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INTRANET 

GM 

VHS 

CD ROM 

AMBEV 

DVD 

E-BOOK 

E-LEARNING 

EMS2 

B2B 

PQV 

UPLINK 

LISTADE SIGLAS 

Rede de computadores privativa para uso interno. 

General Motors, montadora americana. 

Video Home System. 

Compact Disk Read Only Memory LMS. 

Companhia de Bebida das Americas 

Digital Versatile Disc. 

Livros em arquivos para acesso na Internet. 

Aprendizado por meio eletronico. 

Software DATASUL para gestao financeira. 

Business To Business, negociayoes entre empresas. 

Programa de Qualificayao de Vendas. 

Transmissor de Sinal via satetile, unidade m6vel. 

X 



1 INTRODU<;AO 

No ambiente corporativo levar oportunidades e desenvolver a produtividade se 

transforma em realidade com a utiliza<;ao de imagens e sons. 

Com a intensa preocupa<;ao das organiza<;oes em manter a sustentabilidade de seus 

neg6cios em Iongo prazo, a busca por meios eficazes em promover o desenvolvimento 

profissional de seus colaboradores e ampliar a produtividade reduzindo custos tern se 

transformado em objetivos nas estrategias das corpora<;oes. 

A missao das empresas para sobreviverem na nova sociedade de massa gira em tomo 

de diversos objetivos, como a cria<;ao de urn ambiente intemo agradavel para gestao de 

pessoas e uma comunica<;ao eficaz para difundir os conceitos e normas da organiza<;ao, 

objetivos, produtos, novos produtos, plano de metas e as proje<;oes a serem alcan<;adas. 

Com a evolu<;ao das tecnologias, notadamente nos meios de comunica<;ao com a TV 

digital via satelite, houve uma quebra de paradigmas e estes resultados estao sendo alcan<;ados 

de uma forma simplificada para publicos distintos. Ate entao, as organiza<;oes adotavam a<;oes 

de comunica<;ao intema como jomais, Internet, intranet, murais e outros meios que nao 

suprimiam todas as deficiencias de comunica<;ao e treinamento. 

Com as novas tendencias de mercado, os fenomenos de blocos comerciais, produtos 

globais e grandes multinacionais na vanguarda de segmentos isolados, as empresas passam 

por modelos de readapta<;oes, fusees e alinhamento de suas estrategias, e muitas vezes sao 

exigidas ao extremo em modelos de gestoes agressivas para manterem a participa<;ao em seus 

segmentos. 

Independente do tamanho da corpora<;ao, de pequeno, medio ou grande porte, todas 

devem se adequar as necessidades do mundo dos neg6cios, e comunicar somente nao basta, a 

organiza<;ao deve intensificar os programas de treinamentos de seus talentos, a<;oes que vao 



desde o treinamento de pessoal ate revendedores, e na ultima instancia se possivel, seu 

consumidor em rela<;ao ao produto ou servi<;o, e em todos os processos utilizando novas 

midias para comunica<;ao e treinamento. 

1.1 APRESENTA<;AO 

Competitividade, esta e a unica razao para as empresas investirem em treinamentos. E 

desde que a imagem e 0 audio foram desenvolvidos para trabalharem simultaneamente por 

meio da televisao, a comunica<;ao foi simplificada e este meio tomou-se ideal para 

treinamento corporativo. Por isso, organiza<;oes do mundo inteiro estao adotando em suas 

estrategias a TV Corporativa, em alguns casos tambem denominada como TV Executiva ou 

TV de Neg6cios. 

A implanta<;ao da TV Corporativa nas organiza<;oes surgiu com a necessidade de 

agilizar o processo do conhecimento, otimizar o tempo dos funcionarios e revendedores, 

unificando e padronizando procedimentos. Com a transmissao de programas de treinamentos, 

tecnicas de vendas e cursos especificos, as empresas reduziram seus investimentos em 

mobiliza<;ao de equipes para apenas uma fra<;ao do custo necessario. 

Diante desta nova realidade, a implanta<;ao de Rede de TV corporativa via satelite 

como ferramenta de marketing para for<;a de vendas esta sendo utilizada pelas maiores 

empresas do Brasil, corpora<;oes que inseriram em suas estrategias a tecnologia da TV Digital 

para gestao e administra<;ao de canais de vendas em suas universidades corporativas. 

Este estudo em questao vai abordar a importancia a as aplica<;oes da Rede de TV 

Corporativa via Satelite como ferramenta de marketing para treinamento da for<;a de vendas 

atraves de urn trabalho de estudo de caso dirigido na Dtcom Direct to Company e na Tigre 

Tubos e Conexoes. A Dtcom e a primeira empresa no pais a unir a TV digital via satelite a 
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Internet para programas de treinamentos. Em apenas quatro anos de atividades, a Dtcom 

desenvolveu a maior rede corporativa de treinamento do Brasil, formando a maior 

comunidade de aprendizado virtual da America Latina. Diariamente, mais de duzentos mil 

usuarios em mais de mil e trezentas salas de treinamentos em aproximadamente 104 

empresas, utilizam os beneficios da tecnologia para treinamento e capacita~ao. 

1.2 JUSTIFICATIV A DA IMPORT AN CIA 

A utiliza~ao em escala da ferramenta TV Corporativa esta intrinsecamente associada o 

fenomeno das Universidades Corporativas. 0 termo Universidade Corporativa foi criado nos 

Estados Unidos em 1955 com a cria~ao da Controville, urn centro de treinamento da GM para 

seus funcionarios, urn fato inedito na epoca quando a empresa aplicou conceitos educacionais 

e recursos pedag6gicos para gerir urn treinamento especificamente para seus neg6cios. Desde 

entao, esta iniciativa foi copiada por grandes multinacionais, transformando o treinamento e 

capacita~ao de funciomirios como requisito estrategico e difundindo conceito e a rela~ao de 

obten~ao de produtividade e resultados atraves de investimentos em treinamentos em suas 

filiais pelo mundo. 

Sempre em expansao continua, as universidades para treinamentos nas empresas 

tiveram urn grande desenvolvimento a partir da decada de 90 com o advento da Internet, urn 

meio que possibilitou o treinamento virtual e o acesso ao conhecimento com grande 

velocidade em programas de educa~ao a distancia, urn fenomeno visto tambem no mundo 

academico. 

A expansao da educa~ao a distancia no ambiente corporativo ja utilizou diversas 

tecnologias, inicialmente pela ado~ao de cursos em materiais impressos, depois fitas VHS 

passando pelo CD ROM, mas com a avan~o das tecnologias, a transmissao de video e audio 
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foi a grande inovacyao. Exaustivamente aplicada a Internet, a transmissao de imagens ainda 

passa por grandes limitacyoes de qualidade, interatividade e estrutura fisica para recepcyao. Na 

solucyao de TV Corporativa via satelite as limitacyoes de qualidade de sinal e tecnologia nao 

apresentaram grandes barreiras, urn sistema de baixo custo de implantacyao, manutencyao e urn 

veiculo de comunicacyao amplamente inserido na cultura do pais se relacionar a ferramenta 

com a TV aberta, urn meio de nipida assimilacyao e grande capacidade de comunicacyao. 

A utilizacyao massiva da midia TV em relacyao as outras tecnologias impulsionou a 

ferramenta de TV digital via satelite para criacyao de redes corporativas de treinamento devido 

a urna serie de beneficios, como convergencias de varias midias no processo do aprendizado 

alem de nao apresentar barreiras fisicas ou qualquer outra limitacyao para implantacyao, e 

paralelamente, reducyao em investimentos em treinamento, urn dos maiores beneficios. 

Devido a inovatividade do tema apresentado, poucos estudos na area de treinamento 

empresarial abordam a TV Corporativa como ferramenta de marketing. Na maioria dos casos, 

sao pesquisados conceitos e o impacto da educacyao a distancia como meio de aprendizado. 

A importancia do tema em questao sera avaliar a aplicabilidade da ferramenta como 

meio de treinamento para forcya de vendas mensurando resultados e definindo a potencialidade 

do sistema para estrategias de marketing, analisando lancyamento de novos produtos, 

simultaneidade das informacyoes, uniformizacyao do discurso de vendas e estudo da 

performance de vendedores impactados com a ferramenta de treinamento, contribuindo para 

ampliar a aplicabilidade da ferramenta na empresa pesquisada, alem de criar orientacyao de 

vendas para fornecimento adequado da solucyao na empresa provedora do servicyo Dtcom 

Direct to Company. 
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1.3 OBJETIVOS GERAIS E ESPECIFICOS 

0 objetivo geral deste estudo de caso foi relatar os beneficios da TV Digital via 

satelite no ambiente corporativo como ferramenta de marketing para treinamento da fors;a de 

vendas, mensurando resultados na empresa Tigre Tubos e Conexoes, empresa escolhida para 

estudo de caso do tema abordado. 

Na descris;ao de objetivos especificos, o estudo de caso na empresa Tigre Tubos e 

Conexoes analisou: 

a) as principais aplicas;oes da TV Digital via satelite para as estrategias de marketing 

direcionadas na area de vendas, avaliando a solus;ao para treinamento de tecnicas de vendas; 

b) lans;amento de novos produtos e servis;os e teste como veiculo de comunicas;ao 

intema; 

c) beneficios em relas;ao ao treinamento presencia!, impacto da midia no processo de 

venda; 

d) avalias;ao da produtividade, tempo de implantas;ao de novos procedimentos em todo 

pais; 

e) comparas;ao da produtividade em relas;ao ao modelo tradicional de treinamento. 

