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“Se aplicado de forma correta, o e-learning oferece absor¢io

25% maior que o presencial.”
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Rede de computadores privativa para uso interno.
General Motors, montadora americana.

Video Home System.
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Software DATASUL para gestfo financeira.
Business To Business, negociagdes entre empresas.
Programa de Qualificago de Vendas.

Transmissor de Sinal via satétile, unidade mével.



1 INTRODUCAO

No ambiente corporativo levar oportunidades e desenvolver a produtividade se
transforma em realidade com a utilizag&o de imagens e sons.

Com a intensa preocupagio das organizagdes em manter a sustentabilidade de seus
negdcios em longo prazo, a busca por meios eficazes em promover o desenvolvimento
profissional de seus colaboradores e ampliar a produtividade reduzindo custos tem se
transformado em objetivos nas estratégias das corporagdes.

A missdo das empresas para sobreviverem na nova sociedade de massa gira em torno
de diversos objetivos, como a criagio de um ambiente interno agradavel para gestdo de
pessoas € uma comunicagio eficaz para difundir os conceitos € normas da organizag#o,
objetivos, produtos, novos produtos, plano de metas e as proje¢Ses a serem alcangadas.

Com a evolugéo das tecnologias, notadamente nos meios de comunicagdo com a TV
digital via satélite, houve uma quebra de paradigmas e estes resuitados estdo sendo alcangados
de uma forma simplificada para piiblicos distintos. Até ent#o, as organizagdes adotavam agdes
de comunicagfio interna como jornais, Internet, intranet, murais e outros meios que ndo
suprimiam todas as deficiéncias de comunicagdo e treinamento.

Com as novas tendéncias de mercado, os fendmenos de blocos comerciais, produtos
globais e grandes multinacionais na vanguarda de segmentos isolados, as empresas passam
por modelos de readaptagdes, fusdes e alinhamento de suas estratégias, € muitas vezes séo
exigidas ao extremo em modelos de gestdes agressivas para manterem a participagdo em seus
segmentos.

Independente do tamanho da corporagfio, de pequeno, médio ou grande porte, todas
devem se adequar as necessidades do mundo dos negécios, € comunicar somente ndo basta, a

organizac¢do deve intensificar os programas de treinamentos de seus talentos, a¢es que vdo



desde o treinamento de pessoal até revendedores, e na ultima instincia se possivel, seu
consumidor em relagdio ao produto ou servigo, e em todos os processos utilizando novas

midias para comunicag#o e treinamento.

1.1 APRESENTACAO

Competitividade, esta € a inica razfo para as empresas investirem em treinamentos. E
desde que a imagem e o 4udio foram desenvolvidos para trabalharem simultaneamente por
meio da televisio, a comunicagiio foi simplificada e este meio tornou-se ideal para
treinamento corporativo. Por isso, organizagdes do mundo inteiro estio adotando em suas
estratégias a TV Corporativa, em alguns casos também denominada como TV Executiva ou
TV de Negdcios.

A implantacdo da TV Corporativa nas organizagbes surgiu com a necessidade de
agilizar o processo do conhecimento, otimizar o tempo dos funcionarios e revendedores,
unificando e padronizando procedimentos. Com a transmissdo de programas de treinamentos,
técnicas de vendas e cursos especificos, as empresas reduziram seus investimentos em
mobilizag@o de equipes para apenas uma fragdo do custo necessario.

Diante desta nova realidade, a implantagio de Rede de TV corporativa via satélite
como ferramenta de marketing para forca de vendas estd sendo utilizada pelas maiores
empresas do Brasil, corporagdes que inseriram em suas estratégias a tecnologia da TV Digital
para gestdo e administragfio de canais de vendas em suas universidades corporativas.

Este estudo em questdo vai abordar a importincia a as aplica¢Ses da Rede de TV
Corporativa via Satélite como ferramenta de marketing para treinamento da for¢a de vendas
através de um trabalho de estudo de caso dirigido na Dtcom Direct to Company e na Tigre

Tubos e Conexdes. A Dtcom € a primeira empresa no pais a unir a TV digital via satélite a



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 América Latina. Diariamente, mais de duzentos mil
usudrios em mais de mil e trezentas salas de treinamentos em aproximadamente 104

empresas, utilizam os beneficios da tecnologia para treinamento ¢ capacitagio.

1.2 JUSTIFICATIVA DA IMPORTANCIA

A utilizag8o em escala da ferramenta TV Corporativa esta intrinsecamente associada o
fenomeno das Universidades Corporativas. O termo Universidade Corporativa foi criado nos
Estados Unidos em 1955 com a criagéio da Controville, um centro de treinamento da GM para
seus funciondrios, um fato inédito na época quando a empresa aplicou conceitos educacionais
e recursos pedagdgicos para gerir um treinamento especificamente para seus negécios. Desde
entdo, esta iniciativa foi copiada por grandes multinacionais, transformando o treinamento e
capacitag@o de funciondrios como requisito estratégico e difundindo conceito e a relagdio de
obten¢do de produtividade e resultados através de investimentos em treinamentos em suas
filiais pelo mundo.

Sempre em expans3o continua, as universidades para treinamentos nas empresas
tiveram um grande desenvolvimento a partir da década de 90 com o advento da Internet, um
meio que possibilitou o treinamento virtual € o acesso ao conhecimento com grande
velocidade em programas de educacgfio a distdncia, um fendmeno visto também no mundo
académico.

A expansdo da educagfo a distdncia no ambiente corporativo j4 utilizou diversas
tecnologias, inicialmente pela adocfio de cursos em materiais impressos, depois fitas VHS

passando pelo CD ROM, mas com a avango das tecnologias, a transmissdo de video e dudio



foi a grande inovagdo. Exaustivamente aplicada a Internet, a transmissdo de imagens ainda
passa por grandes limitagdes de qualidade, interatividade e estrutura fisica para recepgdo. Na
sohig:ﬁo de TV Corporativa via satélite as limitagdes de qualidade de sinal e tecnologia néo
apresentaram grandes barreiras, um sistema de baixo custo de implantag¢fo, manuten¢io € um
veiculo de comunicagdo amplamente inserido na cultura do pais se relacionar a ferramenta
com a TV aberta, um meio de rapida assimilagfo e grande capacidade de comunicagéo.

A utilizagBio massiva da midia TV em relagfio as outras tecnologias impulsionou a
ferramenta de TV digital via satélite para criago de redes corporativas de treinamento devido
a uma série de beneficios, como convergéncias de varias midias no processo do aprendizado
além de ndo apresentar barreiras fisicas ou qualquer outra limitagfio para implantagfo, e
paralelamente, redugo em investimentos em treinamento, um 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,
sdo pesquisados conceitos e o impacto da educagéo a distdncia como meio de aprendizado.

A importancia do tema em questfio serd qvaliar a aplicabilidade da ferramenta como
meio de treinamento para for¢a de vendas mensurando resultados e definindo a potencialidade
do sistema para estratégias de marketing, analisando lancamento de novos produtos,
simultaneidade das informagdes, uniformizagdo 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, além de criar orientagfio de
vendas para fornecimento adequado da solu¢fo na empresa provedora do servigo Dtcom

Direct to Company.



1.3 OBJETIVOS GERAIS E ESPECIFICOS

O objetivo geral deste estudo de caso foi relatar os beneficios da TV Digital via
satélite no ambiente corporativo como ferramenta de marketing para treinamento da for¢a de
vendas, mensurando resultados na empresa Tigre Tubos e Conexdes, empresa escolhida para
estudo de caso do tema abordado.

Na descrigdo de objetivos especificos, o estudo de caso na empresa Tigre Tubos e
Conexdes analisou:

a) as principais aplicagdes da TV Digital via satélite para as estratégias de marketing
direcionadas na area de véndas, avaliando a solug&o para treinamento de técnicas de vendas;

b) lancamento de novos produtos € servigos e teste como veiculo de comunicago
interna;

¢) beneficios em relagfo ao treinamento presencial, impacto da midia no processo de
venda;

d) avaliagfio da produtividade, tempo de implantag@o de novos procedimentos em todo
pais;

e) comparacio da produtividade em relag@o ao modelo tradicional de treinamento.

1.4 METODOLOGIA

Foi realizado um estudo de caso relatando a utilizagdo da TV Corporativa na empresa

Tigre Tubos e Conexdes.



FIGURA 1: FACHADA SEDE TIGRE TUBOS E CONEXOES EM JOINVILLE

Na primeira etapa, foram realizadas pesquisas para coletas de dados primarios na sede
da Tigre em Joinville, utilizando observagdo direta, entrevistas ndo estruturadas e semi-
estruturadas com os envolvidos no processo desde o inicio da operagdo de vendas para
implantag¢do da solugdo de TV corporativa em margo de 2004.

O objetivo na primeira etapa mensurou através de entrevistas a relagdo entre o
treinamento presencial e a distancia através da TV corporativa, quantificando investimentos,
agilidade na comunicacgdo e a versatilidade do treinamento simultdneo para aproximadamente
220 profissionais de vendas em vérias regides do Brasil. Os eventos também tiveram a
participagdo de profissionais da 4area 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 secundérios apds

autorizagdo da empresa em estudo e da Dtcom Direct to Company.



