DecisOes Taticas

Apdés a definicdo dos aspectos estratégicos da Universidade
Corporativa, faz-se necessério estipular e especificar as a¢cdes que precisam
ser empreendidas para que o0s objetivos sejam alcancados. Neste momento,
é preciso identificar os tipos de intervengdo necessarios para que a empresa
desenvolva suas competéncias de modo mais rapido e efetivo.

As decisdes taticas estdo relacionadas com as atividades especificas e
a forma como elas devem estar agrupadas para facilitar a implantagdo. Além
disso, cada acdo prevista precisa ter seus aspectos metodologicos
determinados.

Detalhamento das Trilhas de Desenvolvimento de
Competéncias

Dentre as decisdes estratégicas, observamos a necessidade de que as
competéncias funcionais e gerenciais, individuais e organizacionais,
essenciais e diferenciadoras estejam definidas.

Com base nessa defini¢cdo, o escopo das acdes da Universidade pode
ser construido. A Universidade Corporativa necessita delimitar o conjunto de
acOes que existe dentro de sua estrutura — e, por consequéncia, indicar o
gue esta fora de seu contexto.

O objetivo desta etapa € especificar as a¢des que serdo empreendidas
pela Universidade — que podem envolver cursos presenciais, atividades a
distancia, entre outros, como destacado no item estratégico modelo
andragogico de aprendizagem. Além dessa identificacdo, esta etapa procura
também encontrar maneiras de agrupar essas atividades de modo a permitir




gue sejam mais facilmente gerenciadas — a adequacdo ao modelo de gestédo
adotado.

Como isto pode ser feito? Considerando que o objetivo é identificar,
separar e agrupar as atividades, esta etapa pode ser apresentada como uma
estrutura analitica — ferramenta utilizada, dentro da geréncia de projetos,
para a determinagdo do escopo do projeto. Vejamos o seguinte exemplo:

Universidade
Corporativa
Marketing Financas Logistica Negociacao Projetos
v' Curso a v' Curso a v" Jogo de v' Curso v' Curso
Distancia: Distancia: Empresas: Presencial: Presencial:
Comportamento Contabilidade Conflito de Técnicas de Métodos e
do Consumidor Geral e Canal e suas Negociacao Técnicas de
. Gerencial Resolucdes . ~ Gestéo de
v" Curso Presencial: ¢ v" Simulagéo: Projetos
Planejamento de | v Curso Casos de
Marketing Presencial: Negociacao v' Atividade de
Matematica Integragao:
v ; ;
G_rupo d~e Financeira Desenvolvendo
Discusséo:
toes v' Foruns: N
Ques « . Implementando
Contemporaneas Gerenciando Proi
" rojetos
da Gestéo de com
Marketing Orcamentos

Existem varias maneiras de agrupar as atividades. Embora a mais
usual envolva sua delimitacdo em grandes areas do saber, 0s grupos de
atividades podem estar relacionados a atividades funcionais (como Financas,
Crédito e Cobrancga etc.), processos organizacionais (como Comercializagéo,
Instalacdo, PoOs-venda etc.), niveis de profundidade (como Basico,
Intermediario e Avancado) e nivel gerencial (como Operacional, Geréncia
Intermediaria e Alta Geréncia).

Primeiro Conjunto de Decisbes Taticas
a) Qual o escopo de atividades especificas da Universidade Corporativa?

b) Como essas atividades podem ser agrupadas visando facilitar seu
gerenciamento?




Objetivos das Trilhas

Os objetivos das trilhas visam descrever como as competéncias
relacionadas serdo desenvolvidas. E preciso destacar como as acdes
possibilitardo resultados nos niveis individual, departamental (grupal) e
organizacional e, ainda, como implementardo processos de aquisicdo de
conhecimento externo, desenvolvimento de conhecimento interno e de
difusdo do conhecimento através da socializacdo e da codificagéo.

Segundo Conjunto de Decisbes Taticas

a) Que objetivos devem ser almejados pelas trilhas de desenvolvimento de
competéncias?

b) Como as agbes da trilha possibilitardo resultados nos niveis individual,
departamental (grupal) e organizacional?