1.4 METODOLOGIA 

Foi realizado urn estudo de caso relatando a utilizas;ao da TV Corporativa na empresa 

Tigre Tubos e Conexoes. 

5 



FIGURA 1: FA CHAD A SEDE TIGRE TUBOS E CONEXOES EM JOINVILLE 

Na primeira etapa, foram realizadas pesquisas para coletas de dados primaries na sede 

da Tigre em Joinville, utilizando observa<;ao direta, entrevistas nao estruturadas e semi­

estruturadas com os envolvidos no processo desde o inicio da opera<;ao de vendas para 

implanta<;ao da solu<;ao de TV corporativa em mar<;o de 2004. 

0 objetivo na primeira etapa mensurou atraves de entrevistas a rela<;ao entre o 

treinamento presencia} e a distancia atraves da TV corporativa, quantificando investimentos, 

agilidade na comunica<;ao e a versatilidade do treinamento simultaneo para aproximadamente 

220 profissionais de vendas em varias regioes do Brasil. Os eventos tambem tiveram a 

participa<;ao de profissionais da area promocional e de treinamento, totalizando 

aproximadamente 400 colaboradores atingidos pelos programas de treinamentos. 

FIGURA 2: PESQUISA DE CAMPO NA UNIVERSIDADE TIGRE 

Na segunda etapa, foram realizadas pesquisas para coleta de dados secundarios ap6s 

autoriza<;ao da empresa em estudo e da Dtcom Direct to Company. 
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Com a obten9ao de documentos intemos das empresas, relat6rios e indicadores, os 

dados foram utilizados para relato do estudo de caso no capitulo 3 e a mensura9ao da 

ferramenta de TV Corporativa para treinamento da for9a de vendas. 

1.5 LIMITA<;OES DO ESTUDO 

Neste trabalho nao foi possivel avaliar oreal impacto da educa9ao corporativa a distancia 

no estudo de caso. Por urna questao de privacidade da informa9ao, nao foram divulgados os 

resultados de vendas obtidos com a aplica9ao da solu9ao. 

2 FUNDAMENTAc;AO TEORICO EMPIRICA 

Neste capitulo serao apresentados todos os fundamentos te6ricos empiricos 

abrangendo os seguintes temas: Treinamento para For9a de Vendas, TV Corporativa Ambev, 

TV Corporativa Banco do Brasil, A expansao da TV Corporativa e uma pesquisa sobre a 

potencialidade da educa9ao a distancia realizada pela Universidade Federal de Santa Catarina. 

Segundo KOTLER (1993, p.752), as empresas devem decidir quanto adaptar do seu 

composto de marketing as condi9oes locais, na atua9ao de mercado extemo, as a9oes devem 

seguir urn composto global padronizado e na a9ao para mercados intemos, urn composto 

especifico. 

0 composto de marketing ou 4 P's, urna expressao criada pelo professor universitario 

americana EUGENE JEROME MCCARTHY, designou as quatro principais variaveis 

controladas pelo marketing: produto, pre9o, promo9ao e ponto de venda. 

Na descri9ao da variavel promo9ao e/ou distribui9ao, analisando as caracteristicas da 

propaganda, publicidade, promo9ao e venda, na variavel especifica da venda, o estudo de caso 

7 



apresentado neste trabalho relata o desenvolvimento do potencial da venda pessoal utilizando 

a tecnologia da educa<;ao a distancia atraves da ferramenta TV corporativa para a for<;a de 

vendas. 

Segundo ainda KOTLER (1993, p. 753), "ap6s ter estabelecido os objetivos, a 

estrategia, a estrutura, o tamanho e a remunera<;ao da sua forya de vendas, a empresa precisa 

recrutar e selecionar, treinar, dirigir, motivar e avaliar seus vendedores." 

No quesito treinar, a a<;ao de maior importancia neste estudo, KOTLER ressalta: 

siio wirias as empresas que enviam de imediato seus novos 
vendedores diretamente para o campo ap6s a sua contratar;iio (. . .) 
como resultado, muito de suas perspectivas de vendas acaba em nada 
(...) os treinamentos siio caros, Eles envolvem grandes gastos com 
instrutores, materiais e espar;o. Pagam a alguem que ainda niio esta 
vendendo e perdem oportunidades. Apesar de tudo isso o treinamento 
e essencial. (KOTLER, 1993, p. 753). 

A cita<;ao de KOTLER e clara em descrever o treinamento como a<;ao essencial 

mesmo a suas obras ainda nao citarem as tecnologias de treinamento a distancia devido ao 

ineditismo do tema. Grande parte das verbas da area de marketing migraram para midias 

altemativas, a<;oes de marketing direto e treinamentos, vertentes de resultados comprovados e 

nova tendencia para estrategias de corpora<;oes globais. 

2.1 TREINAMENTO PARA FOR<;A DE VENDAS 

A F or<;a de V endas esta cada vez mais sendo urn dos canais de comunica<;ao e 

distribui<;ao das estrategias e produtos para os consumidores. Para LAS CASAS (2004) "0 

treinamento de vendas pode ser encarado como forma de otimiza<;ao dos investimentos na 

area. Como os custos de recrutamento e sele<;ao sao geralmente muito elevados, atraves do 

treinamento pode se objetivar maior retorno do investimento feito na sele<;ao". Diante desta 
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situa9ao, na administra9ao de vendas e enfatico o posicionamento de melhorar o desempenho 

das vendas ou demitir vendedores sem metas alcan9adas. 

Notadamente, para nao aumentar ainda mais os custos com a opera9ao de vendas 

formando novas equipes constantemente, as demissoes devem ser evitadas ou utilizadas 

somente em casos extremos, quando o profissional de vendas nao apresentar condi96es de 

aproveitamento ideal para alcan9ar os objetivos, metas e resultados como desenvolvimento 

de programas de treinamento e capacita9ao da for9a de vendas. 

Grandes corpora96es implantaram em suas estrategias a educa9ao corporativa a 

distancia, utilizando primeiramente a Internet em programas de treinamento, transmissao de 

programas em streaming de video, licenciamento de softwares de treinamento LMS -

Learning Management System, consultorias especializadas em e-leaming entre outras 

solu96es. Mas atrativos e beneficios da redu9ao de custos e da possibilidade de grande 

capilaridade de cobertura da tecnologia de redes de TV corporativa via satelite, uma 

tecnologia sem barreiras fisicas e de estruturas para recep9ao, faz da ferramenta a melhor 

solu9ao para treinamento a distancia. 

2.2 TV CORPORATIVA AMBEV 

A Ambev, uma das maiores cervejarias do mundo, utiliza a TV corporativa via satelite 

como solu9ao de comunica9ao e ferramenta para seus colaboradores, tanto na area de 

marketing quanto para a96es de vendas. Segundo Marcio Fr6es, gerente nacional de gente e 

gestao da Ambev: 

A relewincia dessa ferramenta jii tinha sido comprovada durante a 
crise energetica, em 2001. No dia seguinte ao animcio do 
racionamento, todos os distribuidores e centros de distribuic;iio direta 
da AmBev participaram de um treinamento dirigido especialmente a 
orientac;iio dos pontos-de-venda. 0 programa apresentou dicas que 
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ajudavam a convencer os donos dos bares e restaurantes a niio 
desligarem a geladeira para economizar energia. Funcionou! Ao 
contrario das previsiJes de redu~iio na venda de cervejas e 
refrigerantes devido ao racionamento, houve aumento no volume de 
bebidas vendidas naquele ano. ( www.rhcentral.com.br P&N, edi~iio 
n°6 Ano 79. Acessado em 26 abr 2005) 

0 investimento para produ9aO da TV Ambev e parte das verbas de produ9aO da 

Universidade Corporativa, urn montante que chega a quase R$ I 0 milhoes de reais. 0 

conteudo transmitido e de produ9ao da propria empresa, urn programa intitulado Agente 

Ambev no formato de telejomal de 25 minutos de dura9ao transmitido via satelite e veiculado 

em diversos honrrios. 0 programa tern modulos como A Gente Quer Saber, urn relato de 

curiosidades dos funciomrrios sobre a empresa, Memoria Viva, relatos da historia da 

companhia e o A Gente em A9ao, eli pes da rotina para treinamento desde a linha de produ9ao 

ate a forya de vendas. Para apresenta9ao, o recurso utilizado para alavancar audiencia foi a 

contrata9ao de apresentadores conhecidos na midia eletronica, no caso os apresentadores 

Silvinha e Paulo Bonfa. 

Com a evolu9ao da audiencia e resultados, a TV Ambev integrou definitivamente a 

comunica9ao intema da empresa, possibilitando a convergencias de virias midias para 

complementa9ao como revista trimestral, intranet e boletim eletronico. Para lan9amento deste 

servi9o na Ambev, foi utilizado programas especificos, segmentando intemamente na 

organiza9ao varios departamentos, criando programas distintos voltados para equipe de 

produ9ao e para for9a de vendas, principal publico alvo da TV Ambev. 

