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Integracao

Mercado & Oportunidades
Proposta Comercial
Gestao Contratual
Prospeccao Comercial

Consideracoes Finais
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INTEGRACAO
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FORMACAO
e Tecnico Edificacoes (IFPA)
* Engenharia Civil (UFPA)
« Especializacao Gestao da Qualidade e Produtividade
(UFPA)
« MBA Gestao Empresarial (FGV)
« MBA Gestao de Projetos (FGV)
« PMP - Project Management Professional (PMI)

AREAS DE ATUACAO
« Construcao Civil
 Mineracao
 Papel e Celulose
« Oleo e Gas

Gestao Publica

IndUstria



RESUMO PROFISSIONAL

Diretoria Comercial de Construcdo

Diretoria Executiva de Projetos

Geréncia de Projetos

Geréncia de Planejamento (PMO)

Coordenacdo de Engenharia

Orcamento, Medicdes, Faturamentos e Apropriacdo de Custos
Licitacbdes Publicas e Privadas

Implanta¢cdo de Sistemas de Qualidade

Metodologias de Gestdo de Projetos (PMBok / IPA)

Docéncia: Gestdo de Projeto | Desenvolvimento de Negdcios.
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MERCADOS E
OPORTUNIDADES




PIB 2019 - 10 MAIORES ECONOMIAS

Regiao PIB (Tri USD) %

0O1) Estados Unidos 21,4 18,4%
02) China 14,3 12,3%
03) Zona Euro 13,3 11,5%
04) Japao 51 4.4%
05) Alemanha 38 3,3%
06) India 29 2,5%
07) Reino Unido 2,8 2,4%
08) Franca 2,7 2,3%
09) Italia 2,0 1,7%
10) Brasil 1,8 1,6%
TOTAL 116,4 100,0%

Projeto: 20% a 25%
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CCONOMIA X GESTAO D

PROJETOS

BRASIL

FRANGA 3
4%

REINO 116,4 (TRl USD)
UNIDO PROJETO: 20% A 25%
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MATURIDADE EM GESTAO

REGIAO PROJETOS CONCLUIDOS

BEM SUCEDIDOS ESCOPO ALTERADO MAL SUCEDIDOS
América do Norte 57% 23% 20%
Europa, Oriente Médio e Africa 40% 39% 21%
Ameérica do Sul 30% 39% 31%
Asia / Pacifico 48% 35% 17%
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EVOLUCAO DA MATURIDADE NO BRASIL
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PROPOSTA
COMERCIAL




ITENS QUE COMPOEM A PROPOSTA

Carta Proposta

Documentacao de Habilitacao (Complementar)
SSMA - Seguranca, Saude e Melo Ambiente
Sistema de Qualidade

Metodologia de Gestao de Projetos

Metodologia Executiva dos Servico
nstitucional (Portfdlio)

DOssIé Técnico
AcCervos

Curriculos

E-malils de Validacao
Orcamentacao
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CARTA PROPOSTA

* Objeto;
* ESscopo;

S'VERTICAL
PROPOSTA N% V.278_QUA3 I

OPO . COR_Frojeio.BID.PA-Alenquer

» EspecificacOes dos servicos;

* Abrangéncia;

* Equipe e turno de trabalho;
* Prazo;
* ObrigacOes da contratada;

PROPOSTA COMERCIAL

* Obrigacoes da contratante;
 Critérios para medicao/faturamento.
« Cronograma Fisico

IIIIIIIIII
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Proposta Comercial

...................................

DOCUMENTACAO DE HABILITACAO

Documentacao Juridica

Regularidade Fiscal & Trabalhista
Qualificacao Econdmica Financeira
Documentacao Complementar

IIIIIIIIII

SEBEN FIEPA



SSMA - SEGURANCA, SAUDE E MEIO AMBIENTE

S'VERTICAL

FROPOE ) 3COR_Frojedo.BID.PA-Alenquer

« Programa de Seguranca do Trabalho e Saude

Ocupacional

- PPRA - Programa de Prevencgao de Riscos
Ambientais

PROPOSTA COMERCIAL

« Programa de Controle Médico de Saude
Ocupacional

IIIIIIIIII
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Proposta Comercial