Com a obten¢do de documentos internos das empresas, relatérios ¢ indicadores, os
dados foram utilizados para relato do estudo de caso no capitulo 3 e a mensuragio da

ferramenta de TV Corporativa para treinamento da for¢a de vendas.

1.5 LIMITACOES DO ESTUDO

Neste trabalho ndo foi possivel avaliar o real impacto da educag@o corporativa a distancia
no estudo de caso. Por uma questdo de privacidade da informagdo, nfio foram divulgados os

resultados de vendas obtidos com a aplicagdo da solugo.

2 FUNDAMENTACAO TEORICO EMP{RICA

Neste capitulo serfio apresentados todos os fundamentos tebricos empiricos
abrangendo os seguintes temas: Treinamento para For¢a de Vendas, TV Corporativa Ambeyv,
TV Corporativa Banco do Brasil, A expansio da TV Corporativa e uma pesquisa sobre a
potencialidade da educagfo 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 condi¢des locais, na atuagfio de mercado externo, as agdes devem
seguir um composto global padronizado e na acfio para mercados internos, um composto
especifico.

O composto de marketing ou 4 P’s, uma expressdo criada pelo professor universitario
americano EUGENE JEROME MCCARTHY, designou as quatro principais variaveis
controladas pelo marketing: produto, prego, promog¢éo e ponto de venda.

Na descri¢do da variavel promogio e/ou distribui¢do, analisando as caracteristicas da

propaganda, publicidade, promog#o e venda, na varidvel especifica da venda, o estudo de caso



apresentado neste trabalho relata o desenvolvimento do potencial da venda pessoal utilizando
a tecnologia da educagfio a distdncia através da ferramenta TV corporativa para a forga de
vendas.

Segundo ainda KOTLER (1993, p. 753), “apés ter estabelecido os objetivos, a
estratégia, a estrutura, o tamanho e a remuneracdo da sua for¢a de vendas, a empresa precisa
recrutar e selecionar, treinar, dirigir, motivar e avaliar seus vendedores.”

No quesito treinar, a acdo de maior importancia neste estudo, KOTLER ressalta:

sdo vdrias as empresas que enviam de imediato seus novos
vendedores diretamente para o campo apos a sua contratagdo (..)
como resultado, muito de suas perspectivas de vendas acaba em nada
(...) os treinamentos sdo caros, Eles envolvem grandes gastos com
instrutores, materiais e espaco. Pagam a alguém que ainda ndo estd
vendendo e perdem oportunidades. Apesar de tudo isso o treinamento
é essencial. (KOTLER, 1993, p.753).

A citagio de KOTLER ¢ clara em descrever o treinamento como agio essencial
mesmo a suas obras ainda ndo citarem as tecnologias de treinamento a distancia devido ao
ineditismo do tema. Grande parte das verbas da area de marketing migraram para midias

alternativas, agdes de marketing direto e treinamentos, vertentes de resultados comprovados e

nova tendéncia para estratégias de corporagdes globais.

2.1 TREINAMENTO PARA FORCA DE VENDAS

A Forgca de Vendas estd cada vez mais sendo um dos canais de comunicagdo e
distribui¢dio das estratégias e produtos para os consumidores. Para LAS CASAS (2004) “O
treinamento de vendas pode ser encarado como forma de otimizagfio dos investimentos na
area. Como os custos de recrutamento e sele¢fo sdo geralmente muito elevados, através do

treinamento pode se objetivar maior retorno do investimento feito na sele¢fio”. Diante desta



situacdo, na administragio de vendas € enfatico o posicionamento de melhorar o desempenho
das vendas ou demitir vendedores sem metas alcangadas.

Notadamente, para nfo aumentar ainda mais os custos com a operagdo de vendas
formando novas equipes constantemente, as demissdes devem ser evitadas ou utilizadas
somente em casos extremos, quando o profissional de vendas nfio apresentar condi¢des de
aproveitamento ideal para alcangar os objetivos, metas e resultados com o desenvolvimento
de programas de treinamento e capacitacfio da for¢a de vendas.

Grandes corporagdes implantaram em suas estratégias a educagfo corporativa a
distancia, utilizando primeiramente a Internet em programas de treinamento, transmissio de
programas em streaming de video, licenciamento de softwares de treinamento LMS —
Learning Management System, consultorias especializadas em e-learning entre outras
solugBes. Mas atrativos e beneficios da reducdo de custos e da possibilidade de grande
capilaridade de cobertura da tecnologia de redes de TV corporativa via satélite, uma
tecnologia sem barreiras fisicas e de estruturas para recepgfo, faz da ferramenta a melhor

solugéo para treinamento a distincia.

2.2 TV CORPORATIVA AMBEY

A Ambev, uma das maiores cervejarias do mundo, utiliza a TV corporativa via satélite
como solugdio de comunicagdo e ferramenta para seus colaboradores, tanto na éarea de
marketing quanto para ag¢bes de vendas. Segundo Marcio Froes, gerente nacional de gente e
gestdo da Ambev:

A relevdncia dessa ferramenta ja tinha sido comprovada durante a
crise energética, em 2001. No dia seguinte ao anuncio do
racionamento, todos os distribuidores e centros de distribui¢do direta

da AmBev participaram de um treinamento dirigido especialmente a
orientagdo dos pontos-de-venda. O programa apresentou dicas que



ajudavam a convencer os donos dos bares e restaurantes a ndo
desligarem a geladeira para economizar energia. Funcionou! Ao
contrario das previsbes de reducdo na venda de cervejas e
refrigerantes devido ao racionamento, houve aumento no volume de
bebidas vendidas naquele ano. ( www.rhcentral.com.br P&N, edicdo
n°6 Ano 79. Acessado em 26 abr 2005)

O investimento para produgdo da TV Ambev é parte das verbas de producdo da
Universidade Corporativa, um montante que chega a quase R$ 10 milhdes de reais. O
conteudo transmitido é de produgfio da prépria empresa, um programa intitulado Agente
Ambev no formato de telejornal de 25 minutos de duragfo transmitido via satélite e veiculado
em diversos horarios. O programa tem moddulos como A Gente Quer Saber, um relato de
curiosidades dos funciondrios sobre a empresa, Memoria Viva, relatos da histéria da
companhia e o0 A Gente em Ag#o, clipes da rotina para treinamento desde a linha de produgéo
até¢ a forca de vendas. Para apresentagfo, o recurso utilizado para alavancar audiéncia foi a
contratagdo de apresentadores conhecidos na midia eletronica, no caso os apresentadores
Silvinha e Paulo Bonfa.

Com a evolugéo da audiéncia e resultados, a TV Ambev integrou definitivamente a
comunica¢io interna da empresa, possibilitando a convergéncias de véarias midias para
complementacdo como revista trimestral, intranet e boletim eletrdnico. Para langamento deste
servico na Ambev, foi utilizado programas especificos, segmentando internamente na
organizagfio varios departamentos, criando programas distintos voltados para equipe de
produgdo e para forga de vendas, principal publico alvo da TV Ambev.

A ferramenta da TV corporativa via satélite na Ambev possibilitou teleconferéncias
para pequenos grupos € programas que atingiram mais de 20 mil colaboradores em mais de

300 pontos de recepgio da tecnologia em salas de treinamentos.
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2.3 TV CORPORATIVA BANCO DO BRASIL

No segmento publico, o Banco do Brasil consolidado como o maior banco do pais,
utiliza em sua universidade corporativa a convergéncia de varias midias no processo do
aprendizado. Segundo Hugo Brandéo, gerente da divisdo de parcerias da universidade,

Na verdade trabalhamos com vdrias midias como apostilas, Web,
aulas presenciais e uma TV corporativa, um canal fechado de 3.500
pontos de recepgdo, que atinge 98% dos 85 mil funciondrios. (...) a
tecnologia ajuda muito, seja via WEB ou por outro meio. O mercado
em que atuamos é dindmico e competitivo, fazendo com que as
especificagdes de nossos produtos mudem constantemente. Imagine
que daqui a alguns dias o banco resolva langar um novo seguro para
automoével. Como vou preparar todos os funciondrios para isso em
pouco tempo? A solugdo estd na tecnologia: aviso todos que em tal
dia haverd um programa em nossa TV sobre o novo produto.