A ferramenta da TV corporativa via satelite na Ambev possibilitou teleconferencias 

para pequenos grupos e programas que atingiram mais de 20 mil colaboradores em mais de 

300 pontos de recep9ao da tecnologia em salas de treinamentos. 
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2.3 TV CORPORATIV A BANCO DO BRASIL 

No segrnento publico, o Banco do Brasil consolidado como o maior banco do pais, 

utiliza em sua universidade corporativa a convergencia de varias rnidias no processo do 

aprendizado. Segundo Hugo Brandao, gerente da divisao de parcerias da universidade, 

Na verdade trabalhamos com wirias midias como apostilas, Web, 
aulas presenciais e uma TV corporativa, um canal fechado de 3.500 
pontos de recep~iio, que atinge 98% dos 85 mil funcionarios. (...) a 
tecnologia ajuda muito, seja via WEB ou por outro meio. 0 mercado 
em que atuamos e dinamico e competitivo, fazendo com que as 
especifica~oes de nossos produtos mudem constantemente. Imagine 
que daqui a alguns dias o banco resolva lam;ar um novo seguro para 
autom6vel. Como vou preparar todos os funcionarios para isso em 
pouco tempo? A solu~iio esta na tecnologia: aviso todos que em tal 
dia havera um programa em nossa TV sobre o novo produto. 
(Mercado de E-Learning em Expansiio no Brasil. Revista Melhor, p. 
19 de 23 Ago 2004) 

Uma institui9ao financeira de grande capilaridade e presente em todas as regioes do 

pais necessita realmente de meios e tecnologias de integra9ao do conhecimento, agilidade nos 

processos intemos e versatilidade estrategica para cornpetir com outras institui9oes que 

disputam o acirrado mercado financeiro nacional. Para que o tamanho e a dimensao do Banco 

do Brasil nao se transforme ern urn limitador da capacidade empreendedora, a TV corporativa 

desempenha urn papel de mobilizadora nas opera9oes cornerciais e de capta9ao de recursos do 

banco, ampliando ainda a fun9ao social melhorando a qualidade dos servi9os a popula9ao. A 

estrutura de treinamento do Banco do Brasil tambem conta com 12 centros regionais de 

forma9ao, 98 salas e 12 audit6rios. Na parte de Internet, foram desenvolvidos dois portais 

educacionais que oferecem rnais de 1 00 prograrnas de treinarnentos. 
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2.4 TV CORPORA TIV A, UMA FERRAMENTA EM EXP AN SAO 

Grandes corpora<;oes como a Ambev e o Banco do Brasil nao sao casos isolados da 

aplicayao do treinamento a distancia. Estas organiza<;oes, assim como as maiores empresas do 

Brasil ja incorporaram em suas estrategias a implementa<;ao das tecnologias de midias digitais 

para treinamento e comunica<;ao empresarial. Independente da utiliza<;ao especifica da midia 

TV Corporativa, varias outras midias digitais como o treinamento on-line atraves da Internet 

estao transformando o ambiente corporativo e ampliando o acesso ao conhecimento em varios 

niveis. 0 ensino a distancia pode ser denominado de maneira mais ampla como e-leaming, e 

nao significa necessariamente aprendizado somente pela Internet ou WEB, o conceito tambem 

engloba midias como do DVD, apostilas, e-book e ate mesmo a TV corporativa. 

2.5 UNIVERSIDADE FEDERAL DE SANTA CATARINA DEMONSTRA 
UTILIZA<;AO DO ENSINO A DISTACIA 

Uma importante pesquisa realizada pela Universidade Federal de Santa Catarina com a 

Fundayao de Ensino e Engenharia de Santa Catarina, Funda<;ao de apoio a universidade, 

avaliou os treinamentos a distancia da empresa DAT ASUL nos cursos de atualizayao 

pro fissional. 

0 objetivo da pesquisa realizada foi a compara<;ao entre a entrega de treinamento na 

versao presencia! e virtual, avaliando o grau da eficacia e satisfa<;ao dos colaboradores. 0 

criterio da defini<;ao do curso a ser comparado tomou por base documentos e informayoes da 

DATASUL, onde constatou que o modulo de Contas a Pagar do EMS2 atendia aos criterios 

estatisticos da pesquisa. 
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Para o treinamento presencia} foram selecionados atraves de criterios estatisticos as 

regioes sui e sudeste. Dentre todos os clientes, foi realizado urn sorteio para definir a 

amostragem. Para o treinamento on-line nao houve restri<;ao geognifica e o sorteio foi 

realizado com todos os clientes DA T ASUL que utilizam o Contas a Pagar do EMS2. 

Os treinamentos para pesquisa de compara<;ao foram realizados no periodo de julho a 

agosto de 2003, sendo duas turmas on-line e duas presenciais. 

Como resultado da pesquisa, o gnifico abaixo mostra os resultados dos p6s-testes 

realizados em cada uma das modalidades. Os nfuneros revelaram alta eficacia do 

conhecimento adquirido ap6s treinamento on-line. 

GRAFICO 1: ASSIMILA<;AO ENTRE 0 CONTEUDO PRESENCIAL E 0 CONTEUDO A DISTANCIA 
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FONTE: UNIVERSIDADE FEDERAL DE SANTA CATARINA 

0 grau de satisfa¢o dos alunos nas duas modalidades comprovaram 
a eficacia do ponto de vista pedagogico em rela9ilo ao tecnologico, 
que sem sugerir a substitui9ilo do modelo presencia/, apresenta uma 
nova op9ilo no momento da escolha, onde a tabela abaixo mostra que 
em termos · absolutos niio ha discrepancias visto que silo do is 
contextos diferentes para urn mesmo objeto. 
(www. elearningbrasil. com. br/homelartigos/artigos.asp?id= 1919 
Estudo Mostra que E-Learning e tiio Eficaz quanto Treinamento 
Presencia/. Acessado em 04 Abr 2005) 
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GMFICO 2: SATISFA<;AO DO USUARIO ENTRE 0 CONTEUDO PRESENCIAL E 0 CONTEUDO A 
DISTANCIA 
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FONTE: UNIVERSIDADE FEDERAL DE SANTA CATARINA 

Os resultados mostram que o conteudo e o processo didatico entregue na modalidade a 

distancia atendem plenamente aos objetivos de transposi9ao e migra9ao dos cursos presenciais 

sem perda pedag6gica dos mesmos. 

0 estudo comparativo da Universidade de Santa Catarina mostrou claramente que o e-

learning e tao eficaz quanto o treinamento presencial. Embora utilizado as plataformas de 

Internet e Intranets, sao novas midias digitais para o treinamento a distancia assim como a TV 

Corporativa. 

A opyao do treinamento a distancia atendeu a demanda de mercado no universo B2B-

business to business, que assim como outros segmentos necessitam rapidez na entrega do 

conhecimento, acessibilidade, multiplicidade de oferta, diferencial competitivo, customiza9ao 

e massificayao da informayao, economia de tempo e de recursos como viagens e 

deslocamento de equipes. 

Especificamente como solu9ao para treinamento da for9a de vendas, o emprego do e-

learning atraves da midia TV corporativa agiliza a entrega do conhecimento para urn nt1mero 

ilimitado de vendedores, antecipando etapas no processo da venda para as estrategias de 
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marketing e gestao da administra9ao de vendas, beneficios que justificam a evoluyao da 

utiliza9ao da ferramenta em grandes empresas no Brasil. 

3 UNIVERSIDADE TIGRE - ESTUDO DE CASO SOBRE UTILIZA<;AO DA TV 
CORPORATIVA DIGITAL VIA SATELITE 

A TIGRE S.A. foi fundada em 1941 pelo empresario Joao Hansen Junior. 

Inicialmente, era uma pequena fabrica de pentes a base de chifres de bois. Com o 

aparecimento no mercado de pentes de plasticos, o jovem empreendedor iniciou em 1945 

produtos a base de PVC em uma injetora de plastico, e pesquisando possibilidades da nova 

materia-prima, a TIGRE lan9ou com pioneirismo no mercado na decada de 50 mangueiras 

flexiveis e tubas rigidos em PVC. A partir da decada de 70, as estrategias adotadas pela 

organiza9ao consolidaram o mercado intemacional no segmento, ampliando participa9ao nos 

paises da America do Sui, Europa, Estados Unidos, Canada e paises da Africa. 

Com mais de 60% do mercado nacional e destinando grande parte de seus produtos 

para exporta96es, principalmente tubas e conexoes de PVC, a TIGRE se posicionou como 

uma das cinco maiores do mundo no setor. Para manter a hegemonia de lideran9a e 

posicionamento nos mercados, a organiza9ao come9ou a investir na decada de 90 em 

treinamento e reten9ao de talentos, ampliando as areas de gestao de pessoas, for9a de vendas e 

marketing, investindo principalmente em tecnologias de treinamento e comunica9ao para seu 

publico intemo. 

A Universidade Tigre, uma divisao da Tigre Tubas e Conexoes voltada para gestao e 

gera9ao do conhecimento e da inovayao, tern como objetivo manter seus colaboradores e 

parceiros em constante aprendizado. 
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Desde 2001 a Tigre Tubos e Conexoes desenvolve o programa PQV - Programa de 

Qualifica9ao de Vendas, uma a9ao de treinamento para todos os colaboradores da for9a de 

vendas desenvolvido pela Universidade Tigre em conjunto com as areas de Desenvolvimento 

Organizacional e Marketing. 

3. 1 DESAFIOS DA UNIVERSIDADE TIGRE 

Analisando o hist6rico de servwos da organiza9ao em rela9ao aos produtos e a 

distribui9ao da for9a de vendas, foram constatados os principais desafios da Universidade 

Tigre em rela9aO a area de vendas: 

• Mobilizar toda area de vendas no Brasil para foco em resultados e produtividade; 

• Capacitar o profissional de vendas em urn plano de mapeamento de competencias para 

area de vendas; 

• Diminuir o tempo de capacita9ao de vendas para novos colaboradores; 

• Uniformizar o discurso de vendas em todas as regionais; 

• Potencializar o vendedor como canal promocional de marketing e vendas para a96es 

com revendas e o consumidor final; 

• Atuar a frente da concorrencia; 

• Reduzir custos em treinamento empresarial. 

