédo importantes fatores para facilitar a compreensédo das
mensagens divulgadas, no exemplo estudado, o programa de TV. Com base nisso, a
empresa fornecedora X empresa contratante (comité de comunicacdo interna)
precisam gerenciar varios aspectos relacionados com o constante intercambio de

significados e proporcionar assim uma comunicagéao eficiente:

Ou seja, trata-se de um processo relacional entre individuos,
departamentos, unidades e organizagbes. Se analisarmos profundamente
esse aspecto relacional da comunicacdo do dia-a-dia nas organizacoes,
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interna e externamente, perceberemos que elas sofrem interferéncias e
condicionamentos variados, dentro de uma complexidade dificil até de ser
diagnosticada, dado o volume e os diferentes tipos de comunicacdes
existentes, que atuam em distintos contextos sociais.” (Kunsch, 2003, p. 71)

3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

A pesquisa seguiu esse método descritivo por meio de um estudo de campo
gue de acordo com Gil (1999) visa o aprofundamento das questdes propostas, onde
se estuda um grupo determinado, com foco na integragéo de seus componentes.

Em um primeiro momento foram coletados dados secundarios de 50 nomes
de empresas que fazem parte do mailing das maiores empresas de Santa Catarina
em termos de faturamento.

Em um segundo momento buscou-se testemunhal de dois clientes da
empresa Quadro a Quadro sobre o produto Revista Eletronica. Esse testemunhal foi
captado em forma de video.

Em um terceiro momento foi aplicado um questionario com as empresas via
e-mail, pessoalmente e telefone. Em virtude da amostra ser as 50 maiores empresas
de Santa Catarina no que se refere a faturamento, obteve-se um retorno de 26

entrevistas.

3.1CAMPO DE OBSERVACAO

No primeiro momento houve a captacdo do mailing das 50 maiores
empresas de Santa Catarina, em faturamento. A relacdo das empresas pode ser

encontrada na fonte de dados secundarios site www.noticenter.com.br (2008), Anexo

A deste estudo. Ao verificar a base de dados de clientes ativos e em prospeccao da
empresa Quadro a Quadro, percebeu-se que a maioria constava concomitantemente
nos dois mailins, conforme Anexo B deste estudo.

Explanando mais sobre as 50 maiores empresas de Santa Catarina,

percebe-se no site www.noticenter.com.br (2008) que as mesmas faturaram R$ 48,6

bilhdes em 2004. Desse total, R$ 29,1 bilhdes foram gerados pelas industrias de
alimentos (67%). Vale ressaltar que os clientes que vém procurando por este tipo de

material, no caso a revista eletrénica, pertencem ao segmento alimenticio.
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No segundo momento sobre o testemunhal de clientes que ja utilizam o
produto revista eletrénica, houve a captacdo de video por meio de dois gestores de
uma grande empresa de Santa Catarina. A escolha por estes testemunhais pode ser
descritiva como uma amostra ndo probabilistica intencional por julgamento, em face
de percepcdo da pesquisadora sobre os respondentes mais aptos a prestar esse
tipo de informacdo. O video com os testemunhais podem ser encontrados no
Apéndice B deste estudo.

Na coleta de dados com os gestores das 50 maiores empresas de Santa
Catarina no que se refere a faturamento, nesse terceiro momento poder ser descrita
a amostragem como ndo probabilistica intencional por conveniéncia, pois houve
intencdo de entrevistar os gestores das 50 maiores empresas de Santa Catarina de
acordo com o faturamento pois se sabe da dificuldade em encontrar gestores
disponiveis de grandes empresas com tempo disponivel para responder uma

pesquisa.

3.2 INSTRUMENTOS DE COLETA DE DADOS

Para o primeiro momento houve a coleta do mailing das 50 maiores
empresas de Santa Catarina e o relatério da empresa Quadro a Quadro dos
principais clientes e prospecs, com um roteiro de observacao.

No segundo momento houve visita in loco na empresa para captacao de
video dos testemunhais sobre o produto revista eletrbnica da Quadro a Quadro, e
edicdo do video na propria produtora.

No terceiro momento, para os diretores, e gerentes de marketing e recursos
humanos das empresas acima citadas, foi aplicado um questionario que de acordo
com Gil (1999, pg. 128) é:

[...] técnica de investigagcdo composta por um ndmero mais ou menos
elevado de questdes apresentadas por escrito as pessoas, tendo por
objetivo o conhecimento de opinibes, crencas, sentimentos, interesses,
expectativas, situagdes vivenciadas, etc.
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Verifica-se que o questionario possibilita 0 menor gasto, maior abrangéncia,
a nao influéncia nas respostas como a entrevista e pode ser composto por questdes
abertas, fechadas e relacionadas. (GIL, 1999).

