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Palestras e Cursos

2012

Saiba quais sdo os principais fatores responsdveis
pelo sucesso (ou fracasso) da promogdo
de cursos e palestras:

1) O tema;

2) O professor/palestrante;

3) O local;

4) A data;

5) A estratégia de promocao;

6) A pessoa responsavel pela pré-secretaria;

7) O sistema de registro e organizacao;

(Este documento mostra que, contratando um curso ou palestra de Enio Padilha a
sua entidade de classe tera a orientacdo correta e o suporte necessario para que o
sucesso do evento seja garantido.

Conheca o ARCEV nosso aplicativo de Registro e Controle de Eventos, um software
qgue tem ajudado muitas entidades de classe a realizar eventos de muito sucesso.

E, o mais importante: sua entidade ndo pagara um unico centavo para ter acesso a
esta novidade.)



Neste documento vocé terd:

CURRICULUM DE ENIO PADILHA
Curriculum Vitae detalhado e resumido do palestrante

NOSSOS NUMEROS ATE 2009
NUmeros que ajudam a dimensionar o trabalho de Enio Padilha
nesses Ultimos doze anos.

NOSSOS CURSOS E PALESTRAS PARA 2012
Informac0es detalhadas sobre os cursos e palestras
disponiveis para apresentacdo em 2012.

CARTA AO PROMOTOR
Texto elaborado especialmente para promotores de eventos em geral,
apontando os principais problemas (e solu¢des) em eventos das
Entidades de Classe de Engenharia, Arquitetura e Agronomia.

ARCEV
Informac0es sobre 0 ARCEV, o aplicativo de Registro
e Controle de Eventos que vai ajudar a sua entidade a promover
um evento de sucesso.

e

CONDICOES COMERCIAIS PARA CONTRATAGAO
Informacoes importantes para instituicdes que desejem contratar
0s cursos e palestras de Enio Padilha

(Este arquivo foi atualizado em 26/08/2011)
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CURRICULUM VITAE

wome: ENIO PADILHA

Nome em citagBes bibliograficas: PADILHA, Enio
Endereco: Rua Manoel Athanazio Correia, 89 - Barra
Balneario de Camboriu, SC
CEP: 88332-150
Telefone: 47-3361-7555
E-mail: ep@eniopadilha.com.br
Website: www.eniopadilha.com.br

CURRICULUM RESUMIDO

Enio Padilha é engenheiro formado pela UFSC (1986) e Mestre em Administracdo pela
UNIVALI (2007).

Fundador e Diretor da Trifase Engenharia, atuou durante 12 anos como projetista, consultor
e assessor técnico, tendo realizado mais de 500 trabalhos em diversos estados brasileiros.

Autor dos livros "Marketing para Engenharia, Arquitetura e Agronomia" (7a edicdao/20
mil exemplares), "Marketing Pessoal & Imagem Publica" (2a edicdo/6 mil exemplares), "3
Minutos de Marketing" (2a edicao/2 mil exemplares), "Os Pecados de Marketing na En-
genharia e na Arquitetura” (esgotado) e "Negociar e Vender Servicos de Engenharia e
Arquitetura”.

Apresenta cursos e palestras para profissionais e estudantes de Engenharia, Arquitetura e A-
gronomia em todo o Brasil. Seus cursos e palestras ja tiveram a participacdo de mais
de 17.000 profissionais e mais de 160 cidades de TODOS os estados brasileiros, além de
trés cidades em Portugal (Lisboa, Coimbra e Porto).

Escreve regularmente e seus artigos sdo publicados, todas as semanas, em diversos jornais e
sites do pais e no exterior.
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ENIO PADILHA

CURRICULUM DETALHADO

FORMACAO

Mestrado em Administragdo (2007).

Universidade do Vale do Itajai, UNIVALI, Brasil.

Titulo: " Uma analise da heterogeneidade de pequenas empresas a luz da Visdo Baseada em Recur-
sos (RBV): o caso dos servigos profissionais de engenharia”, Orientador: Rodrigo Bandeira-de-
Mello.

Palavras-chave: Organizac¢@es; Administracdo; Estratégia; Recursos.

Grande area: Ciéncias Sociais Aplicadas / Area: Administracio.