3.2 ESTRATEGIAS DA UNIVERSIDADE TIGRE 

Para superar os desafios, a Universidade Tigre implantou urn programa de educa9ao a 

distancia para substituir os eventos presenciais de treinamento para area de vendas. 
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No ano de 2001 implantou urn sistema de Internet para treinamento da for9a de 

vendas, urn projeto que foi utilizado ate final de 2003. A midia Internet teve que ser 

substituida devido a inumeras situa9oes como limita9oes de infra-estrutura nos locais de 

treinamento e adapta9ao do usmirio. 

Em mar9o de 2004 a Tigre Tubos e Conexoes realizou urna concorrencia para escolher 

a melhor tecnologia para manter a rede virtual de treinamento. A solu9ao escolhida foi a TV 

corporativa digital via satelite da empresa paranaense Dtcom Direct to Company. 

A Dtcom tambem estava presente na concorrencia do ano de 2001 quando foi 

escolhida a midia de Internet, mas devido ao ineditismo da ferramenta da Dtcom, a solu9ao de 

Web foi preferida porque era o meio mais tradicional do treinamento virtual e a TV 

corporativa ainda nao apresentava seus beneficios e cases para o mercado como aconteceu a 

partir de 2003, inicio da era de populariza9ao da solu9ao no mercado corporativo. 

3.3 IMPLANTA<;AO DE SALAS VIRTUAIS DE TREINAMENTOS 

A Universidade Tigre organizou 18 salas de treinamentos para sua for9a de vendas em 

todas as regionais. Nos locais onde nao existiam escrit6rios de vendas, a solu9ao encontrada 

foi a loca9ao de salas de eventos em hoteis. Atraves desta distribui9ao geognifica de salas de 

treinamento, a organiza9ao conseguiu cobrir 100% da sua for9a de vendas no Brasil para 

entrega do treinamento no formato a distancia. 
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TABELA 1: DISTRIBUI<;AO GEOGRAFICA DAS SALAS DE TREINAMENTOS 

FONTE: UNIVERSIDADE TIGRE 

3.4 TECNOLOGIA DA TV CORPORATIVA VIA SATELITE 

A Dtcom Direct to Company instalou mini-antenas parab6licas de recep~ao em mar~o 

de 2004 nos locais selecionados para forma~ao de salas de treinamentos da Universidade 

Tigre, urn equipamento de facil opera~ao que pode ser instalado em qualquer edifica~ao. 

Atraves desta tecnologia, foi possivel entregar o treinamento em formato a distancia nas 

televisoes das salas de treinamentos das regionais de vendas da Tigre Tubos e Conexoes. 

FIGURA 3: FLUXOGRAMA DE TRANSMISSAO UNIVERSIDADE TIGRE 
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3.5 GRADE DE EVENTOS DA UNIVERSIDADE TIGRE 

Sala e Treinamento 

A partir de abril de 2004, a Universidade Tigre transmitiu mensalmente treinamentos 

para forya de vendas nas salas de treinamentos em todo Brasil. Como a sede da Tigre Tubos e 

Conexoes fica na cidade de J oinville em Santa Catarina, proximo dos estudios da Dtcom 

Direct to Company em Curitiba, a localizayao estrategica tambem foi urn fator para economia 

de recursos em treinamentos, dispensando a utilizayao de unidades m6veis de Up Link para 

transmissao de eventos: 
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FIGURA 4: PRODU<;AO DE TELECONFERENCIA AO VIVO PARA UNIVERSIDADE TIGRE 

FONTE: DTCOM DIRECT TO COMPANY S.A. 

Na tabela abaixo, o comparative de audiencia das teleconferencias demonstra a 

eficacia da solu~ao em rela~ao aos eventos presenciais, adapta~ao dos colaboradores e 

utiliza~ao pela Universidade Tigre nos programas de treinamentos. 

GRAFICO 3: COMPARATIVO DE AUDIENCIA DE TELECONFERENCIAS 
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3.6 DESEMPENHO DA TV CORPORATIVA VIA SATELITE COMO 
FERRAMENTA DE MARKETING PARA TREINAMENTO DA FOR<;A DE 
VEND AS 

A solu~ao da TV Corporativa digital via satelite demonstrou vantagens e desempenhos 

primeiramente em rela~ao ao treinamento on-line pela Internet, e conseqilentemente em 

rela~ao ao treinamento presencia!. Concomitantemente ao desempenho da tecnologia, a area 

de marketing utilizou o meio de treinamento a distancia para infuneras a~oes, transformando 
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as teleconferencias mensais em oportunidade de integra9ao e comunica9ao em conjunto com 

OS treinamentos da area de Desenvolvimento Humano. 

Em todas as transmissoes realizadas no anode 2004, alem do conteudo de treinamento 

tecnico para for9a de vendas, a midia da TV Corporativa foi utilizada para a9oes especificas 

de marketing de vendas: 

• Lan9amento de Promo9oes de V endas; 

• Acompanhamento de Promo96es de V endas; 

• Promo9oes para Revendas de Materiais de Constru9oes; 

• Promo9oes especificas para o consumidor final; 

• A9oes em Ponto-de-Venda. 

FIGURA 5: PRODU<;AO DE CENARIO ESPECIFICO PARA UNIVERSIDADE TIGRE 

FONTE: UNIVERSIDADE TIGRE 

3.7 REDU<;AO DE CUSTOS EM TREINAMENTO EMPRESARIAL 

Urn dos maiores beneficios proporcionados pelo projeto de treinamento a distancia da 

Universidade Tigre foi a redu9ao de custos em treinamento empresarial e comunica9ao para 

for9a de vendas. Com os resultados obtidos, foi possivel investir em outras areas essenciais as 

economias obtidas. 

21 



Em dados comparatives conforme tabela abaixo, foi mensurado o investimento 

necessario para mobilizar aproximadamente 220 integrantes da forc;a de vendas da Tigre 

Tubos e Conexoes. 

GRAFICO 4: SIMULA<;AO DE EVENTOS PRESENCIAIS PARA UNIVERSIDADE TIGRE 
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Uma organizac;ao como a Tigre Tubos e Conexoes S.A. teria capacidade de organizar 

2 eventos anuais deste porte para area de vendas, levando em conta tambem que nesta 

mobilizac;ao a equipe de vendas nao atuaria em 2 dias no mes para cada evento devido a 

mobilizac;ao de colaboradores, gerando urn impacto nas metas e resultados no calendario de 

vendas. 

Para eventos da TV corporativa, a tabela abaixo descreve os custos em investimentos 

por eventos que Universidade Tigre teve para mobilizar os mesmos 220 colaboradores: 

GRAFICO 5: INVESTIMENTOS EM PROGRAMAS DE EDUCA<;AO A DISTANCIA 
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0 gnifico comparativo abaixo apresenta uma simulac;ao de investimentos. Durante o 

ano de 2004 foram realizados sete treinamentos virtuais atraves de teleconferencias utilizando 

a TV corporativa em salas de treinamentos. Para entregar o mesmo treinamento em formato 

presencia!, seria necessario investir quase 2 milhoes de reais a mais que o mesmo treinamento 

em formato a distancia, e os resultados entre os treinamentos presenciais e os virtuais tambem 

senam os mesmos. 

GRAFICO 6: COMP ARA TIVO DE INVESTIMENTOS ENTRE EVENTOS PRESENCIAIS E A DIST AN CIA 
ATRA VES DA TV CORPORA TIV A VIA SATELITE 
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3.8 TEMPO DE TOMADA DE DECISOES 

No formato presencia!, as decisoes seriam tomadas ap6s analise das gerencias 

regtonats sobre os assuntos, e se possivel seriam convocadas reunioes de diretoria nas 

regionais reunindo as equipes de vendas locais, procedimentos que sao seguidos em formatos 

presenciais. Com o modelo de eventos ao vivo, muitas decisoes na area de marketing e vendas 

foram tomadas em tempo real, ao vivo e repassado instruc;oes imediatamente para equipes e 

regionais.Em alguns casos, foi utilizado interatividade ao vivo por telefone, unindo gerente de 

vendas nos estudios de gravac;ao em Curitiba com as equipes regionais em todo Brasil. 
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3.9 LAN(:AMENTO DE NOVOS PRODUTOS E SERVI(:OS 

Para o lan<;amento de novos produtos e servi<;os, incluindo promo<;5es de vendas, no 

modelo presencia! eram reunidos as gerencias responsaveis para desenvolvimento da a<;ao e 

em seguida, realizado reunioes nas regionais de vendas com gerentes e supervisores, ap6s os 

encontros eram desenvolvidos treinamentos para equipe de vendas. Desde o inicio da a<;ao ate 

a etapa de treinamento da for<;a de vendas, despendia em media 30 dias de opera<;oes. 

No modelo de treinamento a distancia, as equipes recebiam o treinamento pelo periodo 

da manha em salas de treinamentos, e no dia seguinte a a<;ao proposta ja estava em opera<;ao 

pela for<;a de vendas, atuando nas revendas, construtoras e tambem em a<;oes dirigidas ao 

consumidor final. 

GRAFICO 7: COMPARA TIVO DE LAN<;AMENTO DE PRODUTOS E SERVI<;OS 
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0 grafico de tempo para lan<;amento de novos produtos e servt<;os demonstra a 

versatilidade da ferramenta TV Corporativa para area de marketing e vendas, eliminando 

etapas nos processos de mobiliza<;ao de equipes. 
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3.10 MAJOR OFERTA DE CONTEUDO PARA CAPACITA~AO DO 
PROFISSIONAL DE VENDAS 

Durante o ano de 2004, a Universidade Tigre contratou a empresa Circulo dos 

Profissionais de Vendas que ministrou palestras ao vivo em todos os eventos. 0 palestrante 

contratado realizou a transposi9ao de urn seminario presencia! de tecnicas de vendas para o 

formato a distancia em 7 eventos mensais, levando maior diversidade de conteudos para 

capacita9ao dos profissionais de vendas. 