Dessa forma o instrumento de coleta deste estudo pode ser definido como

um questionario estruturado fechado néo disfarcado.

4 ANALISE DOS DADOS

A Quadro a Quadro hoje, conta com um ndmero de funcionérios reduzido em
relacdo ao quadro inicial na fundacdo, 1999. O método de contratacdo por Job é
bem comum em empresas do ramo, ja que a sazonalidade dos trabalhos é grande. E
muito comum os funcionéarios da produtora ficarem por exemplo trés dias sem um
trabalho em execucdo e no quarto dia do calendério referido entrarem dois projetos
com prazo pré-definido para entrega. Neste caso, adapta-se a agenda de captacao
de acordo com a disponibilidade da equipe, de forma que o cliente contratante nao
tenha seu prazo alterado, ou trabalhe com carga horaria mais elevada, obviamente
com os definidos encargos, ou contrata-se uma equipe reserva para dar suporte.
Esta equipe reserva tem em seu coordenador, alguém diretamente ligado ao projeto
ou a produtora, para ndo comprometer o trabalho final.

Perifl de um dos programas mensais desenvolvidos pela QaQ

Cliente: Embraco

Titulo: Conexado Embraco

Revista eletrénica quinzenal

% EMBISCo

Tempo de duracgédo: 8 °

Atendimento:
Lourdes Romanio
Tempo de contrato: 06 meses

Valor de produgao mensal:

R$ 14 (unidades monetarias) ~
A Er'nbraf:o ,ﬁ!; ce !
OBS: Empresa ndo autoriza T VO
publicar valor final, clausula
contratual com o cliente.

Continua...
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Quadro 01 — Cliente Embraco
Fonte: Quadro a Quadro

O cliente citado no Quadro 01 foi contatado na primeira vez em 2003, onde a
produtora fez um servico de captacdo em um evento interno que foi solicitado por
uma agéncia de publicidade do Rio de Janeiro, Carillo Pastore. Na época, a Carillo
era a agéncia da Embraco, na parte de produto. Desde entdo o atendimento da
produtora (LOURDES) fez contatos continuos, com objetivo de alavancar novos
trabalhos.

A Embraco foi umas das primeiras empresas visitadas, em funcado do
relacionamento ja existente. O que percebeu-se empiricamente desde o inicio, foi a
satisfacdo e encantamento nas reunides de apresentacdo do projeto revista
eletrdnica em todas as empresas visitas. Desde redes de supermercados, empresas
do ramo alimenticio, até empresas de metal-mecénica, a recepcdo dos clientes ao

projeto é muito animador.
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A receptiviade na Embraco foi instantanea. A Quadro a Quadro deparou-se
com uma situacdo favoravel, pois o cliente estava terminando uma pesquisa de
clima interno e o resultado apontava indice de satisfagdo com média 7, baixa para os
parametros da empresa. A Quadro a Quadro sugeriu entdo, um programa piloto,
com custo O (zero) para o cliente, apostando no melhor momento de prestar ndo s6
um servico, mas contribuir para a melhoria da comunicacdo interna do grupo,
acreditando na ferramenta oferecida.

Esse programa piloto foi aceito apds uma reunido da area de comunicacao
interna da empresa, sua diretoria e sub-setores internos focados em clima
organizacional. Foi sugerido fazer um piloto com temas reais, buscando uma pauta
real, temas atuais para auxiliar a diretoria e setores a entender o projeto com a
peculiaridade necesséria. Iniciou-se o processo de producédo da revista. Reunides de
pauta para abordar temas, a Quadro a Quadro ficou responsavel pela construcdo do
roteiro com base nas informagdes repassadas pelo cliente, escolha da linguagem,
gue ao contrario do exemplo do Planeta Bunge, pediu-se uma linguagem mais clean,
deixando a linguagem Hi-tech. A justificativa do cliente € que como o ramo da
empresa € metal mecéanico, o funcionario esta diariamente em contato com ferro,
linha de producéo fria, uma auséncia imaginaria do aconchego da casa, da sala de
casa, da familia. A Quadro a Quadro com base nesse briefing, sugeriu entdo sair do
cenario virtual e explorar um cenario fisico, com a atriz ancora mais préxima do
funcionéario, explorou-se também quadros mais direcionados como o0 Repoérter
Embraco, onde o funcionario apresenta seu setor, seu dia-a-dia na empresa.

O projeto piloto foi de grande valia para o fechamento do contrato, mas
reforca-se a adequacdo apds o maior interesse em deixar a revista eletronica de
acordo com cada cliente contratante. Percebe-se que enquanto um cliente quer
mostrar grandiosidade, tecnologia, integragdao, o outro, quer mostrar simplicidade,
aproximacéao, valorizacdo do funcionario.