Graduacdo em Engenharia Elétrica (1986).
Universidade Federal de Santa Catarina, UFSC, Brasil.

Ensino Médio (2° grau) (1979).
Instituto Estadual de Educacéo de Santa Catarina, IEE, Brasil.

ATUACAO PROFISSIONAL

IPOG - Instituto de Pés-Graduacdo, GO (MAR/2010 - atual)
Vinculo institucional: Professor convidado

Carga horaria: 20 horas por disciplina ministrada

Atividades: Ensino

Nivel: Pos-Graduacéo.

Disciplinas ministradas: Gestao de Carreira e Marketing Pessoal

UNICSUL - Universidade Cruzeiro do Sul, SP/ Cia dos Cursos, SP (DEZ/2009 — atual)
Vinculo institucional: Professor convidado
Carga horaria: 20 horas por disciplina ministrada
Atividades: Ensino
Nivel: Pos-Graduacéo.
Disciplinas ministradas: Marketing na Arquitetura
Marketing e Relacionamento com o Cliente

ALTOQI - S3ENG Inteligéncia Aplicada a Engenharia (JUL/2004 — Atual)
Vinculo institucional: Autor conteudista contratado,

Carga horéria: 4

Atividades: Ensino,

Nivel: Formacdo Continuada.

Disciplinas ministradas: Marketing para Engenharia Arquitetura e Agronomia

CONFEA - Conselho Federal de Engenharia, Arquitetura e Agronomia (OUT/2007 —
JAN/2009)

Vinculo institucional: Servidor Contratado

Carga horaria: Integral

Atividades: Geréncia de Marketing e Eventos

Nivel: Geréncia
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UNIVALI - Universidade do Vale do Itajai, SC (MAR/2006 — JUL/2007)

Vinculo institucional: Professor contratado

Carga horéria: 8 horas/aula

Atividades: Ensino, Administragéo

Nivel: Graduacao.

Disciplinas ministradas: Seminarios de Estudos em Administracéo
Empreendedorismo |
Administragdo em Engenharia Civil

UNISUL - Universidade do Sul de Santa Catarina, SC (MAR/2006 — JUL/2007)
Vinculo institucional: Professor autor

Atividades: Ensino, Webdesigner

Nivel: Graduacao.

Disciplinas ministradas: Marketing e Comércio Eletrdnico

EPPE — Enio Padilha Producdes e Eventos Ltda, SC (JUL/1986 — Atual)
Vinculo institucional: Diretor

Atividades: Ensino, Producédo de contetdo

Nivel: Formagdo continuada para Engenheiros e Arquitetos.

Treinamentos ministrados:

Marketing para Engenharia, Arquitetura e Agronomia

Marketing Pessoal Para Engenheiros e Arquitetos

Como Negociar e Vender Servicos para Engenharia e Arquitetura

Como Organizar e Administrar Escritérios de Engenharia e Arquitetura

IDIOMAS

Portugués: Compreende (bem); Lé (bem); Escreve (bem); Fala (bem)
Inglés: Compreende (bem); Lé (bem); Escreve (ndo); Fala (regular)
Espanhol: Compreende (bem); Lé (bem); Escreve (ndo); Fala (regular)

PREMIOS
1980 Concurso Literario da UFSC - Universidade Federal de Santa Catarina. Primeiro Lugar. Cate-
goria Cronica. (Publicado na Revista Discente, edi¢do 1980).

PRODUCAO CIENTIFICA, TECNOLOGICA e CULTURAL
Livros publicados:

PADILHA, Enio . Marketing para Engenharia, Arquitetura e Agronomia. Balneario Camborit: EPPE Edito-
ra, 1998. v.1. 176 p.

PADILHA, Enio. Marketing Pessoal &lmagem Publica. 2. ed. Balneario Camborit: EPPE Editora, 1999. v. 1.
168 p.

PADILHA, Enio . Trés Minutos de Marketing. 2. ed. Balneario Camborit: EPPE Editora, 2000. v. 1. 108 p.

PADILHA, Enio. Os Pecados de Marketing na Engenharia e na Arquitetura. 1. ed. Balneario Camborit: EP-
PE Editora, 2002. v. 1. 128 p.

PADILHA, Enio ; CARVALHO, C. G. ; GALLAS, J.C. Marketing e comércio eletrénico: livro texto para dis-
ciplina do curso de Webdesigner. Florianépolis: Unisul, 2007.

