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RESUMO 

 

 

 

A ECT tem como objetivo estratégico ser a maior operadora logística do 

mercado de Marketing Direto no Brasil até 2020. Para isto, tem em seu 

portfólio serviços especializados na remessa de materiais promocionais 

(impressos, brindes e amostras) com distribuição em todos os 

municípios do país.  

O objetivo desta dissertação foi propor um conjunto de ações para 

aprimorar o processo de prestação dos serviços do segmento Marketing 

Direto da ECT/SC. Para tanto, foi realizado um estudo de caso com 

abordagens qualitativa e quantitativa, realizadas em etapas distintas e 

complementares. A abordagem qualitativa foi aplicada, primeiramente, 

na fase exploratória, para uma análise interpretativa da percepção de 

sete gestores internos (por meio de grupo focal) que atuam na área de 

negócios da ECT/SC, sobre o segmento. Nesta etapa exploratória, foram 

criados tópicos de verificação para as três pesquisas subsequentes 

realizadas com a rede de atendimento, rede de distribuição e clientes 

contratuais. A segunda abordagem qualitativa foi aplicada na etapa final 

do estudo para conhecer em profundidade as percepções de seis clientes 

contratuais dos três canais de relacionamento definidos pela ECT. A 

coleta de dados foi por meio de entrevista realizada com gestores da área 

comercial e de marketing das empresas selecionadas.  

Na abordagem quantitativa foram aplicadas pesquisas na rede de 

agências próprias e na rede de distribuição dos objetos postais, por 

fazerem parte do processo de execução dos serviços. O objetivo das 

duas pesquisas foi identificar a percepção dos gestores de ambas às 

redes, sobre a oferta do segmento Marketing Direto. A coleta de dados 

foi por meio de instrumento estruturado, disponibilizado no ambiente de 

intranet e a análise foi descritiva.  

Após a consolidação dos resultados das quatro pesquisas, verificou-se 

que a perspectiva futura de mercado para a mídia postal é favorável na 

opinião dos gestores e clientes da ECT/SC, pois a mala direta passa a ser 

um diferencial nas estratégias de comunicação das empresas. Entretanto, 

é necessário reajustar algumas práticas de negócios e de suporte em 

nível regional e, também, em nível corporativo, a fim de entregar o 

maior valor possível esperado pelo mercado. 

 

Palavras-Chave: Marketing de serviços. Processo de prestação do 

serviço. Estudo de caso. 



 



ABSTRACT 

 

 

 

Be the largest logistics operator in the Direct Marketing industry in 

Brazil by 2020 is the strategic objective of the Brazilian Enterprise of 

Mail and Telegraph (ECT). For achieve this purpose, have in its 

portfolio specialized services, delivery of promotional materials 

(printed, gifts and samples) with distribution in all municipalities of the 

country. The purpose of this work was to propose a set of actions to 

improve the process of performance of the Direct Marketing segment of 

the Regional from the State of Santa Catarina (SC) of the ECT. For 

such, a case study was performed with qualitative and quantitative 

approaches, in different and complementary steps. A qualitative 

approach was applied, initially, in the exploratory phase to realize an 

interpretative analysis of the perception of seven internal managers 

(through focus groups) who work in the business of ECT / SC related to 

the segment. In this exploratory stage, check threads were created for 

the three subsequent surveys applied on the service network, distribution 

network and contract customers. The second qualitative approach was 

applied in the final stage of the study to know in depth the perceptions 

from six contractual customers of the three channels of relationship 

defined by ECT. Data collection was conducted through interviews with 

managers of commercial and marketing of selected companies. The 

quantitative research approach was applied on the own branch network 

of ECT and its distribution network of postal items, because they are 

part of the execution of the service process. The aim of the two studies 

was to identify the perceptions of managers from both networks on the 

provision of the Direct Marketing segment. Data collection was through 

a structured instrument, available on the intranet environment, and the 

analysis was descriptive. After the consolidation of the results of four 

surveys , it was found that the future outlook of the market for postal 

media are favorable, from the view of managers and customers of ECT / 

SC, because the direct mail  becomes a differential in the 

communication strategies of companies. However, it is necessary to 

readjust some business practices and support at the regional level and 

also at the corporate level in order to deliver the greatest possible value 

expected by the market. 