Tabela 01 - Escolha dos temas de comunicacéo intern  a.
Fonte: Pesquisa realizada pelo o autor.

No. cit. Freq.
Como decide temas q

,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,, odiretordecide | 1] 3,85%
,,,,,,,,,,,,,,,,,, existe um comité na empresa | 22 |84,62%
| __existe um comité da empresa junto com a prestadora de servico | 2 | 7,69%
,,,,,,,,,,,,,, fica por conta da prestadora do servico | 1| 3,85%
0,00%

TOTAL OBS. 26 100%
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De acordo com a coleta de dados realizada, percebe-se na Tabela 01 que
84% dos pesquisados elegem um comité dentro da organizacdo para decidir os
temas a serem discutidos pelo grupo de comunicagéo interna.

Os autores Lowelock e Wirtz (2006), ddo uma clara simulagcdo quanto maior
0 contato com o cliente, teoricamente mais a empresa consegue demonstrar
confiangca e seguranca na qualidade e na prestacdo do servico. Os autores
comentam que mesmo O servigo tendo uma maior exigéncia em funcdo da sua
intangibilidade, dentro deste favor ainda existe uma subdivisdo por grau de contato
com o cliente.

Esse percentual € muito expressivo para a abordagem da Quadro a Quadro
na apresentacao de seu portfolio. Ele aponta para onde focar ao elaborar a proposta
da revista eletrénica e mostra também que a Quadro a Quadro esta no caminho
certo, ja que é nestes setores e pessoas que vem trabalhando.

Tabela 02 — Numero de colaboradores no Brasil.

Total Colaboradores No. cit. Freq.
o at¢5mit ./ 6 | 23,08%
o de5.001a10000 | 11 | 42,31%
- de 10.001 215000 | 8 | 30,77%
- de 15.001 220000 | 0 [ 0,00%

acima de 20 mil 1 3,85%
TOTAL OBS. 26 100%

Fonte: Pesquisa realizada pelo o autor.

Para caracterizacdo das empresas quanto ao numero de funcionarios, na
tabela 02, pode-se identificar que estas grandes empresas, tem, um expressivo
namero de funcionarios, na sua maioria entre 5 mil e 15 mil funcionarios, no qual a
ferramenta sugerida serd uma boa op¢do de marketing interno. Ainda a pesquisa
aponta que uma das empresas pesquisadas possui mais de 20 mil funcionarios,
esse numero € um fator a ser explorado na abordagem do projeto, defendendo a
praticidade de atingir um grande namero de pessoas com a mesma ferramenta,
podendo ainda utiliza-la com outras campanhas internas, como é o caso da
Embraco que na edicdo de junho/2008, vai incorporar dentro do programa de TV
uma campanha interna de outra area mas que se for visualizada também na TV do

refeitorio, s6 vem a acrescentar no projeto.
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Tabela 03 - Numero de unidades no Brasil

Nr de un/Brasil No. cit Freg.
o até Sunidades | 11 142,31%
o de6ailOunidades | 8 |30,77%
o detla20 1 4 |15,38%
o de2tas30 1 2 | 7,69%
o de3ta4o | 0 | 0,00%
o de4tasxo | 0 | 0,00%

acima de 50 1 3,85%
TOTAL OBS. 26 100%

Fonte: Pesquisa realizada pelo o autor.

A partir da tabela 3 percebe-se que as empresas possuem mais unidades. A
maioria com 42,31% possui até 5 unidades e, 30,77% possui entre 6 e 10 unidades.
Acredita-se que este panorama decorre do grande numero de colaboradores e o
expressivo faturamento, € comum que as empresas pesquisadas tenham mais de
uma unidade fabril. Quanto maior a empresa e maior 0 niumero de pessoas a
utilizarem o servico oferecido, maior o grau de exigéncia e ainda, de acordo com
Cobra (2001) afirma que o consumidor de servi¢cos € individualista por natureza e
exige solucbes sob medida para as suas necessidades. Isso implica em adotar uma
estratégia sob medida para atender as necessidades e desejos de cada cliente. O
dado acima, na tabela 03 vem a confirmar, e esse fator é bastante significativo, ja
gue uma campanha de marketing interno tem a pretenséo de atingir o0 maior nimero
de pessoas possivel, entdo a ferramenta de video vem a somar com outras
ferramentas utilizadas pela empresa.

