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Resumo: Este artigo tem como objetivo analisar trés haaides desempenhadas pelo
Secretério Executivo para fazer de um dos elemetganaior apreco na profissao, a cultura,
uma ferramenta de trabalho. Calcando este tratsalbie o conceito antropolégico do termo
“cultura” e apresentando-o como um dos fatores dmmnfluéncia no comportamento do
consumidor, procura-se fazer um liame desta detame com as habilidades e
potencialidades do Secretario Executivo, princigalta no que se refere a assessoria, ao
empreendedorismo e a pesquisa, estes adequadoslidade cultural dos clientes da
organizacdo onde esta inserido o secretario. Ado#igia utilizada para atingir os objetivos
foi uma pesquisa aplicada, que visa a utilizacé@b de objeto de estudo, a partir de uma
revisao bibliografica baseada em material espeaiddi anteriormente publicado. Concluiu-se
que o profissional de secretariado adquire, a rpai sua formacado, trés habilidades
fundamentais que Ihe permitem fazer da cultura,ocdeterminante no comportamento do
consumidor, uma ferramenta de trabalho.

Palavras-chave secretario executivo, cultura, habilidades.

Abstract: This article aims to analyze three abilities perfed by the Executive Secretary to
make one of the most appreciated elements in thfegsion, culture, a work tool. Basing this
paper on the anthropological concept of the termittice” and presenting it as one of the
most influential factors in consumer behavior, thtigdy seeks to make a bond between this
component and the Executive Secretary abilitiespanentialities, particularly, in reference to
advisement, entrepreneurship and research relatéldet appropriate cultural reality of the
organization’s clients in which is inserted therséary. The methodology used to achieve the
goals was an applied research, which aims to useel object of study from a literature
review by specialized material previously publishkdvas concluded that the professional
secretarial acquires from his/her formation thregeatial abilities that allow the professional
to make culture, as a determinant of consumer behavwork tool.

Keywords: executive secretary, culture, abillities.
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1 Introducéo

O presente estudo tem por prerrogativa a pesqgelaaionada a um dos mais ricos
vieses inerente a profissdo de secretario execuivaultura. Entretanto ndo se trata de um
trabalho sobre etiqueta ou como portar-se diantgalléos estrangeiros peculiares. Desta vez
a cultura assume papel de instrumento de conqiiistansumidor, sendo seu conhecimento
aprofundado, nos ambitos culturais em que atugan@acao, a chave para que o secretario
seja atuante nos niveis estratégicos da empres@cdrdo-se como um assessor eficiente,
capaz de notar as necessidades comerciais inmBskiecsociedade que sustenta a empresa,
bem como empreendedor dentro de seu ambiente balhwa fomentando a pesquisa e
assumindo a veia cientifica, que todo profissigrablluado deve possuir, a fim de atuar em
pesquisas mercadoldgicas, assistindo, principaknent diretores de marketing.

Ao discorrer sobre cultura como algo “inerente @fipsdo de secretario executivo”,
fala-se sobre o contato cultural que os estudal@egaduacdo possuem desde que ingressam
Nno curso, pois este congloba linguas estrangeisggam estas cadeiras eletivas ou nao — e,
portanto, oferece a possibilidade de relacdo comealkdades das quais sdo oriundos 0s
idiomas. Este contato inicial, além de gerar irgeeegpor conhecimento, ensina o ponto crucial
sobre a cultura, qual seja a inexisténcia de supeaide ou inferioridade entre povos, mas a
diferenca de valores entre tais.

A par deste ensinamento, 0 secretario executivafjspional atuante em diversos
campos da organizacdo pela formagdo ampla queeeesth habilitado, considerando as
habilidades que desenvolve na faculdade, para foramsr as idéias em acéo.
Preliminarmente, empreendendo ao informar a neta$side pesquisa sobre comportamento
do consumidor diante do fator cultura, por ser estaior influenciador no ato da compra, de
acordo com os cultuados autores do marketing Katlefeller (2006, p. 172), depois
assessorando e pesquisando sobre o comportamemtondomidor justamente por manter
profunda relacdo com os clientes externos da empres

A percepcao do comportamento do consumidor € essg@aca que uma organizagdo
obtenha sucesso, pois satisfazer as necessidad#ierte, uma atribuicdo, inicialmente, do
marketing é, em verdade, interesse geral da empafisal, Drucker (2002, p 58/59) foi
enfatico ao determinar o marketing como marco pdesecer ao cliente aquilo que ele
precisa, sendo também um diferencial positivo nprega, justamente por se preocupar com
o mercado. Este ultimo, por seu turno, constitui-se de comdaores, conhecidos dos
secretarios por contatarem este profissional quareb@ssitados de informacdes sobre a
organizacao.