Unidades, Médulos e Programas

Uma trilha de desenvolvimento de competéncias pode englobar
unidades, modulos e programas. Dependendo da forma escolhida para
agrupar as atividades da Universidade, pode ser necessario subdividir a
trilha em diversas unidades. Por exemplo, dentro de uma trilha que aborda
o tema Marketing, podemos incluir unidades relacionadas a Produto,
Distribuicdo, Vendas, Comunicagédo, entre outros.

A trilha pode contar com médulos, que sdo atividades aplicadas de
maneira intermitente, como cursos e palestras, e com programas, que tém
caracteristica permanente, como grupos de discussao.

Cada mddulo ou programa deve ter definido os seguintes elementos:
objetivos, conteddo programatico, competéncias, carga horaria,
metodologia, pré-requisitos, avaliacdo, publicos, referéncias e observagoes —
como veremos a seguir, utilizando como exemplo os mddulos
Comportamento do Consumidor, Planejamento de Marketing e Jogo de
Negécio: Tomada de Decisdo de Marketing, de uma possivel trilha de
desenvolvimento de competéncias mercadologicas.

Objetivos




Os objetivos da atividade respondem que aptidbes e
competéncias devem ser assumidas pelo participante ao final daquela
intervengdo. Essas competéncias devem listar tanto 0s
conhecimentos, habilidades e atitudes que devem ser internalizadas
pelo participante individual como também as capacidades que grupos
e a prépria organizacdo devem desenvolver.

Os objetivos devem ser especificos, de modo a facilitar a
tomada de decisdo sobre os demais elementos metodolégicos do
modulo, e mensuraveis, indicando formas e métodos de medicdo da
internalizacé@o e do desenvolvimento das competéncias.

Como afirma Mager, “antes de planejar o ensino, selecionar
procedimentos, material ou conteltdo, € importante ser capaz de
formular exatamente aquilo que se pretende com o ensino. Uma
formulacdo clara de objetivos vai prover com uma base sélida a
escolha de métodos e materiais, bem como a sele¢cdo de meios para
avaliar o resultado da aprendizagem”.

Exemplos:

a) Comportamento do Consumidor

v Apreender modelos de comportamento de compra;

v' lIdentificar os fatores que influenciam as decis6es de compra;
v" Identificar os tipos de decisGes de compras;

v Identificar os fatores que influenciam as decisGes de compra do
comprador organizacional.

b) Planejamento de Marketing

v Apreender modelos de decisdo estratégica de marketing;
v' Identificar opgdes estratégicas de marketing;

v' Utilizar ferramentas de decisdes estratégicas de marketing;

v Desenvolver atitude pré-ativa frente as decisdes estratégicas de
marketing.

c¢) Jogo de Negocio: Tomada de Decisdo de Marketing

v Aplicar as ferramentas de andlise e implementacdo do processo de
planejamento de marketing em uma atividade simulada;



v" Internalizar os conceitos discutidos nos outros moédulos da escola
através da atividade de jogos de negdcios;

v’ Experienciar um processo de concorréncia, visando desenvolver a
habilidade de tomada de deciséo;

v Desenvolver atitude pré-ativa para a tomada de decisao
estratégica de marketing.

Conteudo Programatico

A pergunta seguinte é: para alcancar esses objetivos que
contetidos devem ser abordados?

Gil apresenta os seguintes critérios para sele¢do dos conteudos:
vinculac@o aos objetivos, validade, significacéo, flexibilidade, utilidade,
adequacéo ao nivel dos alunos e adequagéo ao tempo.