-----------------------------------

SISTEMA DE GESTAO DA QUALIDADE

Sistema da Qualidade
Politica da Qualidade

Manual da Qualidade
Dlano de Qualidade do Contrato
Procedimentos Operacionais

Drocedimentos Administrativos

IIIIIIIIII
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METODOLOGIA DE GESTAO DE PROJETOS

» Plano de Gerenciamento do Partes Interessadas
S SS.E==00 - Plano de Gerenciamento do Escopo
 Plano de Gerenciamento do Tempo
* Plano de Gerenciamento do Custo
< * Plano de Gerenciamento do Riscos
§ * Plano de Gerenciamento do RH
E « Plano de Gerenciamento do Qualidade
g  Plano de Gerenciamento do Aquisicoes
%
o

* Plano de Gerenciamento do Comunicacao
 Plano de Gerenciamento do Integracao

SEDEN FIEPA



METODOLOGIA EXECUTIVA DOS SERVICO

V.336_ALCOA Juruti.PA_Contrato.Guarda-Chuva PT_Rev.00

ALCOA - GESTAO DE CONTRATOS

CEEEET T — - YU « Consiste na estruturacao de um Plano de Trabalho

Manutengdo Civil

Data | 01/06/2017 |Rev: |5 | Gastos:[_| Capital ] Operacional

ET-PAE-989X-0001

Descrigdo Escopo: Servi¢o de Manutengao de Infraestrutura

gue apresente de maneira detalhada como a
empresa val executar o contrato.

« Esta sessao permite ao cliente avaliar o

* grau de competéncia técnica da empresa.

« E considerada como critério de

* qualificacao técnica por permitir diferenciar

* 0 Nnivel de entendimento do escopo entre

* aS concorrentes.

Proposta Técnica

INICIAT

SEDEN FIEPA



8 8 080 8 B8 D

Carta Proposta
Habilitacao

SSMA

Sistema de Qualidade
Gestao de Projetos

Metodologia Executiva

DINAMICA |
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CASE EXEMPLO SA

» Especificacao Técnica (Edital)
» Escopo: Prestacao de Servicos de Limpeza Interna e Externa das
unidades internas
» EspecificacOes dos servicos
o Atividades de Limpeza: As empresas selecionadas deverao prestar o

servico de limpeza predial conforme suas melhores praticas. A

definicao dessas atividades podera sofrer alteracdes durante o

processo de negociacao, caso seja apresentada alguma sugestao por
parte das concorrentes, gue possa otimiza-las.

o Area Total: 30.000 m?

e Prazo: 24 meses

« Local: Barcarena/PA

IIIIIIIIII
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DINAMICA | - PROPOSTA (PARTE 1)
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ITENS QUE COMPOEM AP

RO

POSTA

Carta Proposta

Documentacao de Habilitacao (Complementar)
SSMA - Seguranca, Saude e Meio Ambiente
Sistema de Qualidade

Metodologia de Gestao de Projetos
Metodologia Executiva dos Servico

nstitucional (Portfdlio)

DOSSIé Técnico
AcCervos

Curriculos

E-malils de Validacao
Orcamentacao

IIIIIIIIII
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INSTITUCIONAL (PORTFOLIO)

SVERTICAL
e V.278_QUAS I

FROPOSTAN COR_Frojeio.BID.PA-Alenquer

* Informacdes de infraestrutura

DRESSER-RAND
A Siemens Business

USINA DE ALENQUER

 Mercado de atuacao
« Estrutura Organizacional

« Portfolio
* Principals Contratos

PROPOSTA COMERCIAL

 Diferenciais Competitivos

* Informacoes relevantes

IIIIIIIIII
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...................................

Proposta Comercial

* Informacdes detalhadas
dos contratos.

DOSSIE TECNICO

SEID=SN FIEPA



V.336_ALCOA _Juruti.PA_Contrato.Guarda-Chuva_PT_Rev.00

ALCOA - GESTAC DE CONTRATOS

ESPECIFICACAO TECNICA DE SERVICOS

Area: | Manutengdo Civil

Depte: | ABS&Gestdc de Servigos

“Alcoa

Data |01/06/2017 |Rev: |5

Gastos:[__| Capital Jjjij Operacional

Descrigdo Escopo: Servigo de Manutengdo de Infraestrutura

ecnica

v

Proposta T

ET-PAE-989X-0001

Apresentar os acervos técnicos (CATs
Caso exista).

Atestados de Capacidade Técnica
emitidos pelo cliente.

