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RESUMO

Uma das vantagens competitivas de uma empresa é manter seus clientes sempre satisfeitos o que
consequentemente, os tornara fiéis a marca, assim, o composto de marketing é visto como uma ferramenta
estratégica para atrair novos clientes e para identificar o perfil de cada um para fins de proporcionar produtos e
servicos que atendam os desejos e as necessidades dos clientes e associados. Portanto, o objetivo principal deste
artigo é propor a qualificacdo do composto promocional de marketing para atrair novos clientes e associados
para o Sicoob S&o Miguel, do Estado de Santa Catarina. Desta forma, o presente estudo tem como problematica.
“De que forma o composto de marketing pode contribuir na atracdo e captacdo de novos clientes e
associados para o Sicoob S&o Miguel/PR?”. Com relacdo aos procedimentos, este consiste em um
levantamento bibliografico e uma pesquisa de campo, aplicadas aos clientes e associados ativos da
Cooperativa residentes em Salgado Filho e Flor da Serra do Sul do Parana. Assim, os principais resultados
encontrados foram que a Cooperativa tem uma marca forte na regido e que a mesma precisara ampliar seus
esforgos no composto de marketing para a efetiva atracdo e captagdo de novos clientes e cooperados, uma vez
gue o conceito é fundamental para o aumento da carteira de clientes e fidelizagdo. Neste contexto, sugere-
se um maior investimento em Relacdes Publicas para fortalecer o marketing externo, ainda participar de festas e
encontros agendados para fins de obter um relacionamento pessoal mais eficiente e eficaz. Ainda, investir em
publicidade e propaganda para alcangar melhores resultados na captacdo de novos cooperados. Entretanto, o
composto de marketing se faz relevante, na medida que se busca atender melhores expectativas dos cooperados
e alcancar com satisfacdo os resultados esperados pela cooperativa e a tendéncia € um maior crescimento e
desenvolvimento local eregional.

PALAVRAS CHAVES: Composto de marketing, Ferramenta Estratégica, Promocgéo de VVendas

ABSTRACT

One of the competitive advantages of a company is to keep customers always satisfied, which as result, will
make them loyal to the brand, so, the marketing mix is seen as a strategic tool to attract new customers and to
identify the profile of each of them in order to provide products and services that meet the desires and needs of
customers and associates. Therefore, the main purpose of this article is to propose the qualification of the
promotional marketing mix to attract new customers and associates for the Sicoob Sdo Miguel, in Santa Catarina
State. Thus, what this study has as the problematic is "How the marketing mix can contribute in attracting and
taking new customers and associates for the Sicoob St. Michael / PR?” Regarding the procedures, this consists
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in a literature review and field research, applied to customers and active members of the cooperative residents in
Salgado Filho and Flor da Serra do Sul of Parana. Similarly, the main findings were that the cooperative has a
strong brand in the region, that it will need to expand their efforts in the marketing mix for the effective attraction
and retention new customers and members, since the concept is fundamental to increasing customer’s list and
loyalty. However, it is suggested a greater investment in public relations, to strengthen the external marketing
also attend scheduled parties and gatherings for the purpose of obtaining a more efficient and effective personal
relationship. Still, invest in advertising to achieve better results in attracting new members. However, the
marketing mix is relevant to the extent that it seeks to meet highest expectations of members and achieve
satisfaction with the expected results by the cooperative and the trend is a bigger growth and local and regional
development.

KEYWORDS: Marketing Mix, Strategic Tool, Sales Promotion

INTRODUCAO

No contexto empresarial, diferentes métodos sdo utilizados na manutencdo de
vantagem competitiva sustentavel, que ajudam a atrair e a manter clientes fiéis. Se a empresa
possui uma marca forte, produtos diferenciados e atendimento ao cliente, ja apresenta
recursos que fortalecem uma base de clientes fiéis.

No caso de cooperativas de crédito, precisam identificar seus diversos publicos,
sejam eles internos ou externos, sendo exigida uma gestdo de marketing diferenciada, de
acordo com a qualificacdo dos valores envolvidos nas relacdes de troca (CRUZIO, 2007,
p.73).

O artigo tem por objetivo geral: propor a qualificacdo do composto promocional de
marketing para atrair novos clientes e associados para o Sicoob Sdo Miguel. Para esta
proposta de estudo, observa-se que a Cooperativa de Crédito de Livre Admissdo de
Associados Sdo Miguel do Oeste — Sicoob S&o Miguel, SC, tem buscado qualificar o
marketing para aumentar a atracdo de clientes, bem como, capté-los, idealiza-los e com isso,
aumentar sua carteira de clientes e associados, despertando efetivamente o interesse em
realizar uma incursdo sobre essa pratica.