TABELA 2: MAPEAMENTO DE COMPETENCIAS ORGANIZACIONAIS PARA FORc;A DE VENDAS 

FONTE: UNIVERSIDADE TIGRE 

Na tabela acima, a Universidade Tigre mapeou as competencias necessarias para 

capacitar o profissional de vendas de acordo como perfil e atua9ao da organiza9ao. Todos os 

conteudos destinados a treinamentos transmitidos pela TV corporativa tern como objetivos 

suprir as competencias relacionadas. 
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3.11 RESULT ADO DE VENDAS 

A Universidade Tigre nao informou neste trabalho de pesquisa os resultados de vendas 

alcan<;ados com a TV corporativa por se tratar de informa<;oes intemas e confidenciais, nao 

sendo possivel mensurar neste estudo o retorno do investimento. 

3.12 APROVA<:AO DA TECNOLOGIA DA TV CORPORATIVA PARA 
TREINAMENTO DA FOR<:A DE VENDAS 

Independente de resultados de vendas, devidos aos resultados alcan<;ados 

principalmente em redu<;ao de custos, e versatilidade em comunica<;ao empresarial e na 

implanta<;ao de a<;oes de marketing de vendas, a Tigre Tubos e Conexoes renovou o contrato 

em 2005 com a Dtcom Direct to Company para mais 12 meses, estabeleceu novamente uma 

grade de eventos mensais de transmissoes para area de vendas ate o mes de novembro, ou 

seja, a TV corporativa foi inserida nas a<;oes e estrategias da organiza<;ao como nova 

ferramenta de treinamento para o Programa de Qualifica<;ao de V endas, incluindo todas as 

a<;oes complementares relatadas no estudo de caso. 

TABELA 3: CALENDARIO DE EVENTOS 2005 UNIVERSIDADE TIGRE 

FONTE: UNIVERSIDADE TIGRE 

Na tabela acima, a Universidade Tigre vai utilizar novamente a TV corporativa para 

eventos ao vivo com a equipe de vendas em 2005, demonstrando a aprova<;ao de sua diretoria 

e equipe de vendas em rela<;ao a tecnologia de eventos a distancia, principalmente com a 

solu<;ao de TV Corporativa como ferramenta de marketing para treinamento da area de 
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vendas. Segundo Cid Gusmao, Analista de Conteudo da Universidade Tigre e urn dos 

responsaveis pela implantayao da TV corporativa: 

A Universidade Tigre teve experzencias com diversas mfdias nos 
programas de qualificar;ao da forr;a de Vendas, principalmente com a 
Internet que era o meio mais usual para treinamento a distancia. Mas 
a solur;ao de TV corporativa nos surpreendeu com a qualidade das 
imagens e a grande jlexibilidade para treinamento e comunicar;ao, 
alem da redur;ao de custos. Hoje por uma frar;ao do investimento de 
um evento presencia!, toda nos sa forr;a de vendas recebe mensa/mente 
um conteudo atualizado com as expectativas em relar;ao ao nosso 
mercado, reduzindo o tempo na tomada de decisoes e lanr;amento de 
produtos e servir;os. Para o ano de 2005 ja temos um calendario de 
eventos aprovado ate novembro e ja estamos desenvolvendo toda a 
programar;ao e eventos de 2006, ou seja, a solur;ao da TV corporativa 
faz parte hoje de todas as estrategias da Universidade Tigre devido a 
audiencia com o nosso publico inferno. (Gusmao, Cid. Aprovar;ao da 
TV Corporativa. Universidade Tigre. E-mail recebido em 27 Jun de 
2005) 

4 ANALISE CRiTICA 

0 avan9o do treinamento a distancia no mercado corporativo teve inicio nos Estados 

Unidos ap6s o advento da Internet. Conforme especificado rto capitulo 2, o termo e-learning 

comumente designado para treinamento por meio eletronico tern no meio corporativo mais 

abrangencia, nao sendo associado somente a midia de Internet em seu conceito mais amplo, e 

por fim, a solu9ao de TV corporativa tambem esta intrinsecamente associada as universidades 

corporativas, unidades de gestao do conhecimento em empresas e organiza96es. 

As universidades corporativas tiveram grande crescimento acompanhando a economia 

americana nas decadas de 80 e 90 porque preparavam especificamente o usuario para o 

mercado de trabalho, diferente do meio academico que nao atendia de imediato as 

necessidades, mas complementava o processo do aprendizado. Este modelo depois do avan9o 

das universidades corporativas tambem passou por transforma96es. 
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GRAFICO 8: FENOMENO DAS UNIVERSIDADES CORPORA TIV AS NOS EST ADOS UNIDOS 
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0 gnifico acima demonstra a evolw;ao das universidades corporativas americanas, o 

mesmo estudo tambem ressalta que em 201 0 o numero de universidades corporativas sera 

maior que as universidades tradicionais, mas a importancia deste fenomeno se deve a 

conscientizayao dos executivos e lideres das maiores empresas americanas da necessidade do 

treinamento, independente do formato e meio e desenvolvimento. 

Como as maiores multinacionais do mundo sao americanas, este fenomeno foi levado 

para as filiais e disseminou a cultura do treinamento corporativo em todos os continentes. 

No caso brasileiro, este fenomeno nao difere muito no modelo americano. Em todo pais 

surgem universidades corporativas como unidades de gestao do conhecimento para resultados. 

4.1 UNIVERSIDADES CORPORA TIV AS BRASILEIRAS 

No Brasil existem em operayao 449 universidades corporativas. Sao organizayoes 

complexas como no caso da Universidade Petrobras, Banco do Brasil, Ambev, Natura, 

Correios entre outras. Seguindo o modelo americano, as grandes corporayoes nacionais estao 

investindo em solu9ao propria para capacitar e desenvolver talentos. 
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Quanto ao posicionamento estrategico, as universidades corporativas brasileiras diferem 

do modelo norte americano. Nos Estados Unidos, o forte impulso de consumo, urn habito 

tradicional do consumidor americano impulsiona as grandes corpora96es a realizarem 

investimentos em areas de pesquisas, inova9oes e projetos para aumentar e gerenciar 

demandas nos programas de treinamentos corporativos. No caso das empresas brasileiras, a 

atua9ao principal das universidades corporativas esta focada em treinamento de for9a de 

vendas para amplia9ao da participayao de mercado. 

4.2 TV CORPORATIV A VIA SATELITE PARA TREINAMENTO 

Quanto mais abrangente a tecnologia para mobilizar e integrar equipes comerciais, 

mais eficaz sera o treinamento. A solu9ao de TV corporativa via satelite se toma a melhor 

solu9ao pela c:apilaridade, capacidade de unir urn nllinero ilimitado de locais e usuarios e 

ausencia de obstaculos e barreiras fisicas para transmissao e entrega de conteudo entre outros 

beneficios que transformaram a TV fechada em ferramenta de marketing para treinamento de 

forya de vendas. 

4.3 EVOLU(:AO DA TV CORPORATIVA NAS ESRATEGIAS DE MARKETING 

Profissionais de marketing e vendas estao assimilando rapidamente que a TV 

corporativa como aplica9ao de ferramenta de marketing para treinamento de vendas nao e 

meramente mais uma solu9ao dentro do universo do treinamento corporativo, trata-se de uma 

forma diferente de transmitir conhecimento. Algumas empresas nacionais ja oferecem 

solu9oes para este segmento de treinamento na area comercial, a Dtcom Direct to Company 
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provedora da solu9ao para Tigre Tubos e Conex5es, motivo deste estudo, reuniu em sua 

plataforma tecnol6gica urn conjunto de solu9oes em tomo da TV digital, urn produto que ja 

esta atendendo 104 empresas no Brasil. 

Quanto mais empresas utilizarem esta solu9ao, o mercado vai seguir o modelo para 

nao ficar para tras e obsoleto em termos de estrategias de marketing para vendas. A 

possibilidade de reverter 0 processo de treinamento a distancia e praticamente impossivel a 

medida que a elimina9ao de barreiras do evento presencia! esta criando novas oportunidades 

de mercado para as empresas que recebem e entregam treinamentos virtuais. Esta revolu9ao 

esta sendo possivel porque as empresas estao tendo acesso ao conhecimento como nunca 

tiveram antes, compartilhando em larga escala com todos os niveis, desde a produ9ao, vendas 

ate o estagio do consumidor final. 

4.4 TENDENCIAS DO TREINAMENTO A DIST AN CIA NO BRASIL 

Entre novembro e dezembro de 2003 o portal e-Learning Brasil realizou uma pesquisa 

para identificar o atual estagio do e-leaming no Brasil. Foram abordadas 118 empresas, sendo 

20% no setor de educa9ao, 12% em tecnologia, 9% em e-leaming, 5 % estatais e 1% de 

treinamento entre outras. 

(Portal www.eleamingbrasil.com.br/home/artigos/artigos.asp?id=1924. Futuro do E -

Learning no Brasil. Acessado em 07 Abr 2005) 
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GRAFICO 9: PESQUISA POR SETORES DO POTENCIAL DO TREINAMENTO A DISTANCIA NO 
BRASIL 
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De acordo com a pesquisa, o gnifico abaixo apresenta dados que sao promissores, das 

118 empresas, 34% que corresponde a 40 empresas ja estao desenvolvendo projetos, enquanto 

29%, ou seja, 34 empresas ja estao como projeto de e-leaming implantado. 

