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NOSSAS SOLUGOES E PORTFOLIO

Nossas solu¢des sao direcionadas e desenvolvidas
para cada cliente. Buscamos entender a cultura,

as diretrizes da companhia e os perfis de cada publico
com quem vamos trabalhar. Entretanto, ao longo

dos anos, estudamos e desenvolvemos conteudos

que formam a nossa plataforma base. Conhega nossos
principais conteudos e nosso escopo de atuagao.
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1 - Projetos Especiais (Educagao continuada. Exemplos)
1. Jovens talentos (trainees, estagiarios, aprendizes)
2. Programa de Desenvolvimento da Lideranca (PDL)
3. Programa Desafios
4. Escola de Vendas
5. Coaching em vendas
6. Clinica de vendas
7. Ferramentas — Planejamento Estratégico, Tatico e Operacional
8. Programa de leitura dirigida
9. Programa de atendimento no varejo (PAV)
- J

Jovens Talentos

(Programa de Trainees, Programa de estagio e Programa Aprendizes)

Formar e reter talentos é um dos principais desafios das companhias atualmente. A formacao
acelerada e continuada é um dos recursos para que os jovens criem vinculos com a empresa e
desenvolvam competéncias para poderem crescer profissionalmente. Além disso, no tempo em
gue 0s jovens permanecerem na empresa, eles possam contribuir com projetos e ideias que
tragam retorno futuro para a empresa.

A AMA Brasil desenvolve os projetos de integracao e formagao continuada de estagiarios e
trainees, desde o planejamento junto a companhia até a execug¢ao. Criacao, selecdo dos conteudos,
desenvolvimento, contratacao de consultores técnicos especificos, coordenacao das atividades,
coaching/mentoring dos participantes, monitoramento de resultados, etc. A ideia é sempre aplicar
os programas desenvolvidos por meio de um fio condutor que consolide a aprendizagem e permita
aos participantes um desenvolvimento continuo e uma visao sistémica dos processos da empresa.
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Programa de Desenvolvimento da Lideranga (PDL)

O PDL é um programa de educagado continuada que é preparado especialmente para a formacgao
para a capacitacao dos lideres frente as competéncias da empresa, as necessidades dos diversos
grupos e as competéncias especificas da liderancga. O inicio do projeto é um diagndstico que
identifica as praticas, as necessidades e os perfis dos grupos de lideres. Na etapa seguinte,

a AMABrasil desenha, junto a empresa, um programa completo e personalizado para ser executado
ao longo de um periodo. A ideia é mesclar encontros presenciais, team building, desafios virtuais,
atividades a distancia e conteudos e-learning. As necessidades da lideranga e da empresa
associadas aos conceitos de andragogia (educacdo de adultos) é a base para o sucesso desse
programa, que pode contar com a coordena¢ao da AMABrasil.

Programa de Desafios

O programa de desafios é um projeto criado pela AMABrasil para conciliar a existéncia

de informacdes abundantes disponiveis na midia, na internet ou em livros e transforma-los
em conhecimento pratico e aplicavel na empresa. E um projeto educacional que pode ser
desenvolvido de forma pontual ou incorporado as outras acdes da empresa. E uma maneira
de desenvolver habilidades e expandir as fronteiras de conhecimento na empresa.

Escola de Vendas

A Escola ou Academia de Vendas integra conhecimento e aprendizagem com as necessidades
especificas das pessoas, da area de vendas e da empresa. Competéncias de vendas gerais,
especificas e acessorias; competéncias da empresa; metas individuais e coletivas; indicadores

de vendas; campanhas; incentivos; produtos; etc. — tudo é estudado e incorporado ao programa.
Cada conteudo é personalizado e customizado, integrando a formacao de vendas para a efetivacao
e melhoria de resultados.
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Coaching em Vendas

A AMABrasil desenvolveu um processo especifico de desenvolvimento continuado dos profissionais
da drea de vendas, que batizamos como Coaching em Vendas. Este processo inicia-se

com a identificagdo dos pontos de melhoria de cada profissional, a partir de uma ferramenta

de assessment. Na sequéncia, é realizado um trabalho comportamental, considerando o perfil

do vendedor e da equipe em contrapartida com as competéncias objetivadas pela companhia.

Os resultados costumam ser bastante rapidos e muito positivos, pois alinham as expectativas

da empresa com a performance individual das pessoas e vice-versa. O produto final é a criagao

e implementac¢ao de planos de agao que visam colocar em pratica as decisdes tomadas.

Clinica de Vendas

As Clinicas de Vendas permitem um casamento entre os conceitos tedricos (ou académicos)
sobre o assunto e a inteligéncia desenvolvida pelos vendedores ao longo dos anos e da pratica.
As Clinicas sao muito motivadoras para os treinandos e bastante eficazes para elevar

a performance de vendas, pois trabalha com as situagdes reais da companhia. A programacao

e os conteudos dos encontros sao montados a partir dos “gaps” de performance da area

de vendas. O formato consiste basicamente no planejamento das acdes, realizacdo de visitas

de vendas e reunides de equipe. Cada visita recebe uma analise critica por parte dos envolvidos;
do conjunto das analises sao selecionados os conteldos programaticos que precisam

ser trabalhados. Tais informacdes sao jogadas numa planilha de atividades para permitir

0 acompanhamento do progresso das pessoas e das vendas.

Ferramentas — Planejamento Estratégico, Tatico e Operacional

Usando uma metodologia baseada nas 7 ferramentas de gerenciamento e planejamento,

o desenvolvimento do plano é mediado pelos nossos consultores e realizado em um ou dois
workshops com os membros da equipe. O mecanismo de atuacdo é bastante eficiente, pois atua
de forma objetiva e pratica, sem, no entanto, ser simplista. Este trabalho tem feito bastante
sucesso entre nossos clientes, pois as ferramentas sao baseadas essencialmente no pensamento
coletivo, pouco dependentes de textos escritos e muito focadas no visual (o que permite
discussdoes amplas e, ao mesmo tempo, profundas). Mais ainda, por causa da flexibilidade
de uso, podem servir como instrumento nivelador do grupo de planejadores.
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Programa de Leitura Dirigida

O programa desenvolvido pela AMA Brasil foca na aprendizagem por meio da leitura,
interpretacao e discussao de livros e textos selecionados para um propésito especifico.