Por meio da definicdo do problema, buscou-se por novas estratégias para que se
oportunize melhorias que venham a identificar a satisfagéo total de seus clientes e associados,
até porgue se entende que as mudancas na gestdo de cooperativas de crédito tém motivado a
implementacdo de estratégias que visam atrair o cliente para ainstituicao.

Assim, estimando-se que o valor do marketing como ferramenta para que novos
clientes sejam atraidos para o Sicoob S&o Miguel, é interessante saber sobre os
procedimentos e decisfes de marketing, questionando-se: De que forma o composto de

marketing pode contribuir na atracdo e captacdo de novos clientes e associados para o



Sicoob S&o Miguel/PR?

Justifica-se com a elaboragdo desse artigo que a decisdo de escolha desta tematica e da
problematica proposta tem como base fundamental, o exercicio de atividade bancaria
cooperativa na instituicdo referida para o estudo, uma condicao indicativa da apropriacdo de
conhecimento sobre a gestdo da agéncia Sicoob Sdo Miguel e da confirmacdo do ingresso

de novos clientes ao longo do tempo.

Neste sentido, atrair novos clientes, algumas opinides sdo exemplificativas como por
exemplo que “os clientes entram e saem, por diversos motivos. Deste modo fica evidenciada
a importancia da prospecc¢do, em manter o crescimento da carteira de clientes para evitar
perdas e aumentar a participagdo de mercado.”

Entende-se que a elaboracdo desta proposta se constitui em um documento a ser
consultado por académicos na busca de informac@es sobre 0 marketing e a sua aplicacdo em
cooperativas de crédito.

Por fim, a justificativa encampa a possibilidade de realizar um estudo de caso em
instituicdo sobre a qual o acesso é conveniente, salientando que neste estudo podem ser
beneficiados o académico, a instituicdo e os clientes, ndo considerando ordem de colocacao,

mas como um todo nas descobertas sobre o uso do marketing.

1 FUNDAMENTACAO TEORICA
1.1 ADMINISTRACAO

O ser humano vive em um mundo de organizacfes: 0 que a sociedade precisa €é
inventado, criado, desenvolvido, produzido e comercializado por organizacdes, estas,
heterogéneas e diferenciadas. As organizacbes podem ser bem sucedidas ou néo,
dependendo do modo como é feita a sua administracdo, uma das grandes invencdes do século
XX, que marcou e provocou influéncias globais, responsavel pela grande disparada do
desenvolvimento econémico e tecnoldgico experimentado no mundo (CHIAVENATO, 2007,
p.3).

A Administracdo consiste em alcangar resultados com os meios os quais se disp0e,
fazendo o melhor com os recursos e as competéncias disponiveis, ou seja, transformando-os em
resultados tangiveis e extraordinarios, confirmando-se como a maneira pela qual as coisas
acontecem na empresa e determinou, em parte, 0 mundo moderno como € hoje compreendida

como um conjunto de competéncias Chiavenato (2007, p.5) mostra a administracdo sob a

3



forma de rosécea (Fig. 1)

Figura 1 - A rosacea da administracdo: a reunido de competéncias necessarias
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Fonte: Chiavenato (2007, p.5).

A Administracdo, como ciéncia, técnica e arte, possui principios bem definidos e
um corpo de conhecimentos cientificos e codificados, uma tecnologia que produz
ferramentas de utilizacdo para a obtencdo de resultados e a arte em lidar com situacdes
concretas e abstratas (CHIAVENATO, 2007, p.4).

A administracdo estd presente em todas as organizacdes, a exemplo das cooperativas
de crédito, assunto do préximo titulo.

1.2 COOPERATIVAS DE CREDITO

Nas Gltimas décadas as sociedades cooperativas estdo operando nos mais diferentes

setores da economia nacional, especialmente quando o enfoque é a terceirizagdo de servicos,
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notadamente as cooperativas de trabalho. Tendo como motivacdo para a criagdo de
cooperativas questdes sociais e econdmicas, a diversidade operacional possibilita o
atendimento a milhares de organizacdes com diferentes produtos e servicos, contribuindo no
aumento da produtividade, reducdo de custos, encargos e juros, gerando receitas e lucros
(CRUZIO, 2007, p.12).

Especificamente quanto a cooperativa de crédito é definida pelo Banco Central do
Brasil (2014, p.1) como “Uma instituicdo financeira formada por uma associa¢do autdbnoma
de pessoas unidas voluntariamente, com forma e natureza

juridica proprias, de natureza civil, sem fins lucrativos, constituida para prestar
Servigos a seus associados”.

As cooperativas de crédito sdo formadas por poupadores ou tomadores de recursos
financeiros, com a finalidade de obtencdo de crédito para os seus associados a juros e prazos
em condicdes mais apropriadas do que as oferecidas pelo mercado (CRUZIO, 2006, p.14).