PADILHA, Enio. Negociar e Vender Servicos de Engenharia e de Arquitetura. 1. ed. Balneario
Camboril: EPPE Editora, 2007. v.1. 176 p.

PADILHA, Enio. Ler e Escrever. 1. ed. Balneario Camborit: 893 Editora, 2011. 108 p.

ARTIGOS EM JORNAIS OU REVISTAS

PADILHA, Enio. Por que é que a gente é assim? In.: Revista do Conselho Federal de Engenharia
Arquitetura e Agronomia, Brasilia - DF, v.1, p. 15-15, 2002. (artigo de opinido)
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Centenas de artigos publicados em Jornais e Revistas de grande circulagdo em todos os estados brasileiros,
entre 1995 a 2007.

TRABALHOS APRESENTADOS EM EVENTOS

PADILHA, Enio ; GALLAS, J.C. ; SOUZA, M. J. B. Percepcéo das caracteristicas da prestacao de servi-
¢os: um estudo com empresas do ramo de cosmetologia e estética do litoral norte de santa catarina. In:
3a Mostra de Pesquisa em Administracdo - Univali, 2006, S&o José - SC. Anais Eletronicos - CD-ROM,
2006.

PADILHA, Enio ; PATRICIO, P.P. Monitoraco do Ambiente Externo: estudo de um Caso de Um Cy-
ber Café em Balneario Camboriu. In: Encontro de Estudos e Pesquisas em Organizacfes - ENEPO, 2006,
Joacaba - SC. Anais Eletrénicos. Joacaba : Unoesc, 2006

PADILHA, Enio ; MELLO, D. A. Mudangca Estrutural como Estratégia de Enfrentamento do Mercado
de Tecnologia de Informacéo: Um Estudo de Caso na Creare Engenharia. In: IV MOSTRA DE PES-
QUISA ORGANIZACC)ES E SOCIEDADE - PMA - UNIVALLI, 2005, Biguagu - SC. IV MOSTRA DE
PESQUISA ORGANIZACC)ES E SOCIEDADE - PMA - UNIVALLI, 2005.

PADILHA, Enio; BANDEIRA-DE-MELLO, Rodrigo. Uma Andlise da Heterogeneidade de Pequenas
Empresas a luz da Visao Baseada em Recursos (RBV): o caso dos Servicos Profissionais de
Engenharia. In:__ Encontro Nacional da Associacdo dos Programas de Pés-Graduagao em Administracdo -
ENANPAD, 31., 2007, Rio de Janeiro. Anais eletrénicos, Rio de Janeiro, 2007 CD-ROM (Artigo seleciona-
do para apresentacéo e publicacdo)

PRODUCAO TECNICA / CURSOS

PADILHA, Enio. Marketing para Engenharia,Arquitetura e Agronomia (Curso via internet -
www. gisat.com.br - 140 participantes). 2005 (Curso).

PADILHA, Enio. Como Negociar e Vender Servicos de Engenharia e Arquitetura (Curso presencial - 8
horas - 140 apresentacdes entre 2004 e 2007, em 90 cidades do Brasil — 5000 participantes.). 2004.

PADILHA, Enio. Marketing Pessoal e Imagem Publica (Curso presencial - 8 horas — 60 apresentacdes
entre 1999 e 2007, em 55 cidades do Brasil - 1900 participantes.). 1999 (Curso).

PADILHA, Enio. Marketing para Engenharia, Arquitetura e Agronomia (Curso presencial — 12 horas -
170 apresentacgdes entre 1998 e 2006, em 120 cidades de todos os 26 estados do Brasil - 9.000 participan-
tes.). 1998 (Curso).

PADILHA, Enio. Administracdo e Empreendedorismo para Engenheiros e Arquitetos (Curso presencial
— 8 horas - 15 apresentacdes entre 2006 e 2007, em 15 cidades de 5 estados do Brasil - 230 participantes.).
2006 (Curso).

