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RESUMO

As Institui¢cdes de Ensino Superior (IES) véem sofrendo muitas transformagdes para se
adequar ao novo contexto do ensino superior e do setor de servigos. Estas mudangas fazem
com que o marketing seja visto como uma estratégia importante para competir no mercado.
Para melhor compreender este mercado, adotou-se o modelo de Kotler e Fox (1994), onde se
identifica os 16 principais publicos que possuem relagdo com as IES. Esta pesquisa buscou
identificar se o Estagio Supervisionado em Administragdo - ESA ¢ um canal de marketing de
relacionamento entre universidade e o publico “comunidade empresarial”. Percebe-se que o
ESA propicia interagao entre universidade e comunidade empresarial e esta interagdo deve ser
utilizada estrategicamente pelas IES para divulgar o nome da universidade e criar uma
imagem favordvel junto aos clientes. Essa troca de experiéncia eleva a qualidade percebida
dos cursos superiores e contribui com melhorias para as empresas que cedem campo de
estagio.

Palavras-chaves: Marketing de Relacionamento; Instituicdo de Ensino Superior; Estagio
Supervisionado em Administragdo.

INTRODUCAO

O cliente tem se tornado o foco principal em todas as empresas. Um tesouro a ser
conquistado. Mas muitas vezes cai-se no erro de apenas conquistar novos clientes, sem ter
estratégias claras para manter um vinculo com o cliente ja cativo por mais tempo. Muitas
vezes a relagdo empresa com o cliente é passageira, resumindo-se apenas ao ato da compra e
venda.

Em Instituicdes de Ensino Superior (IES) o cliente principal ¢ o aluno e o objetivo
principal ¢ educagdo superior de qualidade. Porém, nenhuma IES se relaciona apenas com seu
aluno; na concepgao de Kotler e Fox (1994) sdo varios os publicos que mantém relagdo com
as IES. Dentre esses publicos encontra-se a comunidade empresarial.

Variadas sdo as relagdes mantidas entre [ES e a comunidade empresarial. Entre essas
relacdes esta a parceria para o desenvolvimento de estdgios supervisionados. Essa parceria ¢
fundamental, pois todos os alunos, independente do curso, necessitam de experiéncia pratica,
de convivéncia com a realidade para poder formar-se no ensino superior. Esse intercambio de
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informacdes, através da troca de experiéncia, eleva a qualidade percebida dos cursos

superiores e contribui com melhorias para as empresas que cedem campo de estagio. Ha,

portanto, sinergia nessa relagdo, resultando em um produto de valor superior ao que seria
alcancado se cada um atuasse isoladamente.

O objetivo desta pesquisa reside em colher informacdes sobre a realizagdo do estagio
supervisionado nas empresas, suas contribuigdes as mesmas e procura clarear o
relacionamento entre universidade, aluno e empresas proporcionado pelo estagio
supervisionado em administragdo. Trata-se de um trabalho com uma otica diferente
preocupado nao apenas com a formacao do administrador, ampliando o foco para a relagao do
aluno com as empresas, enquanto estagidrio do curso. Desta forma avalia-se o estdgio
supervisionado sob a Otica empresarial, tratando o mesmo como um servi¢o oferecido a
comunidade empresarial capaz de fortalecer a imagem da universidade. O elo dessa relacao,
escolhido nesta pesquisa, ¢ o Estdgio Supervisionado em Administracao - ESA. Portanto o
objetivo deste trabalho ¢ verificar se 0 ESA ¢ um canal de marketing de relacionamento entre
Unijui e as empresas campo de estagio e o resultado desse relacionamento.

METODOLOGIA

A pesquisa ¢ de carater exploratorio, baseada em um estudo de caso, valendo-se do
método Survey por correio eletronico como forma de coleta dos dados. Este tipo de pesquisa
tem como principal objetivo o fornecimento de critérios sobre a situagdo-problema enfrentada
pelo pesquisador e sua compreensao (Malhotra, 2001). As questdes buscaram identificar o
perfil da empresa, a forma como os alunos escolhem a empresa, se as pesquisas realizadas
através do estagio supervisionado oferecem melhorias a empresa e identificar a possibilidade
de se criar um banco de dados com as pesquisas dos estagios obrigatdrios que facilitasse o
acesso por parte das empresas