Sobre 0 que pode ser apresentado como uma vantagem com relacdo a outras
instituicGes bancarias, o Banco Central do Brasil (2014, p.1) elenca as demais vantagens da
constituicdo de uma cooperativa de crédito:

a. cooperativa pode ser dirigida e controlada pelos préprios associados;

b. assembleia de associados é quem decide sobre o planejamento operacional da
cooperativa;

c. aplicacdo dos recursos de poupanca é direcionada aos cooperados, contribuindo
para o desenvolvimento do grupo e, também, para o desenvolvimento social do ambiente onde
vivem;

d. o atendimento é personalizado;

e. 0 crédito pode ser concedido em prazos e condicdes mais adequados as
caracteristicas dos associados;

f. 0s associados podem se beneficiar com o retorno de eventuais sobras ou
excedentes.

Em sua constituicdo, a cooperativa de crédito esta subordinada ao Banco Central do
Brasil, considerando as singulares fundadoras, a legislacdo e regulamentacdo, incluindo
limites operacionais e as obrigacGes, assim como a auséncia de irregularidade e de restri¢éo

em sistemas publicos ou privados de cadastro e informacgdes (YOUNG, 2008, p.26).

1.3 MARKETING E SUAS CARACTERISTICAS
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Desde o seu nascimento, o0 marketing tem sido abordado como um assunto que desperta
controveérsias entre diferentes autores desde a sua origem e até 0 momento, quando ¢é definido
como um conjunto de atividades dirigidas na melhoria da distribuicdo de produtos, mediante
duas perspectivas: facilitar 0 acesso do consumidor ao produto e reduzir os custos, passando
o marketing a ter personalidade prépria e tornando-se um campo de estudo independente
(COBRA; BREZZO, 2010, p.5).

Kotler (2012, p.334) prevé com relacdo ao futuro do marketing é uma relacéo
horizontal, moldado por eventos contemporaneos e pelas forgas no longo prazo; salienta que:
hHoje, existe mais confianca nos relacionamentos horizontais do que nos verticais. Os
consumidores acreditam mais uns nos outros do que nas empresas. A ascensdo das midias
sociais é apenas reflexo da migracdo da confianca dos consumidores das empresas para
outros consumidores. [...] menos consumidores confiam na propaganda gerada por empresas.
Os consumidores voltam-se para o boca a boca como uma maneira nova e confiavel de
propaganda. Cerca de 90% dos consumidores entrevistados confiam nas recomendagdes de
conhecidos. Além disso, 70% dos consumidores acreditam nas opinides dos clientes postadas
na Internet. [...] os consumidores confiam mais em estranhos em sua rede social do que em
especialistas. Todos esses achados das pesquisas servem como adverténcia inicial para as
empresas, no sentido de que os consumidores, em geral, perderam a fé nas préaticas de
negdcios. (KOTLER, 2012, p.34-5).

Nas cooperativas 0 marketing é apresentado como marketing social e assim definido
por Crizio (2007, p.23) E a arte de dirigir, gerenciar e executar o composto de marketing (os
4pés: produto, preco, ponto-de-venda e promocgdo) e, a0 mesmo tempo, promover o
desenvolvimento social, politico e econémico dos associados, empregados, familiares e
membros da comunidade local.

Salientando a caracteristica de marketing ético nas cooperativas, seu conceito se
fundamenta nos valores da equidade, justica e bem comum, conforme j& referido, sua
concepcao € de um marketing proativo, que busca antecipar-se as necessidades, interesses
e preferéncias ou percepgdes que os mercados internos externos possam vir a ter
futuramente (CRUZIO, 2007, p.24).

2.3.1 Composto Promocional do Marketing



O composto promocional, visa promover uma analogia das tendéncias do
mercado, com vistas a verificar as necessidades e caracteristicas dos consumidores, bem
como, verificar se a inser¢do de um novo produto ou servico serd viavel ou ndo. “Ou seja, de
comunicacdo, proporcionando informacdes aos clientes atuais e potenciais. O composto de
promocional tem os seguintes componentes: - Propaganda, Promocéo de vendas, Publicidade e
relacfes publicas e Venda pessoal” (POMPEI, 2011, p. 01).

A aplicagdo do composto promocional de marketing em uma empresa, seus gestores
e/ou administradores, poderdo promover planejamentos estratégicos com vistas a captar
clientes por meio dessas a¢6es mercadoldgicas que envolvem especificamente a propaganda,
a publicidade, a promocdo de venda e a venda em si, pois sdo instrumentos que buscam
principalmente promover oportunidades de melhorias no que se refere ao marketing
empresarial.

> Propaganda e Publicidade

No que tange sobre a propaganda, esta € uma das ferramentas de marketing que visa
estimular o cliente a realizar uma compra ou um servico. Ja a publicidade tem como objetivo
verificar os desejos e as necessidades dos clientes, ou seja, por meio da criacdo de estratégias
gue venham a atender essas expectativas. No entanto, a empresa precisa divulgar seus
produtos e servicos, e a funcdo publicidade é convencer um publico-alvo.