OUTRAS ATIVIDADES

e Escreve regularmente artigos e ensaios que sdo publicados em diversos jornais e revistas no Brasil e em
outros paises.

e Mantém um site na Internet (www.eniopadilha.com.br), atualizado diariamente, onde publica artigos
sobre marketing e comportamento. Além disso o site traz também informacdes sobre seus livros, cursos e
palestras e uma se¢do de servigos, com bibliografia recomendada para profissionais de Administracdo, Enge-
nharia e Arquitetura

e Publica, semanalmente, o Boletim Informativo “Trés Minutos”, transmitidos por e-mail para cerca de
7500 profissionais de Administracdo, Engenharia, Arquitetura e Agronomia do pais.

e Apresenta cursos e palestras para profissionais e empresas de Engenharia, Arquitetura e Agronomia. Seus
cursos e palestras ja tiveram a participacdo de mais de 17.000 profissionais e mais de 160 cidades de TO-
DOS os estados brasileiros, além de trés cidades em Portugal (Lisboa, Coimbra e Porto).
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NUMEROS E INFOARMAC6ES IMPORTANTES SOBRE
O TRABALHO DE ENIO PADILHA

13 - treze anos é o tempo decorrido desde o lancamento da primeira edicdo do livro
“"MARKETING PARA ENGENHARIA, ARQUITETURA E AGRONOMIA”, em 26 de setembro de
1998. Este foi o primeiro livro Enio Padilha e a edicdo foi realizada pelo CREA-SC.

11 - Onze meses foi 0 tempo que levou para esgotar a primeira edigdo. Este livro obteve
desde a sua primeira edicdo uma receptividade muito positiva entre os profissionais,
estudantes e professores de Engenharia, de Arquitetura e de Agronomia em todo o Brasil.

6 - Seis Titulos foram publicados e lancados por Enio Padilha:

"Marketing para Engenharia, Arquitetura e Agronomia" (7 edicbes: 20.000 exemplares),
"Marketing Pessoal e Imagem Publica" (2 edi¢cées: 6.000 exemplares) (esgotato)

"Trés Minutos de Marketing" (duas edicées: 2.000 exemplares) (esgotato)

"Pecados de Marketing para Engenharia e Arquitetura" (1.000 exemplares) (esgotato)
"Negociar e Vender Servicos de Engenharia e Arquitetura" (trés edicbes: 3.000
exemplares)

"Ler e Escrever" (primeira edicdo: 1000 exemplares)

Além desses livros, Enio Padilha publicou, em parceria com Juliana Gallas e Claudia Carvalho o
Livro Didatico "Marketing Eletronico" adotado pelo curso de Web Designer da Universidade
do Sul de Santa Catarina - Unisul

32.000 - Trinta e dois mil exemplares vendidos, considerando-se todos os titulos acima.

3 - Trés edicoes consecutivas do livro "MARKETING PARA ENGENHARIA, ARQUITETURA E
AGRONOMIA” foram feitas pelo CONFEA - Conselho Federal de Engenharia, Arquitetura e
Agronomia, entre 2000 e 2002.

436 - Quatrocentos e trinta e seis cursos e palestras foram realizados nestes 12 anos.

165 - Cento e sessenta e cinco cidades de TODOS os estados brasileiros (além de quatro
palestras em Portugal, nas cidades de Lisboa, Coimbra e Porto) ja foram destino dos cursos de
Enio Padilha

17.800 - Dezessete mil e oitocentos profissionais participaram desses cursos e palestras.

90% - Noventa por cento de avaliagdo positiva. Os cursos e palestras apresentados por
Enio Padilha resultam em avaliacdo positiva superior a 90% (percentual dos participantes que
avaliam o curso como étimo ou excelente)

1 - Primeiro: "Marketing para Engenharia, Arquitetura e Agronomia" foi o primeiro curso via
internet realizado no Brasil (CREA-MG, 1998 - trés turmas e CREA-RS, 1999 e AltoQi, 2005).

330 - Trezentos e trinta artigos publicados. Foram publicados mais de 300 artigos em
diversos jornais, revistas e web sites de abrangéncia nacional;

15.000 - Quinze mil paginas. A repercussdo do trabalho pode ser medida na internet onde
uma busca no Google por “Enio Padilha” resulta em cerca de 15.000 paginas.