 

Key words: Services marketing. Process of service provision. Case 

study.     
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APÊNDICE F - Estudos realizados sobre mala direta e serviços postais 

 
Fonte Palavra-Chave Artigo Autores Resumo Temas 

Ebsco Direct Mail 
EstablishmentOfASt
rategicTotalDirectM

ail 

Hisatoshi Ishiguro 
Kakuro Amasaka, 

Propõe um modelo 
matemático e estatístico 

para elaborar estratégia de 
atração de clientes à loja 

comércio varejista 

Uso de sistema de informação e 
análise de dados na aplicação de mala 
direta para aumentar fluxo de pessoas 

na conceccionária de carros e 
aumentar as vendas  

Ebsco Direct Mail Stay way from me 
Tae Hyun Baek 
Mariko Morimoto 

Pretende identificar os 
fatores de rejeição da 

publicidade personalizada 
pelo email, mala direta, 
telemarketing e SMS 

rejeição de publicidade personalizada 

Ebsco Direct Mail 

Demand models for 
direct mail and 

periodicals delivery 
services: results for 

a transition 
economy 

Jani Bekoa 
Timotej Jagric 

O artigo examina a 
demanda por serviços do 

operador postal da 
Eslovenia, para a mala 

direta e periódicos. 

Mercado (demanda) de mala direta e 
entrega de periódicos na Eslovenia 
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Fonte Palavra-Chave Artigo Autores Resumo Temas 

Ebsco Direct Mail 

Surveying the 
general public over 
the internet using 
address based 

sampling and mail 
contact procedures 

Benjamin L. Messer 
Don A. Dillman 

Faz um comparativo entre a 
taxa de resposta em 

pesquisa utilizando mala 
direta e internet 

comparativo entre a taxa de resposta 
em pesquisa utilizando mala direta e 

internet 

Ebsco Direct Mail 

Using RFM data to 
optimize direct 

marketing 
campaingns 

Arben Asllani 
Diane Halstead 

Apresenta um modelo que 
ajuda nas estratégias de 
segmentação de clientes 

por RFM 

RFM 

Ebsco Direct Mail 
How sales taxes 

affect customer and 
firm behavior 

Eric T. Anderson 
Nathan M. Fong 

Duncan I. Simester 
Catherine E. Tucker 

Este artigo analisa como a 
abertura de uma loja afeta 
Internet e da demanda de 

catálogo.  
Faz um comparativo entre o 

comportamento do 
consumidor  

comparativo do comportamento do 
consumidor (internet e catálogo) 

Ebsco Direct Mail 

Advertising 
Promotion The 

Competitive 
Advantage 

Peter Scott 
James Walker 

Avalia as estratégias 
promocionais de lojas de 
departamento britânicas 

comparativo entre mídia impressa, 
mala direta, diplay, e outros 

 

 

 



34 

 

Fonte Palavra-Chave Artigo Autores Resumo Temas 

Ebsco Direct Mail 
The Primacy of the 
consumer in IMC 

Jerry G. Kliatchko 

Através de revisão da 
literatura, o artigo  explora 

questões éticas associadas 
à personalização e 

individualismo aplicadas no 
marketing integrado 

revisão da literatura sobre questões 
éticas do marketing integrado 

Ebsco Direct Mail 
The evolution of 

IMC 
Don E. Schultz 
Charles H. Patti 

Propõe um modelo  de 
marketing integrado para 

construir marcas 
evolução do marketing integrado 

Ebsco Direct Mail 
Integrated Mkt 

Communications 
Frank Mulhern 

Fala que estamos no meio 
da revolução digital, 

transformação e 
implicações nas práticas do 

marketing integrado 

comunicação/conexão digital, 
revolução da tecnologia da informação  

Ebsco Direct Mail 
Rethinking Mkt 
Communication 

Ake Finne 
Christian Gro¨nroos 

Propõe um modelo de 
comunicação para o 
relacionamento com 

clientes a fim de aprimorar 
as práticas do marketing 

integrado 

Marketing de relacionamento e 
marketing integrado 
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Fonte Palavra-Chave Artigo Autores Resumo Temas 