O Portal da Educacédo (2013, p. 01), conceitua o seguinte: a propaganda tem muito ou
tudo a ver com publicidade, pois ambas sdo 0 meio como o marketing € aplicado para chegar
as pessoas, ou seja, depois de estudar e descobrir, por exemplo, que em tal época do ano elas
preferem consumir tal produto, a propaganda vai até elas através dos canais de comunicacdo
mais adequados para essa situacao.

Assim, é funcdo da publicidade além da exercer a persuasdo sobre seus clientes e
publico-alvo, mas também, de levar a decisdo de compra ou solicitacdo do servigo, onde,
passa pelo processo de convencimento e posterior,compra.

> Merchandising

Para Bernardino (2009, p. 01) Merchandising é algo muito mais completo que
procura acompanhar todo o ciclo de vida de um produto, desde a sua imagem para 0S
PDV’s até o acompanhamento de seu desempenho diante dos consumidores, e é
considerada a midia mais rapida e eficaz, pois é a Unica em que a mensagem conta com 0S
principais elementos para a venda ser efetuada: consumidor, produto e dinheiro.
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> Vendas

O processo de vendas se refere a transferéncia de um bem para outra pessoa mediante o
referido pagamento deste, ou seja, € o proprio processo de escambo. Ou seja, a venda em si,
é a transferéncia de propriedade de um bem ou servigo para outra pessoa. “Vender” segundo
0 dicionario, ¢ o ato de “Alienar ou ceder por certo prego; trocar por dinheiro”. Na pratica é
onde os vendedores, com a intencdo de obter o maior lucro, interagem com os compradores,
que tem interesse em uma maior satisfacdo (ARTE DE VENDER, 2008, p. 01).

> Promocao de Vendas

No que tange sobre a promocao de vendas, mais um composto de grande valia na area
de marketing, este se refere a promocdo efetiva dos produtos e servigos ofertados pela
instituicdo, ou seja, é o esforco de vendas propriamente dito.

Campos (2009, p. 01), relata que a “Promocgao de vendas ¢ um esforco mercadologico
para promover o produto ou servigo disponivel, com o intuito de causar uma diferenciacéo
dos demais oferecidos no mercado e assim despertar o interesse dos clientes”.

> Relacgbes publicas

Para Cesar (2011, p. 01), a “Relagdo Publica é a ciéncia e a arte de compreender,
adequar-se e influenciar sobre o clima das relagcbes existentes entre as pessoas e as
instituicdes de uma determinada sociedade.” Compreende que a area das relacfes publicas
identifica o cenéario competitivo e promove as melhorias do processo de venda para
garantir a satisfacdo total dos clientes e vencer a concorréncia, ou seja, subsidia no processo de
comunicar para ser melhor e oferecer o melhor em relagéo aos concorrentes.

Percebe-se assim, por meio do composto promocional de marketing, que estes sdo de
grande relevancia para uma instituicdo de crédito, principalmente que o mercado é concorrido,
e busca-se incessantemente a captacdo de clientes para garantir a perpetuacdo no mercado.
Assim, o composto promocional de marketing, ou seja, investir em Propaganda e
Publicidade, Merchandising, Vendas, Promogdo de Vendas e em Rela¢des Publicas, tornam a
marca mais fortalecida e valorizada perante os associados e futuros clientes, até porque, € por
meio do marketing que se busca analisar as tendéncias do mercado e assim, identificar as reais

necessidades e desejos dos clientes e associados.

2 METODOS

Definindo método, Bonat (2009, p.21) apresenta a metodologia, como “a ciéncia que
8



estuda os métodos utilizados no processo de conhecimento”, caracterizando-se como uma
disciplina que interage com a epistemologia e se destina a estudar e avaliar os diferentes
métodos disponiveis, de modo a explicar as limitacGes e as implicacdes em sua aplicacdo na
pesquisa.

Portanto, para se alcancar os objetivos propostos, foi utilizada uma pesquisa
bibliografica para fins de fundamentar teoricamente o trabalho, com vistas a obter
informacdes cientificamente comprovadas. Para este trabalho define-se o método dedutivo,
que “[...] parte do geral e, a seguir, desce ao particular.

Para fins de atendimento ao objetivo, foi aplicada a pesquisa de campo este tipo de
pesquisa vai muito além da observagdo dos fatos e fendmenos e faz uma coleta do que
ocorre na realidade a ser pesquisada. Assim, aplicou-se perguntas por meio de um
questionario com perguntas fechadas de multiplas escolhas destinadas a 40 (quarenta) clientes
e associados residentes em Salgado Filho/PR e Flor da Serra do Sul/PR..