Este trabalho tem inUmeras vantagens: possibilita aos participantes a internalizacao

dos conceitos por meio da reflexdao; pode ser realizado individualmente e complementado
por grupos de discussao; é flexivel em relacdo ao tempo dos participantes; pode ser usado
para prolongar o efeito residual de um treinamento presencial; entre outras. Além disso,

a relacdo custo/beneficio é bastante interessante para as companhias. O programa pode ser
desenvolvido tanto com foco no desenvolvimento e crescimento intelectual/individual quanto
com um objetivo especifico, onde, ao final, é desenvolvido um plano de melhoria para a companhia
ou equipe. Pode ser usado para os mais diversos propdsitos: trabalha o humor, a criatividade,
o didlogo, a lideranca, a execucao dos planos, entre outros.

Programa de Atendimento no Varejo (PAV)

O PAV visa transformar os conceitos de foco nos servicos em realidade. E um modelo educacional,
alinhado com as estratégias da empresa. O primeiro passo é estudar/definir o modelo

de atendimento, alinhando com a lideranca. Em seguida, é realizada a capacitacdao de atendentes
e da lideranca para as praticas de aplicacao imediata. O projeto também monitora os resultados
considerando a visao do cliente, por meio de pesquisas direcionadas incluindo cliente oculto

e outros indicadores da empresa.

Diagndsticos, Estudos e Consultoria

A consultoria em processos educacionais € uma area na AMABrasil que visa auxiliar as empresas
na pesquisa, no planejamento e no desenvolvimento/implementagdo de a¢cdes educacionais
especificas e de recursos humanos. Criamos solugdes Unicas para desenvolver o potencial humano
das organizacOes, entre elas:

¢ Pesquisa de clima e Mapeamento de processos educacionais
¢ Diagndsticos de perfil de grupos e Formacgao de multiplicadores internos
¢ Analise de perfis comportamentais * Planejamento, implementacgao e controle
¢ Desenvolvimento de contelddos internos de projetos educacionais corporativos

e metodologias de aplicacdo (academias de negdcios e lideres,
* Mapeamento de competéncias universidades)
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2 - Catalogos de Cursos

Escopo de atuacgao
» Gestao de Pessoas e Lideranga
e Mercado e Estratégia

* Negocios, Clientes e Comercial Observacdo: todos 0s nossos projetos
* Desenvolvimento Profissional sao customizados para as necessidades
e Coaching da empresa. O conteudo apresentado

J é a ilustracdo de nossa plataforma base.

\_
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Tema: Gerenciamento de Mudancas e Transicoes

Objetivos:

* Fazer com que vocé tenha uma ideia mais clara e uma perspectiva mais util
do que estd acontecendo com vocé e sua organizagao

e Ensinar a lidar com a mudanc¢a de maneira bem sucedida
* Desenvolver formas de capitalizar as novas oportunidades
» Descobrir porque certos acontecimentos sao recorrentes e como aproveita-los a seu favor
e |dentificar objetivamente o foco das mudancas
* Mesmo sem controle sobre as mudangas, controlar suas reagdes as mesmas
e Motivar pessoas a mudar e quebrar as resisténcias ao processo de transicao
e Controlar e usar sentimentos negativos a favor da mudanca
e Analisar e planejar o impacto das mudancas no dia a dia

Contetlido Programatico:
e Mudancas na organizag¢ao atual
e Mudancas no seu mundo
* Mudanca, transicao, resisténcia e ressonancia
e Os 7 principios para lidar com a transicdo de forma bem sucedida
e Gerenciando uma mudanga significativa
e Lidando de forma eficaz com a mudanca constante
¢ Criando processos capazes de criar um ambiente de calma mesmo durante as turbuléncias
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Tema: Lideranca e Desenvolvimento de Equipes

Objetivos:
e Avaliar, integrar e aplicar sua capacidade de gerenciamento
e lideranga usando casos praticos
e |dentificar os beneficios de trabalhar de forma horizontal
® Reconhecer quando deve dirigir e quando deve guiar sua equipe
e Definir com clareza os objetivos e comunica-los de maneira eficaz aos membros da equipe
e Ajudar a equipe na busca de solugdes criativas para os novos desafios que se apresentam.

Contetdo Programatico:
® O que é Lideranca: uma abordagem dos principais modelos
e Lideranca visionadria
e Estilo de lideranca: vocé em contraste com os membros de sua equipe
* Motivacao individual e de equipe
e Coaching: como fazer funcionar
e Criando uma equipe vencedora
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Tema: Trabalho em Equipe e Colaborativo (entre equipes)

O trabalho colaborativo ocorre quando n3do existe o conceito de equipe, quando as pessoas trabalham
com equipes diferentes, com objetivos e metas distintas e quando nao existe hierarquia formal.

Objetivos:
e Compreender como e quando o trabalho colaborativo deve ser empregado
e Separar tarefas de pessoas e tornar explicitos os requisitos de um projeto ou atividade
* Fazer uso positivo de outras formas de poder, além daquela inerente a hierarquia
e Compreender e saber usar as cinco forcas do trabalho colaborativo
e Aprender a importancia pratica dos papéis de poder situacional
e Desenvolver planos de acdo concretos que possibilitem implementar
as formas mais efetivas do trabalho colaborativo
e Simular uma situacdo de trabalho colaborativo

Conteudo Programatico:
e Visdao geral: o mundo que compete versus o mundo que colabora
e Principais desafios do trabalho colaborativo
e Fatores e praticas que favorecem o trabalho colaborativo
e Simulacdo de trabalho colaborativo: uma dinamica que busca o sucesso
e As cinco forgas do trabalho colaborativo: a teoria dos sistemas ajudando
vocé a resolver situacdes problematicas de maneira objetiva
e Papéis situacionais: o poder analisado sob um angulo diferente
e Montagem do plano de a¢ao
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Tema: Desenvolvimento de Competéncias Gerenciais

Objetivos:
* Desenvolver o papel de lider, independentemente de sua idade ou experiéncia
e Manter a motiva¢ao da sua equipe
» Gerenciar eficientemente suas prioridades planejando seu tempo
e Conquistar o compromisso da equipe
e Construir melhores relagdes por meio de habilidades de comunicacao aperfeicoadas