(Mercado de E-Learning em Expansdo no Brasil. Revista Melhor, p.
19 de 23 Ago 2004)

Uma instituicdo financeira de grande capilaridade e presente em todas as regides do
pais necessita realmente de meios e tecnologias de integra¢do do conhecimento, agilidade nos
processos internos e versatilidade estratégica para competir com outras instituigdes que
disputam o acirrado mercado financeiro nacional. Para que o tamanho ¢ a dimens&o do Banco
do Brasil n3o se transforme em um limitador da capacidade empreendedora, a TV corporativa
desempenha um papel de mobilizadora nas operagGes comerciais e de captagdo de recursos do
banco, ampliando ainda a fun¢fio social melhorando a qualidade dos servigos a populagfo. A
estrutura de treinamento do Banco do Brasil também conta com 12 centros regionais de
formagfo, 98 salas e 12 auditérios. Na parte de Internet, foram desenvolvidos dois portais

educacionais que oferecem mais de 100 programas de treinamentos.
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2.4 TV CORPORATIVA, UMA FERRAMENTA EM EXPANSAO

Grandes corporagdes como a Ambev € o Banco do Brasil nfo sfo casos isolados da
aplicagfio do treinamento a distancia. Estas organizages, assim como as maiores empresas do
Brasil ja incorporaram em suas estratégias a implementac&o das tecnologias de midias digitais
para treinamento e comunicag@o empresarial. Independente da utilizagio especifica da midia
TV Corporativa, varias outras midias digitais como o treinamento on-line através da Internet
estdo transformando o ambiente corporativo e ampliando o acesso ao conhecimento em varios
niveis. O ensino a distincia pode ser denominado de maneira mais ampla como e-learning, -
ndo significa necessariamente aprendizado somente pela Internet ou WEB, o coﬁceito também

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

2.5 UNIVERSIDADE FEDERAL DE SANTA CATARINA DEMONSTRA
UTILIZACAO DO ENSINO A DISTACIA

Uma importante pesquisa realizada pela Universidade Federal de Santa Catarina com a
Fundagdo de Ensino e Engenharia de Santa Catarina, Fundacfio de apoio a universidade,
avaliou os treinamentos a distdncia da empresa DATASUL nos cursos de atualizagfo
profissional.

O objetivo da pesquisa realizada foi a comparagfio entre a entrega de treinamento na
versdo presencial e virtual, avaliando o grau da eficicia e satisfagdo dos colaboradores. O
critério da defini¢do do curso a ser comparado tomou por base documentos e informagdes da
DATASUL, onde constatou que o médulo de Contas a Pagar do EMS2 atendia aos critérios

estatisticos da pesquisa.
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Para o treinamento presencial foram selecionados através de critérios estatisticos as

regides sul e sudeste. Dentre todos os clientes, foi realizado um sorteio para definir a

amostragem. Para o treinamento on-line ndo houve restrigdo geografica e o sorteio foi

realizado com todos os clientes DATASUL que utilizam o Contas a Pagar do EMS?2.

Os treinamentos para pesquisa de comparagdo foram realizados no periodo de julho a

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

Como resultado da pesquisa, o grafico abaixo mostra os resultados dos poOs-testes

realizados em cada uma das modalidades. Os nutmeros revelaram alta eficdcia do

conhecimento adquirido apds treinamento on-line.

GRAFICO 1: ASSIMILAGAO ENTRE O CONTEUDO PRESENCIAL E O CONTEUDO A DISTANCIA
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FONTE: UNIVERSIDADE FEDERAL DE SANTA CATARINA

O grau de satisfagdo dos alunos nas duas modalidades comprovaram
a eficdcia do ponto de vista pedagogico em relagdo ao tecnoldgico,
que sem sugerir a substituigdo do modelo presencial, apresenta uma
nova op¢do no momento da escolha, onde a tabela abaixo mostra que
em termos absolutos ndo hd discrepdncias visto que sdo dois
contextos diferentes para um mesmo objeto.
(www.elearningbrasil.com.br/home/artigos/artigos.asp?id=1919
Estudo Mostra que E-Learning é tdo Eficaz quanto Treinamento
Presencial. Acessado em 04 Abr 2005)
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GRAF)CO 2: SATISFACAO DO USUARIO ENTRE O CONTEUDO PRESENCIAL E O CONTEUDO A
DISTANCIA
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FONTE: UNIVERSIDADE FEDERAL DE SANTA CATARINA

Os resultados mostram que o contetido e o processo didatico entregue na modalidade a
distancia atendem plenamente aos objetivos de transposi¢do e migragdo dos cursos presenciais
sem perda pedagogica dos mesmos.

O estudo comparativo da Universidade de Santa Catarina mostrou claramente que o e-
learning € tdo eficaz quanto o treinamento presencial. Embora utilizado as plataformas de
Internet e Intranets, sdo novas midias digitais para o treinamento a distancia assim como a TV
Corporativa.

A opgéo 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, customizagéo
e massificagdo da informagdo, economia de tempo e de recursos como viagens e
deslocamento de equipes.

Especificamente como solugdo para treinamento da for¢a de vendas, o emprego do e-
learning através da midia TV corporativa agiliza a entrega do conhecimento para um nimero

ilimitado de vendedores, antecipando etapas no processo da venda para as estratégias de
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marketing e gestdo da administragdio de vendas, beneficios que justificam a evolugfo da

utiliza¢do da ferramenta em grandes empresas no Brasil.

3 UNIVERSIDADE TIGRE — ESTUDO DE CASO SOBRE UTILIZACAO DA TV
CORPORATIVA DIGITAL VIA SATELITE

A TIGRE S.A. foi fundada em 1941 pelo empresirio Jodo Hansen Junior.
Inicialmente, era uma pequena fabrica de pentes a base de chifres de bois. Com o
aparecimento no mercado de pentes de plésticos, o jovem empreendedor iniciou em 1945
produtos a base de PVC em uma injetora de plastico, e pesquisando possibilidades da nova
matéria-prima, a TIGRE langou com pioneirismo no mercado na década de 50 mangueiras
flexiveis e tubos rigidos em PVC. A partir da década de 70, as estratégias adotadas pela
organizago consolidaram o mercado internacional no segmento, ampliando participagéo nos
paises da América do Sul, Europa, Estados Unidos, Canad e paises da Africa.

Com mais de 60% do mercado nacional e destinando grande parte de seus produtos
para exporta¢des, principalmente tubos e conexdes de PVC, a TIGRE se posicionou como
uma das cinco maiores do mundo no setor. Para manter a hegemonia de lideranga e
posicionamento nos mercados, a organizacdo comegou a investir na década de 90 em
treinamento e retencgfo de talentos, ampliando as areas de gestfio de pessoas, for¢a de vendas e
marketing, investindo principalmente em tecnologias de treinamento e comunicagfo para seu
publico interno.

A Universidade Tigre, uma divisdo da Tigre Tubos e Conexdes voltada para gestéio e
geragio do conhecimento e da inovagdo, tem como objetivo manter seus colaboradores e

parceiros em constante aprendizado.
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Desde 2001 a Tigre Tubos e Conexdes desenvolve o programa PQV — Programa de
Qualificagiio de Vendas, uma agfio de treinamento para todos os colaboradores da forga de
vendas desenvolvido pela Universidade Tigre em conjunto com as areas de Desenvolvimento

Organizacional e Marketing.

3.1 DESAFIOS DA UNIVERSIDADE TIGRE

Analisando o histérico de servigos da organizacdo em relagio aos produtos e a
distribui¢iio da forca de vendas, foram constatados os principais desafios da Universidade
Tigre em relagdo a area de vendas:

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

e Capacitar o profissional de vendas em um plano de mapeamento de competéncias para
area de vendas;

¢ Diminuir o tempo de capacitagdo 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 a¢les
com revendas e o consumidor final;

e Atuar a frente da concorréncia;

e Reduzir custos em treinamento empresarial.

3.2 ESTRATEGIAS DA UNIVERSIDADE TIGRE

Para superar os desafios, a Universidade Tigre implantou um programa de educagéo a

distincia para substituir os eventos presenciais de treinamento para area de vendas.
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No ano de 2001 implantou um sistema de Internet para treinamento da for¢a de
vendas, um projeto que foi utilizado até final de 2003. A midia Internet teve que ser
substituida devido a inumeras situagSes como limitagdes de infra-estrutura nos locais de
treinamento e adaptagfio do usuario.

Em marco de 2004 a Tigre Tubos e Conexdes realizou uma concorréncia para escolher
a melhor tecnologia para manter a rede virtual de treinamento. A solu¢fo escolhida foi a TV
corporativa digital via satélite da empresa paranaense Dtcom Direct to Company.

A Dtcom também estava presente na concorréncia do ano de 2001 quando foi
escolhida a midia de Internet, mas devido ao ineditismo da ferramenta da Dtcom, a solugo de
Web foi preferida porque era o meio mais tradicional do treinamento virtual e a TV
corporativa ainda nfio apresentava seus beneficios e cases para o mercado como aconteceu a

partir de 2003, inicio da era de popularizagéio da solu¢dio no mercado corporativo.