A amostra constituiu-se de 44 (quarenta e quatro) clientes e associados que mais
movimentam suas contas bancarias, onde, utilizando-se de uma margem de erro de 5% e
um nivel de confianca de 95%, obteve-se uma populacdo de 40 (quarenta) clientes e
associados, conforme célculo abaixo:

Formula de célculo:
N.Z%.p.(1—p)
~Z2p.(1—-p)+ei(N—1)

n

Fonte: SANTOS. Calculo amostral: calculadora on-line. Disponivel em:
<http://www.calculoamostral.vai.la>. Acesso em: 16 jul. 2015.

Onde: n - amostra calculada ;N — populagéo; Z - variavel normal padronizada associada
ao nivel de confianga p - verdadeira probabilidade do evento ; e - erro amostral. A delimitacéo
do estudo de caso foi realizada na Cooperativa de Crédito Sdo Miguel do Oeste Sdo Miguel,
SC.

31 TECNICAS DE COLETA DE DADOS

Os dados foram coletados com a utilizacdo de fontes primarias, definindo como
instrumento de coleta a pesquisa de campo, considerada esta uma técnica, onde,

> A pesquisa de campo caracteriza-se pelas investigacGes em que, além da pesquisa
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bibliogréafica e/ou documental, se realiza coleta de dados junto a pessoas, com o recurso de
diferentes tipos de pesquisa (pesquisa ex-post-facto, pesquisa-acdo, pesquisa participante, etc.)
(FONSECA, 2002, apud GERHARDT,; SILVEIRA, 2009, p. 37).

> A pesquisa de campo é um instrumento de grande importancia para a coleta de
dados, onde que com a aplicacdo deste, possa-se atingir aos objetivos propostos, uma vez que
por meio desse instrumento, busca-se identificar os oportunidades de melhorias e tomadas de
decisbes mais precisas na instituicdo, ainda, visaatrelar os conhecimentos bibliograficos para

fundamentar ainda mais a pesquisa.

32 TECNICAS DE ANALISE E INTERPRETACAO DE DADOS

Para a anélise e interpretacdo dos dados define-se a categorizacdo de dados, para fins
de averiguar a forma pela qual o marketing pode ser utilizado como ferramenta no Sicoob
Sdo Miguel para a atracdo de novos clientes. Considerando que a populacdo é de 40
(quarenta) sujeitos, estima-se que as respostas podem ser similares, ou ndo, devendo-se
categorizé-las segundo dispbe Gil (1999, p.169), mediante um principio de classificacdo,
organizando todos os dados coletados mediante agrupamento nas categorias definidas.

4 DESCRIQAO E ANALISE DOS RESULTADOS
41 CARACTERIZACAO DA ORGANIZACAO

“A Cooperativa de Credito Sicoob Sdo Miguel iniciou sua historia em 25 de julho
de 1989, com 34 associados fundadores. Os agricultores, cheios de anseios e coragem,
reuniram-se para fundar a Cooperativa devido a dificuldade de obter financiamentos para o
meio rural.” (SICOOB SAO MIGUEL, 2014, p. 01). “No inicio a Cooperativa estava voltada
somente para o crédito rural. Com a necessidade de expansao de seus negdcios, a partir de
2007, com a Livre Admissdo, passou a atender diversos publicos com solugdes financeiras
para o publico rural e urbano. Atualmente o Sicoob S&o Miguel atende 18 municipios no
Extremo Oeste Catarinense e no Sudoeste do Parana; a Cooperativa conta com um 6timo
portfolio, com todas as solucGes financeiras para o associado negociar somente com a
Cooperativa” (SICOOB, 2014).
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42  ANALISE DOS RESULTADOS

As anélises dos resultados obtidos com base na pesquisa de campo aplicadas aos
clientes e associados tiveram como segmentacdo, os 40 associados e clientes que mais
movimentam suas contas bancarias ativos na Sicoob, obtiveram-se 0s seguintes resultados:

Percebe-se que 58% consideram mais importante a Promog¢éo de venda na organizacao,
sendo que 37% (Trinta e sete por cento) consideram a Propaganda e publicidade e somente 5%
as RelacGes publicas no que se refere aos elementos de marketing desenvolvidos no Sicoob
Sao Miguel.

A partir desse levantamento, os gestores poderdo aproveitar essa informacéo e investir
seus produtos e servigos com base na promogédo de vendas, que demonstra ser considerado o
mais importante pelos entrevistados e assim, alavancar ainda mais a sua marca por meio

desse componente de marketing.

Quadro 01. Qual dos elementos de marketing vocé acha mais importante no Sicoob S&o
Miguel?

m Propaganda e publicidade
M Promogaode vendas

RelagGes Publicas

No que tange o melhor meio de propaganda e publicidade, verificou-se que 63%
(Sessenta e trés por cento) consideram o Boca a boca mais importante, ainda, 22% relataram

que é o Radio, 7% preferem via noticiarios, 5% preferem as Revistas e outdoors e 3% preferem
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Comunicac0es oficiais.