ACERVOS

INICIATIVA
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CURRICULOS

S VERTICAL
FRO AN V.278_QUAS D. l

PO ST COR_Projeio.BID.PA-Alenquer

 Curriculos da equipe para atestar

USINA DE ALENQUER

a competéncia técnica do quadro

da empresa.
e Estes devem estar em modelo
padrao.

PROPOSTA COMERCIAL

INICIATIVA
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...................................

Proposta Comercial

E-MAILS DE VALIDACAO

Ao longo do processo licitatorios e-
Malils sao trocados para validacao do
entendimento do escopo e demais
InNformacoes que impactem na
proposta.

INICIATIVA
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ORCAMENTACAO

V.336_ALCOA Juruti.PA_Contrato.Guarda-Chuva_PT_Rev.00

ALCOA - GESTAO DE CONTRATOS

ESPECIFICAGAO TECNICA DE SERVIGOS “ Alcoa

Area; Manutengdo Civil Depte: | ABS&Gestdc de Servigos

Data |01/06/2017 | Rev: ] 5 | Gastos:[_| capital i Operacional
Descricdo Escopo: Servi¢o de Manutengao de Infraestrutura

ET-PAE-989X-0001

» Plataforma de Orcamentacao

* Planilha Orcamentaria

« Composicoes de Precos Unitarios
« Curva ABC de Servicos

« Curva ABC de Insumos

« Cronograma Financeiro

Proposta Técnica

INICIATIVA

SEBEN FIEPA



8 8 080 8 B8 D

Institucional (Portfolio)
Dossié Técnico

Acervos

Curriculos

E-mails de Validacao

Orcamentacao

DINAMICA I
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CASE EXEMPLO SA

Especificacao Técnica (Edital)
Escopo: Prestacao de Servicos de Limpeza Interna e Externa das unidades internas
Especificacoes dos servigcos

o Atlvidades de Limpeza: As empresas selecionadas deverao prestar o servico de
Impeza predial conforme suas melhores praticas. A definicao dessas atividades

nodera sofrer alteracOes durante o processo de negociacao, caso seja
apresentada alguma sugestao por parte das concorrentes, que possa otimiza-las.
o Area Total: 30.000 m?2
Prazo: 24 meses
Local: Parauapebas/PA

IIIIIIIIII
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DINAMICA Il - PROPOSTA (PARTE 2)
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GESTAO
CONTRATUAL




CONTRATO

 Plano de Gestao do Projeto
* Plano de SSMA (Seguranca, Saude e Meio Ambiente)

* Plano de Qualidade

IIIIIIIIII
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PLANO DE GESTAO DO PROJETO

S VERTICAL « Estruturar o Plano do Projeto para a

Proposta Comercial

...................................

gestao do contrato.
 Este abrangera todas as areas de
conhecimento (Partes Interessadas,
Escopo, Tempo, Custo, Qualidade, RH,
RISCOs, Aquisicoes, Comunicacoes e

ntegracao)
 Alinha base (baseline) sera emita atraves

do Book de Planejamento e validada pelo
cliente.

INICIATIVA
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PLANO DE SSMA (SEGURANCA, SAUDE E MEIO AMBIENTE)

Sad)
B A" Tam\"™

PROPOSTA COMERCIAL

Conforme modelo apresentado na proposta ser
elabora o Plano de SSMA estabelecendo as

3

politicas de Seguranca, Saude e Meio Ambiente.

Integrando, dentre outros, 0s programas abaixo:

Programa de Seguranca do Trabalho e Saude
Ocupacional

PPRA — Programa de Prevencao de Riscos
Ambientais

Programa de Controle Médico de Saude
Ocupacional.

IIIIIIIIII
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PLANO DE QUALIDADE

V.336_ALCOA Juruti.PA_Contrato.Guarda-Chuva PT_Rev.00

 Plano de Qualidade estabelecera as politicas

ALCOA - GESTAO DE CONTRATOS

Area | Manutengo Civil Depte: | ABS&Gestdo de Servigos
"Data [ 01/06/2017 | Rev: ] 5 | Gastos:[ | Capltal-VOp’éfraclonal ° ~
: e | ETSRAE -989X-0001
e e S e adotadas para integra ¢ao do Processos de

gestao e operacional do contrato.

» Atraves deste Plano sera definidos a Politica da
Qualidade e os procedimentos operacionais dos
Servigcos a serem executados no contrato,

estabelecendo o macrofluxo da organizacao.