Tabela 04 - Qual a sua percepcéo de interesse daem presa na proposta de
desenvolver uma comunicacgao periddica para o funcio nario, através de um
rograma de TV interna — Revista Eletrénica (via re  feitdrio e/ou intranet):

Interesse da revista No. cit. Freq.

,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,, ja utilizamos essa ferramenta | 2|  769%
| ______________sim, queremos desenvolver algo neste perfil | | 6 | __ 23,08% _
,,,,,,,,,,,,,,, talvez, futuramente, podemos falar de umpiloto | 9 [ = 34,62%
,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,, ndo, temos outras ferramentas | 6 |  23,08%_
,,,,,,,,,,, ja temos este material na empresa (produzimos com terceires) | 0 [ 0,00%

ja temos este material na empresa (produzimos internamente) 3 11,54%

TOTAL OBS. 26 100%

Fonte: Pesquisa realizada pelo o autor.
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Todas as empresas pesquisadas de alguma forma, presencial ou via
telefone, obtiveram informacdes do projeto da revista eletrGnica pelo departamento
comercial da Produtora Quadro a Quadro. O percentual na tabela 04, é de apenas
23% optando pela resposta de nado interesse no projeto. No mesmo cenario,
percebe-se que 34,62% percentual revelou interesse em futuramente desenvolver
um projeto piloto, esse opcional de elaborar um programa piloto € um diferencial
adotado pela Quadro a Quadro, para auxiliar na deciséao final do cliente ao optar por
esta ferramenta inovadora. Vale relembrar que a meta para 2009 € de adquirir mais
4 clientes. Dessa forma, um numero superior a este comprometeria a capacidade
produtiva da empresa de acordo com o quadro de 6 colaboradores fixos.

Por experiéncia recente ja mencionada neste trabalho, a Quadro a quadro
fez o primeiro contato com seu atual cliente Embraco, em 2006, ap0s muitas
reunides e conversar, e apoés identificar o interesse do cliente, sugeriu-se o projeto
piloto, que foi bem aceito. Foi elaborado em novembro de 2007, sem nenhum custo
para a empresa. Ap0s essa apresentacdo, em 30 dias o cliente deu a resposta
positiva de contratacdo dos servi¢os pelo periodo de 6 meses, com forte pretensao
de

internamente, sugerem uma renovacdo. O projeto virou programa de TV no més de

renovar, pois o0 valor investido e principalmente a expectativa gerada
fevereiro, entdo, percebe-se a necessidade e assertividade dos autores em reforgar
a recompensa e incentivos, que foram fator decisivo no exemplo citado.

No tabela 04 percebe-se ainda que 57% das empresas de alguma forma

sinalizam que a Quadro a Quadro venha a desenvolver algo futuramente.

Tabela 5 - As 5 ferramentas de comunicacao internas mais usadas:
. o . No. cit. Freq.
grau de importancia
. ____________jornal periddico interno | 22 | 84,62%
) mural | 17 | 65,38%
o intranet | 21| 80,77%
. _______ _revistaperiodica | 18 | 69,23%
o informativos | 21 | 80,77%
. . videos | 10 | 3846%
... folders L 8| 30,77%
. palestas | 8] 30,77%
outros 5 19,23%
TOTAL OBS. 26

Fonte: Pesquisa realizada pelo o autor.
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A Tabela 05 permite identificar que na pesquisa, o0 grau de importancia traz
muitas informacgfes interessantes. O fato do jornal grafico destacar-se com 22
ocorréncias, revela a intencdo das empresas em se comunicar com o colaborador. A
opcdo jornal da-se pela praticidade e facilidade em distribuicdo, mas segundo
conversas informais com as pessoas dos setores de comunicacdo das empresas, €
dificil mensurar a leitura completa do jornal, cada colaborador |é o que interessa,
alguns folham e param nas fotos, outros nas matérias principais, 0 que seria um
diferencial para o programa de TV (revista eletrbnica), ja que no seu formato, o
envolvimento e presenca de colaboradores nos quadros séo expressivos.

O video ficou com 10 ocorréncias, ou seja, 0 sexto mais cotado,
informalmente também, sabe-se que a ferramenta video é vista como intocavel,
improvavel. Em alguma das conversas foi mencionado que s6 as grandes empresas
fariam algum investimento desse nivel.

Na opcéo outros que foram mencionadas 5 ocorréncias, o cliente tinha a
opcao de especificar ao que se referem entdo as ferramentas apontadas foram:
comunicados, mini-doors, banners, faixas, logon dos micros.

Nota-se o futuro das grandes corporacdes, os autores Beemer e Shoot
(1997), quando analisaram o mundo das corporacdes norte-americanas, advertem
gque o mercado nunca para, cujo ritmo acelerado se transforma em desafio
constante, assim a preocupacdo com o cliente interno também precisa ser
trabalhado, pois a satisfacdo comeca de dentro para fora.