A coleta de dados dividiu-se em duas etapas. Na primeira etapa identificou-se os dados
secundarios da pesquisa, ou seja, com base nos documentos disponibilizado pelo
Departamento de Estudos da Administragio da UNIJUI foi possivel buscar, nos altimos trés
semestres (18 meses), quais empresas receberam estagidrios do curso de administragdo, para
compor o universo amostral. SO participaram da pesquisa empresas que possuiam enderego e
telefone cadastrados. O tempo definido para esta pesquisa foi apenas os ultimos trés semestres
para que o processo nao estivesse muito distanciado no tempo o que poderia ocasionar perda
de informagdes. A partir destes critérios identificou-se 40 empresas que receberam alunos
para a realizagdo de Estdgio Supervisionado neste periodo. A partir dessas informagdes
passou-se para a segunda etapa: a coleta dos dados primarios para realiza¢dao da pesquisa.

Como a populagdo pesquisada é consideravelmente pequena optou-se por realizar um
censo. O censo deve ser utilizado quando o tamanho da populagdo ¢ pequeno (Malhotra,
2001; Aaker, Kumar ¢ Day, 2007). Com isso, a estratégia utilizada foi realizar um contato
inicial, por telefone, com as empresas escolhidas para esclarecer a pesquisa € motiva-las a
participar. Depois deste primeiro contato foi enviado o questiondrio ja pré-testado, através co
correio eletronico (e-mail), ao publico-alvo selecionado. A coleta dos dados primarios teve
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duracdo de seis semanas, pois era o tempo que se dispunha para poder cumprir com o
cronograma da pesquisa.

Ao final das seis semanas alcancou-se 60% de respostas, ou seja, 24 empresas
retornaram com o questionario respondido, o que caracterizou uma amostra por adesdo, uma
vez que nem todas as empresas responderam. Portanto, a andlise ndo tem carater de
generalizacdo, pois ndo permite inferéncias estatisticas mais amplas, sendo uma das limitagdes
do estudo. Entretanto, seu carater exploratério permite analises preliminares.

Os dados finais foram dispostos em graficos para proporcionar uma melhor
apresentacao.

RESULTADOS

Para identificar se 0 ESA ¢ um canal de marketing de relacionamento foi preciso, em
primeiro lugar, identificar quantos estagios as empresas pesquisadas ja receberam nos ultimos
cinco anos — periodo a que se referiu a pesquisa. Em 59% das empresas ocorreu apenas um
ESA. Ja em 29% das empresas aconteceram mais de trés ESA.

De posse desta informacdo buscou-se saber os resultados proporcionados pela
realizagdo do ESA na empresa. Segundo as empresas pesquisadas, os trabalhos de ESA
apresentaram resultados; alguns entrevistados destacaram que o estagiario tem uma visdo “de
fora”, neutra e holistica da empresa, isso contribui com sugestdes de melhorias nos processos
e procedimentos e apontam a importancia de estarem embasadas em teorias.

Devido a intangibilidade dos servigos as partes envolvidas na relacdo de troca muitas
vezes ndo tém clareza da importancia desta interacdo e Gronroos (1993) ao conceituar
servigos chama a atencdo para o fato de que o servico ¢ uma atividade de natureza mais ou
menos intangivel e que normalmente acontece durante as interagdes entre clientes. Por esse
motivo deve-se ter atencao especial as interagdes que acontecem direta e indiretamente com o
cliente ja que neste momento a qualidade do servigo estd sendo mensurada pelas partes, que é
especificamente a representacao da universidade nas empresas, através de seus estagiarios.

O acesso ao estagio em 53% das empresas ocorre porque os proprios funcionarios sao
alunos. Em 31% das empresas os alunos procuram a empresa para realizar o ESA. Ressalta-se
a importancia de os estidgios realmente contribuirem para as organizacgdes, pois os estagiarios
geralmente sdo funciondrios, aumentando sua responsabilidade com a pesquisa e da
instituicao de ensino em demonstrar que esta preparando um profissional qualificado.

A instituicdo precisa formalizar suas relagdes e criar demandas das empresas que serao
formas de reforgar o relacionamento. “Para criar posi¢des duradouras no mercado, primeiro as
empresas tém que criar relacdes fortes” (McKenna, 1993, p. 33).