O relacionamento pessoal de acordo com o obtido nas pesquisas, ainda é a melhor forma de
comunicacdo, sendo a mais eficiente para o Sicoob, demonstrando que o potencial da
instituicdo no que tange sobre a propaganda, publicidade e relagdes publicas, € o contato com

seus clientes e associados.

Quadro 02. Qual o melhor meio de propaganda no Sicoob S&o Miguel?

 Radio

m Noticidrios

" Revistas e outdoors

W Comunicacdes oficiais

m Boca a boca

Percebeu-se sobre o que diferencia o Sicoob Sdo Miguel das outras cooperativas de
crédito e instituicdes financeiras, 35% consideram o Atendimento o potencial da organizag&o.
Ainda, 30% consideram que a Credibilidade e agilidade € o diferencial do Sicoob. Também,
25% ressaltaram que o Relacionamento é o ponto mais forte.

No mais, 10% dos pesquisados consideram os Produtos e Servicos ofertados pela
instituicdo sendo o que o diferencia das demais instituigdes. Verifica-se que o diferencial do
Sicoob, é o atendimento, igualando-se com a credibilidade e agilidade, portanto, sdo fatores
muito influentes para a atragdo de novos clientes e associados, pois o atendimento de
qualidade é um fator relevante para se captar novos clientes.

Quadro 03. O que diferencia o Sicoob Sdo Miguel das outras cooperativas de crédito e
instituigdes financeiras?

m Relacionamento

M Produtos e Servigos

1 Credibilidade e agilidade
H Atendimento

m Propaganda e publicidade
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Sobre a motivacdo para se associar na cooperativa de crédito Sicoob Sdo Miguel,
obteve-se que 52% foram indicados por amigos e familiares, 23% disseram que se associaram
pelas condicBes de participacdo do rateio das sobras, 20% que a indicagdo de amigos e
familiares € o ponto forte para se associar, pois a valorizacdo a marca € um fator muito
influente, portanto, o Sicoob, precisa continuar os seus esfor¢cos em atender bem 0s seus
clientes, pois as influencias partem do corpo a corpo com as pessoas.

Quadro 04. Porque vocé se associou na cooperativa de crédito Sicoob S&do Miguel?

0%

M Indicacdo de amigos e familiares

m Marketing do Sicoob
Participardo rateio das sohras

M Por ndo ter outra opgdo

(X o8 oo oo nanonoao

Referente aos eventos ofertados pelo Sicoob, 90% dos pesquisados participam das Pra
assembleias, 5% das Reunibes de lideres e 5% das Palestras promovidas pelo Sicoob.
Percebe-se que dos entrevistados, a maior parte deles, participam das pré-assembleias, ponto
este que o Sicoob poderia incentiva-los a participar das Assembleias Gerais, para que assim,
todos tenham acesso as informacdes e oportunidade de tomada de decisdo juntamente com os
demais cooperados.

Quadro 05. Qual desses eventos do Sicoob vocé participa?

0% 0%

W Assembléia Geral
M Pré-assembléias
Reunido de lideres
W Palestras promovidas pelo

Sicoob
IO LS ———————

Em relacdo a avaliacdo do nivel de Marketing, foi possivel averiguar que 53%
13



consideram Bom, 25% consideram Regular, 17 % considera Otimo e 5% Ruim. Verifica-se
ainda que o Sicoob precisa trabalhar melhor suas ferramentas para atrair e captar novos
clientes e associados, pois no conceito de avaliacdo de seu marketing, ndo se apresenta uma
boa satisfacdo por parte dos entrevistados, sendo um alerta, para que a organizacao busque
investir mais nesse aspecto.

Quadro 06. Como vocé avalia o Marketing do Sicoob S&do Miguel como ferramenta para atrair
novosassociados?

mOtimo
M Bom
Regular

W Ruim

No que tange aos Programas desenvolvidos pelo Sicoob, 75% responderam que tiveram
conhecimento por meiode reunides com associados, 20% atraves do Gibi Sicoobito e 5% por
meio da formacdo de delegados. Percebe-se que as reunifes tem uma forca impar nos
programas do Sicoob, ou seja, 0 Sicoob precisa fortalecer o relacionamento pessoal com os
cooperados, sendo uma pratica e uma estratégia para garantir a captacdo efetiva de novos
clientes e associados.