Tabela 06 — Tempo que a empresa utiliza ferramentas  de comunicagao

interna.
. . No. cit. Freq.
tempo utilizacao
,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,, maisdelano | .9 | 3462%
... _masdeZamos | 8 30,77%
... masde3aos | 4 | 1 15,38%
... masde4aos | 2| 769%
... masde5anos | ] 1]  3,85%
mais de 6 anos 2 7,69%
TOTAL OBS. 26 100%

Fonte: Pesquisa realizada pelo o autor.

Percebeu-se na fundamentacéo teodrica, estudos desde 1995 sobre o tema

comunicacgdo interna. O mesmo, ja chamava a atengcdo dos estudiosos e nesse




DALFOVO, Michael Samir;, ROMANIO, Lourdes. A percepcdo dos atuais e potenciais clientes da
Quadro a Quadro Produtora em relagdo a a¢des de marketing interno para prospeccédo do produto
revista eletrénica. Revista Interdisciplinar Cientifica Aplicada , Blumenau, v.2, n.3, p.01-26, Sem |II.
2008 Edicédo Tematica TCC's Il.

ISSN 1980-7031

sentido, aponta-se com a tabela 06 que parte das empresas pesquisadas (7%) ja
utilizam ferramentas de marketing interno ha mais de 6 anos, isso vem apoiar a
visualizacdo e a importancia que é dado ao assunto. Porém, vale ressaltar que
apesar da comunicacdo interna ter sido estudada a um tempo, a realidade das
empresas respondentes € a utilizacdo desta ferramenta a partir de 2006 perfazendo
um total de 65,39%.

Na Tabela 06 destaca-se o crescimento do uso e procura por ferramentas de
comunicacdo interna, percebe-se que poucas das empresas pesquisadas usam
ferramentas a mais de 3 anos, isto vem depor a favor das técnicas e ferramentas
gue destacam-se no mercado e dentre elas o programa de TV (revista eletronica).
Conforme mencionado no inicio da analise, a Quadro a Quadro teve seu primeiro
contato com a revista da Bunge Alimentos, h4 4 anos e no periodo de 2 anos
conquistou o contrato com a Embraco, esses 2 trabalhos estdo dentro das
estatisticas de crescimento de melhorias e utilizagdo de novas ferramentas.

Faingaus Bekin autor do termo "Endomarketing” (marketing interno)
registrado no INPI, desde 1995, define Marketing interno da seguinte maneira:
“acdes gerenciadas de marketing eticamente dirigidas ao publico interno
(funcionarios) das organizagbes e empresas focadas no lucro, das organizacdes
nao-lucrativas e governamentais e das do terceiro setor, observando condutas de

responsabilidade comunitaria e ambiental”. (BEKIN 1995)

Tabela 07 — Conhecimento em relagao a outras empres  as que utilizarem
ferramentas de video na comunicagdo interna.

No. cit. Freq.
outra empresa que us
. ....Sm 25 196,15%
nao 1 3,85%
TOTAL OBS. 26 100%

Fonte: Pesquisa realizada pelo o autor.

As empresas sabem da importancia da ferramenta de videos em
comunicacdo interna, ja que 25 respondentes expressaram conhecer outras
empresas que utilizam destas ferramentas e apenas 1 desconhece, conforme

demonstrado na tabela 7.
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Brum em 1998 ja alertava que dentre as ferramentas mais utilizadas estava
o “video jornal para a divulgacdo de lancamentos, pronunciamentos de diretores e
gerentes”; A autora e especialista de varias obras com tema marketing interno, tem
uma empresa em Porto Alegre, a Happy House Agéncia de Endomarketing, sua
empresa é uma das pioneiras no sul do Pais a trabalhar este tema e desenvolver
campanhas para grandes empresas como RENNER S/A, Seara Alimentos e
Amanco, empresas que a Quadro a Quadro ja participa de projetos de video e tem
mantido contato para aplicar o programa de TV (Revista eletrénica).

Tabela 08 — Utilizac&o de videos para auxiliar nac omunicagéo interna.

No. cit. | Frea.
utiliza video o. cit red

. sm 21 | 80,77% _

nao 5 19,23%

TOTAL OBS. 26 | 100%

Fonte: Pesquisa realizada pelo o autor.

O video j& tem seu percentual de existéncia dentro das organizacoes.
Conforme a tabela 08, 80,77% dos respondentes, comentam utilizar a ferramenta
video para comunicacdo interna. O que a prestadora de servigos devera explorar é o
direcionamento destes materiais, incorporando novas formas de comunicacéo,
readequando o que ja esta funcionando, incentivando as pessoas a buscarem por
informacdes, participando cada vez mais das vitdrias e conquistas da empresa onde
estao inseridas, podendo assim, expor suas necessidades e vontades.