IIIIIIIIII
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DINAMICA ]

#% Plano de Gestao do Projeto
#% Planode SSMA
#% Plano de Qualidade
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DINAMICA IIl - CONTRATO)
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PROSPECCAO
COMERCIAL




DIRETRIZES PARA PROSPECCAO

V.336_ALCOA Juruti.PA_Contrato.Guarda-Chuva_PT_Rev.00 [ ) C O n h e (; a O Se u m e r C a d O .

ALCOA - GESTAC DE CONTRATOS

ESPECIFICAGAO TECNICA DE SERVICOS “ Alcoa

Area: | Manutengdo Civil Depte: | ABS&Gestdo de Servigos

S AT — » Ofereca solucoes e nao produtos.

' « Use a tecnologia.

* Peca indicacoOes para clientes atuais.

« Esteja bem preparado para encontros e reunioes.

* Faca follow up e mantenha contato depois de abordar.

* Trace metas e objetivos

Proposta Técnica

CRM

INICIATIVA
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CONHECA O SEU MERCADO

* Antes de comecar a prospeccao de clientes, vocé deve
estudar o mercado. Sera que ja parou para pensar que o
consumidor de hoje nao € o mesmo de quando voceé ingressou
no ramo de vendas, ha 10, 15 ou 20 anos? Os tempos

mudaram e os habitos de consumo também!

* Procure se informar sobre o seu nicho de atuacao e,
especialmente, sobre o perfil do publico-alvo da empresa.
Assim, vocé conseguira agir de forma correta na hora em gue

for abordar novos clientes.

IIIIIIIIII
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OFERECA SOLUCOES E NAO PRODUTOS

* Todo bom vendedor ja compreende que, no mercado atual,
nao é mais possivel prospectar clientes para produtos. O
segredo, na hora de procurar clientes novos, € oferecer-lhes

solucOes para suas demandas rotineiras.

* O gue Isso quer dizer? Que para ser eficiente, a prospeccao
de clientes exige gue o vendedor faca uma pesquisa sobre a
empresa a ser contatada, de forma que possa esclarecer
COMO Sseus produtos ou servigcos poderao ser Uteis no dia a dia

da mesma.

IIIIIIIIII
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USE A TECNOLOGIA

« A prospeccao de clientes também deve ser feita com a ajuda da
tecnologia. Utilize os buscadores (como o Google) e as redes sociais

para realizar suas pesquisas.

 Faca uma lista de nomes e Inicie os estudos (conforme itens 1 e 2

dessa lista) para que possa partir para captacao de clientes.

« Além disso, converse com a empresa e fale sobre a necessidade de

colocar no ar um site bem construido, com informac0es completas

sobre a marca. Fazer um site custa menos do que se imagina. E
lembre-se: depois que vocé abordar clientes novos, a primeira coisa

gue eles farao e pesquisar a empresa na internet.

FFFFFFFFFFFFFFFFFFFFF



PECA INDICACOES PARA CLIENTES ATUAIS

Vocé tem uma carteira volumosa, com clientes antigos e satisfeitos?
Peca-lhes indicacoes de nomes com guem vVOCé possa ter contato! Essa
é uma das mais efetivas formas de prospeccao.

Além disso, também é interessante prospectar clientes segmentados,
Indicados por associacoes e organizacoes em geral.

Por exemplo: se vocé fornece para contadores, entre em contato com o
sindicato e faca uma proposta. E na hora de fazer a captacao de clientes,
nao se esgueca de informar de onde partiram as indicacoes.

Esse tipo de abordagem torna a prospeccao mais facil e eficiente!

IIIIIIIIII
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ESTEJA BEM PREPARADO PARA ENCONTROS E REUNIOES

Até agui voceé viu 0 que e necessario para identificar consumidores em

potencial. Mas, afinal, como agir na hora em que for efetivamente

orospectar clientes?

Figue atento a mais esta dica de prospeccéo: E essencial que vocé esteja

nem preparado para reunioes, com apresentacoes bem elaboradas sobre a

empresa e o produto ou servico.

Agora, atencao: vocé tambéem pode captar clientes por telefone ou, sem

gue esteja esperando, em eventos ou feiras.

Entdo é importante estar preparado para abordar novos clientes em

qualquer situacao ou local. —

PELO FUTURO DA INDUSTRIA



ESTEJA BEM PREPARADO PARA ENCONTROS E REUNIOES

Até agui voceé viu 0 que e necessario para identificar consumidores em

potencial. Mas, afinal, como agir na hora em que for efetivamente

orospectar clientes?