Contetdo Programatico:
e Suas responsabilidades como gerente
e Comunicacgao visando resultados
e Compreendendo e utilizando seu estilo de lideranca
* Motivando e desafiando sua equipe
e Coaching para a exceléncia
» Delegando responsabilidades
¢ Enfrentando a mudanca e a transicao
e Como realizar avaliagdes de desempenho que funcionam
e Gerenciando prioridades
e Criando um plano de acao
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Tema: Aspectos Legais das Relagdes de Trabalho
— 0 que todo lider precisa saber sobre direito

Objetivos:
e Apresentar os impactos da legislacao trabalhista na vida de gestores
e lideres para o trato com os colaboradores
e Usar uma linguagem fécil e mais objetiva para clarificar a forma ética
do Gestor lidar com os seus pares e com os colaboradores no dia a dia da empresa
e Evitar duvidas legais e comportamentais que poderdo trazer conflitos entre as pessoas
e até acoes trabalhistas para a empresa

Contetlido Programatico:
e Conceito de Direito do Trabalho
e Conceito de Etica. A Etica em todos os momentos das relacdes trabalhistas
e Flexibilizacao do Direito do Trabalho
¢ A relacao de trabalho e a relagcdo de emprego
e Terceirizagao
e Legislacdo Trabalhista e Legislagcdao Constitucional
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Tema: As Ferramentas do Gestor de Pessoas

Objetivos:
e Capacitar lideres, gestores e mentores com ferramentas praticas para serem
aplicadas no dia a dia com cada membro da equipe

Conteudo Programatico:
e \erificagao inicial
e Setting/Cronogramas
e Contrato de metas
e Pautas das reunides
e Lideranga Situacional
® Gerenciamento de Mudangas e Transi¢des
e Plano de acdo (desenvolvimento pessoal)
e Leitura Dirigida
e Marcos (milestones)
* Motes de agao

AMABRASIL



Tema: Lideranca Virtual

Objetivos:
e Analisar aspectos criticos da lideranga a distancia ou virtual:
- Lidar com a diversidade cultural
- Estreitar as distancias geograficas e temporais
- Garantir a comunicacao eficaz
- Obter e manter o espirito de equipe
e |dentificar as competéncias esperadas e a estratégia de acao da liderancga virtual.
e Discutir formas de expandir e energizar a lideranca virtual das equipes.

Conteudo Programatico:
e Fatores criticos para uma Lideranca de equipes virtuais
e Caracteristicas da Lideranca virtual
* Novos paradigmas de uma Gestao virtual
e Questdes culturais quanto ao ambiente virtual e motivos para rejei¢ao a virtualidade.
e Competéncias esperadas da Lideranga virtual.
e Dica: Como liderar projetos virtuais.
® Reunides virtuais: checklist e dicas.
e Comunidades virtuais: principios e funcionamento.
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Tema: Lideranca Operacional

Objetivos:
® Preparar pessoas que exercem um papel de lideranga nas atividades de execugao
(exemplo: supervisores, encarregados, coordenadores)

Conteudo Programatico:
® O que é Lideranga: uma abordagem dos principais modelos
e Lideranca estratégica, tatica e operacional
® O papel do lider no dia a dia e na execugao
e Estilo de lideranga: vocé em contraste com os membros de sua equipe
* O papel do lider para melhoria dos indicadores (resultado, performance, turn over)
* Motivagao individual e de equipe
e Criando uma equipe vencedora
® Analise de casos e vivéncia dos modelos de lideranga
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Tema: Feedback

Objetivos:
e Sensibilizar e contextualizar os participantes para a importancia pratica do feedback
* Mobilizar no grupo, por meio de vivéncias, a disponibilidade para aperfeicoar
a competéncia em dar e receber feedback
e Oferecer um conteudo pratico e dindmico com linguagem adequada ao publico

Conteudo Programatico:
e Dinamica inicial: Receber versus dar Feedback
e Sensibilizacdao: O que é Feedback
e Tipos de criticas e Feedbacks
* Feedbacks e desenvolvimento pessoal
® Os problemas que o Feedback pode causar
e Saber criticar
* O que é uma critica construtiva
* O poder de saber criticar para o exercicio da lideranca
e As finalidades do Feedback
® Obstaculos ao Feedback
e Desculpas para nao dar ou nao receber Feedbacks
e Exercicio pratico
e Dez ferramentas para aumentar a eficacia dos Feedbacks
* Planejamento do Feedback
e Dramatiza¢ao estruturada do Feedback
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Tema: Gestdao por Competéncias

Objetivos:
* Abordar os principais conceitos por tras da gestdao por competéncias
® Propor um mecanismo pratico para mapear e implementar a gestdo por competéncias

Conteudo Programatico:
* A gestao de competéncias como ferramenta para rentabilizar o negdcio
e A era das pessoas.
e Conceitos basicos: o que sdo competéncias e como identifica-las
e Como a gestdo por competéncias pode diferenciar a sua empresa e a sua equipe.
e Simplificando gestdo por competéncias
e O passo a passo para a implementagdo de um programa
(mapeamento, sensibilizacao, selecao, treinamento e avaliacao)
¢ Os diferentes papéis e fungdes no desenvolvimento de competéncias
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Tema: Financas Para Nao Financeiros

Objetivos:

* Entender de forma clara os termos de finangas e contabilidade — incluindo ativos,
responsabilidades, balango, despesas, lucros e fluxo de caixa

e Usar o seu balanco para determinar a posicado financeira da sua empresa

e Analisar posicdes de vendas para avaliar resultados operacionais

e Desenvolver um conhecimento de trabalho sobre investimentos e fluxo de caixa

e Fazer os calculos financeiros para determinar liquidez, capacidade de crescimento
e rentabilidade

e Abrir as portas para o departamento financeiro e desenvolver
um melhor entendimento da funcao de finangas

e Cultivar uma relagao de trabalho mais produtiva com os profissionais
de finangas para aumentar seu valor na empresa