Tabela 09 - A melhor maneira de atingir o maior num  ero de colaboradores

através da comunicacgdo interna.

melhor abrangencia No. cit. Freg.

. jornal periédico internro | 191 73,08%
,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,, mural 1 1| 38%
. intraet | 2 7,69%
,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,, revista periodica (2|  7,695%
. informatves | I 3,85%
,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,, videos | 1] 385%
,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,, folders ... 1 0/ 000%
,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,, palestas | 0] 000%
outros 0 0,00%

TOTAL OBS. 26 100%

Fonte: Pesquisa realizada pelo o autor.
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Na Tabela 09, foi dada a opcéo de escolher apenas uma das alternativas,
percebe-se que o jornal grafico tem forte preferéncia pelos pesquisados perfazendo
um total de 73,08% dos respondentes, enquanto o video, foco deste estudo,
demonstrou apenas 1 ocorréncia, perfazendo 3,85%. Vale ressaltar que a escolha
deveria ser de apenas uma opcao. Se houvesse a oportunidade da pergunta ser de
multipla escolha, acredita-se que poderia haver outro resultado, ou mais ocorréncias
na opcao video. O jornal ndo € substituivel, mas a ferramenta video pode ser
considerada como um meio a mais de comunicacao interna. O projeto da Quadro a
Quadro vem reforcar estas informagbes passadas por meio do jornal, e né&o
substitui-lo, nas empresas que a revista eletrbnica ja existe, a procura pelo jornal é a
mesma, ndo sofrendo nenhum tipo de competicdo. A idéia de reforcar alguma
matéria com video e buscando o apelo mais emocional que muitas vezes a escrita
nao consegue, a facilidade de visualizagcdo, exposicdo opcional e ainda,
envolvimento dos colegas, da familia e da sociedade. Essa defesa de que o jornal
grafico ndo compete com a ferramenta de revista eletrénica é citada verbalmente
pelo proprio cliente. No exemplo da Embraco, o setor de comunicacdo faz um
acompanhamento interno entre setores responsaveis pelas materiais gerais
divulgadas na empresa, seja via intranet, folders, quadros internos, murais, jornal, ou
seja, existe um comparativo entre todos 0s meios para nao ocorrer a repetitividade
de informacg0fes, elege-se a prioridade de cada matéria que se encaixa na melhor
midia.

Tabela 10 — Quantitativo de materiais de video aem presa faz por ano, focado
em clientes ou produtos.

qts videos total No. cit. Freq.

,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,, 1 materialdevideo | 4 | 1538%
,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,, de2a5videos | 10 | 38,46%
... de6aiwo | 7] 2692%
,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,, deita20 | 3| 11,54%
,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,, de2ta30 | 1] 38%
,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,, de31a2a40 | 0] 0,00%
,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,, de4taso | 1] 385%

Mais de 51 0 0,00%

TOTAL OBS. 26 100%

Fonte: Pesquisa realizada pelo o autor.



DALFOVO, Michael Samir;, ROMANIO, Lourdes. A percepcdo dos atuais e potenciais clientes da
Quadro a Quadro Produtora em relagdo a a¢des de marketing interno para prospeccédo do produto
revista eletrénica. Revista Interdisciplinar Cientifica Aplicada , Blumenau, v.2, n.3, p.01-26, Sem |II.
2008 Edicédo Tematica TCC's Il.

ISSN 1980-7031

As empresas sabem do potencial de video dentro das organizacdes, vé-se
na Tabela 10 que mais de 60% das empresas utiliza sim varios videos por ano, se
verificado as op¢des de 2 a 20 videos, estas 3 opgdes ficam com 75% das opcgdes.

Entdo o objetivo da Quadro a Quadro em desenvolver um programa piloto e
fazer todo o investimento necessario com objetivo de ndo s6 fechar um contrato da
revista, mas sim de investindo em CRM, futuramente fazer parte do fornecimento
destes materiais ou de parte deles.

Tabela 11 - Verba MENSAL disponibilizada para a com
utilizando a ferramenta video.

unicacao interna,

Verba mensal sé vide No. cit. Freq.
. R$5.000,00aR$10.000,00 | 16 161,54%
o R$11.000,00 aR$15.000,00 | 3 |11,54%
o R$ 16.000,00 a R$ 20.000,00 | 5 |19,23%
o R$ 21.000,00 a R$ 25.000,00 | 0 | 0,00%

mais de R$ 26.000,00 2 7,69%
TOTAL OBS. 26 100%

Fonte: Pesquisa realizada pelo o autor.