3.3 IMPLANTACAO DE SALAS VIRTUAIS DE TREINAMENTOS

A Universidade Tigre organizou 18 salas de treinamentos para sua for¢a de vendas em
todas as regionais. Nos locais onde nfo existiam escritérios de vendas, a solugfo encontrada
foi a locagdo de salas de eventos em hotéis. Através desta distribuicfio geografica de salas de
treinamento, a organizagdo conseguiu cobrir 100% da sua for¢ca de vendas no Brasil para

entrega do treinamento no formato a distincia.
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TABELA 1: DISTRIBUICAO GEOGRAFICA DAS SALAS DE TREINAMENTOS

1 |TIGRE S/A - 3Z Representagées Comerciais Ltda Marilia SP
2 |TIGRE S/A - Ass. Comerciantes Mat. Construgdo de Minas Gerais Belo Horizonte |MG
3 |TIGRE S/A - Ass. Comerciantes Materiais de Construgdo de Pernambuco Recife PE
4 |TIGRE S/A - Ass.Comerciantes Mat de Construcdo Espirito Santo Vitéria ES
5 |TIGRE S/A - Associagdo Comerciantes Material de Construgdo POA Porto Alegre RS
6 |TIGRE S/A - Athenas Hotelaria, Turismo e Construgdes Ltda Goiania GO
7 |TIGRE S/A - Capovilla & Batata Ltda Maringa PR
8 |TIGRE S/A - E. Montesano & Cia Ltda Goiania GO
9 |TIGRE S/A - Economic Inn Hotel Ltda Mirassol SP
10 |TIGRE S/A - Impacto Marketing e Vendas Ltda Lauro de Freitas |BA
11 |TIGRE S/A - Lion Brasil Servigos de Distribuigcdo Ltda Belo Horizonte |[MG
12 |TIGRE S/A - Marin Logistica e Comércio Ltda Lages SC
13 |TIGRE S/A - Schirmann Distribuidora Ltda ljui RS
14 |TIGRE S/A - Sind.Com.Atac.de Mat. Constr.Municipio Rio de Janeiro Rio de Janeiro [RJ

15 |TIGRE S/A - Tubos e Conexdes Joinville SC
16 |TIGRE S/A - Tubos e Conexdes Osasco SP
17 |TIGRE S/A - Tubos e Conexdes - Centro Oper Camagari Camagari BA
18 |TIGRE S/A - Zenite Com Prod e Servigos Ltda - Porto Jangada Business Flat Fortaleza CE

FONTE: UNIVERSIDADE TIGRE

3.4 TECNOLOGIA DA TV CORPORATIVA VIA SATELITE

A Dtcom Direct to Company instalou mini-antenas parabdlicas de recepg@o em margo
de 2004 nos locais selecionados para formag@o de salas de treinamentos da Universidade
Tigre, um equipamento de facil operagdo que pode ser instalado em qualquer edificagdo.
Através desta tecnologia, foi possivel entregar o treinamento em formato a distdncia nas

televisdes das salas de treinamentos das regionais de vendas da Tigre Tubos e Conexdes.

FIGURA 3: FLUXOGRAMA DE TRANSMISSAO UNIVERSIDADE TIGRE
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FONTE: DTCOM DIRECT TO COMPANY S.A

3.5 GRADE DE EVENTOS DA UNIVERSIDADE TIGRE

A partir de abril de 2004, a Universidade Tigre transmitiu mensalmente treinamentos
para forga de vendas nas salas de treinamentos em todo Brasil. Como a sede da Tigre Tubos e
Conexdes fica na cidade de Joinville em Santa Catarina, proximo dos estudios da Dtcom
Direct to Company em Curitiba, a localizagéo estratégica também foi um fator para economia
de recursos em treinamentos, dispensando a utilizagdo de unidades méveis de Up Link para

transmissio de eventos:
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FIGURA 4: PRODUCAO DE TELECONFERENCIA AO VIVO PARA UNIVERSIDADE TIGRE

FONTE: DTCOM DIRECT TO COMPANY S.A.

Na tabela abaixo, o comparativo de audiéncia das teleconferéncias demonstra a
eficacia da solugdo em relagdo aos eventos presenciais, adaptagdo dos colaboradores e

utilizagdo pela Universidade Tigre nos programas de treinamentos.

GRAFICO 3: COMPARATIVO DE AUDIENCIA DE TELECONFERENCIAS
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FONTE: UNIVERSIDADE TIGRE.

3.6 DESEMPENHO DA TV CORPORATIVA VIA SATELITE COMO
FERRAMENTA DE MARKETING PARA TREINAMENTO DA FORCA DE
VENDAS

A solug¢do da TV Corporativa digital via satélite demonstrou vantagens e desempenhos
primeiramente em relagdo ao treinamento on-line pela Internet, e conseqlientemente em
relagdo ao treinamento presencial. Concomitantemente ao desempenho da tecnologia, a drea

de marketing utilizou o meio de treinamento a distdncia para inimeras ag¢des, transformando
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as teleconferéncias mensais em oportunidade de integragdo e comunicagdo em conjunto com
os treinamentos da area de Desenvolvimento Humano.

Em todas as transmissdes realizadas no ano de 2004, além do contetido de treinamento
técnico para forga de vendas, a midia da TV Corporativa foi utilizada para agdes especificas
de marketing de vendas:

e Lancamento de Promogdes de Vendas;

e Acompanhamento de Promogdes de Vendas;

e Promogdes para Revendas de Materiais de Construgdes;
e Promogdes especificas para o consumidor final;

e Agdes em Ponto-de-Venda.

FIGURA 5: PRODUGAO DE CENARIO ESPECIFICO PARA UNIVERSIDADE TIGRE

FONTE: UNIVERSIDADE TIGRE

3.7 REDUCAO DE CUSTOS EM TREINAMENTO EMPRESARIAL

Um dos maiores beneficios proporcionados pelo projeto de treinamento a distancia da
Universidade Tigre foi a redugdo de custos em treinamento empresarial € comunicagéo para
for¢a de vendas. Com os resultados obtidos, foi possivel investir em outras areas essenciais as

economias obtidas.
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Em dados comparativos conforme tabela abaixo, foi mensurado o investimento
necessario para mobilizar aproximadamente 220 integrantes da forga de vendas da Tigre
Tubos e Conexdes.

GRAFICO 4: SIMULAGAO DE EVENTOS PRESENCIAIS PARA UNIVERSIDADE TIGRE
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FONTE: O AUTOR.

Uma organizagéo como a Tigre Tubos e Conexdes S.A. teria capacidade de organizar
2 eventos anuais deste porte para area de vendas, levando em conta também que nesta
mobilizagdo a equipe de vendas ndo atuaria em 2 dias no més para cada evento devido a
mobiliza¢do de colaboradores, gerando um 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 EDUCAGCAO A DISTANCIA
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FONTE: DTCOM DIRECT TO COMPANY S.A.
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O gréfico comparativo abaixo apresenta uma simulagio de investimentos. Durante o
ano de 2004 foram realizados sete treinamentos virtuais através de teleconferéncias utilizando
a TV corporativa em salas de treinamentos. Para entregar o mesmo treinamento em formato
presencial, seria necessario investir quase 2 milhdes de reais a mais que 0 mesmo treinamento
em formato a distancia, e os resultados entre os treinamentos presenciais e os virtuais também
seriam OS mesmos.

GRAFICQ 6: COMPARATIVO DE INVESTIMENTOS ENTRE EVENTOS PRESENCIAIS E A DISTANCIA
ATRAVES DA TV CORPORATIVA VIA SATELITE
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FONTE: O AUTOR

3.8 TEMPO DE TOMADA DE DECISOES

No formato presencial, as decisdes seriam tomadas apds analise das geréncias
regionais sobre os assuntos, e se possivel seriam convocadas reunides de diretoria nas
regionais reunindo as equipes de vendas locais, procedimentos que sdo seguidos em formatos
presenciais. Com o modelo de eventos ao vivo, muitas decisdes na 4drea de marketing e vendas
foram tomadas em tempo real, ao vivo e repassado instrugdes imediatamente para equipes €
regionais.Em alguns casos, foi utilizado interatividade ao vivo por telefone, unindo gerente de

vendas nos estudios de gravagio em Curitiba com as equipes regionais em todo Brasil.
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3.9 LANCAMENTO DE NOVOS PRODUTOS E SERVICOS

Para o langamento de novos produtos e servigos, incluindo promog¢des de vendas, no
modelo presencial eram reunidos as geréncias responsaveis para desenvolvimento da agdo e
em seguida, realizado reunides nas regionais de vendas com gerentes e supervisores, apos 0s
encontros eram desenvolvidos treinamentos para equipe de vendas. Desde o inicio da a¢#o até
a etapa de treinamento da for¢a de vendas, despendia em média 30 dias de operagdes.

No modelo de treinamento a distancia, as equipes recebiam o treinamento pelo periodo
da manhd em salas de treinamentos, e no dia seguinte a agdo proposta ja estava em operagdo
pela for¢a de vendas, atuando nas revendas, construtoras e também em agdes dirigidas ao
consumidor final.

GRAFICO 7: COMPARATIVO DE LANGCAMENTO DE PRODUTOS E SERVICOS

Tempo de Langamento de Novos Produtos e Servigos - Em dias

Langamento Presencial Langcamento a Distancia

FONTE: UNIVERSIDADE TIGRE

O grafico de tempo para langamento de novos produtos e servigos demonstra a
versatilidade da ferramenta TV Corporativa para area de marketing e vendas, eliminando

etapas nos processos de mobiliza¢do de equipes.
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310 MAIOR OFERTA DE CONTEUDO PARA CAPACITACAO 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. O palestrante
contratado realizou a transposi¢do de um semindrio presencial de técnicas de vendas para o
formato a distdncia em 7 eventos mensais, levando maior diversidade de contetidos para
capacitagdo dos profissionais de vendas.