A decisdo acerca dos contetudos deve considerar também se
deverdo ser abordados apenas temas relacionados ao mercado de
atuacdo da empresa ou se deve englobar outros mercados e situagdes
e se deverdo ser abordados apenas conteudos relativos as
necessidades atuais da empresa ou considerar necessidades futuras.

a) Comportamento do Consumidor
v" Mercado de consumo;

v" O comportamento do consumidor segundo a visdo da teoria
econbmica: maximizacdo da satisfacdo, cesta de mercadorias,
renda como limitador do consumo, utilidade;

v" O comportamento do consumidor segundo a visdo da teoria
psicologica: necessidades e motivacdo, personalidade, percepcao,
aprendizagem, atitudes;

v' O comportamento do consumidor segundo a visdo da teoria
socioldgica: grupos de referéncia, classe social, cultura, subcultura;

v" O comportamento do consumidor segundo a visdo da teoria do
marketing;

v Influéncias situacionais sobre o comportamento do consumidor;
v" Modelos de comportamento do consumidor;



v Tipos de tomadas de decisdo dos consumidores: rotineira, limitada
e extensiva;

v Tipos de tomadas de decisdo dos consumidores: busca de
informagéo X diferencgas percebidas entre as marcas.

b) Planejamento de Marketing
v Avaliando as capacidades e recursos da empresa;
v’ Sintetizando a analise ambiental: matriz SOWT;

v' Identificando posicGes competitivas atuais e futuras: principios de
segmentacao e posicionamento, pesquisa de segmentacao e
posicionamento e previsao;

v Definindo objetivos de marketing;

v Avaliando alternativas estratégicas: o “quadrado” de Gilbert, as
estratégias genéricas de Porter e a matriz de Ansoff;

v" Identificando estratégias de posicionamento competitivo: selecao
de mercados-alvo, construgdo e manutencédo de posicdes
defensiveis, estratégias competitivas, ofensivas e defensivas,
competindo através de servi¢o superior e relacionamentos com o
consumidor e competindo através da inovacéo e do
desenvolvimento de novos produtos;

v Definindo ag@es taticas de marketing: publico-alvo e composto de
marketing;

v" Implementando e controlando as a¢fes estratégicas e taticas de
marketing: ferramentas.

c¢) Jogo de Negdcio: Tomada de Decisdao de Marketing
v Andlise do ambiente;

v Andlise da concorréncia;

v" Tomada de decisdo de marketing;

v’ Atitudes e perspectivas frente a tomada de decisao.

Competéncias

Nas decisdes estratégicas, analisamos como identificar as
competéncias que devem servir de alvo para as ac¢Ges da Universidade



Corporativa. De posse dessa lista, podemos identificar que
competéncias sdo predominantemente abordadas em cada médulo ou
programa. Este processo facilita a gestdo do desenvolvimento de
competéncias, permitindo que sejam vislumbradas as ac¢des, o como,
0 porqué e o quando relacionadas a cada uma. E preciso ter em
mente que uma determinada competéncia pode necessitar — e estar
relacionada — de varios modulos e programas para ser desenvolvida a
contento.

a) Comportamento do Consumidor

1. Atender os niveis de qualidade exigidos, acompanhando e
desenvolvendo solugdes especificas para os diversos tipos de
clientes

2. Ter foco no cliente e nas necessidades de seus negécios
b) Planejamento de Marketing

1. Saber fazer planejamento estratégico

2. Conhecer profundamente: mercados e concorrentes

3. Conceber politicas e estratégias para divulgar externamente a
filosofia da empresa

c¢) Jogo de Negdcio: Tomada de Decisdao de Marketing
1. Saber fazer planejamento estratégico
2. Atuar com foco em novas oportunidades de negdcio

Carga Horéria

As decisbes sobre conteudo programético e carga horaria sdo
particularmente proximas. A carga horaria deve ser capaz de suprir
todo o tempo necessario para abordar os contetdos propostos tanto
em termos conceituais como em aplicagbes e permitir flexibilidade.
Assim, para determinar a carga horaria é preciso estipular o tempo
necessario para abordar cada conteido e soma-los. Contudo, pode
haver limitacbes de tempo total possivel e restricbes quanto a
atribuicdo de carga horaria em fungdo de algum multiplo de tempo
que deve ser utilizado (nos exemplos a seguir, uma restricdo € que a
carga horaria deve ser estabelecida em mdltiplos de oito horas = um
dia de atividades).



a) Comportamento do Consumidor

8 h, a distancia

b) Planejamento de Marketing

24 h, presenciais

c¢) Jogo de Negodcio: Tomada de Decisdao de Marketing
16 h, presenciais

Metodologia

Devera estar intimamente ligada ao nivel e a dimensdo de
competéncia a ser desenvolvida. A titulo de reforco, recordemos a
discussdo sobre métodos de aprendizagem e dimensdo de
competéncia mais adequada para utilizacdo.