Figue atento a mais esta dica de prospeccéo: E essencial que vocé esteja

nem preparado para reunioes, com apresentacoes bem elaboradas sobre a

empresa e o produto ou servico.

Agora, atencao: vocé tambéem pode captar clientes por telefone ou, sem

gue esteja esperando, em eventos ou feiras.

Entdo é importante estar preparado para abordar novos clientes em

qualquer situacao ou local. —

PELO FUTURO DA INDUSTRIA



FACA FOLLOW UP E MANTENHA CONTATO DEPOIS DE ABORDAR

» A prospeccéo de clientes ndo se resume ao primeiro contato. E muito
Importante gue o vendedor cative o consumidor até que efetivamente

feche o contrato.

« Para prospectar clientes com sucesso, voceé deve criar um

procedimento padréao a ser executado ap0s a primeira conversa.
Mande e-mails, coloque-se a disposicao para atendimentos futuros,
envie apresentacoes virtuais do produto ou servico, ligue de tempos em

tempos perguntando se pode ajudar de alguma forma.

« Essas técnicas de follow up podem ser preciosas para captacao.

IIIIIIIIII
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TRACE METAS E OBJETIVOS

* Procurar clientes novos pode ser um desafio e tanto, mas ficara mais
facil e motivador se o vendedor tracar metas e estratégias para
aumentar a rentabilidade da empresa.

* VVocé pode estabelecer um nimero x de contatos a serem realizados
diariamente e, inclusive, estipular objetivos pessoais para novos

contratos e seus respectivos valores de comissoes.

» Os resultados vao valer a pena e incentiva-lo ainda mais a colocar em
pratica os planos para prospectar clientes.

IIIIIIIIII
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CRM

« CRM - Customer Relationship Management (ou Gestao do Relacionamento
com o Cliente, em portugués) — € uma abordagem gque coloca o cliente
como principal foco dos processos de negocio, com o intuito de perceber e
antecipar suas necessidades, para entao atendé-los da melhor forma (fonte:
Wikipedia).

 Gratuitos:

o WwwWw.bitrix24.com.br
o www.agendor.com.br
o www.zoho.com

o http.//enotas.com.br/blog/ferramentas-de-crm/

IIIIIIIIII
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CRM

Funil de vendas para negocios Valor total de negbcio
' Em Desenvolvimento: 65 | 2 $ ; O O o O O O
' Total de negacio... Total de negacio..,
Cnar documentos: 50
' Fatura: 35 R$ 55 OOO BN ¢ ol _
' Em andamento: 20

Ganho Fechado: 5

Negdcios em andamento (por empregado)

INICIATIVA
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Visdo geral de comunicacao

Canais conectados
* E-mail (test@example.com)
+ Primeiro Canal Aberto

o Formulario de CRM

Carga de comunicacao

20
15

10

23 Jul 30 Jul Ago

Messengers € Servicos sociais

—o0— Formularios de CRM

13 Ago

20 Ago

44

Carga de trabalho do gerente

80

40

30

Recebidos Enviados

g 1 £

| -

CRM

Periodo de relatgrio: dia atual

- Messengers e Servicos socials

- Formularios de CRM

INICIATIVA
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Meta de Vendas

CRM

Objetivo geral — R$ 500000 Periodo-alve — Agosto 2018
HOJE
75%
|
Agosto 1 Agosto 31
_ |
Concluidos Restantes Progresso do Alvo

R$375.000 R$125.000 75 %

Vendas do gerente

150.000 ‘

? Chloe: Valor de negdcios ganhos:
. 70456;

100.000

50.000

INICIATIVA
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CRM

C 4 tipos de CRM

COSTUMER

CRM

OPERACIONAL CRM
ANALITICO

CRM

ESTRATEGICO

CRM RELATIONSHIP

COLABORATIVO

IIIIIIIIII




DINAMICA IV

% Meétodo de Prospeccao

% Diferenciais Competitivos
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DINAMICA IV - PROSPECCAO COMERCIAL
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CONSIDERACOES
FINAIS




DESEMPENHO FINAL DAS EQUIPES
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ccoc

SANDRO
.- BARBOSA

sandro.barbosa@concest.com.br

Eefoney(8Hri 83 If D

r
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