A grande problematica deste artigo é: Quais a<ipais habilidades necessarias para
gue o Profissional de Secretariado faca da cultuedor determinante no comportamento do
consumidor - sua ferramenta de trabalho? A pagstalquestionamento, outros, que norteiam
o entendimento daquele, se fazem: O que € cul@rg®e € comportamento do consumidor?
Como a cultura influencia neste comportamento? © sfio as habilidades de assessor, de
empreendedor e pesquisador no universo organizdeion

Diante da problematica ora proposta, o objetivotedesstudo é, primariamente,
apresentar trés habilidades tedricas, abalizadks qmutrina, que permitem o secretario
utilizar a cultura, determinante no comportamergacdmpra, como ferramenta de trabalho.
Em auxilio a idéia central, objetiva-se analisatuétura e comportamento do consumidor
conceitualmente, a cultura como fator principal idBuéncia na agdo de compra e as
habilidades do secretario como assessor, empreane@asquisador dentro da organizacao.
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A relevancia do estudo se justifica pela analiseatlzacdo do profissional de
secretariado em ramos distintos através do exapfiedriafico conjugado entre as atribuicdes
secretariais e as atividades organizacionais, pdezpor expor uma situacao inovadora a qual
o profissional se coadune, bem como por estab&ecémo pesquisador ndo somente na
academia, mas em qualquer lugar que se enconteeekserto € importante para académicos
e profissionais se reconhecerem como essenciaissamvolvimento organizacional, além de
capazes de envolverem-se em qualquer atividadestigagva cujo resultado leve ao
progresso profissional e intelectual.

2 Referencial Tebrico

As teorias aqui utilizadas como embasamento segciano areas diferentes do
conhecimento das Ciéncias Humanas Aplicadas, gsejiam, Secretariado Executivo,
Cultura, Comportamento do Consumidor, AdministragdMarketing. Embora o enfoque
principal esteja nas trés primeiras areas, as ditasas funcionam como subsidiarias,
enrijecendo 0s conceitos centrais, principalmerteque se refere ao comportamento do
consumidor.

Em Secretariado Executivo a literatura cientifi@da € parca, contudo, é dotada de
autores competentes que exploram este ramo solbaoted da ciéncia sem recorrer a regras
concernentes aos manuais - muito simplistas iritelboente e nao incitantes do
guestionamento, préprio da ciéncia -. Assim, osrastora consultados foram Nonato Junior
(2009), as autoras Rodighero e Grzybovski e DosoSanCaimi, sob organizagédo de Favero
e Durante (2009), Sabino e Marchelli (2009), aleaFENASSEC (2011), cuja reportagem
de uma das edicOes da Revista Exceléncia foi adidiz

A Cultura, estudo proprio da Antropologia, possasta bibliografia, todavia, em se
tratando de sua conceituacdo mais ampla, os exgmdotassunto foram os escolhidos para
pavimentar a construgéo do artigo. Laraia (200&)skbvits (1963) e Sheth, Jagdish e Mittal
(2001), os ultimos com otica mais comercial queaaaiogica, embasam a pesquisa cultural.

Quanto ao Comportamento do Consumidor, os aufineth, Jagdih e Mittal (2001)
sao os mais consultados e explorados, sendo susstasupridas por Kotler e Keller (2006),
Kotler (2003) e Drucker (2002) brilhantes autores Marketing e Administragédo, estes dois
plenamente ligados ao comportamento do consumidor.