Ebsco Direct Mail 
Questionnaire 

Survey 
Nonresponse 

Peter Hoonakker 
Pascale Carayon 

Faz um comparativo entre a 
taxa de resposta em 

pesquisa 
utilizandodiferentes mídias, 

inclusive internet e mala 
direta 

comparativo entre a taxa de resposta 
em pesquisa utilizando mala direta e 

internet 

Ebsco Direct Mail 
Buildin Strong 

Brands 
Kevin Lane Keller 

Propõe como marcas 
devem ser construidas a 

partir do ambiente do 
ambiente de marketing 

construção de marcas com a 
integração do marketing 

Ebsco Direct Mail 

Multi-Channel 
management in 
direct marketing 

retailing 

Eddie Rhee 
Investiga os benefícios com 
o uso de diferentes canais 
de comunicação no varejo 

multi-canal no marketing direto 
varejista 
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Fonte Palavra-Chave Artigo Autores Resumo Temas 

Ebsco Direct Mail 

IMC New Horizon 
false dawn for a 
marketplace in 

turmoil 

Philip J. Kitchena 
Don E. Schultz 

Propõe uma reflexão sobre 
o que realmente é a 

comunicação integrada de 
marketing e tenta traçar 

novos horizontes 

futuro do marketing 

Ebsco Direct Mail 

Getting past the 
trash bin: attribution 

about envelope 
message, envelope 
characteristics, and 

intention to open 
direct mail 

Clinton Amosa 
Audhesh Paswan 

Investiga a relação entre as 
características dos 

envelopes e a intenção das 
pessoas em abrir uma mala 

direta 

uso de mensagens atraentes e 
envolopes para despertar a intenção de 

abrir a mala direta 

Ebsco Direct Mail 
Dynamic 

Competitive Effects 
Of Direct Mailing 

Merel Van Diepen 
Bas Donkers 

Philip Hans Franses 

Analisa a competição entre 
malas diretas de 

concorrentes sob o ponto 
de vista dos destinatários 

Comparando a efetividade da mala 
direta que chegam à pessoas que 

fazem caridade (doadores) 
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Fonte Palavra-Chave Artigo Autores Resumo Temas 

Ebsco Direct Mail 
A new tool for pre-
testing direct mail 

Margaret Faulkner 
Rachel Kennedy 

O artigo delineia uma nova 
ferramenta de pré-teste 

para identificar que peça de 
mala direta gerará a melhor 

resposta de mercado 

pré-teste com mala direta 

Ebsco Direct Mail 

Consumers’ 
Attitudes toward 

Unsolicited 
Commercial E-mail 
and Postal Direct 

Mail Marketing 
Methods: 

Intrusiveness, 
Perceived Loss of 

Control, and 
Irritation 

Mariko Morimoto 
Susan Chang 

Utilizam a técnica da 
reatância psicológica para 

analisar e comoparar a 
reação dos consumidores 
em relação às ações de 

email e mala direta.  

comparativo entre mala direta e e-mail 
marketing 

Ebsco Direct Mail 

Direct Mail Credit 
Card Solicitation of 
College Students: 

na exploratory study 

Mary Beth Pinto 
Phylis Mansfield 

Este artigo investiga como 
as companias de cartão de 

crédito utilizam a mala 
direta para prospectar 

clientes estudantes 

como companhia de cartão de crédito 
utiliza a mala direta para prospectar 

clientes 
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Fonte Palavra-Chave Artigo Autores Resumo Temas 

Ebsco Direct Mail 

Characteristics of 
Marketing 

Channels: A 
Theoretical 
Framework 

Nina Michaelidou 
David C. Arnott 

Sally Dibb 

Analisa como as 
características dos canais 
(catalogos, mala direta, 

internet, etc) influenciam o 
comportamento de compra 

das pessoas 

comparativo do comportamento do 
consumidor (multicanal) 

Ebsco Direct Mail 

Effects of Multi-
channel 

consumers´s 
perceived retail 

attributes 

Youn-Kyung Kim 
Soo-Hee Park 

Sanjukta Pookulangara 

Objetivo de examinar os 
efeitos do multicanal na 

percepção dos 
consumidores do varejo, 
com intenção de compra 
por artigos do vestuário 

comparativo do comportamento do 
consumidor (multicanal) 