Conteudo Programatico:
® Economia - breve introdugdo a situacdao econdémica atual
e Inflacdo, taxa de juros, PIB, cambio
e Finangas - Definigdo
e Tipos de financas: Pessoal, publica e empresarial
e Demonstragdes financeiras: Balanco patrimonial e demonstragao de resultados
e Indicadores de desempenho
e indices de eficiéncia: Lucratividade, rentabilidade, margens; EBITDA; EVA;
WACC (Custo médio ponderado do capital)
e indices de liquidez: Geral, corrente e seca; Balanced Scorecard (BSC)
e Fluxo de caixa
e Valor do dinheiro no tempo: VPL (valor presente liquido); TIR (taxa interna de retorno);
e Retorno sobre o investimento; Pay back
* Fontes de recursos
e Divida bancdria
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e Mercado de Capitais

* Mercado de acdes

e Titulos de divida

e Debéntures

eCaptacgOes internacionais

e Derivativos

* Principais produtos bancarios

e Capital de giro, conta garantida, desconto de titulos, leasing
e Financiamento as exportacdes

e Fusdes e aquisi¢des

e Concorréncia

* Forcas competitivas de Porter

e Orcamento empresarial

e Joint ventures

e Capital de giro

e Conteudo modular a ser composto de acordo com objetivos da empresa
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Tema: Estratégia Empresarial

Objetivos:
e Conhecer os conceitos de estratégia competitiva e empresarial
* Montar um plano estratégico a partir da realidade de cada participante

Conteudo Programatico:
e Estratégia: conceitos aplicados
e Os parametros da Estratégia: indices basicos de desempenho estratégico
e A logica do Plano Estratégico
* A Func¢ao Gerencial
* O gerente como comandante do Exército:
* Planejador
e Executor
e Avaliador
e Estruturacao do Plano Estratégico
e |dentificacao dos Segmentos alvo
* Analise estratégica
e Definicao de Objetivos Competitivos
e Estabelecimento de Metas de desempenho
e Detalhamento de Agdes
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Tema: Marketing Para Nao Marketeiros

Objetivos:
* Abordar os conceitos de marketing de forma pratica para profissionais
de outras areas de formacdo que lidam com produtos e servicos no dia a dia
® Propor uma abordagem analitica de marketing

Conteudo Programatico:
e Visdo do mercado (varejo e industria)
e Os principios do Marketing
e Marketing para produtos, servicos, pessoas
e Entendendo a dinamica de mercado
e Ferramentas para analises de mercado (4 Ps, 5 Rs, 4 Cs, Andlise das 5 forcas, matrizes)
¢ A forca da marca

AMABRASIL



Tema: As 7 Ferramentas de Gerenciamento e Planejamento/Hoshin Kanri

Objetivos:

* Trabalhar uma metodologia pratica de planejamento estratégico,
tatico e operacional e/ou resolucdo de problemas quando envolve uma equipe

* Trabalhar as opinides e percepcdes das pessoas de forma pratica e objetiva,
pelo poder da ferramenta

e Aplicar os conceitos das ferramentas usando uma situagao real

* Demonstrar o método de como usar as ferramentas para que as pessoas
possam aplica-las posteriormente no dia a dia

Conteudo Programatico:
e Histéria das 7 Ferramentas MP
¢ As Sete Ferramentas
e Praticas Correntes de Planejamento
* Propondo um exercicio real para aplicagao das ferramentas
e As Sete Ferramentas de Planejamento
e Fluxo Tipico das Sete Ferramentas
e Diagrama de Afinidades
e Diagrama de Relagdes
e Diagrama de Arvore
e Matriz de Priorizacao
* Matriz de Relagdes
e PDPC
e Diagrama de Atividades
e Comportamentos Chave
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Tema: Planejamento Estratégico na Pratica

Objetivos:
e Aumentar o seu conhecimento sobre os processos de planejamento estratégico
e Reconhecer o perfil de um grupo de planejamento eficaz
e Traduzir as frases da missao em realidade
e Saber quando usar o mix de portfolio como uma ferramenta estratégica de analise
* Praticar as técnicas que vocé aprendeu em pequenos grupos
e Aprender a reconhecer as barreiras organizacionais ao planejamento
e |dentificar ameacas e oportunidades para sua empresa
e Compreender a importancia de temas prioritdrios para o sucesso estratégico
® Descobrir porque os planos podem falhar

Conteudo Programatico:
¢ Introducao ao planejamento estratégico
¢ Analise da situacdo: Como se dirigir a mercados e clientes,
¢ Avaliagao do contexto interno
e Analise financeira
e Como selecionar questdes prioritarias
e Enunciados de Direcao
e Como estabelecer objetivos
e Como desenvolver a estratégia
* Implementacgao dos planos
e Como selecionar os processos corretos
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Tema: Gestao de Projetos

Objetivos:
e Otimizar o uso de ferramentas de programacao de projetos
e Estabelecer uma ordem de prioridades eficaz entre seus objetivos,
responsabilidades e tarefas
e Organizar o trabalho e assegurar o cumprimento de seus objetivos
em ambientes multi projetos
e Analisar tendéncias para antecipar os problemas

Conteudo Programatico:
* Conceitos de Gerenciamento de Projetos
® Organizagdes de projetos bem sucedidos
* Questdes de pessoal e de equipe
* Planejamento de projetos — A linha de base das tarefas
® Programacao de projetos — A linha de base de programacao e de custos
® Gerenciamento de riscos e de alteragdes
e Controle de projetos — Técnicas avancgadas
* O encerramento do projeto
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Tema: Tomada de Decisao com Foco em Resultados

Objetivos:
e Facilitar a tomada de decisao no dia a dia
e Contribuir para a qualidade das decisdes tomadas minimizando
possiveis erros no processo
® Propor uma abordagem analitica e, ao mesmo tempo,
pratica para tomada de decisdes simples ou complexas

Conteudo Programatico:
* Conceito e tipos de decisao;
® Processo decisorio.
e Certeza, risco e incerteza;
e Pensamento convergente e divergente;
* A decisdo considerando resultados a curto, médio e longo prazo;
e Fases do processo decisoério
e Avaliagao da decisao.
e Ferramentas e técnicas de identificacdo do problema ou oportunidade e diagndstico;
geracdo e escolha de alternativas; ponderagao de critérios.
® Problemas no processo decisorio.
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Tema: Solucao de Problemas — Uma Metodologia Pratica