2.1 Cultura

A antropologia, segundo Herskovits (1963, p. 17p é@studo do homem e de suas
obras”, esta ciéncia se debruga em todos os tessxiados ao homem, tais como a
economia, a sociologia, a biologia e a religidmdseisso o0 que a diferencia dos outros
campos do conhecimento. A antropologia culturad sgrvird de apoio a esta definicdo, € um
segmento da ciéncia citada anteriormente, sendentada especificamente para a
compreensao da cultura, portanto “os antropélogdturais estudam (...) 0S processos
ideados pelo homem para enfrentar o meio naturaie social; e ainda como se aprendem,
conservam e transmitem de uma a outra geracdodegpcostume” (HERSKOVITS 1963, p.
15)

A Cultura é definida sinteticamente pelo antropolddelville J. Herskovits, em seu
livro “Antropologia Cultural: Man And His Works”,amo “a parte do ambiente feita pelo
homem” (HERSKOVITS 1963, p. 31). Cultura é, pois) gonjunto complexo de valores,
criado pelo homem, que serve de ferramenta paemagit com o mundo natural. Este
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conjunto é passado de geracdo a geracdo em sagjiatisiinguindo o homem dos demais
animais sociais, através da criagdo de crencadoeesague atribuem sentido a realidade,
facilitando a sua adaptacdo ao meio.

Cada sociedade possui um arcabouco cultural disfiotrtanto, a relagdo simbdlica do
homem com a realidade é variavel. Neste sentid@ewsdoque Laraia (2001, p.21) “Ruth
Benedict escreveu (...) que a cultura € como umta ktravés da qual o homem vé o mundo.
Homens de culturas diferentes usam lentes diversasrtanto, tém visées desencontradas
das coisas.”

2.2 Comportamento do Consumidor

O comportamento do consumidor é questdo preportdefzara que as empresas
obtenham sucesso em sua empreitada de decisoggalna grande desafio é saber sobre as
necessidades dos clientes, a fim de satisfaz&sas.comportamento, todavia, € de complexa
composicdo, sendo seu estudo uma coletdnea demdetrtes que diferenciam o
procedimento de compras e servicos.

O consumidor, como grande interessado em produsesvigos, é o Unico individuo
capaz de informar, com profunda propriedade, sabrglo que precisa ou deseja. Logo o
comportamento deste € basilar para apurar as iaf@res almejadas pelos profissionais de
marketing. Para Sheth, Jagdish e Mittal (2001, )pe&®e comportamento se define como
“atividades fisicas e mentais realizadas por d®mte bens de consumo e industriais que
resultam em decisbes e acdes, como comprar eaufiipdutos e servicos, bem como pagar
por eles”.

A partir das atividades mentais o consumidor paddiar se um produto € dotado de
certos atributos que se adequem as suas necessidsideadequacao € possivel, contanto que
sejam respeitados os fatores que diferenciam o adarpento deste consumidor, além de
juizos sobre a qualidade mediante o suporte queapemda e experimentacdo do produto
garantem. J4 as atividades fisicas sdo praticasistem em visitas a lojas, didlogo com
vendedor, por fim a compra.

Ao tratar do tema, cumpre esclarecer ser o cliagteele sujeito que compra bens ou
servigos para seu proprio uso, sendo estes chardadmsmsumidores finais. Ja o estudo sobre
0 comportamento destes clientes se refere aose$atpre podem fazer o procedimento de
compra variar de pessoa para pessoa ao redor ddomtamnando suas escolhas diversas e
complexas de acordo com suas idades, classe sandtala, motivagéo, dentre tantos outros.

Uma vez observadas as definicdes principais, tessalque para uma organizacao
empresarial o desafio ndo é mais produzir, masuistag o cliente a fim de produzir para
suprir as necessidades deste. De acordo com K@a0eB, p. 9) “A maioria dos setores de
atividade em todo o mundo é capaz de produzir mmés bens do que 0s consumidores em
todo mundo s&o capazes de comprar”.

Assim, relacionar-se com o cliente para lhe conmheceonduta de consumo é
fundamental para vender, gerar lucro, criar rigeepais o consumidor € a base de toda a
empresa e este precisa ter motivos para sustemdageeocupacdo com o cliente final deve
ser o intento da organizacgao, porque € a causardepéncia desta no mercado.

Drucker (2002, p. 57) ao prelecionar sobre a fiteale da empresa € enfatico ao dizer
que esta é externa a propria empresa:
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Na verdade, ela deve encontrar-se na sociedadgugda empresa é o6rgdo da
sociedade. S6 uma finalidade sera valida para aesaupriar seu cliente.

E o cliente que determina o que sera a empresa.cBénte, munido da disposicio
de pagar por determinado bem ou servico, transfarsneecursos econémicos em
riqueza, coisas em bens.