Ebsco Direct Mail 
Direct Marketing 
and E-commerce 

Wendy Diamond 
Michael R. Oppenheim 

Discute fonte de informação 
para o Marketing Direto e e-

commerce 
Comparativo entre canais 

Ebsco Direct Mail 
OptimizingRhenania
DirectMktBusiness 

Ralf Elsner 
Manfred Krafft 

Arnd Huchzermeier 

Descreve a experiência de 
uma loja na aplicação do 
método DMLM, usando o 

catálogo, analisando o 
comportamento de compra 
dos clientes, segmentação 

abordagem do mercado utilizando 
metodo para otimizar ações de 

marketing direto 
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Ebsco Direct Mail 

You`re a 
guaranteed winner: 
composing you in a 
consumer culture 

Helen Rothschild Ewald 
Roberta Vann 

Trata de técnicas de 
linguagem utilizadas na 
mala direta para criar 

identificação no público 
leitor 

uso da mala direta  

Ebsco Direct Mail 

Understanding the 
effect of CRM 

efforts on customer 
retention and 

customer share 
development 

Peter C. Verhoef 

Investigação dos efeitos do 
CRM e instrumentos de mkt 

de relacionamento na 
retenção de clientes e 
desenvolvimento da 

participação dos clientes 

uso de mala direta e programas de 
fidelidade para alimentar a gestão do 

relacionamento do cliente 

Ebsco Direct Mail (?) 

Transformation of 
the traditional 

salesforce: 
imperatives for 

intelligence, 
interface and 

integration 

Nigel F. Piercy 
Nikala Lane 

Trata da mudança de uma 
organização de v endas 

para uma gestão de 
clientes estratégicos.  

necessidade de transformação do perfil 
da força de vendas diante das 

mudanças e novas tecnologias de 
comercialização 
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Fonte Palavra-Chave Artigo Autores Resumo Temas 

Ebsco Direct Mail 
The new age of 
direct marketing 

Shena Mitchell 

Analisa as atitudes dos 
consumidores em relação à 
mensagem não solicitada 

via mala direta e televendas 

análise do comportamento do 
consumidor diante de mensagens não  

solicitadas por mala direta e 
telemarketing 

Ebsco Direct Mail 

The contribution of 
direct mail 

advertising to 
average weekly unit 

sales 

Marla Royne Stafford 
Eric M. Lippold 
C.Todd Sherron 

Este artigo examina a 
contribuição da mala 

diretapara aumentar a 
média semanal de venda 

em uma franquia de 
FastFood americana 

A mala direta como um meio de venda 

Ebsco Direct Mail (?) 

Is instant messaging 
going to replace 

SMS and e-mail as 
the medium of 

choice for direct 
customer 

communications 

Shaun Doyle 

Trata das mensagens 
instantâneas  (de tempo 
real) como potencial de 

substituir o email e o SMS 

Mensagens instantâneas SMS e email 
marketing 
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Fonte Palavra-Chave Artigo Autores Resumo Temas 

Ebsco Direct Mail 

Using advertising 
constructs and 

methods to 
understand direct 
mail fundraising 

appeals 

William D. Diamond 
Sara Gooding-Williams 

Trata de desenvolvimento e 
compreensão de técnicas 

para construir apelos 
efetivos para influenciar 

pessoas a fazerem doações 
às empresas sem fins 

lucrativos 

Uso de mala direta para renovação e 
conquista de novos doadores. 

Ebsco Direct Mail 

Proactive or reactive 
marketing? The 
influence of the 

internet on direct 
marketing, PAPER 

3 

Alan Tapp 

A influência da internet no 
comportamento de compra 

dos consumidores e a 
mudança de poder do 

negócio para as mãos do 
consumidor 

A influência da internet no 
comportamento de compra dos 

consumidores e a mudança de poder 
do negócio para as mãos do 

consumidor 
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Fonte Palavra-Chave Artigo Autores Resumo Temas 