TABELA 2: MAPEAMENTO DE COMPETENCIAS ORGANIZACIONAIS PARA FORCA DE VENDAS

Foco CIiente*AnéIise*Planejamento*Adm.Conflis Decis&o/Riscos
*Adm.Equipes*Ger Pode ‘

Foraéo * Cursos * Experiéncia * Hab. Especiﬁc

Estrutura Emocional * Motivacao * Proatividade
' de * Criati . ividade * Senso Comum
GEo *Inovagdo
ze Acntecer* Fo Estratco *P est. Sis

oco Mercado * Relacionamento com o Cliente
Solugdes Inovadoras * Atuagéo Corporativa

FONTE: UNIVERSIDADE TIGRE

Na tabela acima, a Universidade Tigre mapeou as competéncias necessarias para
capacitar o profissional de vendas de acordo com o perfil e atuagdo da organiza¢do. Todos os
contetidos destinados a treinamentos transmitidos pela TV corporativa tém como objetivos

suprir as competéncias relacionadas.
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3.11 RESULTADO DE VENDAS

A Universidade Tigre ndo informou neste trabalho de pesquisa os resultados de vendas
alcangados com a TV corporativa por se tratar de informagdes internas e confidenciais, ndo

sendo possivel mensurar neste estudo o retorno do investimento.

3.12 APROVACAO DA TECNOLOGIA DA TV CORPORATIVA PARA
TREINAMENTO DA FORCA DE VENDAS

Independente de resultados de vendas, devidos aos resultados alcangados
principalmente em redugdo de custos, e versatilidade em comunicagdo empresarial e na
implantagdo de a¢des de marketing de vendas, a Tigre Tubos e Conexdes renovou o contrato
em 2005 com a Dtcom Direct to Company para mais 12 meses, estabeleceu novamente uma
grade de eventos mensais de transmissdes para 4rea de vendas até o més de novembro, ou
seja, a TV corporativa foi inserjda nas agdes e estratégias da organizagdo como nova
ferramenta de treinamento para o Programa de Qualificacdo de Vendas, incluindo todas as

a¢Oes complementares relatadas no estudo de caso.

TABELA 3: CALENDARIO DE EVENTOS 2005 UNIVERSIDADE TIGRE

Més JAN | FEV | MAR | ABR | MAI | JUN | JUL | AGO | SET | OUT | NOV | DEZ
Data L] 4 8 9 4 ] 9 [}

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 aprovagdo de sua diretoria
e equipe de vendas em relagdo a tecnologia de eventos a distancia, principalmente com a

solugdo de TV Corporativa como ferramenta de marketing para treinamento da area de
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vendas. Segundo Cid Gusm#o, Analista de Contetido da Universidade Tigre ¢ um dos

responsaveis pela implantagdio da TV corporativa:
A Universidade Tigre teve experiéncias com diversas midias nos
programas de qualifica¢do da forga de Vendas, principalmente com a
Internet que era o meio mais usual para treinamento a distdncia. Mas
a solugdo de TV corporativa nos surpreendeu com a qualidade das
imagens e a grande flexibilidade para treinamento e comunicag¢do,
além da redugdo de custos. Hoje por uma fragdo do investimento de
um evento presencial, toda nossa for¢a de vendas recebe mensalmente
um contetido atualizado com as expectativas em rela¢cdo ao nosso
mercado, reduzindo o tempo na tomada de decisdes e lancamento de
produtos e servigos. Para o ano de 2005 ja temos um calenddrio de
eventos aprovado até novembro e ja estamos desenvolvendo toda a
programacdo e eventos de 2006, ou seja, a solugdo da TV corporativa
Jaz parte hoje de todas as estratégias da Universidade Tigre devido a
audiéncia com o nosso publico interno. (Gusmdo, Cid. Aprovagdo da

TV Corporativa. Universidade Tigre. E-mail recebido em 27 Jun de
20035)

4 ANALISE CRITICA

O avango do treinamento a distdncia no mercado corporativo teve inicio nos Estados
Unidos ap6s o advento da Internet. Conforme especificado nio capitulo 2, o termo e-learning
comumente designado para treinamento por meio eletrdnico tem no meio corporativo mais
abrangéncia, nfo sendo associado somente & midia de Internet em seu conceito mais amplo, e
por fim, a solugéo de TV corporativa também esta intrinsecamente associada as universidades
corporativas, unidades de gestdo do conhecimento em empresas e organizagdes.

As universidades corporativas tiveram grande crescimento acompanhando a economia
americana nas décadas de 80 e 90 porque preparavam especificamente o usuério para o
mercado de trabalho, diferente do meio académico que nfo atendia de imediato as
necessidades, mas complementava o processo do aprendizado. Este modelo depois do avango

das universidades corporativas também passou por transformagdes.
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GRAFICO 8: FENOMENO DAS UNIVERSIDADES CORPORATIVAS NOS ESTADOS UNIDOS

Evolugcao Univesidades Corporativas EUA
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FONTE: SITE E-LEARNING BRASIL

O grafico acima demonstra a evolugdo das universidades corporativas americanas, o
mesmo estudo também ressalta que em 2010 o numero de universidades corporativas sera
maior que as universidades tradicionais, mas a importincia deste fendmeno se deve a
conscientizagdo 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 sfo americanas, este fenomeno foi l»evado
para as filiais e disseminou a cultura do treinamento corporativo em todos os continentes.

No caso brasileiro, este fendmeno ndo difere muito no modelo americano. Em todo pais

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

4.1 UNIVERSIDADES CORPORATIVAS BRASILEIRAS

No Brasil existem em operagdo 449 universidades corporativas. Sdo organizagdes
complexas como no caso da Universidade Petrobras, Banco do Brasil, Ambev, Natura,
Correios entre outras. Seguindo o modelo americano, as grandes corporagdes nacionais estao

investindo em solugdo propria para capacitar e desenvolver talentos.
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Quanto ao posicionamento estratégico, as universidades corporativas brasileiras diferem
do modelo norte americano. Nos Estados Unidos, o forte impulso de consumo, um habito
tradicional do consumidor americano impulsiona as grandes éorpora(;(”)es a realizarem
investimentos em dareas de pesquisas, inova¢des e projetos para aumentar e gerenciar
demandas nos programas de treinamentos corporativos. No caso das empresas brasileiras, a
atuacfio principal das universidades corporativas estd focada em treinamento de forca de

vendas para ampliacfo da participagéio de mercado.

4.2 TV CORPORATIVA VIA SATELITE PARA TREINAMENTO

Quanto mais abrangente a tecnologia para mobilizar e integrar equipes comerciais,
mais eficaz sera o treinamento. A solug¢do de TV corporativa via satélite se torna a melhor
solugfo pela capilaridade, capacidade de unir um nuimero ilimitado de locais e usudrios e
auséncia de obstaculos e barreiras fisicas para transmisséo e entrega de conteiido entre outros
beneficios que transformaram a TV fechada em ferramenta de marketing para treinamento de

forca de vendas.

4.3 EVOLUCAO DA TV CORPORATIVA NAS ESRATEGIAS DE MARKETING

Profissionais de marketing e vendas estio assimilando rapidamente que a TV
corporativa como aplicag8o de ferramenta de marketing para treinamento de vendas ndo ¢
meramente mais uma solugéo dentro do universo do treinamento corporativo, trata-se de uma
forma diferente de transmitir conhecimento. Algumas empresas nacionais ja oferecem

solugOes para este segmento de treinamento na drea comercial, a Dtcom Direct to Company
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provedora da solugdo para Tigre Tubos e Conexdes, motivo deste estudo, reuniu em sua
plataforma tecnologica um conjunto de solugdes em torno da TV digital, um produto que ja
estd atendendo 104 empresas no Brasil.

Quanto mais empresas utilizarem esta solu¢fio, 0 mercado vai seguir o modelo para
nfo ficar para trds e obsoleto em termos de estratégias de marketing para vendas. A
possibilidade de reverter o processo de treinamento a distincia € praticamente impossivel a
medida que a eliminagfio de barreiras do evento presencial est4 criando novas oportunidades
de mercado para as empresas que recebem ¢ entregam treinamentos virtuais. Esta revoluggo
estd sendo possivel porque as empresas estdo tendo acesso ao conhecimento como nunca
tiveram antes, compartithando em larga escala com todos os niveis, desde a produgfo, vendas

até o estagio do consumidor final.

4.4 TENDENCIAS DO TREINAMENTO A DISTANCIA NO BRASIL

Entre novembro ¢ dezembro de 2003 o portal e-Learning Brasil realizou uma pesquisa
para identificar o atual estigio do e-learning no Brasil. Foram abordadas 118 empresas, sendo
20% no setor de educagdo, 12% em tecnologia, 9% em e-learning, 5 % estatais ¢ 1% de
treinamento entre outras.

(Portal ~www.elearningbrasil.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

Evolug¢ao do Treinamento a Distancia no Brasil

Educacdao Tecnologia E-learning Estatais Treinamento Outros

FONTE: SITE E-LEARNING BRASIL

De acordo com a pesquisa, o grafico abaixo apresenta dados que sdo promissores, das
118 empresas, 34% que corresponde a 40 empresas ja estdo desenvolvendo projetos, enquanto

29%, ou seja, 34 empresas ja estdo com o projeto de e-learning implantado.