Os projetos mencionados como exemplo, custam em média 15 unidades
monetarias, variando de acordo com as captacdes externas, incluindo roteiro,
elaboracédo, edicdo, desenvolvimento final, apresentacdo e distribuicdo de cépias.
Os dados da tabela 11 demonstram que a Quadro a Quadro pode melhorar ainda
mais o seu mercado, reavaliando seus pre¢os e sugerindo de alguma forma
inovadora a adequacao do produto sem perder a qualidade, mas que seja mais
acessivel. Assim, obter4 uma melhor aceitagdo, podendo agregar valor futuramente
guando seu diferencial e inovador servigo for aceito. Ou ainda, focar em fechar mais
projetos, onde a soma total justifique os custos e gere lucro.

Porém os autores Ritzman e Krajewski (2004) defendem que produtos e
servicos de alta qualidade podem gerar um preco maior do que 0s concorrentes de
menor qualidade e proporcionar maior retorno em dinheiro. A ma qualidade destréi a
habilidade da empresa de competir no mercado e aumenta 0s custos para produzir o
produto ou servico.

Tabela 12 - Verba MENSAL disponibilizada para a com
corporativo), utilizando todas as ferramentas.

unicacao interna (geral-
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verba geral No. cit. Freq.
. _R$5.00000aR$10.00000 | 0] 0,00%
o R$ 11.000,00 aR$ 15.00000 = 2| 7,69%
o R$ 16.000,00 a R$ 20.000,00 | = 4 | 1538%
o R$ 21.000,00 a R$ 25.000,00 | 5| 19,23%
mais de R$ 26.000,00 15 57,69%
TOTAL OBS. 26 100%

Fonte: Pesquisa realizada pelo o autor.

Reforgcando o que se identificou na Tabela 12, as empresas tém em seu
cronograma anual, valores bem expressivos para trabalhar com video. Exemplo
disso sdo 57,69% dos respondentes que investem mais de R$ 26.000 com a
comunicacao interna. O que se percebe € que pelo nimero de videos elaborados,
pode-se explorar esse numero como diferencial, jA que o programa de TV (revista
eletronica), tem exibigcdo quinzenal ou mensal, de acordo com a necessidade do
cliente, pode-se focar as informagBes necessarias em apenas uma ferramenta, ou
evitando assim a producdo de varios materiais em apenas um.

E segundo Gordon (1999), a relacdo a longo prazo com os clientes é um
fator bastante evidente. O autor diz que o marketing de relacionamento € o
“processo continuo de identificacdo e criacdo de novos valores com clientes
individuais e o compartilhamento de seus beneficios durante uma vida toda de
parceria’.

Entdo o pressuposto de iniciar projetos na empresa e futuramente alavancar
novos projetos pode ser alcancado, porém, esse pressuposto podera ser analisado
futuramente em um préximo projeto, fazendo uma avaliagdo a longo prazo no
decorrer de 1 ano e visualizar a melhora no relacionamento com esses atuais e
potenciais clientes.

Tabela 13 — Grau de importancia na comunicacdo inte  rna, na empresa.

. . . No. cit. Freq.
importancia com inte
L] muito importante | 13 | 50,00%
...  importante | 13 ] 50,00%
... ________indiferente | 0] 0,00%
desnecessario 0 0,00%
TOTAL OBS. 26 100%
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Fonte: Pesquisa realizada pelo o autor.

Na Tabela 13, percebe-se que as empresas estdo seguindo as tendéncias
de mercado que falava-se desde 1995, numa das primeiras obras contendo o tema
comunicacéo interna, o autor do termo marketing interno, Faingaus Bekin , falava da
importancia de olhar para o cliente interno, ele define marketing interno como “agfes
gerenciadas de marketing eticamente dirigidas ao publico interno (funcionéarios) das
organizagbes e empresas focadas no lucro, das organizagbes nao-lucrativas e
governamentais e das do terceiro setor, observando condutas de responsabilidade
comunitéria e ambiental” (BEKIN 1995).

Tabela 14 - Desenvolvimento das ferramentas de comu  nicacao interna
utilizadas pela empresa.

No. cit. Freq.
Terceirizado a

| internas - desenvovimento préprio | 19 | 73,08%
externo - terceirizado 7 | 26,92%
TOTAL OBS. 26 100%

Fonte: Pesquisa realizada pelo o autor.