5.000 - cinco mil visitas por més. O web site www.eniopadilha.com.br recebe cerca de
5000 visitas por més (sendo que um volume consideravel dessas visitas (no Gltimo ano) vem
de 64 paises de todos os continentes;

2000 - Dois mil downloads. A dissertagdo de mestrado "Uma anédlise da heterogeneidade de
pequenas empresas a luz da Visdo Baseada em Recursos: o caso dos servigos profissionais de
Engenharia", publicada em junho de 2007 ja teve a expressiva marca de 2000 downloads.

(informacbes atualizadas em agosto de 2011)
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CARTA AO PROMOTOR DO EVENTO

(Atualizado em 20/10/2009)

1) POR QUE NAO EXIGIMOS DOS NOSSOS CONTRATANTES A
ASSINATURA DE CONTRATO FORMAL (Documento Legal)?

Nossa atividade profissional envolve riscos comerciais que justificariam a exigéncia de contra-
tos formais e salvaguardas financeiras tais como clausulas de multas e coisas do género. N&o
raro, temos o desprazer de arcar com as consequéncias de cancelamentos de eventos e des-
cumprimentos de outros acordos feitos com os promotores.

Ainda assim, optamos por trabalhar sem contratos. Mesmo sabendo que poderemos, eventu-
almente, perder tempo e dinheiro.

Fazemos isso por dois motivos:

1) Acreditamos sempre que existe boa fé por parte dos contratantes. Lidamos com pessoas
que (geralmente) tém formacdo superior e atividades profissionais honradas e ndo entram em
negocios com a intencdo de levar vantagens ou prejudicar a outra parte.

2) Geralmente, os nossos contratantes sdo pessoas, empresas ou entidades que lutam pela
valorizacdo dos profissionais de Engenharia, Arquitetura e Agronomia. Esta é também a nossa
luta. Portanto, se alguma coisa der errado, mesmo tendo em mdos um contrato assinado que
nos garantisse indenizagdes ou reparacdes de qualquer ordem, ndo iriamos a justica contra
essas pessoas, empresas ou entidades.

Porém, se vocé é o responsavel pela organizacao e promocdo dos eventos na sua entidade é
importante que vocé tenha em mente uma coisa importante: nada causa mais prejuizo a um
palestrante do que um evento cancelado quinze dias antes da data prevista.

A explicacao é simples (embora ndo seja tao dbvia): um palestrante comercializa datas.

No inicio de cada ano o palestrante se debruca sobre o calendario e define as datas utilizaveis
para vender o seu produto (o produto do palestrante é a sua presenca em eventos para o0s
quais ele é contratado)

Sdo 365 dias do ano.

Menos os sabados e domingos

Menos os feriados (as semanas em que acontecem os feriados, como pode ser visto adiante)
Menos os dias que o palestrante consome viajando (isto € uma carga enorme)

Sobram poucas datas realmente Uteis. E, como a maioria dos palestrantes ndo sdo estrelas
pop, € muito dificil fazer uma composicdao de agenda capaz de aproveitar uma viagem casando
um evento com o outro, e fazendo aproveitamento de viagem. Na pratica, cada evento confir-
mado inviabiliza, na pratica, muitas outras possibilidades potenciais.

Além do mais (e isto & o mais importante) as entidades que promovem os eventos costumam
faze-lo com, pelo menos, 60 dias de antecedéncia. Prazo menor que isso ndo da tempo para
organizar o evento e fazer a necessaria divulgagdo.

Quando uma data é fechada com um promotor existe toda uma recomposicdo na agenda do
palestrante. Dai pra frente, todas as negociagbes sdo feitas com a premissa de que aquela da-
ta estda comprometida naquela cidade especifica. O palestrante pode, eventualmente, fechar
outros eventos na mesma regido ou, o que acontece com mais frequéncia, recusar eventos
para aquela data ou para datas proximas, em fungdo das dificuldades de deslocamento.

Sendo assim, quando um evento é cancelado quinze ou vinte dias antes da data prevista o que
acontece é que o grande prejudicado é justamente o palestrante pois ele desperdicou unidades
valiosas do seu produto: as datas da sua agenda.

Esta perda é irreversivell N&do tem como compensar. E prejuizo certo.