Objetivos:
e Utilizar abordagem sistematica para gerenciar problemas
e Aplicar sequiéncia definida de passos para solucao definitiva de desvios
e Entender a maneira pela qual cada passo do processo contribui para o resultado final
e Descrever o problema de forma objetiva e precisa
e Eliminar hipdteses de causa através do raciocinio légico
® Ponderar critérios de acordo com sua importancia relativa
® Gerar alternativas para possiveis cursos de a¢ao
e Avaliar de forma equilibrada alternativas disponiveis
e Analisar as forgas que apdiam e dificultam a implantagdao da solugdo escolhida

Conteudo Programatico:
e Conceitos basicos de priorizacao
e |dentificacao do problema
e Formulagao
® Levantamento de Causas Possiveis
e Busca da Causa-Raiz
e Desenvolvimento da Solugao
* Planejamento
e Implantagao
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Tema: Eficacia em Vendas

Objetivos:
* Analisar o mercado e as contas de forma pratica
e Construir um plano de a¢ao para atingir os objetivos usando exemplos
reais de cada vendedor
e Oferecer ferramentas de analise e gestao de vendas para aumentar a eficacia nas vendas

Conteudo Programatico:
e Construindo uma parceria estratégica
e Caixa de ferramentas:
e Analise de mercado
* Analise competitiva
e Analise da conta do cliente ou distribuidor
e Matriz de relacionamento
e Planilha cliente/distribuidor
e Planilha clientes e Prospects
e Estratégia em vendas
® Conhecendo vocé mesmo e seus clientes (usando a ferramenta DISC)
e Influenciando clientes e distribuidores
® Gestao do Tempo em Vendas
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Tema: Principios da Venda Profissional

Objetivos:
® Desenvolver um plano de atividades para sua gestdo de vendas,
desde a qualificacdo de potenciais até o cumprimento dos objetivos
e Conduzir eficientemente uma apresentacao de vendas
e Detectar sinais que permitirdo monitorar o ritmo de suas negocia¢ao de vendas
e Prever, planejar e conduzir adequadamente as objecdes e pressdes dos compradores
* Desenhar e implementar planos territoriais de vendas
e |dentificar as necessidades dos clientes, apresentando solugdes e resolvendo problemas
® Fechar vendas com confianca e autoridade, fazendo os clientes
sentirem-se satisfeitos com a decisdao tomada

Conteudo Programatico
e Profissionalismo em vendas
* Planejamento do trabalho para quem tem muito a fazer (e pouco tempo para realiza-lo)
® O comportamento do comprador
® O processo de venda
e Escutando de maneira eficaz para vender mais
e Técnicas ao telefone para pesquisar, para marcar visitas e para fechar negdcios
e Administragao do territério e do tempo

N AMABRASIL



Tema: Vendas Estratégicas

Objetivos:
e Compreender como o processo de vendas se modificou por causa
das mudancgas nos compradores.
e Desenvolver métodos para estruturar as entrevistas de vendas
de modo a obter maiores percentuais de fechamentos.
e Criar e aplicar sequéncias especificas de perguntas capazes
de agilizar os processos de vendas.

Conteudo Programatico:
* O novo mundo das vendas
* As mudancas e a transformacao do papel de vendas ao longo do tempo
* Forcas de mercado: a migracao de produtos e servigos exclusivos para substituiveis
¢ O papel da forgca de vendas
e Estratégias corporativas
e Criar X Comunicar valor
* As megatendéncias de compras
* O que é valor
* O mapa do valor em vendas
e Clientes de valor intrinseco, extrinseco e estratégico
* Os modos de vendas: transacional, consultivo e empreendedor
e Estratégias especificas para cada modo de venda
¢ As qualidades do vendedor consultivo
e As quatro fases de um contato de vendas
e Aprofundando as necessidades: técnica das perguntas SPIN
e Um modelo de parceria bem sucedida
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Tema: Prospeccao de Clientes

Objetivos:
e Compreender a importancia da prospecc¢ao de clientes na gestao de vendas
e Entender que a prospecgdo é um processo e ndo uma agao pontual
e Adquirir técnicas para obter, identificar e selecionar clientes potenciais
e Estabelecer estratégias para a gera¢ao de novos negdcios
e Cold Calling — saber como se preparar para as primeiras chamadas
e Adquirir técnicas para atravessar os filtros corporativos e chegar até a pessoa desejada
* Obter respostas adequadas para controlar objecdes
e Estabelecer contatos eficazes para gerar vendas concretas
e Dominar as técnicas de recuperacao e revitalizagdao de contas
e Avaliar e planejar sua propria gestao
® Saber como gerenciar a demanda de tempo para a prospecgao
com as suas atividades cotidianas.

Conteudo Programatico:
e Principios gerais
e Um olhar positivo sobre a prospec¢ao
e Técnicas de prospecg¢ao que dao lucro
e As “chamadas frias” ou Cold Calling
® Quem chamar
- Fontes de pesquisa mais usadas
- Selecionando seu target
- Fazendo telefonemas de qualidade
- Maximizando retornos
- Prospects estratégicos
- Segmentando o mercado-alvo
e O script da ligacao ideal em 5 passos
e O ciclo de negdcios
e Como lidar com as obje¢des mais comuns da prospec¢ao
e Como conciliar as a¢des de prospecc¢ao com todos os demais afazeres cotidianos
* Ferramentas Uteis - modelos de planilhas e registros

N AMABRASIL



Tema: Gestao Estratégica de Contas

Objetivos:

e Oferecer aos participantes um conjunto de conceitos, técnicas e ferramentas praticas,
apropriados as suas necessidades, que lhes permita otimizar as suas agdes e assim
explorar todo o potencial de seus clientes

e Demonstrar estratégias eficazes para o desenvolvimento e manutencao
do relacionamento com os seus clientes.