GRAFICO 10: PESQUISA POR SETORES DO POTENCIAL DO TREINAMENTO A DISTANCIA NO
BRASIL

Evolugido do Treinamento a Distancia no Basil

Desenvolvendo Projeto Projetos Implantados

FONTE: SITE E-LEARNING BRASIL

Como modelo decisério, outro dado promissor é de que 61% dos projetos conforme o
grafico abaixo se iniciam em altas geréncias da area de treinamento e recursos humanos das

organizagdes, isto significa que os projetos terdo continuidade.
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GRAFICO 11: AREAS GESTORAS DOS PROGRAMAS DE TREINAMENTO A DISTANCIA NO BRASIL

Evolugao no Treinamento a Distancia no Brasil

Treinamento e Recursos Tecnologia da Outras areas
Humanos Informacao

FONTE: DTCOM DIRECT TO COMPANY S.A.

Outros 18% sdo gerenciados pela 4rea de tecnologia da informagdo, este dado
comprova a evolugdo de outras midias no processo do aprendizado além da WEB, como no
caso deste estudo da TV corporativa como ferramenta de marketing para treinamento da forga
de vendas. As areas técnicas testam as novas tecnologias constantemente, e a solucdo da
ferramenta TV corporativa tem mais vantagens em relagdo as outras midias, principalmente a

Internet.

4.5 TE(’)R}COS DA QDMINISTRACAO — IMPASSES QUANTO AO FUTURO DA
EDUCACAO A DISTANCIA

Para DRUCKER “a julgar pela experiéncia histérica, a nova educagéo on-line (...) ndo
vai tomar o lugar da educagfo tradicional” contrariando as idéias de LEVI, que afirma:

A educagdo a distdncia é uma maneira revoluciondria na maneira
como nés nos relacionamos com o conhecimento, se conseguirmos
compartilhar o conhecimento em larga escala, as pessoas vdo ter
mais sentido para vida (...) é verdade que as pessoas utilizam o e-
learning como mera alternativa organizacional entre tantas outras,
mas no futuro ndo serd assim (...) Hoje PETER DRUCKER decide o
que vocé precisa saber e publica um livro. Ai vocé tem duas
alternativas, ou compra um livro ou se inscreve numa faculdade, onde
fica sentado um semestre inteiro para aprender. Para o modelo
académico tudo bem. Mas no trabalho ndo temos mais tempo para
isso. (LEVI, Jonathan. Peter Drucker estd errado. Revista Vocé S.A.
p. 29, Maio 2002)
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LEVI ¢ enfético ao defender que no futuro as transformagdes serfo significativas, ndo
adianta avaliar o ensino a distdncia atual porque € embriondrio. Mas o autor defende a
importancia no meio corporativo, “O ritmo dos negocios exige que o nosso aprendizado seja
feito durante o trabalho. O que nds, profissionais, queremos é um contetdo de alta qualidade,
disponibilizado de forma simples e que possa ser acessado rapidamente.” (LEVI, Jonathan.
Peter Drucker esta errado. Revista Vocé S.A. p. 29, Maio 2002)

Na ultima afirmagdo de LEVI, a TV corporativa preenche completamente o requisito
de simultaneidade, manuseio e utiliza¢8o, remontando a um 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 PARADIGMA

A popularizagdo da TV corporativa nas organizagdes vai criar um momento de
transposig¢fo histérico. Com a velocidade de entrega de conteudo e informagGes, muitas etapas
do processo de producfo e vendas serdo eliminados. O consumidor terd a sua disposi¢éio
produtos e servigos recém lancados ou criados, nfo existira mais o tempo de incubagfo e
desenvolvimento, fatores que na realidade sdo de natureza econdmica. Muitos produtos que
utilizamos hoje ja estdo obsoletos, mas nfo sdo substituidos por causa do custo de adaptacéo,
distribui¢do e vendas. Postos de trabalhos serfio extintos, mas muitos serdio criados como

exemplo do advento da era da informag&o e dos computadores pessoais.
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4.7 TENDENCIAS MUNDIAIS NA ADAPTABILIDADE DA FORCA 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 distdncias e processos na area de
vendas, as novas formas de transmissfo de informagGes na era virtual modificarfo a vida das

pessoas.

TABELA 4: TENDENCIAS DA FORCA DE TRABALHO GLOBAL

Havera 10 milhdes a mais de empregos do que de trabalhadores em um futuro préximo.

80 % de novos empregos vio requerer educacio pds-ensino médio e treinamento.

O conhecimento médio de uma empresa cresce de 50% a 80% por ano e esse tipo de crescimento é
exponencial.

De 80% a 90% do conhecimento necessario para uma pessoa realizar suas tarefas diarias é obtido
através do “aprendizado on-the-job”, e apenas de 10% a 15% ¢é obtido por meio da aprendizagem
formal.

A fonte predominante, aproximadamente 40%, das informagdes nos locais de trabalho vém de 80% do
conhecimento da empresa, os quais ficam presos nas cabegas das pessoas.

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

90% de qualquer pratica de negdcio ¢ tempo de morosidade (esperar por alguém ou alguma coisa) —
apenas 10% sdo tarefas especificas.

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

90% dos alunos das escolas de ensino médio dizem que querem fazer curso superior; 60% fazem curso
superior, mas apenas 30% se formam.

Em média, cada um de nos tera sete empregos durante a vida

20% de todos os trabalhadores estdo definitivamente descomprometidos com o que fazem.

30 % dos trabalhadores sfo leais e ndo estdo procurando por outro emprego, 30% séo leais e estdo em
busca de uma nova colocagio, 30% n#o sdo leais e ndo estdo em busca de uma nova oportunidade.

FONTE: www.elearningbrasil.com.br/home/artigos/artigos.asp?id=1924 . Acessado em 07 Abr 2005.

A tabela acima, uma estimativa da Secretaria para Desenvolvimento da Forca de
Trabalho do Governo dos Estados Unidos, demonstra que esta surgindo uma forca de trabalho

verdadeiramente global no sentido de que varias empresas terceirizam por meio de vinculos
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internacionais, fazendo com que as questdes de treinamento e capital humano se tornem a

cada dia mais complexas.

No caso da forga de trabalho no Brasil, as mudang¢as ndo serdo diferentes do modelo
estimado pelo governo americano. A cultura global inserida pelos meios de comunicagio ¢ a
corporativa pelas politicas organizacionais das multinacionais orientarfio as transformagGes.
Reflexos ja podem ser vistos pela oferta do grande nimero de novas atividades de trabalho,
totalmente voltadas para atender as mudancgas da tecnologia da informagdo, obrigando a

atualizag@o e reciclagem profissional.

Na érea de marketing e vendas como exemplo no estudo de caso, um gerente ou gestor
de area que ndo aplicar ferramentas para eliminar distdncias e processos estara sem agilidade

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

5 RECOMENDACAO DA FERRAMENTA TV CORPORATIVA VIA SATELITE

Verifica-se pelo estudo de caso apresentado, um relato que demonstra como a
Universidade Tigre, uma organizagdo de ambito nacional que utiliza a TV corporativa via
satélite 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 ORGANIZACOES PARA UTILIZACAO DA TV CORPORATIVA
VIA SATELITE

A solugdo da TV corporativa ¢ altamente recomendavel para organiza¢Ses com grande
numero de colaboradores na area de vendas, atuagfo nacional da for¢a de vendas e variedade
de portfolio de produtos que necessitem constante orientagdo em ag¢des de marketing de

vendas, treinamentos e langamentos freqiientes de novos produtos e servigos.

5.2 APLICABILIDADE DA SOLUCAO DE TV CORPORATIVA VIA SATELITE

A versatilidade da TV proporciona utilizagdo em escala ilimitada no ambiente
corporativo, mas para area de marketing conforme relatado no estudo de caso, as principais
aplicagdes recomendadas estfio nas seguintes operagdes e procedimentos:

e Agilizar lancamento de um novo produto;

e Aumentar as vendas;

e Reduzir custos em treinamento empresarial;
e Reduzir custos em viagens e deslocamentos;
e Desenvolver e reter o capital humano;

e Diminuir o tempo de tomadas de decisdes;
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53 AC()ES PARA IMPLANTACAO DA REDE DE TV CORPORATIVA VIA
SATELITE

Para garantir a continuidade e utilizagio consistente de uma rede de TV corporativa
via satélite, recomenda-se agOes para fidelizagdo e manutengfio para o publico usuario. Dentre
as principais agdes e procedimentos, destacam-se:

e Participagdo da alta administragfio no projeto;

» Mobilizacdo das principais geréncias e supervisdes das areas de marketing, vendas e
tecnologia da informag#o;

¢ Conteudos produzidos de acordo com as necessidades da organizag3o;

e Avaliacdo constante dos programas de treinamentos;

e Mobilizacdo dos colaboradores com o projeto;

e Programas de incentivos;

e Programas de avaliacdes individuais;

e AvaliagGes sistematicas dos resultados;

e Proporcionar economia de recursos.