Por isso muitos palestrantes exigem pagamento antecipado ou contratos assinados para obter
garantias de parte dos promotores. Nés, como ja foi dito no inicio deste capitulo, optamos pela
relacdo de confianca e parceria. No entanto, insistimos para que o promotor fique atento a
principais causas dos indesejaveis cancelamentos:
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2) CAUSAS COMUNS DOS CANCELAMENTOS

O cancelamento de cursos ou palestras geralmente ocorre quando o promotor nao consegue
fazer a promogdo do evento de forma adequada e a demanda prevista ndao é confirmada.

Pode ter havido um erro de avaliagdo do promotor no processo de concepgao do evento ou
pode ter havido problemas no processo de promogdo (divulgacao do evento junto ao publico-
alvo)

O palestrante pode ser fraco, inexpressivo e incompetente. Porém, o promotor jamais pode
pensar em culpar o palestrante pelo fato de ndao haver quorum para o evento, a menos que
tenha havido algum fato novo, envolvendo o palestrante, depois da sua contratacao.

Esta claro que a decisdo de fazer o curso ou a palestra daquele palestrante, naquela cidade e
naquela data é uma coisa que compete exclusivamente ao promotor. Avaliar se o tema e o
palestrante tem o interesse do mercado local € um problema do promotor. Nunca do Pales-
trante.

E preciso muita responsabilidade na hora de fechar um contrato com um palestrante, mesmo
gue esse contrato seja apenas verbal. O evento precisa ser avaliado com critério. Os riscos
precisam ser calculados. Os prejuizos precisam ser assumidos pelo promotor, em nome da sua
propria reputacdo.

O promotor tem todo o direito de ndo contratar um determinado palestrante ou nao realizar
um determinado evento, se julgar (pelos seus conhecimentos e experiéncias) que aquele even-
to envolve riscos de ndo dar certo. Porém, uma vez assumido o compromisso, nao podera abrir
mado da sua responsabilidade.

Por isso gostariamos de chamar a atengao dos senhores promotores para o seguintes proble-
mas mais comuns a organizacdo de eventos empresariais do tipo Palestras e cursos e que po-
dem causar prejuizos as partes envolvidas (promotores, palestrantes e participantes)

2.1) ERROS NA DEFINICAO DA DATA
Ao definir a data do evento o promotor deve estar atento a alguns detalhes importantes:

a) O dia da semana escolhido é muito importante. Ndo existe uma regra pré-estabelecida, mas
cada cidade tem suas proéprias caracteristicas. Cursos realizados nos finais de semana (sexta-
feira e sabado) por exemplo, podem fazer grande sucesso em algumas cidades e serem fra-
cassos retumbantes em outras. O promotor precisa observar os habitos e costumes locais an-
tes de definir a data do evento;

b) Semanas com feriados costumam gerar (nos potenciais participantes) uma sensacao de
urgéncia e incompletude que os deixa pouco predispostos a participacdo de eventos dessa na-
tureza. Mesmo que o feriado seja na sexta-feira, um curso na segunda, terca ou quarta-feira
pode sentir fortemente o efeito da “semana-mais-curta”;

c) a primeira semana do més é sempre uma semana critica para profissionais que dirigem
empresas e que precisam se preocupar com a folha de pagamento. E mais dificil fazé-los pen-
sar em outra coisa nesses dias;

2.2) ERROS NA DEFINIGCAO DO LOCAL

O local escolhido deve ser um local onde os potenciais participantes acessem frequentemente.
E mais interessante fazer o curso numa sala menos confortavel num lugar de facil acesso e de
endereco bem conhecido do que uma sala excelente num lugar que ninguém sabe onde fica.

Muitas vezes o promotor escolhe o local do evento analisando os custos de locacdo da sala,
sem observar que essa economia podera inviabilizar o evento ou reduzir-lhe o resultado.

2.3) OBSTACULOS PARA EFETIVAR AS INSCRICf)ES
a) A inscricdo do profissional interessado deve ser facilitada ao maximo.
b) Toda a burocracia desnecessaria deve ser abolida sumariamente.
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c) O profissional deve dispor de trés ou quatro alternativas para inscricao (ex.: pela internet,
por telefone, pessoalmente na secretaria da entidade, em lojas ou escritérios dos profissionais
envolvidos na organizagdao do evento) mediante preenchimento de uma ficha de inscricao SIM-
PLES. Ninguém precisa mais do que nome, profissao, telefone e e-mail do profissional. Ne-
nhuma das outras informagbes que normalmente os profissionais precisam colocar nas fichas
de inscricOes sdo de utilidade alguma. Fichas de inscrigdo que mais parecem cadastro de insti-
tuigdes financeiras sé atrapalham.