Seguindo as licdes do grande doutrinador deve-sezaprem qualquer organizacéo,
por conhecer o comportamento do consumidor e f@gste conhecimento um liame para o
sucesso.

Diante do fato de existirem varias determinantesigfiluenciam o comportamento de
compra, faz-se essencial esclarecer ser o elenteuitara o fator mais relevante para o
estudo que aqui se objetiva, bem como para apugae guer o cliente.

A sociedade é tdo complexa quanto o comportamea$o adnsumidores que a
constituem. A variacado de consideracdes valorativasais, corporais, entre tantas outras é
comum entre 0s inUmeros grupos sociais espraiadlis globo e sdo inerentes as suas
herancas culturais. Laraia (1999, p. 74) define bbeconceito ao enunciar: “O homem tem
despendido grande parte da sua historia da Teparado em pequenos grupos, cada um com
a sua propria linguagem, sua propria visao de museles costumes e expectativas”.

Em Sheth, Jagdish e Mittal (2001, p. 51) a visdouleira € mais objetiva:

Em certo sentido, a cultura representa uma programaental coletiva. Ela faz
parte de nosso condicionamento, que partilhamos @otmos membros de nossa
Nacéo, regido ou grupo, mas ndo necessariamenteoatyos membros de outras
Nacdes, regibes ou grupos.

As caracteristicas inerentes ao meio cultural em wjue o consumidor serdo de
enorme influéncia em sua decisédo de compra ozagéio de um bem ou servi¢co, sendo o
fator cultural, em meio a outros tantos, o “porqdé’certos estimulos empresarias serem bem
recebidos pelos clientes em detrimento de outros.

A satisfacdo do cliente, segundo Kotler e Kell@0@, p. 4) “envolve a identificacéo e
a satisfacdo das necessidades humanas e sociasihdo em consideracdo que o consumo,
supressor de necessidades, € influenciado porndetertes diferenciadoras dos grupos
sociais, e que este trabalho enseja focar na detante cultura, ndo se pode deixar de
mencionar Kotler e Keller (2006, p. 172), uma vessnquando, em seu livro Administracéo
de Marketing, diz serem os fatores culturais osomeaie mais profundos influenciadores do
comportamento de compra.

Ressalte-se que os variados nichos sociais n@mdem ao marketing massivo, afinal
habitos culturais diferentes, geram necessidaderedtes, estas vindas de comportamentos,
valores e percepcdes proprios e identificadoresud® sociedade. Ora, a estratégia
organizacional que mais valorizar as especificidandturais, suprindo necessidades, tera por
contrapartida o consumo, bem como incremento ecmadm

Dessa forma, entende-se que a orientacao dos @sfidecuma empresa para o cliente
gera primazia na competicdo mercadoldgica, assmoatisfacdo nos funcionarios, clientes
internos das organizacfes que se orgulham da eanpmee trabalham.

2.3 O profissional de secretariado como assessor empreendedor no universo
organizacional

A polivaléncia — termo massivamente usado na é@maquestdo — € a principal
caracteristica da profissdo secretarial e, diaatéadtas disciplinas estudadas na graduacao,
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nao poderia ser diferente. Diz-se isso, pois, allememprego de tudo que se estudou €,
exatamente, esta multidisciplinaridade que faz eretario o profissional diferenciado e
basilar que €. Sabino e Marchelli (2009, p. 608%&litam sobre esta multidisciplinaridade:

A complexidade dos conhecimentos necessarios aetdeo executivo caracteriza
o desempenho profissional no qual a aplicacdo d&asvdeorias simultaneas,
reunidas em um Unico sistema, aproxima-se muitos nd@ uma composiGao
interdisciplinar do que de uma Unica ciéncia indeleate.

Desta forma, a comunicacdo que o secretario coasegercer com os diferentes
niveis hierarquicos, precisamente por seus conleetos interdisciplinares, € fundamental
para que o executivo assistido conheca, diariamarampla realidade da empresa sob a ética
de um assessor competente e de confianca, postacesso a informacdes privilegiadas
préprias de executivos de nivel estratégico.