Conteudo Programatico:
® Porque desenvolver um programa de gestao estratégica de contas
® O conceito de agregar valor
e A alianca estratégica de compras
* Nove fatores de sucesso para um programa de gestao estratégica de contas
e Desenho de um programa
* Papel e responsabilidades do gerente de contas estratégicas
¢ A equipe na fungcao de gerenciamento estratégico de contas
e Implementacdo do programa
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Tema: Fundamentos da Geréncia de Vendas

Objetivos:
® Obter sucesso no novo papel, transformando talento para vendas em expertise gerencial
e Definir metas e objetivos para o novo papel profissional
¢ Construir habilidades de gerenciamento ganhando respeito da equipe
* Garantir a produtividade da equipe desenvolvendo as habilidades de recrutamento,
treinamento e aconselhamento do gerente de vendas

Conteudo Programatico:
e As principais responsabilidades do gerente de vendas:
definicdo de objetivos, planejamento e controle
e Recrutando, selecionando e treinando o pessoal de vendas para o sucesso
e Técnicas de supervisao que aumentam a iniciativa do pessoal de vendas
* Motivagao, avaliacao e aconselhamento
® Reunides de vendas
e Elaborando controles para eficacia maxima
e Aprimorando suas habilidades de gerenciamento de tempo para lidar com vendedores
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Tema: Gestao Estratégica de Vendas

O desafio que a alta dire¢ao de vendas enfrenta hoje consiste em desenvolver-se e crescer em uma
Era de Mudangas: maior concorréncia, pressdes decorrentes da globalizacao dos mercados, maior
sofisticacdao dos habitos de consumo, downsizing, encurtamento dos ciclos de vida dos produtos,
avancos na tecnologia da informacao e foco na idéia de vender valor agregado.

Objetivos:
e Posicionar o gerente de vendas no atual ambiente empresarial
e Utilizar o plano de vendas como uma ferramenta de medicao
e Controlar as atividades realizadas através da analise da distribui¢ao de visitas, do potencial
das contas, do funil produtivo em vendas e da analise do ciclo de vendas
e Selecionar, treinar, manter um clima motivador e avaliar e dar feedback para seu time

Conteudo Programatico:
e Introducao ao gerenciamento da forca de vendas
* Planejamento de vendas
® Sobre as pessoas: as bases da motivacao e os requisitos fundamentais
para uma comunicagao eficaz
* Habilidades necessarias para a eficacia no gerenciamento de vendas
» Organizacao e estruturacao da forca de vendas
e Padrdes de desempenho e performance
* Treinamento e aconselhamento
* Avaliacao de desempenho
* Mecanismos de compensagao e premiagao
e Como demitir vendedores de baixa performance
e Formacao de equipes de vendas
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Tema: Gestao do Tempo em Vendas

Objetivos:
® Preparar os profissionais de vendas para organizarem melhor seu tempo
e, desse modo, aumentar a produtividade e os resultados
e Minimizar as fontes de estresse e administrar as pressdes do dia a dia

Conteudo Programatico:
eProfissionalismo em vendas
* Planejamento e organiza¢dao do tempo
e Os principais desperdicadores de tempo do vendedor
(deslocamentos, telefone, espera, reunides, visitas, etc.)
e Colocar prazos em vendas
e O funil de vendas e o tempo
e Otimizando o seu tempo e o tempo do seu cliente
e A priorizacao das atividades que geram resultados
e Como lidar com a procrastinacao
e Tempo e qualidade de vida
e Administrando o estresse
e Lidar com prazos, pressdes e incertezas
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Tema: Negociacao em Vendas

Objetivos:
* Melhorar as margens de vendas e taxas de fechamento
e Vender valor para ndo ter que negociar pregos
* Antecipar-se as agdes dos clientes: taticas e contra-taticas
e Estabelecer sua credibilidade junto ao cliente
e Desenvolver perfis de confianga que mantenham o seu controle sobre negociacdes
e Estar preparado para justificar seu preco em reunides de precificacao

Conteudo Programatico:
* O papel do profissional de vendas
¢ O papel do comprador
¢ O papel redefinido do profissional de vendas
® O processo de negociacao de vendas
* Ferramentas poderosas para planejar a negociagao de vendas
e Exercicio de negociacao de vendas
* Negociagdes de vendas de beneficio mutuo
® Poder e posicionamento nas negociacdes de vendas
e Como aumentar o seu poder pessoal nas negociacdes de vendas
e Estudos de caso
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Tema: Financas Para Profissionais de Vendas

Objetivos:
* Preparar os profissionais de vendas para as negociacoes
junto aos seus clientes no aspecto financeiro
e Demonstrar as bases e conceitos financeiros para que os vendedores pratiquem
e possam aumentar a eficacia e o retorno em suas vendas e negociagdes

Conteudo Programatico:
e Administracao de recursos financeiros
e Introducao a gestao financeira comercial
e Juros simples e juros compostos
* Ferramentas de aplicagao HP12, HP17, EXCEL, PALM
e Exercicios aplicados em Estudos de Caso
e Administracao do fluxo de caixa e capital de giro
e Saldos apropriados de caixa
* Modelos de gestao de caixa
* Financiamento de caixa
e Ciclo financeiro e ciclo operacional
* Formacao e analise do custo dos produtos
e Aspectos de negociacao na apuragao do custo dos produtos
- Desconto comercial
- Desconto financeiro
- Bonificagdo de mercadorias
- Equivaléncia entre desconto comercial e bonificagao
- Prazos de pagamento
- Fretes
- Encargos financeiros
® Aspectos fiscais no curso dos produtos
¢ Os impostos que incidem na nota fiscal (ICMS, IPI, IR, COFINS)
e Aliquotas e base de calculo dos impostos
e Exercicios aplicados em Estudos de caso
e Composicao do preco de vendas
e Equalizagao de conceitos nos pregos de venda
¢ Andlise das varidveis do preco de venda (custo e markup)
e Precificagao técnica X Precificagdo mercadoldgica
* Formacao de preco de venda na industria
e Formacao de preco de venda no distribuidor
e Formacao de preco de venda no varejo
e Exercicios aplicados em estudos de casos
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Tema: Maximizando Contatos com os Clientes

Objetivos:
e Desenvolver as habilidades individuais para maximizar o aproveitamento
das oportunidades de contato com os clientes
e Ajudar a transformar a organizacao em uma empresa voltada para o cliente
e Conhecer melhor as necessidades e percep¢des dos clientes sobre sua empresa,
produtos e/ou servigos
e Aumentar os niveis de satisfacao dos clientes atuais e fortalecer as relagdes de longo prazo