Ebsco Direct Mail 

Mobile digital 
technology: 

emerging issues for 
marketing 

Gillian Sullivan Mort 
Judy Drennan 

Quadro analítico 
identificando o 

desenvolvimento no 
ambiente do e-marketing 
para o m-marketing. Fala 

do crescimento do 
marketing direto com os 
avanços tecnológicos 

Desenvolvimento do email mkt e 
mobile no ambiente digital 

Ebsco Direct Mail 

Getting permission: 
exploring factors 

affecting permission 
marketing 

Tito Tezinde 
Brett Smith 

Jaime Murphy 

Fatores que afetam o 
marketing de permissão 

Opt-in para o email marketing 

Ebsco Direct Mail 

Direct Marketing for 
multichannel 

retailers: Issues, 
challenges and 

solutions 

Behram J. Hansotia 
Bradley Rukstales 

Trata dos desafios 
varejistas de construir 
relacionamento com 

clientes, motivar os clientes 
a comprarem mais nas lojas 

on line, presencial e por 
catálogo 

multi-canal no marketing direto 
varejista 
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Fonte Palavra-Chave Artigo Autores Resumo Temas 

Ebsco Direct Mail 
Direct Mail - Is it 

taxable? 
Tony Monteusciani 

Cobrança de impostos para 
uso da mala direta como 
veículo de promoção de 

vendas 

Cobrança de impostos para uso da 
mala direta como veículo de promoção 

de vendas 

Ebsco Direct Mail 
Custom 

Communication: 
does it pay? 

James Morris-Lee 
Personalização da 

mensagem para ampliar o 
efeito da mala direta  

Personalização da mensagem para 
ampliar o efeito da mala direta  

Ebsco Direct Mail 
Consumer 

Addressability and 
Customized Pricing 

Yuxin Chen 
Ganesh Iyer 

Uso de dados variáveis 
para adquirir diferenciação 

no mercado 

Uso de dados variáveis para adquirir 
diferenciação no mercado 

Ebsco Direct Mail 
A cross cultural 

comparison of direct 
mail receptivity 

Michel Laroche 
Frank Pons 

Andrée Turmel 

Comparativo da 
receptividade da mala 

direta entre duas culturas 
diferentes 

Comparativo da receptividade da mala 
direta entre duas culturas diferentes 

Emerald Direct Mail 

Consumer 
acquisition of 

product information 
and subsequent 

purchase channel 
decisions 

Michal R. Ward 
Michelle Morganosky 

Trata-se de análise do 
comportamento de compra 
dos consumidores diante 

dos diferentes canais 
(online e presencial) 

comparativo do comportamento do 
consumidor (multicanal) 
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Fonte Palavra-Chave Artigo Autores Resumo Temas 

Emerald Direct Mail  

Switching to 
electronic stores: 

consumer 
characteristics and 
the perception of 
shopping benefits 

Ruby Roy Dholakia 
Outi Uusitalo 

Análise das influencias das 
características do 

consumidor (idade, 
composição familiar)  na 
percepção dos benefícios 

das lojas online e 
presencial 

Mudança do varejo do ambiente físico 
para o online. Quais implicações no 

comportamento do consumidor 

Emerald Direct Mail 
Communication as 

na element of 
service value 

Kristina Heinonen 
Tore Strandvik 

Trata das ações de 
comunicação como um 

elemento importante para o 
consumidor perceber valor 

no produto/serviço 

Comparativo  da reação do consumidor 
diante de diferentes mídias 

Emerald Direct Mail 

An approach to 
mastering the 

marketing 
mix 

Michael D'Esopo 
Eric Almquist 

Comparativo de ROI entre 
as mídias, inclusive a mala 
direta. Como calcular o ROI 

nas empresas? 

Comparativo de ROI entre as mídias, 
inclusive a mala direta. Como calcular 

o ROI nas empresas? 
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Fonte Palavra-Chave Artigo Autores Resumo Temas 

Emerald Direct Mail 

Developing a 
Process to Enhance 

Customer 
Relationship 
Management 

Peggy E. Chaudhry 

Propõe um modelo prático 
que define o processo de 
gestão de relacionamento 
com cliente para pequenas 

empresas do setor de 
serviços 

Gestão do Relacionamento com o 
cliente 

Emerald Direct Mail 
Social 

entrepreneurship 
and direct marketing 

Michael L. Mallin 
Todd A. Finkle 

Uso do marketing direto nas 
organizações sem fins 

lucrativos, destacando dois 
fatores: o custo de 
implementação das 

soluções de marketing 
direto e o controle dos 

recursos 

Uso do marketing direto nas 
organizações sem fins lucrativos 
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Fonte Palavra-Chave Artigo Autores Resumo Temas 