Ferramentas e Técnicas de Aprendizagem Individual por Niveis de
Competéncia Individual

Conhecimentos Habilidades Atitudes
Abordagens Jogos de empresas Dinamicas de grupo
convencionais
Instrucéo Estudo de caso Psicodramatizac¢oes
programada
Treinamento a Dinamicas de grupo Exercicio de role-
distancia playing

Treinamento no servigco
(on-the-job training)

“Dessa forma, os niveis devem ter metodologia e forma de avaliacéo
especificas para o grau de profundidade, sendo o nivel Bésico
direcionado ao desenvolvimento de conhecimentos e trabalhado, em
geral, com ferramentas de ensino a distancia e avaliado por provas
objetivas, o nivel Intermediario direcionado ao desenvolvimento de
habilidades e trabalhado, em geral, com atividades presenciais com
foco no uso de ferramentas e técnicas e avaliado por trabalhos
praticos e o nivel Avancado direcionado ao desenvolvimento de




atitudes e trabalhado, em geral, com técnicas vivenciais e avaliado por
instrumentos analiticos e elaboragdo de planos de acéo”.

a) Comportamento do Consumidor
Ensino a distancia, com foco na transmisséo de conceitos
b) Planejamento de Marketing

Presencial, com predominancia de exercicios, estudos de caso e
dinamicas com foco no desenvolvimento de habilidades, notadamente
no uso das ferramentas de andlise.

c) Jogo de Negdcio: Tomada de Deciséo de Marketing

Utilizacdo de jogos de tomada de decisdo, onde os participantes
assumem o papel de executivos de marketing empresas que
competem em um mercado com determinada estrutura de
funcionamento.

Os grupos concorrem entre si, buscando maximizar os resultados de
suas empresas frente as condi¢bes de mercado.

Pre-requisitos

Em geral, os modulos e os programas da Universidade
Corporativa sdo organizados de forma a permitir uma sequéncia de
evolucdo do profissional no desenvolvimento de suas competéncias.
Assim, geralmente parte-se da transmissdo de conhecimentos para o
desenvolvimento de habilidades e para a internalizacdo de atitudes.
Mas, como salienta Gil, “também, ao estabelecer a sequéncia de
conteudos, [deve-se] (...) levar em consideracdo, a motivacdo dos
alunos. Assim, é conveniente identificar as unidades que despertam
maior interesse nos alunos e depois intercala-las, a medida do
possivel, com as demais unidades”.

H& situacdes, também, onde é imprescindivel o dominio de um
tema basico para poder passar a outro mais complexo, podendo
exigir, assim, determinados pré-requisitos:

a) Comportamento do Consumidor
Nao ha.

b) Planejamento de Marketing



Ter cursado os modulos Principios e Ambiente de Marketing e
Marketing de Servigos.

c) Jogo de Negdcio: Tomada de Deciséo de Marketing

Ter cursado os mobdulos Planejamento de Marketing e Marketing
Business to Business.

Avallacdo

A avaliacdo do participante deve ser condizente com a dimensao
predominante de competéncia a ser desenvolvida no moédulo ou
programa — conhecimento, habilidade ou atitude. Assim, quando
trabalhamos a dimensédo conhecimento, a avaliagdo em geral utiliza
como ferramenta provas, sejam elas discursivas, objetivas ou orais;
quando trabalhamos a dimensdo habilidade, as provas praticas,
trabalhos e desenvolvimento de projetos sdo as ferramentas mais
indicadas; e quando procuramos desenvolver e/ou modificar atitudes,
precisamos utilizar ferramentas como observacéo, implementacdo de
planos de acdo, modelos de avaliacdo de desempenho e questionarios
de auto-avaliacéo.