Na Tabela 14, o indice de 73,08 % das empresas pesquisadas optarem em
fazer seus materiais internamente deve ser considerado como mais um sinal
positivo. Mostra que a Quadro a Quadro ndo esta concorrendo diretamente com
outros fornecedores, como é o caso de agéncias de publicidade e propaganda que
poderiam coordenar as acoes internas de uma organizagao e que a probabilidade da
empresa vir a aderir ao programa de TV como nova ferramenta deve ser bem
explorada. Por outro lado a produtora Quadro a Quadro ndo deixaria de ser uma
empresa terceirizada, sendo este fator alarmante e dando destaque as 7 empresas
gue optam em terceirizar. Os nomes das empresas nao sao divulgados neste estudo
visto serem informagfes para uso estratégico. Aléem disso, mesmo com o indicador
de que apenas 26,92% realizam por meio externo, vale ressaltar novamente a meta
da Produtora Quadro a Quadro que € a aquisicdo de mais 4 clientes até 2009 para
gue possa garantir o padréo de qualidade até entédo oferecido.

Sobre isso, Almeida (1995, p. 114) aconselha da seguinte forma: “Sature a

sua companhia com a voz do cliente. Crie certa intimidade entre vocé e seus
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clientes. Com isto vocé revolucionara sua propria conduta e mudara sua posicao
competitiva.”

Tabela 15 — Concentragao das unidades por regiao.

regidao com + unidade No. cit. Freq.
. _________.hnorte | 6 | 23,08%_
o __oooosaboo 19 | 73,08%
,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,, nordeste | .. 0] 0,00%_
,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,, centro-oeste | 1] 385%_
sudeste 0 0,00%
TOTAL OBS. 26 100%

Fonte: Pesquisa realizada pelo o autor.

Os dados extraidos da Tabela 15 servem para reforcar a logistica pré-
estabelecida pela Quadro a Quadro em focar atendimento em empresas com
parques fabris na regido sul. Mesmo que o relatdrio de pesquisa seja as 50 maiores
empresas de Santa Catarina, existem casos que a cede da empresa € aqui no
Estado, mas tem sua producdo maior focada em outra regidao, como por exemplo, a
empresa Marisol, que ja foi cliente da produtora por mais de 3 anos com projetos
internos e segundo informagfes empiricas esta mudando boa parte de sua producdo
para o nordeste e Rio Grande do Sul, consequentemente a producdo de materiais
para esta empresa diminuiu visivelmente. Mas os dados reforgam que a grande
maioria tem sua linha de producédo, que no caso é o cliente final no projeto revista

eletrénica, aqui no Estado.

5 CONSIDERACOES FINAIS

A realizagdo desse estudo pbde reafirmar algumas agbOes desenvolvidas
pela Produtora Quadro a Quadro frente a um produto chamado revista eletrénica.
Esse produto consiste em um material de comunicacdo interna para grandes
empresas em formato de video.

O primeiro objetivo que era de identificar quem ou que setor das empresas
pesquisadas, define os temas abordados em materiais internos, e, o Ultimo de
conhecer o percentual de empresas que ndo usam deste servico, mas sao
potenciais clientes foram alcancados, visto que, 0s respondentes possuem um
comité que organiza e discute sobre as tematicas de comunicacao interna, assim

como demonstrou que muitos desenvolvem materiais internamente. Esse panorama,
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demonstra que a Quadro a Quadro pode ser contatada diretamente para realizagéo
de materiais, sem passar por um intermediario que seriam as agéncias de
publicidade e propaganda, como também houve 7 ocorréncias de empresas que
realizam materiais por meio de terceiros. O nome dessas empresas ndo foram
divulgados por serem informacgdes sigilosas, mas que demonstram que as mesmas
pode ser tornar clientes da Produtora Quadro a Quadro.

O segundo objetivo foi de caracterizar as empresas quanto ao niumero de
funcionarios. Esse objetivo foi alcancado demonstrando que na maioria das
empresas que fizeram parte da amostra, trabalham entre 5 e 15 mil colaboradores.
Assim como também foi possivel identificar que muitos estdo localizados na regiao
sul.

O terceiro objetivo de identificar as principais ferramentas utilizadas para a
comunicacédo interna, percebeu-se, fortemente o material jornal. Sendo este fator
positivo pois a intencdo da Produtora ndo é excluir e se confrontar com outros meios
e sim de ser mais um para se comunicar com 0s colaboradores. Além disso, houve
casos de empresas que citaram que trabalham com videos, pois como se sabe, e é
de senso comum, o video € atrativo por trabalhar textos, imagens estaticas e em
movimento e apoio e suporte do audio, tornando-se assim extremamente expressivo
e atraente, como também obter maior controle de que o telespectador tenha acesso
a informacgéo correta, ao contrario do jornal em que fica mais dificil o controle do

conteudo lido pelo leitor.
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