Frente a estas caracteristicas, o profissionatsgsé o primeiro a se delinear, afinal,
gerenciar informagodes internas e externas, cont@&ntes, organizar documentos, conhecer
com seguranca as competéncias intrinsecas dagridise¢ suficiente, ou mais que suficiente,
para delimitar as atividades de um assessor, @) paja manter os executivos de nivel
estratégico a par do que ocorre na empresa, awdoha, portanto, em sua tomada de
decisdes. E o que frisa Nonato Junior (2009, p:157)

(...) Qualquer que seja a natureza da organizagaoayrupo em que participe, o
profissional secretario se destaca como assessanterligando realidades,
conhecimentos, pessoas, niveis hierarquicos ounelcionais.

Partindo do assessoramento, como pressuposto gealtomada de decisdes
executivas, fica evidente que o secretario, demamdd seus conhecimentos e adquirindo
confianca por parte daqueles que assessora, € dapampreender o desenvolvimento de
acOes que fomentem a pesquisa na empresa onde Damdse isto, pois o0 complexo
conhecimento aplicado por este profissional evideseus dotes cognitivos, bem como lhe
permite maior operacao em areas estratégicas.

Para Rodighero e Grzybovski (2009, p. 162) “(...)secretario tem acesso a
conhecimentos Unicos e que, uma vez processad@sn g@nhecimento Unico a todos que
fazem parte da organizacéo”. Detendo compreensiezes de transformar a organizacéo, o
profissional de secretariado deve p6-las em vogstndrlas aos executivos, empreendendo,
entdo, o0 desenvolvimento de estratégias inovad@asoerentes com as ambicdes
empresariais.

Incitar, promover, organizar agcdes que incremerdeempresa Sao, pois, as atitudes
do empreendedor. Em sendo detentor de conheciménpzses e dotado de confianca por
parte dos executivos é obrigacdo, e ndo somenté@oppgue O secretario aja no
empreendimento a melhoria do seu lugar de labanpaw de sua carreira.

Sobre o papel do Secretario como empreendedor,Sanots e Caimi (2009, p.37)
afirmam se tratar de uma consequéncia das vastdangas que vem ocorrendo no mercado
de trabalho, estas acarretaram a atuacao do poohs€m diversas atividades, dentre elas a
de “empreendedor, com idéias e praticas inovadoras”

Beneficiado pelos conhecimentos singulares advidéoseu viés assessor e capaz de
mobilizar a organizacdo por ser um empreendedprpfissional secretarial, porque veio da
academia e a pesquisa compde o tripé desta — jantarao ensino e a extensdo — € também,
em esséncia, pesquisador, como bem analisam Sabiaochelli (2009, p.608):
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A pratica do secretario executivo configura-se catividade de assessoria com
vistas a realizacdo de objetivos organizacionaias ld praxis do secretariado vai
além disso, e envolve categorias de analise quamve compreender o entorno
conceitual em que as atividades se desenvolvem.

Assim, ndo basta possuir conhecimento, € precmtugir conhecimento. Como bem
colocado pelos autores supramencionados ndo ésetarte apenas saber, estar informado, é
importante ser parte na feitura das informacdemadé entender as atividades da prética a
partir de onde nascem, isto €, da teoria e estiatedo surge, necessita ser procurada,
estudada, examinada, pesquisada, somente assirs i®/as e novas atuacdes surgem,

tornando-se o secretério um profissional mais & né&lectualizado e completo.

3 Metodologia

A pesquisa efetuada é de natureza aplicada, pds irgencdo € extrair das
bibliografias especializadas a concatenacdo nategsara que 0S conhecimentos sejam
aplicados a realidade, ndo, ha, pois pretensa@m®as@ima nova teoria.

Por pesquisa aplicada Marconi e Lakatos (2008,) genéendem: “Como o préprio
nome indica, caracteriza-se por seu interessecprasito €, que os resultados sejam aplicado
ou utilizados, imediatamente, na solucdo de profeque ocorrem na realidade”

Dessa forma, a partir do estudo efetivado, o peditural do consumidor seré
importante para que o Profissional de Secretareskuma atividades variadas dentro da
empresa, estimulando a pesquisa e incrementandpasticipacdo no universo empresarial,
além de contribuir para o crescimento da organzaca

A abordagem, por sua vez, é qualitativa, baseaedera registros subijetivos
meramente, isto é, a bibliografia em tela, paralisaraa realidade objetiva, ou seja, o
Secretario Executivo inserido na realidade empisds&ara Da Silva e Menezes (2001, p.
20), a pesquisa gqualitativa: “Considera que ha tetegdo dinamica entre o mundo real e 0
sujeito, isto é, um vinculo indissocidvel entre ongho objetivo e a subjetividade do sujeito
gue nao pode ser traduzido em nameros.”