Emerald Direct Mail Are we pay attention Andrew Greenyer 

Pesquisa sobre o 
comportamento das 

pessoas em relação ao 
tempo dedicado a ler 
correspondências e 

estratos de banco que eles 
recebem via mala direta 

Comparativo  da reação do consumidor 
diante da ação de mídia digital e mala 

direta 

Emerald Direct Mail 

Evaluation of cost 
per contact and cost 

per response in 
interactive and 
direct media 

planning: A Spanish 
case study 

Pedro Reinares Lara 
Jose Manuel Ponzoa 

Através de um comparativo, 
o objetivo do artigo é 

analizar o custo  e o ROI 
associados do marketing 

direto e oferecer 
conclusões para otimizar o 
orçamento do marketing 

destinado relacionamento 
com clientes 

Comparativo de ROI entre as mídias, 
inclusive a mala direta.  
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Fonte Palavra-Chave Artigo Autores Resumo Temas 

Emerald Direct Mail 

Marketing 
Implications of 

privacy concerns in 
the US and Canada 

Jennifer A. Pope 
Aaron M. Lowen 

O artigo objetiva avaliar as 
questões de proteção à 

privacidade dos 
consumidores diante das 
ações de mala direta  e 
internet onde se obtem 

dados e realizam pesquisas 

Uso de dados e garantia de 
privacidade  

Emerald Direct Mail 

Comparing 
Perceptions of 

marketing 
communication 

channels 

Peter J. Danaher 
John R. Rossiter 

Comparação de vários 
canais (velhos e novos) em 

termos de uma série de 
atributos como intromissão 
percebida, confiabilidade, 

credibilidade, conveniência 
e valor de entretenimento. 

Comparativo da percepção do 
consumidor sobre a efetividade das 

mídias 
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Fonte Palavra-Chave Artigo Autores Resumo Temas 

Emerald Direct Mail 

Role of knowledge 
management and 
analytical CRM in 

business: data 
mining based 

framework 

Jayanthi Ranjan 
Vishal Bhatnagar 

O objetivo do trabalho é 
fornecer uma análise 

aprofundada dos conceitos 
de negócio 

de inteligência, gestão do 
conhecimento e de análise 
de CRM  e estabelecer uma 
estrutura para integrar cada 

um deles.  

Gestão do Relacionamento com o 
cliente 

Ebsco Post service 

COMPETING WITH 
MR. POSTMAN: 

BUSINESS 
STRATEGIES, 

INDUSTRY 
STRUCTURE, AND 

COMPETITIVE 
PRICES IN 

LIBERALIZED 
LETTER MARKETS 

Helmut M. Dietl 
Peter Waller 

Propõe um ambiente 
competitivo para o mercado 
postal, sugerindo que mais 

empresas atuem na entrega 
de cartas. Sugere 

estratégias de negócios, 
estrutura de indústria, 
preços competitivos e 

afirma que a competição 
nos serviços postais irá 

promover mais 
oportunidades  

Propõe a quebra de monopólio do 
Correio europeu na entrega de cartas 
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Ebsco Post service 

The potential impact 
of new 

technology and 
European mail 
deregulation on 

financial 
services marketers 

Peter Shackleton 

Identifica os problemas e 
oportunidades 

apresentadas pelos 
marketeiros dos serviços 

financeiros através da 
desregulamentação do 

correio europeu e o advento 
de novas tecnologias em 

2003 

Impacto das novas tecnologias e 
mudanças do correio europeu no 

mercado financeiro 

Ebsco Post service 

WEATHER MAY 
NOT STOP USPS, 

BUT 
SPECIAL 

INTERESTS WILL: 
THE BUSH 

ADMINISTRATION’
S GATS OFFER 

SUPPORTS 
PRIVATE 
EXPRESS 
DELIVERY 

SERVICES BUT 
THREATENS TO 

STAMP OUT 
USPS 

Catherine B. Harrington 

Trata da oferta de serviços 
de entrega expressa 

privado, representando uma 
ameaça ao Correio 

Americano 

Correio Americano 
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Ebsco Post service 
Price competition 
under universal 

service obligations 

Alex Gautier 
Xavier Wauthy 

Concorrência de preços  
nos serviços universais 

(telecomunicações, 
serviços postais e energia. 
As obrigações de serviço 

universal são suscetíveis de 
alterar o comportamento 
estratégico das empresas 
em mercados competitivos 