GRAFICO 10: PESQUISA POR SETORES DO POTENCIAL DO TREINAMENTO A DISTANCIA NO 
BRASIL 
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Como model a decis6rio, outro dado promissor e de que 61% dos projetos conforme o 

grafico abaixo se iniciam em altas gerencias da area de treinamento e recursos humanos das 

organiza~oes, isto significa que os projetos terao continuidade. 
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GRAFICO II: AREAS GESTORAS DOS PROGRAMAS DE TREINAMENTO A DIST AN CIA NO BRASIL 
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Outros 18% sao gerenciados pela area de tecnologia da informa9aO, este dado 

comprova a evolu9ao de outras midias no processo do aprendizado alem da WEB, como no 

caso deste estudo da TV corporativa como ferramenta de marketing para treinamento da for9a 

de vendas. As areas tecnicas testam as novas tecnologias constantemente, e a solu9ao da 

ferramenta TV corporativa tern mais vantagens em rela9ao as outras midias, principalmente a 

Internet. 

4.5 TEORICOS DA ADMINISTRA~AO- IMPASSES QUANTO AO FUTURO DA 
EDUCA~AO A DISTANCIA 

Para DRUCKER "a julgar pela experiencia hist6rica, a nova educa9ao on-line ( ... ) nao 

vai tamar o Iugar da educa9ao tradicional" contrariando as ideias de LEVI, que afirma: 

A educar;iio a distancia e uma maneira revolucionaria na maneira 
como nos nos relacionamos com o conhecimento, se conseguirmos 
compartilhar o conhecimento em larga escala, as pessoas viio ter 
mais senti do para vida (. .. ) e verdade que as pessoas uti liz am o e­
learning como mera alternativa organizacional entre tantas outras, 
mas no futuro niio sera assim (...) Hoje PETER DRUCKER decide o 
que voce precisa saber e publica urn livro. Ai voce tern duas 
alternativas, ou compra urn livro ou se ins creve numa faculdade, onde 
fica sentado urn semestre inteiro para aprender. Para o modelo 
academico tudo hem. Mas no trabalho niio temos mais tempo para 
isso. (LEVL Jonathan. Peter Drucker esta errado. Revista Voce S.A. 
p. 29, Maio 2002) 
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LEVI e enfatico ao defender que no futuro as transformac;oes serao significativas, nao 

adianta avaliar o ensino a distancia atual porque e embrionario. Mas o autor defende a 

importancia no meio corporativo, "0 ritmo dos neg6cios exige que o nosso aprendizado seja 

feito durante o trabalho. 0 que n6s, profissionais, queremos e urn conteudo de alta qualidade, 

disponibilizado de forma simples e que possa ser acessado rapidamente." (LEVI, Jonathan. 

Peter Drucker esta errado. Revista Voce S.A. p. 29, Maio 2002) 

Na Ultima afirmac;ao de LEVI, a TV corporativa preenche completamente o requisito 

de simultaneidade, manuseio e utilizac;ao, remontando a urn novo modelo de aprendizado para 

atualizar constantemente seus colaboradores, oferecendo o conteudo no mesmo instante que a 

necessidade surge. 

4.6 TREINAR EM TEMPO REAL, UM NOVO P ARADIGMA 

A popularizac;ao da TV corporativa nas organizac;oes vat cnar urn momento de 

transposic;ao hist6rico. Com a velocidade de entrega de conteudo e informac;oes, muitas etapas 

do processo de produc;ao e vendas serao eliminados. 0 consumidor tera a sua disposic;ao 

produtos e servic;os recem lanc;ados ou criados, nao existira mais o tempo de incubac;ao e 

desenvolvimento, fatores que na realidade sao de natureza economica. Muitos produtos que 

utilizamos hoje ja estao obsoletos, mas nao sao substituidos por causa do custo de adaptac;ao, 

distribuic;ao e vendas. Postos de trabalhos serao extintos, mas muitos serao criados como 

exemplo do advento da era da informac;ao e dos computadores pessoais. 
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4. 7 TENDENCIAS MUNDIAIS NA ADAPTABILIDADE DA FOR(:A DE TRABALHO 

A grande velocidade de acesso ao conhecimento proporcionado pelas novas 

tecnologias, principalmente a Internet, esta transformando e impondo novos paradigmas na 

area corporativa. Assim como a TV Corporativa elimina distancias e processos na area de 

vendas, as novas formas de transmissao de informa<;oes na era virtual modificarao a vida das 

pessoas. 

TABELA 4: TENDENCIAS DA FOR<;A DE TRABALHO GLOBAL 

Haveni 10 milh6es a mais de empregos do que de trabalhadores em urn futuro proximo. 
80 % de novos empregos vao requerer educayao pos-ensino medio e treinamento. 
0 conhecimento medio de uma empresa cresce de 50% a 80% por ano e esse tipo de crescimento e 
exponencial. 
De 80% a 90% do conhecimento necessaria para uma pessoa realizar suas tarefas diarias e obtido 
atraves do "aprendizado on-the-job", e apenas de 10% a 15% e obtido por meio da aprendizagem 
formal. 
A fonte predominante, aproximadamente 40%, das informa96es nos locais de trabalho vern de 80% do 
conhecimento da empresa, os quais :ficam presos nas cabeyas das pessoas. 

Menos de 30% do que as pessoas aprendem e de fato transferido para o trabalho de modo a aprimorar 
seu desempenho. 

90% de qualquer pratica de negocio e tempo de morosidade ( esperar por alguem ou alguma coisa)-
apenas 10% sao tarefas especificas. 

Os trabalhadores norte-americanos de atividades administrativas passam de uma a duas horas por dia 
procurando informay6es necessarias para concluir suas tarefas - cerca de metade do tempo dessas 
buscas e perdida. 

90% dos alunos das escolas de ensino medio dizem que querem fazer curso superior; 60% fazem curso 
superior, mas apenas 30% se formam. 
Em media, cada urn de nos tera sete empregos durante a vida 
20% de todos os trabalhadores estao de:finitivamente descomprometidos com o que fazem. 

30 % dos trabalhadores sao leais e nao estao procurando por outro emprego, 30% sao leais e estao em 
busca de uma nova colocayao, 30% nao sao leais e nao estao em busca de uma nova oportunidade. 

FONTE: www.elearningbrasil.com.br/home/artigos/artigos.asp?id=l924. Acessado em 07 Abr 2005. 

A tabela acima, uma estimativa da Secretaria para Desenvolvimento da For<;a de 

Trabalho do Govemo dos Estados Unidos, demonstra que esta surgindo uma for<;a de trabalho 

verdadeiramente global no sentido de que varias empresas terceirizam por meio de vinculos 
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intemacionais, fazendo com que as questoes de treinamento e capital humano se tomem a 

cada dia mais complexas. 

No caso da fon;a de trabalho no Brasil, as mudan<;as nao serao diferentes do modelo 

estimado pelo govemo americana. A cultura global inserida pelos meios de comunica<;ao e a 

corporativa pelas politicas organizacionais das multinacionais orientarao as transforma<;5es. 

Reflexos ja podem ser vistos pela oferta do grande nfunero de novas atividades de trabalho, 

totalmente voltadas para atender as mudan<;as da tecnologia da informa<;ao, obrigando a 

atualiza<;ao e reciclagem profissional. 

Na area de marketing e vendas como exemplo no estudo de caso, urn gerente ou gestor 

de area que nao aplicar ferramentas para eliminar distancias e processos estara sem agilidade 

para competitividade de mercado, reduzindo produtividade e ate desempenho profissional. 

5 RECOMENDA<;AO DA FERRAMENTA TV CORPORATIVA VIA SATELITE 

Verifica-se pelo estudo de caso apresentado, urn relato que demonstra como a 

Universidade Tigre, uma organiza<;ao de ambito nacional que utiliza a TV corporativa via 

satelite como ferramenta de marketing para treinamento da for<;a de vendas esta na vanguarda 

do segmento, aplicando grande velocidade na entrega do conhecimento para seus canais de 

vendas. 
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5.1 PERFIL DAS ORGANIZA(:OES PARA UTILIZA<:AO DA TV CORPORATIVA 
VIA SATELITE 

A solu9ao da TV corporativa e altamente recomendavel para organiza96es com grande 

numero de colaboradores na area de vendas, atua9ao nacional da for9a de vendas e variedade 

de portfolio de produtos que necessitem constante orienta9ao em a96es de marketing de 

vendas, treinamentos e lan9amentos frequentes de novos produtos e servi9os. 

5.2 APLICABILIDADE DA SOLU(:AO DE TV CORPORATIVA VIA SATELITE 

A versatilidade da TV proporcwna utiliza9ao em escala ilimitada no ambiente 

corporativo, mas para area de marketing conforme relatado no estudo de caso, as principais 

aplica96es recomendadas estao nas seguintes opera96es e procedimentos: 

• Agilizar lan9amento de urn novo produto; 

• Aumentar as vendas; 

• Reduzir custos em treinamento empresarial; 

• Reduzir custos em viagens e deslocamentos; 

• Desenvolver e reter o capital humano; 

• Diminuir o tempo de tomadas de decisoes; 
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5.3 Ac;OES PARA IMPLANTA<;AO DA REDE DE TV CORPORATIVA VIA 
SATELITE 

Para garantir a continuidade e utiliza9ao consistente de uma rede de TV corporativa 

via satelite, recomenda-se a96es para fideliza9ao e manutenyao para o publico usmirio. Dentre 

as principais a96es e procedimentos, destacam-se: 

• Participa9ao da alta administra9ao no projeto; 

• Mobiliza9ao das principais gerencias e supervisoes das areas de marketing, vendas e 

tecnologia da informa9ao; 

• Conteudos produzidos de acordo com as necessidades da organiza9ao; 

• A valia9ao constante dos programas de treinamentos; 

• Mobilizayao dos colaboradores com o projeto; 

• Programas de incentivos; 

• Programas de avalia96es individuais; 

• A valia96es sistematicas dos resultados; 

• Proporcionar economia de recursos. 