a) Comportamento do Consumidor
Prova com questbes objetivas.

b) Planejamento de Marketing

Prova com questdes objetivas: 50%;

Desenvolvimento de trabalho que resultara em um plano estratégico
de marketing cujo foco pode ser a propria empresa e/ou clientes da
empresa: 50%.

c¢) Jogo de Negocio: Tomada de Decisdo de Marketing
Participacdo e engajamento nas atividades: 30%;

Resultado alcancado pela empresa no jogo, considerado em termos
absolutos: 30%;

Desenvolvimento de trabalho, de cunho analitico, avaliando as
alternativas escolhidas pelo grupo e suas implicagbes nos resultados
da empresa: 40%.
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Publicos

A definicdo de quais publicos devem participar de cada médulo
ou programa é crucial para o sucesso da Universidade Corporativa no
que se refere ao desenvolvimento de competéncias. Esse ponto sera
mais bem abordado ao final desta parte; mas, apresentamos a seguir
os exemplos desta definicdo, destacando que, conforme aumenta o
grau de profundidade do tema, ha uma tendéncia de diminui¢do no
namero de cargos participantes:

a) Comportamento do Consumidor
Analista de Marketing

Assistente de Marketing
Coordenador de Marketing
Engenheiro de Vendas

Gerente de Produto

Gerente de Vendas

Representante de Vendas
Vendedor Técnico

b) Planejamento de Marketing
Analista de Marketing
Assistente de Marketing
Coordenador de Marketing
Gerente de Produto

Gerente de Vendas

c¢) Jogo de Negodcio: Tomada de Decisdao de Marketing
Coordenador de Marketing

Gerente de Produto

Gerente de Vendas
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Referéncias

O material a ser utilizado nos modulos e programas — apostilas,
slides etc. — deve, na melhor situacéo, ser especifico para os objetivos
que pretende atingir. Mas, deve também orientar o participante sobre
onde aprofundar suas competéncias naquele tema, caso queira. As
publicacbes que serviram de base para a elaboracdo do material
devem ser obrigatoriamente indicadas, mas outras sugestbes de
livros, filmes, exercicios sdo um estimulo importante para o
autodesenvolvimento.

a) Comportamento do Consumidor

MINIARD, Paul, ENGEL, James F. & BLACKWELL, Roger D.
Comportamento do Consumidor.

SCHIFFMAN, Leon. Comportamento do consumidor.
KARSAKLIAN, Eliane. Comportamento do Consumidor.
b) Planejamento de Marketing

HOOLEY, Graham J., SAUNDERS, John A. & PIERCY, Nigel F.
Estratégia de marketing e posicionamento competitivo.

KOTLER, Philip & KELLER, Kevin Lane. Administracdo de marketing.

PORTER, Michael. Estratégia competitiva: técnicas para andlise da
industria e da concorréncia.

CHURCHILL, Gilbert A. & PETER, J. Paul. Marketing: criando valor para
o cliente.

c) Jogo de Negdcio: Tomada de Deciséo de Marketing
VICENTE, Paulo. Jogos de empresas.

Observacoes

Ha situacbes, dentro dos médulos e programas, que devem ser
melhor descritas e/ou explicadas para que o0s objetivos sejam
alcancados mais facilmente. Por exemplo, um determinado modulo
pode exigir um limite de participantes ou um determinado
procedimento para avaliagao.

12



a) Comportamento do Consumidor
Nao ha.
b) Planejamento de Marketing

O trabalho deve ser desenvolvido em grupo, com participantes de
diferentes fungBes, buscando desenvolver um plano estratégico de
marketing. As atividades presenciais deverdo estar focadas no uso de
ferramentas e no desenvolvimento deste plano, cujo foco pode ser
decidido entre os participantes e o facilitador.

c¢) Jogo de Negodcio: Tomada de Decisdao de Marketing

Os jogos podem ser desenvolvidos considerando diferentes estruturas
de mercado.