Quanto ao objeto, € descritiva, afinal faz relagiitre e Secretariado Executivo,
Cultura e Comportamento do Consumidor, conectarsils slados para descrever como
interagem. De acordo com Gil (2000, p. 42), as yeag de tal cunho séo: “Descricao das
caracteristicas de determinada populacdo ou ferdroen entdo, o estabelecimento de
relacdo entre variaveis.”

Por fim, o procedimento técnico em voga € biblifigea pois foi feito a partir de
livros, uma revista e um artigo cientifico, o qumsolida a visdo de Gil (2000, p. 50) ao
abordar a pesquisa bibliografica como aquela “etdeo a partir de material ja publicado,
constituido principalmente de livros, artigos deiduicos e atualmente com material
disponibilizado na internet.”

4. Cultura, relacionada ao comportamento do consurdbr, como ferramenta de
trabalho do profissional de secretariado

A cultura € um elemento altamente presente na piddissional do secretario
executivo. Com seu ingresso no mundo académice, @stfissional se depara com a
necessidade de aprender linguas estrangeiras,vestaacompanhadas dos habitos, valores e
crencas das regides de onde s&o nativas e ensimamnos povos podem ser diferentes.
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Este contato inicial com o diferente pode ensaiatesejo em conhecer mais, em
imiscuir-se em atividades distintas das habitudisal vem dos escribas a pertinéncia da area
secretarial em ter “um acentuado desenvolvimentaral’ (Dos Santos, Caimi, 2009, p. 26).
Sendo um atributo tdo antigo € hora de junta-lacdes organizacionais.

Como foi mencionado anteriormente, desta vez ndmalagd em regras de etiqueta,
gestos ou falas proibidos, para uma cultura diyemsamomento de um encontro entre
executivos de nacionalidades diferentes. Falargetéés habilidades que o secretario possui
e que possibilitam a utilizacdo da cultura - a cualrganizacdo esta inserida e para qual
devem ser voltados seus esforcos — como ferrarderttabalho.

Sendo assessor e detentor de conhecimentos giddfes é basico ao secretério
conhecer os clientes da empresa onde trabalhal angestores, segundo entrevista da
docente e coordenadora do curso de Secretariadeutisee da Universidade Federal de
Sergipe — UFS, Rosimeri Ferraz Sabino, para re@steléncia da FENASSEC (n° 30, p.
10), “mencionaram como indispensaveis os conhedosesobre mercado financeiro, politica
e economia mundial, psicologia, relacbes humarteabalho em equipe” para o profissional
de secretariado. Logo, € preciso que se conhegalidade onde a organizacao se insere, bem
COmo quem sustenta esta organizacdo: os consumideseus produtos e/ ou servicos.

De acordo com Dos Santos e Caimi (2009, p. 24):

Procura-se mostrar a importdncia da formacdo supgrara o desempenho
qualificado desta profissdo e incentivar secresdaiduscar qualificagdo, tendo em
vista que uma das fungBes do secretario executier®der ao executivo e seus
clientes.

Logo, sendo uma atribuicdo reconhecida pela daytonatendimento ao cliente ndo
deve se resumir aos contatos superficiais dentesrgaesa.

O secretario como empreendedor de novas acoesndebilizar a organizacao para
conhecer melhor o seu cliente, isto é, conhecer apseios, saber de que maneira o produto
ofertado pela organizacdo podera ser melhoradm alé atingir o propdésito exato daquele
gue compra e do que, potencialmente, comprara.

Porém uma pesquisa aleatoria, cujos questionasgmtredem de formularios ja
prontos e acabados sem qualquer especificidadelegéio ao cliente que se quer abordar e,
principalmente, sobre o ambiente em que este elibabita, € sem sentindo e, fatalmente,
sem resultados confiaveis.

Para Rodighero e Grzybovski (2009, p. 159):

A competitividade das organizacdes baseia-se nacitgzle intelectual de seus
funcionéarios (capital humano), bem como nos prasesselacionamentos com
clientes e fornecedores, e na inovacao (capitaltasal) que esta detém.