5.4 BARREIRAS PARA IMPLANTA<;AO DA TV CORPORATIVA 

Alem do fato de investimento em uma rede de TV corporativa e da necessidade em 

investir em infra-estrutura para salas de treinamentos, profissionais de RH tambem 

mencionam o fato da maioria das empresas nao terem em seus or9amentos verbas para 

treinamento a distancia, urn dos motivos apontados e o ineditismo da solu9ao. 

Entre as principais barreiras, podemos destacar: 

• Investimento em equipamentos; 
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• Investimentos em in:fra-estrutura para salas de treinamentos; 

• Detec9ao de necessidades; 

• Identifica9ao de oportunidades; 

• Resistencia por parte dos funcionarios. 

5.5 OUTRAS APLICA<;OES 

Quanto a conceitos pedag6gicos, para mensurar o grau de aprendizado e 

adaptabilidade dos usmirios com o meio a distancia, e recomendado uma pesquisa de campo 

na for9a de vendas, direcionando a pesquisa em linhas pedag6gicas do aprendizado. 

0 estudo de caso realizado tambem podeni originar outras pesquisas, podendo utilizar 

os relatos apresentados para direcionar outros trabalhos sobre as potencialidades do 

treinamento a distancia, mensurando outras tecnologias, incluindo a convergencia de varias 

midias que comumente sao utilizadas no treinamento on-line no ambiente corporativo. 
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Divisao da Tigre voltada para gestae 
e gerac;ao do conhecimento e da 
inovac;ao. 

Manter a empresa, seus 
colaboradores e parceiros em 
constante aprendizado. 

A Universidade Tigre desenvolveu o 
programa PQV - Programa de 
Qualificac;ao de Vendas, uma ac;ao 
de treinamento para todos os 
colaboradores da forc;a de vendas. 

Mobilizar toda area de vendas no 
· Brasil para foco em resultados e 

produtividade. 

Capacitar o profissional de vendas a 
partir de urn plano de mapeamento 
de competencias, perfil da func;ao e 
pi'ioridade dos neg6cios. 

Diminuir o tempo de capacitac;ao de 
vend as para novos colaboradores. 

Uniformizar o discurso de vend as em 
todas as regionais. 

Agilizar o lanc;amento de novos 
produtos e servic;os. 

Potencializar o vendedor como canal 
promocional de marketing para 
revendas eo consumidor final. 

Atuar antes da concorrencia. 

Reduzir custos em treinamento 
empresarial. 

A Universidade Tigre implantou urn 
programa de educac;ao a distancia 
para substituir os eventos 
presenciais de treinamento para area 
devendas. 
lnicialmente utilizou a internet, mas 

. devido as limitac;oes de estrutura, 
substituiu a ferramenta de 
treinamento para opc;ao da TV 
Corporativa via satelite. 

A Tigre contratou a Dtcom Direct to 
Company para implantac;ao da 
soluc;ao de treinamento a distancia. 
Com a sede em Curitiba, a Dtcom e 
lider no segmento e atende as 
maiores empresas do Brasil. 

A Tigre organizou em suas regionais 
e escrit6rios de vendas salas de 
treinamento para forc;a de vendas. 
Nos locais onde nao tinha estrutura, 
optaram em usar salas de eventos 
em hotei 

II 

•20 salas no Brasil. 
•Aproximadamente 220 vendedores 
recebem treinamento 
simultaneamente. 

Atraves de mini-anenas parab61icas 
de recepc;ao facilmente instaladas 
em qualqueredificac;ao, 

0 sinal da TV digital via satelite leva a 
programac;ao da Universidade Tigre 
para TV das salas de treinamentos 
em to do Brasi I. 

~~~==~~~~ 

Mensalmente a Universidade Tigre 
produz ao vivo hos estudios da 
Dtcom em Curitiba teleconferencias 
para forc;a de vendas, transmitindo 
conteudos especificos, 
treinarnentos, lanc;amentos de 
produtos entre outrosservic;os. 

Comparativamente, o modele de treinamento a distancia amplia a produtividade e 
resultados para forc;a de vendas em relac;ao aos eventos presenciais, alem de integrar 
e proporcionar maior sinergia para area comercial. 

Trei,namento Presencia! X Treinamento a Distancia 

Treinamentos em tempo real 

Sea Universiade Tigre realizasse urn 
evento presencia! para toda forc;a de 
vendas, teria que mobilizar mais de 
220 profissionais para o evento, 
sendo necessaria no minimo 2 dias 
para deslocamento e hospedagens 
dos colaboradores. 
Anualmente seria passive! 2 eventos 
presenciais devido ao custo e ao 
tempo de realizac;ao. 

2 eventos por ano 

Atraves do sistema Dtcom, a 
Universidade Tigre realiza 9 eventos 
mensais durante o ana, atingindo 
todos os profissionais da forc;a de 
vendas simultaneamente. 

9 eventos por ano 

Comunicac;ao Empresarial 

Urn treinamento ou comunicado 
seria informado para urn gerente 
regional que teria que reunir sua 
equipe para repassar as 
informac;oes. 

Tempo de Decisao 

Na rede de TV Corporativa, a 
informac;ao e transmitida 
objetivamente ao vivo para todos os 
colaboradores, agilizando fodos os 
processes da comunicac;ao. 

Decisoes lmediatas 

Lanc;amento de Novos Produtos 

Para o lanc;amento de urn novo 
produto ou promoc;ao de vendas, 
seria necessaria reunir as gerencias 
para depois treinar a forc;a de 
vendas, urn processo de 30 dias em 
media para mobilizac;ao total. 

30 dias 

No processo do treinamento a 
distancia, e possivel treinar urn 
numero ilimitado de vendedores em 
tempo real e lanc;ar urn novo produto 
ou servic;o no dia seguinte. 

1 dia 

Reduc;ao de Custos · · "' 

Mobilizar uma forc;a de vendas de 
220 profissionais para programa de 
capacitac;ao teria urn custo 
aproximado de R$ 286.000,00 em 
media, sem considerar a interrupc;ao 
nas atividades de vend as. 

R$ 286.000,00 

No formate de treinamento a 
distancia, o mesmo evento para 220 
vendedores tern urn custo 
aproximado de mercado no valor de 
R$ 12.000,00 que corresponde 
apenas a uma frac;ao do custo de urn 
evento presencia!·-.-----

R$12.000,00 
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Veja como funciona a Transmissao 
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Teleporto 

EstUdio em Curitiba 
ou em qualquer localidade 

• • • • • • • 

lnterliga<;:ao de Sede e Filiais; 

Lan<;:amento e Divulga<;:ao de Produtos; 

Cursos, Treinamentos e Seminarios; 

Cria<;:ao de um Canal de TV privado. 

• + + Cliente 

• • ··.. ·~ 
• • • 

Cliente 

~ 
~Ciiente 

Beneficios 
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Teleporto proprio e um dos mais modernos do pafs; 

Sistema de transmissao de audio e vfdeo digital MPEG (DVB); 

Opera<;:ao em transponder exclusivo Banda KU; 

Transmissao codificada ( lrdeto Access); 

Recep<;:ao atraves de mini-an~ena parab61ica; 

lnteratividade*; 

Transmissao em tempo real; 

Simultaneidade da informa<;:ao; 

Melhor rela<;:ao custo Xbeneffcio. 
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Case de Sucesso 

i ••• ·••· · 
Tigre S/A - Tubas e Conexoes 

TIGRE 

Conhecimento e o diferencial competitivo para a construgao da lideranga 

Tigre. Ao valorizar o conhecimento e a atitude das pessoas envolvidas 

com o neg6cio, a Tigre cria as condig6es para seu crescimento no 

presentee desenvolvimento futuro. 

Soluc;io: 
A empresa mantem a Universidade Tigre e atraves da mesma, desenvolveu o 
Programa de Qualificagao de Vendas. Na fase inicial a empresa, via Dtcom, esta 
treinando toda a sua forga de vendas, atraves de um program a men sal com 3 horas 
de duragao. Alem do desenvolvimento de competencias, a Tigre apresenta 
novidades de sua area, novas produtos e comunicados, onde todos participam 
atraves da interatividade . 

Resultados: 
./ Capacitagao Continua; 
./ lntegragao Corporativa; 

./ Redugao de custos com deslocamentos 
e hospedagem. 

Outros cases: Uma ferramenta testada e aprovada por alguns. dos 

clientes Dtcom como: HSBC, Petrobras, Tigre, Confea, Herbarium, 

Sabesp, Brand Storm e indicada para todas as empresas que 

pretendem se destacar no ambiente competitive em que estamos 

trabalhando. 

Beneficios Exclusivos Dtcom 

Alem de tudo isso, sua empresa pode ter ainda acesso a mais completa 

solu<;:ao de conteudo do mercado: 

,/ 

,/ 

,/ 

,/ 

,/ 

,/ 

,/ 

Canais de treinamento para capacita<;:ao de funcionarios; 

E-learning; 

LMS (Software de Gerenciamento de Aprendizado via web); 

MBA; 

ldiomas; 

Programa<;:ao Social (Telessupletivo e Pre-Vestibular); 

Teleconferemcias nacionais e internacionais. 

Nao perca tempo! 

Entre em contato conosco 
Ligue0800 703 31 80 
site: www.dtcom.com.br 
e-mail: tvcorporativa@dtcom.com.br 
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Dtcoift 
A SOLUCAO ~AIS COM~LETA 
EM EDUCACAO A DISTANCIA 

Entre em contato conosco 
Ligue 0800 703 31 80 
site: www.dtcom.com.br 
e-mail: tvcorporativQ@dtcom.com.br 

Empresa 

~~~~ 

A PRIMEIRA EMPRESA DE EDUCACAO 

CORPORATIVA A DISTANCIA COM QUALIDADE ISO. 