Terceiro Conjunto de Decisbes Taticas
a) Para cada moadulo ou programa:
- Qualis serdo os objfetivos especificos a lserem almejados?
- Que conteudos devem ser contemplados?

- Ao desenvolvimento de que competéncias o modulo ou programa esta
voltado?

- Qual deve ser sua carga horéaria?
- Como ele devera ser conduzido em termos de metodologia?
- Ha algum pré-requisito?
- Qualis serdo as ferramentas de avaliacdo?
- Que cargos/fungées devem participar?

- Que referéncias foram usadas na montagem do moaulo ou programa que
podem servir de orientagdo para a complementagdo do desenvolvimento
pelos participantes?

- Existe algum assunto ao qual deva ser dada atengdo especial?

Determinacdo dos Publicos por Programas

Como ja salientado, uma decisdo tatica de extrema importancia para
as acbes da Universidade Corporativa € a definicdo dos participantes

13

-
-
-

[W9S1] Comentéario: Flexion
ei o verbo

J




envolvidos em cada modulo ou programa. Esta definicdo tem como base o
conjunto de competéncias requerido por um determinado cargo ou fungéo.

Desse modo, estaremos aptos a alocar as pessoas aos modulos e
programas que efetivamente fardo diferenca em sua atuagéao profissional.

Quarto conjunto de decisdes taticas

a) Que cargos/fungbes devem participar de cada modulo ou programa em
especifico?

b) Que ferramentas serdo utilizadas nessa defini¢do?

Visando concluir este capitulo, apresentamos a seguir o rol de cursos
apresentados por duas Universidades Corporativas e uma breve descricdo
dos aspectos taticos (e, em alguns casos, também operacionais, ja
adiantando o proximo capitulo) de alguns desses cursos.

Academie Accor

Cursos

A Arte da Argumentacao

A Arte de Atender o Cliente

Access 2000 Bésico

Administragdo do Tempo

Argumentacao e Persuasao

As Primeiras Coisas em Primeiro Lugar
Auto-Desenvolvimento Estratégico
Balanced Score Card - da Estratégia a Acédo
Boas Préaticas de Manipulacdo de Alimentos
Business Plan

Certificagdo Iso - Aplicagdo e Entendimento no Dia-A-Dia das Legislacbes e
das Normas

Compondo a Sua Equipe
Contabilidade Gerencial
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Contrato Ibis 15 Minutos

Controle e Garantia da Qualidade

Controle Orcamentario

Cuidar do seu Corpo, Emocéo e Trabalho
Descobrindo o Mundo Accor

Desenvolvendo uma Performance Inovadora
Empowement - A Forca da Energizacédo
Estratégia de Negociacdo

Excel - Ferramentas de Gestéo na Hotelaria
Excel 2000 Avangado

Excel 2000 Bésico

Exceléncia no Atendimento

Explorando Todo o Poder da Comunicagao
Finangas para Nao Financeiros

Formacéao de Formadores

GED - Gerenciamento Estatistico, Controle e Decisdo
Geréncia de Crises

Gerénciamento de Projetos

Gestéo Aplicada ao Rh

Gestédo de Pessoas e Lideranca

Imersdo em Idiomas - Inglés e Francés
Internet - Cd Rom - Correio Eletronico
Liderando Para o Sucesso

Marketing Business to Business -Integracdo da Cadeia Produtiva
Marketing da Saude Corporativa

Marketing de Relacionamento

Marketing de Servicos

Marketing Pessoal - Etiqueta Empresarial
Microbiologia de Alimentos e Contaminagéo
Navegando no Mundo Accor
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O Conflito - um Novo Enfoque Para o Dia-a-Dia

O Valor Emocional na Relacdo Com o Cliente

Otimizando a Performance Financeira - Diagnéstico de Performance do
Negocio

Otimizando a Performance Financeira - Planejamento Tributario

Otimizando a Performance Financeira - Solucbes Para Melhoria da
Performance Econbmica e Financeira

PIC - Programa de Integracao.