5.4 BARREIRAS PARA IMPLANTACAOQO DA TV CORPORATIVA

Além 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 também
mencionam o fato da maioria das empresas ndo terem em seus orcamentos verbas para
treinamento a distdncia, um dos motivos apontados ¢ o ineditismo da solug#o.

Entre as principais barreiras, podemos destacar:

¢ Investimento em equipamentos;
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e Investimentos em infra-estrutura para salas de treinamentos;
e Detecgo de necessidades;
e Identificagfio de oportunidades;

e Resisténcia por parte dos funciondrios.

5.5 OUTRAS APLICACOES

Quanto a conceitos pedagdgicos, para mensurar o grau de aprendizado e
adaptabilidade dos usudrios com o meio a distancia, ¢ recomendado uma pesquisa de campo
na forca de vendas, direcionando a pesquisa em linhas pedagégicas do aprendizado.

O estudo de caso realizado também podera originar outras pesquisas, podendo utilizar
os relatos apresentados para direcionar outros trabalhos sobre as potencialidades do
treinamento a distdncia, mensurando outras tecnologias, incluindo a convergéncia de varias

midias que comumente sfo utilizadas no treinamento on-line no ambiente corporativo.
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Universidade Corporativa |
Universidade Tigre | "'0 ‘
\ @
Divisao da Tigre voltada para gestao

e geragdo do conhecimento e da
‘inovagéo.

~  Objetivo

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

\cao Especifica

A Universidade Tigre desenvolveu o
programa PQV - Programa de
Qualificagdo de Vendas, uma agéo
de treinamento para todos os
colaboradores da forga de vendas.

Desafios

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

Capacitar o profissional de vendas a
partir de um plano de mapeamento
de competéncias, perfil da fungéo e
prioridade dos negdcios.

- Diminuir o tempo de capacitagdo de
_ vendas para novos colaboradores.

Uniformizar o discurso de vendas em
todas as regionais.

Agilizar o langamento de novos
produtos e servicos.

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

Atuar antes da concorréncia.

Reduzir custos em treinamento
empresarial.

- A Universidade Tigre implantou um
programa de educagdo a distancia
para substituir os eventos
presenciais de treinamento para area
devendas.

Inicialmente utilizou a internet, mas
- devido as limitagbes de estrutura,
" substituiu a ferramenta de
treinamento para opgédo da TV
Corporativa via satélite.

A Tigre contratou a Dtcom Direct to
- Company para implantagdo da

solugao de treinamento a distancia.

Com a sede em Curitiba, a Dtcom é
lider no segmento e atende as
maiores empresas do Brasil.

__ Salas Virtuais

ATigre organizou em suas regionais
e escritérios de vendas salas de
treinamento para forga de vendas.
Nos locais onde nao tinha estrutura,
optaram em usar salas de eventos

<20 salas no Brasil.
*Aproximadamente 220 vendedores
recebem treinamento
simultaneamente.

Através de mini-anenas parabdlicas
de recepgao facilmente instaladas
em qualquer edificagao,

\E
O sinalda TV digital via satélite leva a
programagéao da Universidade Tigre
para TV das salas de treinamentos
em todo Brasil.

Mensalmente a Universidade Tigre
produz ao vivo nos estudios da
Dtcom em Curitiba teleconferéncias
para forga de vendas, transmitindo
conteldos especificos,
treinamentos, langamentos de
produtos entre outros servigos.

Beneficios

Comparativamente, o modelo de treinamento a distancia amplia a produtividade e
resultados para forga de vendas em relagéo aos eventos presenciais, além de integrar
€ proporcionar maior sinergia para area comercial.

Treinamento Presencial

x Treinamento a Distancia

Treinamentos em tempo real |

Se a Universiade Tigre realizasse um
evento presencial para toda forga de
vendas, teria que mobilizar mais de
220 profissionais para o evento,
sendo necessario no minimo 2 dias
para deslocamento e hospedagens
dos colaboradores.

Anualmente seria possivel 2 eventos
presenciais devido ao custo e ao
tempo de realizagao.

ventos por ano

Comunicacdo Empresarial

Através do sistema Dtcom, a
Universidade Tigre realiza 9 eventos
mensais durante o ano, atingindo
todos os profissionais da forca de
vendas simultaneamente.

9 eventos por ano

Um treinamento ou comunicado
seria informado para um gerente
regional que teria que reunir sua
equipe para repassar as
informagdes.

Témpo de ,Déeci‘séo

Langamento de Novos Produtos

Na rede de TV Corporativa, a
informagdo €& transmitida
objetivamente ao vivo para todos os
colaboradores, agilizando todos os
processos da comunicagao.

7 Decisoes Imediatas

Para o langamento de um novo
produto ou promog¢do de vendas,
seria necessario reunir as geréncias
para depois treinar a forgca de
vendas, um processo de 30 dias em
média

No processo do treinamento a
distancia, é possivel treinar um
numero ilimitado de vendedores em
tempo real e langar um novo produto
ou servigo no dia seguinte.

1 dia

Redugéo de Custos

Mobilizar uma forga de vendas de
220 profissionais para programa de
capacitagdao teria um custo
aproximado de R$ 286.000,00 em
média, sem considerar a interrupgao
nas atividades de vendas.

R$ 286.000,00

No formato de treinamento a
distancia, o mesmo evento para 220
vendedores tem um custo
aproximado de mercado no valor de
R$ 12.000,00 que corresponde
apenas a uma fragao do custo de um
evento presencial-

R$ 12.000,00



Plataforma Tecnolégic:a Dtcom
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TV Corporativa Dtcom ~ Veja como funciona a Transmissdo ‘Case de Sucesso

Transmitindo Desenvolvimento para sua Empresa.

Cada vez mais as organizagdes estao utilizando essa ferramenta
para se comunicar com seus colaboradores, fornecedores e
clientes. Além de oferecer projetos de integracéo, treinamento e
capacitagcao de seus funcionarios, as empresas estao
descobrindo que a TV Corporativa pode ter uma linguagem
semelhante as midias tradicionais.

Tigre ‘S/A - Tubos e Conexoes

Conhecimento é o diferencial competitivo para a construgéo da lideranga

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

com o negocio, a Tigre cria as condicoes para seu crescimento no
 presente e desenvolvimento futuro.

Como funciona

‘ Solucao:
g A empresa mantém a Universidade Tigre e através da mesma, desenvolveu o

Na prética isso significa que a organizacao passa a ter um veiculo ~ Programa de Qualificacio de Vendas. Na fase inicial a empresa, via Dtcom, esta

Cliente

o[2) comunicagéo préprio, podendo disponibilizar diversos treinando toda a sua forca de vendas, através de um programa mensal com 3 horas
. ; : 4 de duragdo. Além do desenvolvimento de competéncias, a Tigre apresenta
servigos e ate transformar-se em uma fonte de receita. ‘¥ % . novidades de sua area, novos produtos e comunicados, onde todos participam
‘Y através dainteratividade.
A TV Corporativa permite a transmissao digital via satélite de o
contelidos ao vivo com interatividade, ou ainda de materiais pré- Clenle Resultados:
gravados para redes fixas ou temporarias em diferentes v Capacitagdo Continua;
localidades, chegando a qualquer ponto no Brasil e no mundo. , ; 'R"teg'a?“ Somorativa,
Teleporto P educéo de custos com deslocamentos
e hospedagem.
Centro de Producao proprio
Todo o contelido pode ser originado nos estudios da Dtcom, um centro
de produgé&o proprio com mais de 5.000 m2, 4 mega-estudios, auditdrio
para 120 pessoas e ilhas de edicdo contando com a mais avancada
teonalogia - . Outros cases: Uma ferramenta testada e aprovada por alguns. dos
' Estudio et Gt clientes Dicom como: HSBC, Petrobras, Tigre, Confea, Herbarium,
ou em qualquer localidade .
Sabesp, Brand Storm e indicada para todas as empresas que
pretendem se destacar no ambiente competitivo em que estamos
trabalhando.
Aplicacoes Beneficios Exclusivos Dtcom
v Interligagcdo de Sede e Filiais;
v Langamento e Divulgacéo de Produtos;
Ve Cursos, Treinamentos e Seminarios;
v/ Criagio de um Canal de TV privado. Além de tudo isso, sua empresa pode ter ainda acesso a mais completa
solugéo de conteido do mercado:
v Canais de treinamento para capacitagao de funcionarios;
. e v E-learning;
Beneflc’os v LMS (Software de Gerenciamento de Aprendizado viaweb);
v MBA;
v Teleporto préprio e um dos mais modernos do pas; v diomae; _ _
v Sistema de transmisséo de 4udio e video digital MPEG (DVB); v Programacao Social (Telessupletivo e Pré-Vestibular);
v Transmisséao codificada ( Irdeto Access); %oj Nao perca tempo_l
Teleporto Dtcom v Recepgéo atraves de mini-antena parabdlica; %
‘ v Interatividade®; , £ Entre em contato conosco
E tem mais: A Dtcom possui parceria com produtoras nas principais v Transmiseaaemismpamat B Ligue 0800 703 31 80
~ capitais do pais, gerando comodidade e oferecendo estabilidade, alta v Simultaneidade dainformagao; e site: www.dtcom.com.br
W tecnologia, flexibilidade e seguranga natransmisséao. v Melhor relagéo custo X beneficio. e-mail: tvcorporativa@dtcom.com.br
ASOLUGAO MAIS COMPLETA EM COMUNICAGCAO, TREINAMENTO E EDUCACAO A DISTANCIA
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Rede Dtcom

As empresas precisam de conhecimento para chegar ao

sucesso. Por isso, escolhem a Dtcom. E com essa simplicidade

que a Dtcom se transformou na lider em Comunicagao,

Dtcoiii

A SOLUCAO MAIS COMPLETA

Treinamento e Educacdao a Distancia do Brasil. Com uma
¢ EM EDUCACAO A DISTANCIA

estrutura completa e funcional, atende a objetivos especificos do

mercado, customizando solucdes adequadas a sua empresa e Entre em contato conosco

produzindo conteldo especifico as suas necessidades. ; Ligue 0800 703 31 80

site: www.dtcom.com.br

Reducao de custos, aumento de produtividade e colaboradores e-mail: tvcorporativa@dtcom.com.br

mais capacitados sdo beneficios que sua empresa vai sentir

claramente com as solugbes de Tecnologia e Conteludo da

APRIMEIRA EMPRESA DE EDUCAGAO

Dtcom. O sucesso da sua empresa dai em diante, transforma-se
5 ¥

em uma consequéncia.