Quadro 07. O Sicoob Sdo Miguel tem presenca na comunidade de sua area de atuacao. Se
teve conhecimento de algum destes programas em seu municipio?
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M Gibi Sicoobito

m Cooperjovem

" Formagdode delegados

M Reunido com associados

W Outros:

Sobre a divulgacdo do reconhecimento do Sicoob, 100% dos entrevistados disseram
que souberam por meio do Guia Vocé S/A, revista esta que relaciona as melhores empresas
para se trabalhar. Percebe-se que todos os pesquisados leem o0 Guia Vocé S/A, portanto, é uma
grande ferramenta para desenvolver novas estratégias e investir mais em propaganda e
publicidade para assim, ampliar seus negocios e insercdo de seus servicos onde outras
cooperativas ndo atendem.

Quadro 08. Através do Marketing utilizado pelo Sicoob Sdo Miguel vocé ficou sabendo de
algum desses reconhecimentos que a cooperativa teve em 2014. Qual deles?

Guia vocé S/A as melhores empresas para

ue empresarial Acismo

do de responsabilidade social

io Ser Humano - ABRH/SC projeto

ohito e projeto Coaching

Primeiro lugar Concred Verde em Manaus
AM

Dos entrevistados, 62% responderam que o0s colaboradores marcam presencas nas
festas das comunidades do interior e do municipio, 18% dos pesquisados disseram que 0S
colaboradores marcam presenca nos encontros de idosos, clube de maes, clube de jovens,
CTG, clubes particulares, 13% responderam que por meio das visitas nas residéncias de
associados e 7% através dos jogos e campeonatos municipais.
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Quadro 09. Qual destes os colaboradores do Sicoob S&o Miguel participam mais em seu
municipio?

0%

W Festas das comunidades do interior
e do municipio

M Jogos e campeonates municipais

Visitas nas residéncias de
associados

M Encontros de idosos, clube de
maes, clube de jovens, CTG, clubes
particulares

B OULIOS! .o e e

As festividades das comunidades do interior tem grande importancia para se investir
nas relacbes publicas, bem como no relacionamento pessoal, por isso, a participacdo dos
colaboradores, nesses eventos se faz necessario e importante, até porque, € uma maneira e
oportunidade de poder mostrar a marca e fortalecer. Sugere-se que a cooperativa continue
participando de todos os encontros agendados, pois se torna uma politica estratégica e

competitiva, demonstrando que esta preocupado com o desenvolvimento local e regional.

43PROPOSTAS E SUGESTOES

4.3.1Propostas para a Propaganda e Publicidade

a) Tendo em vista que o atendimento, a credibilidade e agilidade do Sicoob é um ponto forte
e é 0 que o diferencia das demais cooperativas de credito e instituicbes financeiras, que a
instituicdo, invista mais no seu marketing, pois, foi verificado que o motivo que leva uma
pessoa a se associar na cooperativa de crédito Sicoob S&o Miguel, ¢é a indicacdo de amigos e
familiares, portanto, investir mais em publicidade e propaganda, além das relagGes publicas, é
fundamental para seu crescimento e desenvolvimento nesse ramo de atividade.

b) Investir na divulgacdo da marca por meio de banners com vistas a divulgar os produtos e
16



servigos da instituicdo assim, fortalecer mais a marca.

c¢) Promover por meio de sorteios e brindes, promocdes que visem atrair mais os clientes, com
vistas a captar o interesse dos cooperados e torna-los clientes efetivos da instituicao.

d) Utilizar os meios eletronicos para popularizar e divulgar a marca da instituicdo, com o
uso da internet, divulgar as atividades, propostas, produtos e servi¢cos disponiveis e acessiveis
aos clientes.

e) Utilizar o radio e jornal local para divulgar os programas, projetos e promogdes da

instituicdo Sicoob Sdo Miguel, com vistas a atender a todos o0s nichos de mercado.

4.3.2 Propostas para o Merchandising

a) Divulgar por meio de mensagens, palestras, podendo ser educativas, preventivas, ou
que abranja orientacdes financeiro-econdmicas para atrair e captar novos clientes, ou seja,
por meio da distribuicdo de panfletos e materiais que visem alavancar a marca e fortalecer a
comunicacdo entre instituicdo e clientes.

b) Promover palestras para demonstrar como € realizada a oferta de produtos e servicos e
0s procedimentos para obtengdo desses produtos e servigos para fins de obter novos clientes.

4.3.3 Propostas para a Venda Pessoal

a) Treinar e capacitar os funcionarios para que estes possam se atualizar e assim, acompanhar
0s avangos e tecnologias do mercado, com vistas a despertar por meio do atendimento
diferenciado, o interesse dos clientes e futuros clientes.

b) Desenvolver os funcionarios para fins de motivacdo e desenvolvimento pessoal e
profissional com vistas a oportunizar esfor¢os na promocéo dos produtos e servigos ofertados

como fonte de diferenciacdo da marca perante seus concorrentes.