Planejamento Estratégico

Power Point 2000 Avancado

Power Point 2000 Bésico

Praticas de Negociacdo de Sucesso

Primeiro Emprego

Programa de Aperfeicoamento Pessoal e Interpessoal
Programacao Neurolinguistica - Otimizando as Suas Potencialidades
Project 2000 Avangado

Project 2000 Basico

PSP - Processo e Solugdo de Problemas

Qualidade de Vida Como Base Para o Empowerment e Qualidade de Vida no
Trabalho

Qualidade no Atendimento ao Cliente
Qualificacdo de Fornecedores
Saber Viver

Saude, Corpo e Mente - Emog¢6es que Matam e Emogdes que Curam
Sensibilizacdo Para Mudar o Estilo de Vida

SIC - Sistema de Informagéo e Controle

Strategic Media Training

The Ray Leone”S Sales Funnel Seminars

Utilizando o Pensamento Criativo

Vencendo Seus Limites - Preparando-se Para Desafios em um Mercado
Selvagem.
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Vida N&o é s6 Trabalho - Cuidar da Salude N&o é s6 Tomar Remédio
Word 2000 Avancado

FORMACAO DE FORMADORES

Conducéo eficaz de treinamentos pessoas.
Publico-alvo: Gestores

Carga Horaria: 24 h

Namero de Participantes: 12

MARKETING DE SERVICOS

Apresentar uma orientacdo de marketing especifica para as atividades de
servicos para o desenvolvimento e implementacéo de estratégias.

Publico-alvo: Gestores de operacdes e marketing
Carga Horaria: 8 h
Namero de Participantes: 25

THE RAY LEONE”™S SALES FUNNEL SEMINARS

Aumentar a produtividade da equipe de vendas, reduzindo o namero de
visitas necessario ao fechamento.

Publico-alvo: Colaboradores da area comercial
Carga Horaria: 20 h
Namero de Participantes: 25

ACCESS 2000 BASICO

Utilizar a ferramenta de bancos de dados, criar relatdrios especiais,
formularios, importagdo e transferéncias.

Publico-alvo: Todos os colaboradores
Carga Horaria: 8 h
Namero de Participantes: 12
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UniAlgar

NOSSOS CURSOS - Programas de Educacao e Desenvolvimento
Além do preco: A captura de valor pelo modelo de negocios
As 4 disciplinas da Execucéo - Fazer Acontecer

Conducdo de Reunibes e Gestédo do Tempo

Desenvolvendo Competéncias na Lingua Portuguesa
Financgas para ndo Financeiros

Forum de visdo. Carreira em Perspectiva

Forum de visdo. Gestdo de Mudangas

Gest&o de Contratos de Terceiros

Redacdo de E-mails e Relatorios

Técnicas de Apresentacdo

Tomada de decisdo e Gestao de conflitos

Workshop Negociagcdo ganha-ganha

As 4 disciplinas da Execucé&o - Fazer Acontecer

Publico-alvo:Todos os associados do Grupo Algar de qualquer nivel
hierarquico.

Sobre o Curso

Em alguns momentos nos faltam energia, iniciativa e pré-atividade para
partir para a agdo, fazer acontecer. Nos perdemos e divagamos na esfera
dos pensamentos e dos ideais e esquecemos de que nada se faz apenas
com sonhos. E preciso mais que isso. O renomado Franklin Covey, escritor
do livro Os 7 Habitos das Pessoas Altamente Eficazes nos apresenta uma
solucdo eficaz para colocar em prética, as idéias e planejamentos. Por meio
do curso As 4 Disciplinas da Execucdo — Fazer Acontecer, vocé descobrira
como organizar, planejar e colocar em préatica seus planos. Mais que isso,
descobrird como estimular equipes a serem também altamente realizadoras.

carga Horaéria
16h
Resultados
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Aprender e aplicar um modelo de como comprometer todos em busca dos
resultados e das Metas Altamente Importantes.