d) O profissional deve ter diversas alternativas para efetivar o pagamento da inscricdo (paga-
mento em dinheiro, cheque, depdsito em conta corrente, transferéncia bancaria ou doc, etc).
Deve-se eliminar, de uma vez por todas essa ridicula exigéncia de o profissional enviar fax ou
qualquer outro tipo de comprovacao de que fez o depdsito bancario, transferéncia ou doc. Se
ele enviar um e-mail informando que fez o depdsito no banco tal, no dia tal, a palavra dele
deve ser aceita, e ponto final. A inscricdo esta feita e depois se verifica, no extrato da conta
bancaria o registro do depdsito feito. Eu uso esse critério para vender meus livros pela internet
e até hoje, em oito anos NUNCA tive nenhum problema. CONFIANCA é a palavra chave para a
construcao de redes sociais eficientes e produtivas.

2.4) DISPONIBILIDADE DE INFORMAGAO SOBRE O CURSO

Existem dois canais de comunicacdo que s3ao essenciais para que o profissional interessado
possa obter informagdes sobre o evento: o telefone e a Internet

a) TELEFONE:

al) o telefone fornecido para contato e informagGes sobre o evento devera atender durante o
horario comercial nas semanas que antecedem o evento;

a2) Todas as pessoas que hormalmente atendem a esse telefone devem ser capazes de pres-
tar as informac0Oes basicas sobre o evento.

a3) Esse telefone deve receber inscrigdes dos interessados;
b) INTERNET

b1) deve haver uma pagina dedicada ao evento no site da entidade ou de alguma empresa ou
profissional envolvido na organizacao;

b2) esta pagina deve conter TODAS as informacbes sobre o evento, tais como tema, titulo,
apresentador/instrutor, data, local, horario, valor das inscricbes, forma de inscricdo, prazos
etc;

(para 0s nossos cursos providenciamos esta pagina, sem nenhum custo adicional ao promotor
do evento)

2.5) DIVULGACAO

Praticamente nenhum promotor acha que o problema de um evento com pouco publico seja a
divulgagdo. Porém, em praticamente 100% dos cursos realizados a ficha de avaliagdo aponta
falhas na divulgacao do curso como a causa principal da eventual baixa participacdo.

A verdade é que a divulgacdo muitas vezes desconsidera um “detalhe” muito importante: um
curso ou uma palestra ndo € a mesma coisa que um show de sucesso ou uma final de campe-
onato. Ndo existe um interesse imediato e incondicional por parte dos potenciais interessados.
Um curso ou palestra concorre com uma reunido no colégio dos filhos, uma reunido com um
cliente importante, um programa interessante na televisdo e até mesmo com visita inesperada
em casa. (esses sdo os principais motivos de auséncias de profissionais que haviam feito ins-
cricOes ou reservas).

Mandar um e-mail ou fixar um cartaz na inspetoria do CREA ou da Entidade de Classe ndo é
suficiente. Um curso ou palestra geralmente é melhor sucedido quando o processo de divulga-
gao inclui um “corpo-a-corpo” por telefone, realizado pelos profissionais diretamente envolvi-
dos na organizagao do evento (diretoria da Entidade).

Mas ndo adianta fazer isso na véspera do evento. As pessoas tém compromissos assumidos
com antecedéncia. Entdo, esse trabalho de corpo-a-corpo deve ser feito com duas ou trés se-
manas de antecedéncia. O contato deve ser, posteriormente, sustentado por e-mails regulares.

Uma boa estratégia de comunicagdo inclui os seguintes elementos:
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a) panfleto de balcdo (um pequeno folheto que nao precisa ter mais do que 148 x 210 mm
(formato A5) e que deve ser disponibilizados nos balcdes dos locais de grande circulagao dos
profissionais que fazem parte do publico-alvo.