Conteudo Programatico:
e Satisfacdo é um lugar que nao existe
¢ \Vendendo o valor do seu atendimento
e Criando imagens positivas
e A tomada de agao: vocé possui o poder necessario para executar bem seu trabalho?
® Chegando a questao real - Solucionando problemas
e Treinando o Cliente
¢ Vivendo num mundo apressado, mas com uma atitude “zen”
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Tema: Exceléncia no Atendimento ao Cliente

Objetivos:

e Entender de uma vez por todas o que vem a ser “Servicos ao Cliente”
e como eles afetam a companhia

e Estudar a fonte das expectativas dos clientes e como lidar com elas de maneira pratica

e Como avaliar, sob a perspectiva dos clientes, se um servigo
foi realmente bem feito e satisfatorio

e |dentificar os principais problemas que podem acontecer durante uma situagao
de atendimento e como resolvé-los de maneira rapida e eficaz

e Como transformar a fungdao de atendimento num processo, evitando assim
o desgaste constante dos profissionais responsaveis por tais tarefas

e Como gerenciar o estresse decorrente dos atritos e discussdes que podem surgir
quando os clientes se irritam

Conteudo Programatico:
e Desmistificando a fun¢ao Atendimento
e Como trabalhar com clientes que nao tém razao
e Técnicas e ferramentas especificas
® Processos relevantes para lidar com os clientes
e Gerenciamento do processo de atendimento
e Auto avaliagdo sobre sua capacidade de prestar um servico de exceléncia
e Como desenvolver sua marca registrada no atendimento aos clientes
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DESENVOLVIMENTO
PROFISSIONAL

Tema: Comunicacao Assertiva

Objetivos:
* Melhorar a forma de comunicacao verbal e ndo verbal com os clientes internos e externos
e Saber falar ndao de maneira inteligente e assertiva, sem ofender
e Melhorar a forma de comunicacdao na empresa visando o aumento da produtividade
e a melhoria do relacionamento interpessoal

Conteudo Programatico:
* Principios e praticas do relacionamento com o outro
e Como a comunicagao interfere nos relacionamentos pessoais
e Comunicagao, Linguagem e Expressao
e Exercitando a assertividade na comunicacao verbal e ndo verbal
e Como evitar gafes, vicios e erros de comunicag¢ao que interferem no seu trabalho
e Tudo por uma boa comunicagao
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Tema: Competéncias da Comunicacao (Oral e Escrita)

Objetivos:
e Ajudar os participantes na elaboragdo de textos claros, objetivos e adequados
a estrutura formal, aos diferentes tipos de interlocutores.
e Contribuir para a personalizacdo e para a padronizacao dos documentos
elaborados pelos participantes.
e Discutir a postura oral, tendo em vista que, praticamente,
todas as transag¢des comerciais envolvem a comunicagao oral e a escrita em conjunto.
* Propor estratégias para uma argumentacgao clara e persuasiva, que funcione
como um diferencial para a empresa e para o profissional.
e Contribuir para a construcado e para a manuteng¢ao de uma imagem positiva da empresa.

Conteudo Programatico:

* Trabalhando os conhecimentos e as habilidades fundamentais do bom comunicador:
linguagem oral e escrita

® Producgao de texto

e Estrutura dos textos: o paragrafo e suas relagdes com o todo textual: textos produzidos
no dia-a-dia pelos participantes como relatérios, e-mails e outros que forem identificados
no diagndstico e na analise dos textos.

e Argumentagdo e 0s erros mais comuns

e Argumentos convincentes na escrita e na fala que sdao construidos
a partir da imagem do interlocutor

e Coeréncia: a articulacdo légica das ideias

e Coesao textual: o uso de conectivos que garantem a sequenciacao da frase

e Estrutura textual: analise de textos elaborados no dia-a-dia pelos participantes
(a partir da analise dos textos do item 2)

* \Vocabulario geral e administrativo: como usa-los com precisao e com adequacgao

e Lingua oral X Lingua escrita

e Sintaxe: como produzir frases claras

e Adequacado da linguagem — graus de formalidade

e Alguns erros mais comuns: Armadilhas da Linguagem

e Conteudos gramaticais importantes para a escrita como, por exemplo, pontuacao,
concordancia, correlagao verbal, regéncia verbal e nominal, crase, articuladores légicos —
serao selecionados a partir das necessidades que serdo identificadas no teste gramatical.
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Tema: Fronteiras Interculturais

Objetivos:
e Entender porque o conceito de cultura é importante.
e Aprender a lidar com as diferengas culturais.
e Demonstrar conhecimento sobre a cultura de diferentes localidades.
e Ser capaz de conciliar as diferencas de valores culturais para otimizar
os resultados no negocio.
* Encontrar fontes para entender regides culturais além das que estdao no programa.
e Lidar com situagdes ambiguas de maneira serena e evitando confrontos com outros.

Conteudo Programatico:
e O que é cultura?
® Por que cultura é cada vez mais um desafio importante para as organizagoes.
e Entendendo o que é Cultura Organizacional.
e Uma lente sobre os aspectos culturais da sua empresa.
e Lidando com as mudangas culturais.
¢ A questdo do alinhamento pessoa/cultura empresarial.
e Lidando com diferentes culturas.
e |dentificar, reconhecer e reconciliar dilemas culturais.
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Tema: Criatividade e Empreendedorismo

Objetivos:
* Promover o espirito de “dono do negdcio”
e Estimular o empreendedorismo interno no sentido de exercer a criatividade,
valorizar a inovacao, trabalhar com a equipe e assumir riscos calculados

Conteudo Programatico:
* O que é empreendedorismo?
e A histdria ensina
e Empreendedorismo no Brasil
¢ A sindrome do empregado
® Por que empreender?
e Caracteristicas do empreendedor e do intra-empreendedor
e Criatividade
e Inovagao
¢ Pessoas
e Riscos calculados
e Empreendendo nesta companhia
e Os caminhos a serem trilhados
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Tema: Negociacao Efetiva

Objetivos:
eCompreender e analisar o processo de negociacao, caracterizando cada uma de suas fases
e Dominar técnicas fundamentais para negociar e porque elas funcionam
e Perceber a importancia das questdes culturais no processo de negocia¢ao
e Aprender como buscar de maneira pro-ativa os melhores acordos
e Como investir na melhoria dos seus relacionamentos interpessoais