Concorrência de preços  nos serviços 
universais 

Ebsco Post service 

Un análisis de la 
transformación 

del servicio 
universal y el ámbito 

reservado 
en las políticas de 
competencia del 

sector 
postal en la Unión 

Europea 

Carlos Pateiro Rodriguez 
Javier Prado Dominguez 

Análise do âmbito do 
Serviço Postal Universal e 

alternativas de 
financiamento da União 

Européia 

Transformações do serviço universal e 
regulação do serviço postal da União 

Europeia 
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Ebsco Post service 

Os perfis 
estratégicos no 

Brasil: um estudo 
dos agentes 

franqueados dos 
Correios a partir da 
tipologia de Miles e 

Snow 

Humberto Elias Garcia 
Lopes 

Thelmo Naves Moura 
Caio César Gianinni 

Oliveira 

A pesquisa investigou as 
diferenças entre os perfis 
estratégicos de agências 
franqueadas dos Correios 

em relação às capacidades 
estratégicas, bem como 

percepções de riscos 
ambientais.  

Análise do perfil estratégico de 
franquias dos Correios 

Ebsco Post service 

Governance by 
Mutual 

Benchmarking 
in Postal Markets : 
How State-owned 
Enterprises induce 
Private Competitors 

to Pursue Policy 
Goals 

Peter Hettich 

Análise  sobre a oferta dos 
serviços postais pelos 

governos e a possibilidade 
de ser oferecido em um 

mercado de livre 
concorrência. O argumento 

do autor é baseado em 
parâmetros econômicos ao 
defender que há ineficiência 

no quadro regulatório dos 
serviços postais, que o 
atendimento em áreas 

rurais é deficitário 

Privatização do serviço postal 
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Ebsco Post service 
Hedging against 

postage rate 
increases 

Terrance Jalbert 
Jonathan Stewart 
Steven P. Landry 

O artigo sugere um modelo 
para determinar as compras 

de selos em torno de 
aumentos da taxa. Deve 
haver um monitoramento 

dos padrões de compra de 
selo para determinar o 
melhor momento de 

aumentar as taxas postais.  

Tarifação postal 

Ebsco Post service 
RESTRUCTURING 
THE U.S. POSTAL 

SERVICE 

Robert Carbaugh 
Thomas Tenerelli 

O artigo traz uma discussão 
sobre os problemas 

econômicos da USPS e as 
possibilidades de 

mudanças na estrutura para 
manter sua sustentabilidade 
diante da queda de receita 

e aumento de custos 

Reestruturação do Correio Americano 
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Ebsco Post service 

THE BUDGETING 
OF THE PUBLIC 

SERVICES 
AT THE REGIONAL 

LEVEL OF THE 
POSTAL 

NETWORK 

Simona Serban 
GH. Pribeanu 

Os tópicos abordados neste 
artigo referem-se à 

universalidade dos serviços 
dos Correios, a importância 

econômica dos serviços 
postais, os tipos de 

orçamento utilizado e sua 
elaboração, o método de 

cálculo dos custos. 

Serviço Postal Universal 

Ebsco Post service 

The interaction 
between universal 
service costing and 

financing in the 
postal sector: a 

calibrated approach 

Christian Jaag 
Urs Trinkner 

Trata da interação entre o 
custo do serviço universal e 

financiamento no setor 
postal 

Serviço Postal Universal 
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Ebsco Post service 

THE USE OF 
SPATIAL DATA 

FOR 
SEGMENTATION 
OF THE POSTAL 

SERVICE MARKET 

Dejan Markovic 
Biljana Grgurovic 

Slavica Strbac 

A proposta do artigo é 
apontar a importância dos 
dados espaciais e como os 
resultados obtidos em uma 

aplicação de 
geoprocessamento pode 

ser usada no caso de 
segmentação dos mercado 

do serviço postal 

Uso de dados espaciais para 
segmentação do mercado postal 
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