Nota-se que a interacdo durante o estagio acontece somente com dois publicos: a
empresa € o aluno, constituindo-se o aluno nas suas agdes, durante o estagio, a representacao
da imagem da UNIJUIL. Configura-se, assim, a necessidade de maior aproximagdo da
Universidade nesta relagdo, uma vez que o ESA ¢ um servigo prestado a comunidade,
devendo haver interagdes entre empresa, universidade e aluno.
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O Departamento de Estudos da Administracdo disponibiliza um banco de dados
contendo o arquivo de todos os trabalhos de ESA realizados pelos alunos. Esse banco de
dados esta a disposicao dos alunos do curso e também da comunidade em geral para que todos
os trabalhos possam ser conhecidos e, servirem de apoio para tomada de decisdo de empresas.

Ao serem questionados sobre o conhecimento da existéncia desse banco de dados,
75% das empresas disseram ter conhecimento dele e 25% ndo o conhecem, indicando a
necessidade de maior divulgagdo, por parte do DEAd, deste banco de dados, pois ¢ um
veiculo importante de intera¢do e relacionamento com as empresas, além de valorizagdo dos
trabalhos dos estagiarios. 96% das empresas julgam importante ter esse banco de dados a
disposi¢do.

Esses dados indicam um ponto critico na relagdo IES e Empresas. De acordo com a
pesquisa todas as empresas julgaram importante ter esse banco de dados a disposi¢ao e, ao
mesmo tempo, grande parte delas nao utiliza essas informagdes para contratar funcionarios
nem para tomar decisdo estratégica; nota-se que ha falhas no marketing de relacionamento
realizado pelo DEAd. Criar uma maneira de aproximar essas informagdes das empresas
interessadas em utiliza-las poderia constituir-se em uma forma de aproximar as empresas as
IES.

Quando se refere a marketing de relacionamento deve-se ter cuidado com todos os
detalhes deste relacionamento para poder oferecer ao cliente produtos e servicos de qualidade.

Por fim, buscou-se sugestoes para fortalecer a relagao entre empresa campo de estagio
e a UNIJUI, obtendo-se as seguintes sugestdes: 27% julgam importante a criagio de uma lista
de espera de empresas interessadas em receber alunos para estagios; 23% sugeriram que a
empresa determine um funciondrio como acompanhante do processo de estdgio durante o
periodo de seu desenvolvimento e 20% indicam que um representante da empresa deve
assistir a banca final. Os respondentes julgam importante, ainda, receber informacgdes sobre o
que ¢ o ESA e também ter acompanhamento pelo professor orientador durante o
desenvolvimento do estagio, ambas com 14% de frequéncia.

CONCLUSAO

No ambiente em que uma IES opera identificam-se 16 publicos diferentes que
possuem interesse real ou potencial de afeta-la. Identificar as formas de se relacionar e
satisfazer esses diversos publicos ndo ¢ uma tarefa facil aos administradores das IES, porém
esse deve ser um dos objetivos de uma Instituicdo de Ensino Superior, através de estratégias
de marketing de relacionamento.

Ao perceber as relagdes e interagdes que as IES possuem com seus publicos e constatar
que o ESA ¢ um servico prestado a comunidade organizacional que gera beneficios as IES e
as organizacdes torna-se primordial estudar essa relagdo, verificar pontos criticos, pontos
fortes e aprimorar o marketing de relacionamento entre Universidade e Organizagdes.

Identificou-se que o ESA ¢ uma pratica valiosa e as empresas o reconhecem como um
momento de aprendizado que traz beneficios para todas as partes envolvidas. Esta pratica vem
sendo amplamente utilizada no Brasil para aproximar as empresas das universidades.
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Uma administragdo voltada ao marketing de relacionamento deve dar atencdo especial as

interacdes que acontecem direta e indiretamente com os clientes. Deste modo, o ESA deve ter

acompanhamento da IES durante a sua realizagdo, pois € neste momento que a qualidade do

servigo serd testada pelas partes envolvidas e isto contribui para a formagdo da imagem

institucional. A preocupacdo com a imagem também deve merecer aten¢do da administragao,

pois se sabe que uma imagem favoravel ¢ o ponto de partida para a satisfacdo dos clientes
durante a troca de servigos.

Diante do exposto conclui-se que o ESA ¢ um canal de marketing de relacionamento
capaz de fortalecer a imagem da UNIJUI e do curso de administragao, pratica essa que a IES
tem minimizado como meio de interagir com a comunidade empresarial e reforgar sua marca,
criando em didlogo com seus clientes. Denota-se a fragilidade da atencdo dispensada a esse
importante canal de interacdes e relacionamento com o publico denominado Comunidade
Empresarial.
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