Conteudo Programatico:
e |dentificando e caracterizando as situagdes onde é fundamental negociar
e Principais etapas do processo de negociacao
* Negociagdes emocionalmente hostis
e Fatores culturais: a importancia dos estilos de negocia¢ao e como lidar com cada um deles
» Os processos mais eficazes para se preparar uma negociagdo e para avaliar
os resultados obtidos
e Como negociar com pessoas dificeis e/ou sob pressdo
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Tema: Gestao do Tempo e Qualidade de Vida

Objetivos:

e Definir metas claras e estabelecer prioridades

e |dentificar e eliminar atividades improdutivas

e Processar as informagdes

e Controlar o tempo em seus relacionamentos interpessoais

e Enfrentar objetivos e demandas desnecessarias

e Trabalhar com maior eficacia mediante a utilizagdao de tecnologia
e estratégias desenvolvidas para um melhor gerenciamento do tempo

e Administrar os conflitos de prioridades

e Reconhecer os sintomas do estresse e minimizar seus efeitos

e Elaborar um plano para o gerenciamento do tempo que permita gerar
um equilibrio entre seus valores individuais e suas metas profissionais

Conteudo Programatico:
e Conceitos basicos sobre Administragao do Tempo
e Como analisar o seu tempo
e Organizando-se
* Fazendo mais em menos tempo
* Maximizando o seu tempo e produtividade com as pessoas
e Lidando com pressao e estresse
¢ Colocando tudo junto - Desenvolvendo um plano de agao pessoal e profissional
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Tema: Habilidades de Apresentacao e Comunicacdao em Publico

Objetivos:

e Aprender técnicas para superar medos e descobrir o prazer de comunicar
suas idéias aos outros

e Descobrir como estruturar uma apresentacao clara e légica,
preparando um roteiro simples e objetivo que o auxilie a manter
a seqliéncia da apresentacao dentro do tempo previsto

e Determinar o que seu publico sabe e o que ele ndao sabe — escrevendo um roteiro

que fale a lingua deles

Conteudo Programatico:
* O apresentador eficaz
® Pesquisa e analise da audiéncia
* Planejamento e técnicas de organizagao
® Pratica — manejo do estresse
e Utilizando os recursos audiovisuais
* O espaco fisico
e Apresentando e avaliando sua apresentagao
* Planejando o crescimento e o desenvolvimento continuos

Um dos mais praticos pontos deste curso é a sessao de filmagens de sua apresentacao.
Aprenda como usar a inflexdao (impostac¢do) de voz, postura, comunicacdo nao-verbal,
contato visual e controle de tempo, para manter seu publico no caminho certo e interessado.
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O Processo de Coaching

O Coaching é uma pratica cada vez mais difundida nas empresas por um motivo extremamente
simples: da resultados em pouco tempo.

Coaching é para pessoas, equipes e empresas que buscam crescimento — seja na profissdo, seja
em uma area ou em um mercado especifico. De acordo com estudo da International Coaching
Federation (ICF), as empresas que utilizaram o coaching profissional por motivos comerciais
obtiveram um retorno médio de 7 vezes sobre o investimento. No caso dos clientes individuais,
o retorno médio foi de 3,44.

O processo de Coaching inicia-se com o levantamento dos objetivos fundamentais da empresa

e do coachee (aquele que passa pelo processo de coaching). O coach (profissional que da o Coaching)
tem o papel de facilitar a efetiva realizacdo das mudancas e do desenvolvimento das competéncias
necessarias para o coachee atingir suas metas, dentro da sua realidade pessoal e da realidade

da empresa.

A filosofia por trds do processo é a busca da melhoria. Colocando de outra maneira, coaching ndo
é terapia, ndo é uma forma de consertar o que esta errado e ndo é um processo de ajuda. Coaching
€ uma maneira pragmatica para desenvolver competéncias (conhecimentos, habilidades e atitudes).

O grande diferencial do Coaching frente aos demais métodos de desenvolvimento pessoal reside
na especificidade. O préprio individuo é o principal responsdvel pela melhoria. Por meio dos
exercicios e praticas, a pessoa ndo s6 toma consciéncia daquilo que deseja ou precisa mudar,
mas, principalmente, vivencia a competéncia no cotidiano.

Para as empresas, o processo é ainda mais eficaz porque o colaborador ndo precisa se ausentar do
trabalho para dar continuidade ao seu desenvolvimento. Muitas das competéncias sao exercitadas
no proprio trabalho.
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Principais beneficios do processo
® Objetividade — a melhoria é sempre focada naquela competéncia selecionada
no inicio do processo.
e Rapidez — entre trés e seis meses os resultados aparecem de maneira
consistente e sustentavel.
e Praticidade — apds os dois ou trés encontros iniciais, é possivel continuar
0 processo por video conferéncia ou Skype.
® Ritmo — é o Coachee quem define o ritmo dos trabalhos,
0 que evita desgastes desnecessarios.
e Seguranca — além das questdes éticas reguladas pelos codigos das associacdes
controladoras, o processo pode ser interrompido caso o Coachee
nao se sinta satisfeito.

Método e Formato
A metodologia adotada pela AMA Brasil segue os codigos de ética e conduta profissional
da ICF (International Coaching Federation) e da FBC (Federagao Brasileira de Coaching).
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ANALOGIAS

Os treinamentos vinculados ao conceito de jogos ou atividades ao ar livre sdo ferramentas
particularmente Uteis e poderosas. Tiram as pessoas de suas zonas de conforto, permitem
abordagens pouco usuais e costumam gerar lembrangas muito positivas nos participantes.
Além disso, eles podem funcionar como um contraponto para reunides periddicas de equipes:
depois das discussOes em sala, a atividade de treinamento ao ar livre ajuda a aliviar as tensoes.

Nossos diferenciais

Modismos a parte, o que prevalece em nossos treinamentos é a analogia da atividade com

as questdes a serem efetivamente trabalhadas pela empresa. Ndo se trata apenas de um dia
divertido para os participantes. Nosso objetivo é usar a atividade como “pano de fundo”

e fundamentar os conceitos vividos com maior profundidade e aplicabilidade para a empresa.

Alguns temas
Outdoor:
e Canoas havaianas
e \eleiro Oceanico
e Enduro a pé

Indoor:
e Serius Games
* Jogos de Negdcios
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