Objetivos

O workshop “As 4 Disciplinas da Execucédo” fornece quatro diretrizes claras
gue visam assegurar as equipes objetividade e senso pratico na execucao.
Vocé aprenderd “As 4 Disciplinas da Execucdo”, assim como as etapas de
implementagdo deste processo no seu grupo ou organizacdo. As disciplinas,
resumidamente, sdo: Foco nas Metas Altamente Importantes Principio:
Seres Humanos séo talhados para fazer apenas uma coisa de cada vez com
exceléncia. Objetivo: Clarificar e alinhar a equipe para o alcance das metas
altamente importantes Construir um sistema de Medicdo Significativo
Principio: As pessoas jogam diferente quando estdo marcando pontos
Objetivo: 1) Identificar medidas chave para as metas da equipe 2)
Transformar os medidores num visivel e dindmico placar Traduzir metas em
Novos e Melhores Comportamentos Principio : Para atingir metas que vocé
nunca alcangou € necessério fazer coisas que vocé nunca fez. Objetivo: 1)
Identificar novos e melhores comportamentos e atividades, necessarias para
o alcance das metas 2) Traduzir esses comportamentos em tarefas diarias e
semanais Manter todos responsaveis — O tempo todo Principio : Saber que
0s outros contam com vocé aumenta seu nivel de comprometimento.

Publico-alvo

Todos os colaboradores de qualquer nivel hierarquico.
Consultoria

Franklin Covey

Competéncias Trabalhadas

. Gestédo de Resultados

Financgas para ndo Financeiros

Publico alvo:Todos associados do grupo Algar de qualquer nivel
hierarquico, exceto os da &rea financeira.

Sobre o Curso

Certamente vocé ja presenciou situacbes em que colegas de trabalho se
vém perdidos durante apresentacdes de resultados econémico-financeiros.
No entanto, as empresas também sao feitas de nimeros. Esta € uma outra
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grande competéncia que deve ser desenvolvida: lidar com numeros,
compreendé-los e entender sua relevancia para a saude empresarial. E em
qualquer atividade desenvolvida, ha de se ter um cuidado especial com este
assunto. Pensando em sedimentar a relevancia deste tema nas empresas
Algar, foi criado o curso Seminario Financas para ndo financeiros: conceitos
financeiros basicos e faceis de serem entendidos e praticados no dia-a-dia.

Carga Horaria

16h

Resultados

. Oferecer conhecimentos de base para o entendimento da area
financeira.

. Aumentar a sinergia entre area financeira e demais areas

institucionalizar uma atitude pré-ativa em face de problemas comuns.

Objetivos

1. Afinal, qual € mesmo o papel da gestdo financeira nas empresas? « Visao
geral de negdécios = O negdcio da empresa » Foco atual: area financeira x
funcdo financeira na organizacdo 2. Informacdes financeiras e o
desempenho dentro das organizagfes: aquilo que vocé queria perguntar e
ndo tinha coragem... « Para que servem as demonstracdes financeiras?
Balango patrimonial, demonstracéo de resultados, fluxo de caixa « Conceitos
gerais: gasto, custo, despesas, investimentos e perdas 3. Os Principios
Contabeis e a Influéncia Sobre os Negbécios: isso mexe no seu bolso!
Critérios nas informagdes contabeis ¢ Principios contdbeis 4. Métodos de
avaliacdo de investimentos: vamos desmistificar a técnica? « Decisbes de
investimento e avaliacdo de desempenho < Principais métodos: payback, Tir,
VAL, taxa de retorno contabil, Indice de lucratividade. 5. Accounting
Intelligence < Informacé&o, incerteza e poder < Indicadores financeiros na
analise de resultados, tais como lucratividade, retorno sobre o investimento,
EBITDA, liquidez, etc. = Ponto de equilibrio e margem de seguranca de uma
empresa 6.Caso Pratico Algar = Design do modelo de gestdo e controle
Simulacéo de plano de trabalho.

Publico-alvo
Todos os colaboradores de qualquer nivel hierarquico.
Consultoria
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MVC COSTACURTA & VILHENA CONSULTORIA
CORPORATIVA

Competéncias Trabalhadas
. Gestéo de Resultados

EM

EDUCACAO
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