~ -~ DIN EN ISO 9001 INMETRO OCS- 0012 
Sistema de"GestCio da Qualidade Certificodo 



TV CORPORATIVA DTCOM: 
TRANSMITINDO DESENVOLVIMENTO PARA SUA EMPRESA. 

ENTENDA A TV CORPORATIVA DTCOM 
Alem do conteudo presente nos canais de programac;ao, a 
dtcom tern a estrutura, a tecnologia e a experiencia para ofe­
recer soluc;:oes especificas para sua empresa. Com a TV 
Corporativa dtcom®, sua empresa pode ter uma Rede de TV 
Privada para a realizac;ao de programas de treinamento 
empresarial e comunicac;ao interna. Na pnitica, isso significa 
que sua empresa passa a ter uma rede exclusiva de TV, onde 
voce pode disponibilizar varios servic;os e treinamentos. 

Cada vez mais as organizac;oes estiio utilizando essa ferra­
menta para se comunicar com seus funcionarios, fornece­
dores e clientes. A transmissiio eficiente de informac;oes e a 
interatividade em tempo real proporcionam tomadas de 
decisoes mais rapidas a todos OS integrantes do processo, 
alem de auxiliar as empresas a obter melhores resultados. 

Uma ferramenta testada e aprovada por empresas do porte da 
Petmbras, Confea, Tigre, Nestle, Sabesp e indicada para peque­
nas e medias empresas que pretendem se destacar no ambiente 
competitivo e dinfunico em que estamos trabalhando. 

UMA SOLUCAO COMPLETA 
0 1eleporto dtcom e urn dos maiores e mais modernos do pais 
para transmissiio digital via satelite em banda KU, com a mais 
avanc;ada tecnologia mundial, incluindo acesso condicional por 
meio de urn satelite proprio com 27 MHz. Possuimos licen<;a 
junto a Anatel para atuar no mercado nacional via sistema 
DTII, alem do SCM (Servic;o de Comunicac;iio Multimidia), dis­
tribuindo conteudo atraves das mais diversas midias e meios 
de comunicac;iio na mesma rede, como televisiio, internet, 
CD-ROM, e-books, entre outros. 

A transmissao feita pela TV Corporativa dtcom® pode ser 
realizada atraves de tres meios: 
• TV Digital Via Satelite; 
• Video lP Satellite Streaming; 
• Web Streaming. 
As tecnologias podem ser usadas individualmente ou combi­
nadas, gerando maior produtividade. 

COMO FUNCIONA 
A T-Y, Corporativa dtcom® permite a transmissao de conteu­
dos ao vivo com interatividade total (e-mail, fax e telefone) ou 
ai:nd~ de materiais pr&-gravados em r,edes fixas ou tem­
porarias. Atraves do Teleporto dtcom, pode-se atiogir qual­
quer; ponto no Brasil e na Am.erica do Sul atraves do nosso 
satelite .ANIK Fl. Se necessaria, podemos atingir qualquer 
outro ponto do mundo atraves da interligac;ao entre satelites 
(turrtaround) e da instalac;ao de pontos de recep<;ao com­
pativeis com os satelites em uso. 
Todo o conteudo ao vivo pode ser originado nos estudios da 
dtcom ou de outro ponto, atra~~s da u1:i!iz;ac;ao de uma 
unidade movel de captac;ao e transmissiiq de sinal via sate lite. 
Ale1 dacomodidade, a TV Corporativa dtcom® oferece esta­
Lilidade, alta tecnologia, flexibilidade de implantac;ao e segu­
ranca na transmissiio atraves do acesso condicional (Irdeto 
Acc~ss) com criptografia de ultima gera~iio, garantindo total 
sigilo do conteudo transmitido. 
Veja por que a TV Corporativa dtcom® oferece os melhores 
resultados: 

• Jnterliga~o de sede e filiais - Teleconferencias com intera­
tividade em tempo reai. 0 presidente ou os diretores da sua 
empresa podem se comunicar com toda a equipe simultanea­
mente, sem que ninguem precise sair do seu local de trabalho; 
• Jnterliga~o com representantes e escritinios comerciais; 
• uiill'ormizat;ao da informat;ao - Orient ac;oes estrategi­
cas, comunicados, programas motivacionais, projetos de 
endomarketing e convenc;oes; 
• l.ant;amento e divulga~o de produto!' e servit;OS - Novos 
prodiltos e servic;os que precisam ser lanyados e divulgados ra­
pidamente a cada filial ou revenda podem ser apresentados 
atraves da TV Corporativa dtcom®, eliminando CU&1:os de logis­
tica, eventos e agilizando a comunica<;iio interna da sua empresa; 
• • Cursos e palestras customizadas/setorizadas - Sua em pre­
sa pode produzir ou contratar cursos e palestras e transmiti­
los atraves da. TV Corporativa dtcom®; . 
• Universidades Corporativas Virtuais - Sua empresa pode 
desenvolver uma universidade corporativ~ propria, transmitin­
do urn conteudo especifico sobre servic;os e produtos, progra­
mas motivacionais e de treinanwnto constantes para o desen­
volvimento pessoal e profissional de seus colaboradores. 

MElDS 
TV DIGITAL VIA SATEUTE I Atraves da instalac;ao de uma minic 
antena: receptora, facilmente adaptavel em qualquer sede ou fr 
lial, sua il.mpresa passa a ter acesso, au·aves de um aparelho de 
TV ou t~lao, no seu audit6rio ou sala de treinamento, a trans­
missao de conteudos exclusivos ou de eventos te1p.porarios. Um 
canal de treinamento e comunicac;ao exclusivo, eliminando custos 
em logiStica, eventos e agili7..ar"i.do o processo de comunica<;iio intema. 

BENEFICIOS EXCLUSTVOS: 
• Sistema d!l transmissao de audio e video digital Mpeg ll (DVB); 
• Padrii.o 100% digital; 
• Alta confiabilidade e disponibilidade;· 
• Programac;ii.o gerada atr·aves de video servidor; 
• Recepc;a.o atraves de miniantenas receptoras; 
• Transmissao codificada de canais (acesso condicional 

Irdeto Access) . 

VfDEO IP SATELLITE STREAMING 1 .E a transmissao de audio e 
video via satelite diretamente nos seus computadores com exce­
lente qualidade, sem a necessidade de instala<;iio de software ou 
hardware adicional, alem de nao comprometer a sua rede local. 

BENEFICIOS EXCLUSTVOS: -
• Con\~t'tdo disponibilizado diretamente na tela do computador; 
• Nao compromete banda de acesso a internet ( destinada a 
rede local na · empresa contratante). 

WEB STREAMING I Os conteudos sao transmitidos via internet 
e pod~m ser assistidos diretamente nos computadores da 
empresa ou em qualquer lugar co~ acesso a internet. Em alguns 
casos e possivel transmitir os conteudos via acesso discado, sem 
a necessidade de estar conectado a uma rede privada. 

I 
BENEFICIOS EXCLUSNOS: 
• Niio necessita de urn micro servidor nem antena instalada; 
• Indicado para profissionais liberais e pessoas fisicas; 
• F1exibilidade em . assistir aos conteudos de qualquer Iugar 
com acesso a internet (pontos remotos). 

BENEF(CIOS GERAIS DO SISTEMA: ' 
• Suporte tecnico permanente; 
• Soluc;ao flexivel para entrega do conteudo; 
• Baixo cust.o de implantac;ao; 
• Reduc;ao de custos com logistica, alimentac;iio e hospedagem; 
• Agilidade e ilniformizac;ao da informac;iio; 
• Nlimero ilimitado de usuarios; 
• Aumento de produtividade; 
• Aproveitamento maximo de conteudo segmentado. 

BENEF(CIOS EXCLUSIVOS DTCOM: 
Alem de toda a infr a-Bstrutura e tecnologia disponilJilizada 
atraves da TV Corporativa dtcom®, sua erirpresa pode ter 
ainda acesso a mais completa soluc;ao de treinamento e edu­
cac;ii.o corporativa a distancia do mercado: 
• Canais de treinamento com mais de 80 hor·as de progra­
mac;ii.o inedita todos os meses; 
• Cursos customizados; 
• Programac;ao setorizada; 
• e-learning; 
• MBA; 
• Programa Social; 
• Teleconferencias nacionais e internacionais. 
Tudo isso sem nenhum investimento adicional em tecnologia. 

SAIBAMAIS 
Para conhecer todos os detalhes do funcionamento da TV 
Corporativa dtcom®, tirar alguma duvida ou se voce precisa 
de qualquer solu~;ao em comunicac;ao, treinamento e edu­
cac;ii.o a distancia, ligue para o dtcall 0800 703 3180 ou envie 
urn e-mail para tvcorporativa@dtcom.com.br. Nossa equipe 
estara pronta para atende-lo. 