Diante do exposto, o0 secretario pesquisador, partapital intelectual da empresa, €
capaz, a partir de seus conhecimentos mercado&gdm apontar a cultura como fator
primordial de influéncia sobre o comportamento dostmidor, colaborando, entdo, para
formulacdo de questionamentos que transmitam aw st marketing da organizagdo —
aquele responsavel pelo suprimento de necessidadeléente — quais os desejos do cliente
em relacdo ao que a empresa oferece, contribuim@oqcapital estrutural da mesma, isso €,
para sua inovacao, sua diferenciacdo frente a umtach® de massificacdes, inclusive
massificagéo cultural.
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Em Sheth, Jagdish e Mittal (2001, p. 162/163) &gifisacdo cultura € vista com
resisténcia por culturas locais, dai o porqué @stap na valoriza¢gdo do consumidor por meio
de sua cultura. O sentimento de necessidade #atisfeliferenciacdo de outros povos por
meio de produtos ou servicos etnogénicos — queirain a identidade étnica — sdo meios
certeiros para expor a empresa como instituic&ratitiada, com funcionarios diferenciados
e produtos diferenciados. Tanta diferenca se dagstudo e o respeito ao comportamento do
consumidor.

A cultura € uma reguladora da sociedade, poisecdemormas e padrbes de
comportamento, além de sang¢des aos que desviam cmsportamento (Sheth, Jagdish e
Mittal, 2001, p. 153), sendo, portanto, fundameqted os regramentos relativos ao grupo que
compra produtos ou servicos da empresa de atuacdeadetario, como em qualquer outra,
sejam ndo somente respeitados como exaltados, essimpadrées ofensivos aquela cultura
sejam evitados. Para tanto o assessor, empreendepesquisador deve estar atento aos
conhecimentos, a mobilizagéo e as inovagdes quenpdéstaca-lo e diferenciar a empresa.

Ao discorrer sobre “Assessoria em areas pioneiras-evolutivas” Nonato Junior
(2009, p. 163) foi bastante oportuno as pretensieste trabalho, pois aliou as trés
habilidades aqui expostas (assessoria, pioneiresnukeendedorismo e pesquisa) a cultura, o
outro elemento de destaque deste artigo:

Ao realizar pesquisas inter, multi ou transdisciples, os intelectuais da assessoria
poderdo descobrir e instaurar novos ramos acadéndcprofissionais, seja no
ambito da Cultura, da Sociedade, da Educagéo @edtio Organizacional.

Frente ao exposto, € de se valorizar as habilddddeassessoria, empreendedorismo e
pesquisa que o Profissional Secretarial possuioeretaciona-las com a cultura — a
determinante fatal do comportamento do consumidaz-se o seu enriquecimento, dotando-
as de maior valor tanto para a Organizacado quartb@Secretario Executivo

5 Consideracdes Finais

O objetivo aqui pretendido era apresentar tréslidabdes tedricas, abalizadas pela
doutrina, que permitem o secretario utilizar awaltcomo ferramenta de trabalho. Partindo
dos objetivos auxiliares entendeu-se que cultuteméconjunto de valores proprios a uma
determinada regido e que o comportamento do codsurdividi-se em atividade mental e
fisica capazes de definir a decisdo de comprasstis se comunicam na medida em que a
cultura, com seus valores transmitidos de geragggracao, influencia contundentemente na
escolha de produtos ou servigos pelo cliente.

Na sequéncia dos objetivos norteadores, concluguseeo secretario € assessor, por
deter conhecimentos privilegiados e gerenciar mémdes pertencentes aos varios niveis
hierarquicos da empresa; empreendedor, pois séa ingegral da organizacao lhe permite
mobilizar a empresa em prol de uma meta inovadergesquisador, posto que saber é
importante, mas a producdo de novas compreenséssercial, inclusive para obter destaque
profissional.

Alcando uma conexao entre estes trés motes agsiiantendemos que o profissional
de secretariado com todo seu envolvimento cultérahlém de competente, sensivel as
influéncias que a cultura tem sobre o comportamedatoonsumidor, afinal, como assessor o
contato com clientes é constante, como empreendedapacitado para mobilizar a pesquisa
em relacdo a este comportamento, posto sua inogaganotivo de diferenciacdo da empresa
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perante outras e, por fim, agir como pesquisadmndo os conhecimentos que ja possui, no
intuito de deslindar a investigacdo com mais rigqueadquirir novos entendimentos para que
a pesquisa nunca morra, sendo uma constante nagspos de desenvolvimento e
diferenciagao organizacional.
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