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RESUMO 

Diante das dificuldades de aperfeic;oar os resultados organizacionais (financeiros 

e de market share) e de obter diferenciac;ao em urn mercado alta mente 

competitive - independente do ramo de atividade e do porte da empresa - esta 

monografia tern como prop6sito conscientizar os empresarios sobre a importancia 

do Capital Humano para este tim. Em urn mercado global, onde a oferta e maior 

que a procura e os consumidores sao mais exigentes e esclarecidos quanto aos 

seus direitos, qualidade de produto e prec;o passa a serem atributos secundarios. 

Considerando que capital financeiro e tecnologia sao commodities, o grande 

diferencial e a Equipe e a Cultura de Servic;o. Desta forma, alem da revisao 

te6rico-empirica sobre o tema Endomarketing serao identificadas ac;oes que 

podem contribuir positivamente para a competitividade das organizac;oes bern 

como para a obtenc;ao de urn ambiente organizacional saudavel, harmonioso e 

benefico. 



1 INTRODUCAO 

Com a globaliza<;ao, independente do tipo de atividade que uma 

empresa desenvolve e de seu porte, urn aspecto comum a todas e a 

necessidade de possuir uma equipe engajada e comprometida para a obten<;ao 

do sucesso. Diante de tal realidade a presente monografia consiste de 

apresentar e incentivar a pratica do Endomarketing como meio de ampliar os 

resultados organizacionais (financeiros e de market share1
) e de obter 

diferencia<;ao. Segundo Saul F. Bekin (2004, p. XIII), em seu livro 

Endomarketing - Como pratica-lo com sucesso, "Endomarketing e urn 

instrumento que completa o esfor<;o de Marketing de uma organiza<;ao, 

mobilizando seu publico interno. Visa aprimorar a cultura interna para prestar 

urn born servi9o". 

1.1 Objetivos 

Demonstrar a importancia da pratica do Endomarketing como meio de 

obter melhores resultados organizacionais (financeiros e de market share) e a 

forma como pode ser implantado. 

Os objetivos especificos sao: 

• Demonstrar a importancia estrategica do Endomarketing para as 

empresas; 

• ldentificar as conseqUencias de uma baixa moral da equipe nos 

resultados competitivos das empresas; 

• ldentificar como obter companheirismo e dedica<;ao da equipe a 
organiza<;ao; 

1 Market Share: a expressao pode ser traduzida como participa<;ao no mercado e designa a 
fatia de mercado detida por uma organiza<;ao. Sua medida quantifica em porcentagem a 
quantidade do mercado dominado por uma empresa -segundo web site Wikipedia. 






























































































