4.3.4 Propostas para RelacGes Publicas

a) Que Sicoob Sao Miguel, invista mais no seu componente de marketing “Relacdes
Publicas”, pois se verificou que 0s clientes consideram importante o relacionamento pessoal
para a captacdo de novos cooperados, uma vez que a marca é forte no mercado de crédito e 0
potencial da instituicdo € o relacionamento pessoal.

b) Que a instituicdo continue participando efetivamente de todos os encontros agendados nas

comunidades e na regido, eventos e encontros que venham a evidenciar a marca da
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organizacdo, pois essa pratica acaba se tornando uma politica estratégica e competitiva,
levando assim, o conhecimento da marca para o interior e para a cidade. Destaca-se que a
participacdo nas festividades e eventos tem grande importancia e impacto no cotidiano, uma
vez que € o momento de investir nas relacdes publicas e no relacionamento pessoal,
destacando com isso, da importancia da participagdo dos colaboradores do Sicoob nesses
eventos e festividades, pois € uma maneira e oportunidade de poder mostrar a marca e

fortalecé-la ainda mais.

5 CONSIDERACOES FINAIS

Conclui-se com este estudo sobre a Cooperativa de Crédito de Livre Admissdo de
Associados Sdo Miguel do Oeste — Sicoob Sdo Miguel/SC, que é uma instituicdo que além de
visar lucros, estd preocupada com sua perpetuacdo no mercado, com vistas a melhorar
constantemente seu desempenho e assim, conseguir aumentar sua carteira de clientes por meio
da captacdo e atracdo de novos clientes e associados.

Portanto, quanto a qualificagdo do composto promocional de marketing para atrair
novos clientes e associados parao Sicoob Sdo Miguel, e a organizacdo de acordo com as
pesquisas, precisardo analisar suas praticas de marketing, e oportunizar melhorias no que
tange sobre o composto promocional, sendo este, um dos fatores que necessitara de atencéo
imediata.

Do mesmo modo, ao concluir este trabalho, pode-se dizer sobre a avaliagdo da situacéo
atual do composto promocional a organizacdo alvo que, de acordo com o obtido por meio
das entrevistas, o Sicoob possui uma promoc¢do de vendas fortalecida, pois é o que 0s
entrevistados consideram de mais importante na organizacdo, assim, esta precisa tdo somente,
equilibrar o nivel de importancia com a propaganda e publicidade, bem como, com as
relacBes publicas, pois sdo composicGes de grande valia para se conseguir atrair novos
clientes e associados.

Quanto o Comité da area de Marketing, esta disposto em oportunizar as melhorias
necessarias referentes as praticas atuais, bem como novas préaticas para potencializar a atracdo
e captacao de novos clientes e associados. Contudo, o composto de marketing proporciona a
uma empresa, organizacdo ou instituicdo, uma maior valorizagdo de sua marca, porque é
uma ferramenta estratégica que fortalece a oferta de seus produtos e servigos, até porque, 0s
clientes estdo cada vez mais exigentes, e a qualidade é fundamental para a efetiva fidelizacédo
e atracdo de novos.
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Ainda, investir mais em publicidade e propaganda, além das relacbes publicas, é
fundamental para seu crescimento e desenvolvimento nesse ramo de atividade, pois verificou
essas oportunidades de melhorias que se fazem fundamentais para vencer a concorréncia.

De fato, usar ferramentas como banners, promoc¢do de sorteios e brindes, além da
utilizacdo de meios eletrénicos, radios e jornais sdo necessarios para fortalecer e até mesmo
para diferenciar a marca no mercado de atuacdo. Referente ao merchandising da empresa
destaca-se da importancia em realizar por meio de mensagens, palestras, distribuicdo de
panfletos e orientacGes, uma maior comunicacdo entre a instituicdo e clientes, com o intuito
de demonstrar os procedimentos e formas para obter os produtos e servicos da instituicdo.

No que tange a venda pessoal, ressalta-se da relevancia e manter o quadro de
funcionarios qualificados, treinados e capacitados para assim, promover um atendimento
diferenciado com pessoal efetivamente motivado e desenvolvimento que venham a atender a
todos os nichos de mercado de forma a promover os produtos e servicos disponiveis.

Enfim, fatores referentes ao composto de marketing, demonstra que o Sicoob esta
atendendo as expectativas de seus clientes e associados, portanto, se faz necessario, aplicar
periodicamente uma entrevista para que assim, possa-se buscar por melhorias no processo de
marketing para valorizar ainda mais sua marca e desenvolver melhor seus programas e
Servigos.

Conclui-se, que este estudo tem por motivagdo a contribuicdo para a Cooperativa de
Crédito de Livre Admissdo de Associados Sdo Miguel do Oeste — Sicoob Sdo Miguel/SC, em
demonstrar as possibilidades e alternativas para continuar a busca por qualidade, onde ser o
melhor no setor é o principal objetivo, pois com foco no desenvolvimento de estratégias,
consegue-se atender as reais necessidades, desejos e expectativas dos clientes e associados

atuais e em potenciais.
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