DIN EN ISO 9001 0CS-0012

Sistema de Gestao da Qualidade Certificado




ENTENDA A TV CORPORATIVA DTCOM

Além do contetido presente nos canais de programacdo, a
dtcom tem a estrutura, a tecnologia e a experiéncia para ofe-
recer solucbes especificas para sua empresa. Com a TV
Corporativa dtcom®, sua empresa pode ter uma Rede de TV
Privada para a realizacdo de programas de treinamento
empresarial e comunicacdo interna. Na prética, isso significa
que sua empresa passa a ter uma rede exclusiva de TV, onde
vocé pode disponibilizar varios servigos e treinamentos.

Cada vez mais as organizacOes estdo utilizando essa ferra-
menta para se comunicar com seus funcionarios, fornece-
dores e clientes. A transmissio eficiente de informacoes e a
interatividade em tempo real proporcionam tomadas de
decisdes mais rapidas a todos os integrantes do processo,
além de auxiliar as empresas a obter melhores resultados.

Uma ferramenta testada e aprovada por empresas do porte da
Petrobras, Confea, Tigre, Nestlé, Sabesp e indicada para peque-
nas e médias empresas que pretendem se destacar no ambiente
competitivo e dindmico em que estamos trabalhando.

UMA SOLUGAO COMPLETA

O Teleporto dtcom é um dos maiores e mais modernos do pais
para transmissdo digital via satélite em banda KU, com a mais
avangada tecnologia mundial, incluindo acesso condicional por
meio de um satélite proprio com 27 MHz. Possuimos licenca
junto a Anatel para atuar no mercado nacional via sistema
DTH, além do SCM (Servigo de Comunicacdo Multimidia), dis-
tribuindo contetido através das mais diversas midias e meios
de comunicacdo na mesma rede, como televisdo, internet,
CD-ROM, e-books, entre outros.

A transmisséo feita pela TV Corporativa dtcom® pode ser
realizada através de trés meios:

* TV Digital Via Satélite;

* Video IP Satellite Streaming;

* Web Streaming. _

As tecnologias podem ser usadas individualmente ou combi-
nadas, gerando maior produtividade.

COMO FUNCIONA

A TV Corporativa dtcom® permite a transmissdo de contet-
dos ao vivo com interatividade total (e-mail, fax e telefone) ou
ainda de materiais pré-gravados em redes fixas ou tem-
porérias. Através do Teleporto dtcom, podese atingir qual-
quer, ponto no Brasil e na América do Sul através do nosso
satélite ANIK F1. Se necesséario, podemos atingir qualquer
outro ponto do mundo através da interligacio entre satélites
(turnaround) e da instalagdo de pontos de recepcdo com-
pativeis com os satélites em uso.

Todo o contetido ao vivo pode ser originado nos estidios da
dtcom ou de outro ponto, através da utilizagio de uma
unidade movel de captacao e transmissao de sinal via satélite.
Além da comodidade, a TV Corporativa dtcom® oferece esta-
Lilidade, alta tecnologia, flexibilidade de implantacéo e segu-
ranca na transmissdo através do acesso condicional (Irdeto
Access) com criptografia de tltima geraciio, garantindo total
sigilo do contetdo transmitido.

Veja por que a TV Corporativa dtcom® oferece os melhores
resultados:

* Interligaciio de sede e filiais - Teleconferéncias com intera-
tividade em tempo real. O presidente ou os diretores da sua
empresa podem se comunicar com toda a equipe simultanea-
mente, sem que ninguém precise sair do seu local de trabalho;
* Interligacfio com representantes e escritérios comerciais;
* Uniformizacio da informacéo - Orientagdes estratégi-
cas, comunicados, programas motivacionais, projetos de
endomarketing e convengoes;

* Lancamento e divulgacdo de produtos e servicos - Novos
produtos e servigos que precisam ser lancados e divulgados ra-
pidamente a cada filial ou revenda podem ser apresentados
através da TV Corporativa dtcom®, eliminando custos de logis-
tica, eventos e agilizando a comunicacio interna da sua empresa;
* Cursos e palestras customizadas/setorizadas - Sua empre-
sa pode produzir ou contratar cursos e palestras e transmiti-
los através da TV Corporativa dtcom®;

* Universidades Corporativas Virtuais - Sua empresa pode
desenvolver uma universidade corporativa propria, transmitin-
do um contetdo especifico sobre servicos e produtos, progra-
mas motivacionais e de treinamento constantes para o desen-
volvimento pessoal e profissional de seus colaboradores.

MEIOS

TV DIGITAL VIA SATEUTE | Através da instalacdo de uma mini-

antena receptora, facilmente adaptavel em cualquer sede ou fi-
lial, sua empresa passa a ter acesso, através de um aparelho de
TV ou teldo, no seu auditério ou sala de treinamento, a trans-
missao de contetidos exclusivos ou de eventos temporérios. Um
canal de treinamento e comunicagéo exclusivo, eliminando custos
em logistica, eventos e agilizando o processo de comunicacgo interna.

BENEFICIOS EXCLUSIVOS:

* Sistera de transmissdo de 4udio e video digital Mpeg I (DVB);

* Padrdo 100% digital;

* Alta confiabilidade e disponibilidade;

* Programacdo gerada através de video servidor;

* Recepcdo através de miniantenas receptoras;

e Transmissao codificada de canais (acesso condicional
Irdeto Access).

VIDEO IP SATELLITE STREAMING | E a transmissdo de audio e

video via satélite diretamente nos seus computadores com exce-
lente qualidade, sem a necessidade de instalacéio de software ou
hardware adicional, além de nao comprometer a sua rede local.

BENEFICIOS EXCLUSIVOS: ~

¢ Contetido disponibilizado diretamente na tela do computador;
* Nao compromete banda de acesso a internet (destinada a
rede local na émpresa contratante).

WEB STREAMING l Os conteidos s@o transmitidos via internet
e podem ser assistidos diretamente nos computadores da
empresa ou em qualquer lugar com acesso a internet. Em alguns
casos é possivel transmitir os contetdos via acesso discado, sem
a necessidade de estar conectado a uma rede privada.

BENEFICIOS EXCLUSIVOS:

* Néo necessita de um micro servidor nem antena instalada;
e Indicado para profissionais liberais e pessoas fisicas;

* Flexibilidade em assistir aos contetdos de qualquer lugar
com acesso a internet (pontos remotos).

BENEFICIOS GERAIS DO SISTEMA:

* Suporte técnico permanente;

* Solucdo flexivel para entrega do contetido;

* Baixo custo de implantacao;

* Reducéo de custos com logistica, alimentacdo e hospedagem;
» Agilidade e uniformizacdo da informacao;

¢ Namero ilimitado de usuérios;

¢ Aumento de produtividade;

* Aproveitamento maximo de contetido segmentado.

BENEFICIOS EXCLUSIVOS DTCOM:

Além de toda a infra-estrutura e tecnologia disponibilizada
através da TV Corporativa dtcom®, sua empresa pode ter
ainda acesso a mais completa solucdo de treinamento e edu-
cacdo corporativa a distdncia do mercado:

e Canais de treinamento com mais de 80 horas de progra-
macao inédita todos os meses;

e Cursos customizados;

* Programacao setorizada;

* elearning;

* MBA;

* Programa Social;

* Teleconferéncias nacionais e internacionais.

Tudo isso sem nenhum investimento adicional em tecnologia.

SAIBA MAIS

Para conhecer todos os detalhes do funcionamento da TV
Corporativa dtcom®, tirar alguma davida ou se vocé precisa
de qualquer solu¢do em comunicacio, treinamento e edu-
cacdo a disténcia, ligue para o dtcall 0800 703 3180 ou envie
um e-mail para tveorporativa@dtcom.com.br. Nossa equipe
estara pronta para atendélo.