(Fornecemos Modelo em arquivo do Corel Draw);

b) Cartaz no formato A3 ou maior. Deve ser afixado nos locais de grande circulagao dos pro-
fissionais que fazem parte do publico-alvo. (Fornecemos Modelo em arquivo do Corel Draw)

c) Banner eletronico a ser incluido no web site dos profissionais parceiros (membros da direto-
ria da entidade) com link para a pagina do curso;

d) e-mail tratando exclusivamente do evento, enviado pela entidade promotora para todo o
seu mailing, durante o processo de divulgacao (60, 45, 30, 21, 15 e 7 dias antes do evento).

e) Divulgacdo nos veiculos de comunicacdo da entidade (jornal, newsletter, etc)
f) Divulgagao no web site da entidade, com informagdes detalhadas e possibilidade de inscrigao

3) CONSIDERACOES SOBRE AS INSCRICOES
(definicao dos precos e formas de operacionalizacao)

Em setembro de 2007 publiquei um artigo com o titulo “"NOSSAS ENTIDADES DE CLASSE
NAO SAO EMPREENDEDORAS” com o objetivo de destacar a necessidade de as entidades de
classe assumirem a vocagao natural de PROMOTORA DE EVENTOS e entender esta atividade
como a mais importante alternativa de recursos financeiros e de outras naturezas.

O texto, na integra, segue abaixo:

"No estatuto das Associacoes de Engenheiros e Arquitetos (ou seja qual for a denominacédo da
entidade de classe) encontramos, na definicdo, que se trata de uma "entidade sem fins lucrati-
vos”".

Seus dirigentes, cada vez mais, tomam essa definicdo ao pé da letra e trabalham no sentido
de que a entidade ndo tenha lucro algum, de maneira alguma, em momento algum.

E preciso refletir um pouco sobre a nocdo de lucro que esta sendo utilizada pelas liderancas
das nossas entidades de classe. Quando se diz (nos estatutos) que a entidade é "sem fins lu-
crativos" isto se refere a lucros individuais. Lucros a serem divididos entre os associados ou
dirigentes. Este é o lucro que ndo é visado pela entidade.

As atividades da entidade devem sim ser orientadas para o lucro. O lucro com o qual a entida-
de possa adquirir um imoével para sua sede, construir um patriménio, comprar equipamentos e
moveis, manter uma biblioteca ou mesmo promover eventos de confraternizagao.

Nossas entidades ndo tém nocdo de quais sdo suas potenciais "fontes de receita". Ndo se dédo
conta de que tém acesso privilegiado a um publico-alvo selecionado e de razodvel poder aqui-
sitivo e que isto pode ser capitalizado em forma de negdcios lucrativos.

A promocgdo de eventos, por exemplo, que é, potencialmente, a principal fonte de renda de
uma entidade de classe, é geralmente relegada a um segundo plano, gerida por amadores e
transformada, em ultima andalise, no oposto diametral de "fonte de renda": vira principal desti-
no de recursos da entidade.

A grande maioria das entidades de classe no Brasil é refém do CREA e do famigerado retorno
de 10% sobre a arrecadacdo de ARTs. SO faz o que o dinheiro do CREA permite (e acaba fa-
zendo s6 o gue o CREA permite). Ndo tem vida propria, porque ndo se sustenta. E ndo se sus-
tenta porque ndo se garante. Ndo é empreendedora.

A grande maioria das entidades de classe do pais ndo é capaz de correr riscos minimos e, com
isto condena-se a condicdo de primo pobre da regido, enquanto a OAB dos advogados, a ABO
dos dentistas e a AM, dos Médicos roubam a cena.

Quando eu me formei, em 1986, ouvia dizer sempre, que o sistema profissional era formado
por um tripé: CREA, Sindicatos e Entidades de classe. Sinceramente, ndo é isso que eu vejo
hoje. Nao creio que a divisdo de prestigio, poder e lucro esteja distribuido tdo equitativamente.

E ndo creio que a culpa seja dos CREA gue esteja impondo seu poder financeiro sobre as ou-
tras partes. A culpa é das proprias entidades, que perderam sua capacidade empreendedora e
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se acomodaram com o dinheirinho facil que vem do CREA, e se esqueceram que essa fonte de
renda deveria ser a menos significativa de todas.

E preciso reagir.”

Sintetizando: promover eventos deve ser encarado como um NEGOCIO INTERESSANTE pela
entidade de classe.

Palestras e cursos sao os modelos mais simples de eventos que uma entidade de classe pode
organizar e promover. Um programa eficiente de cursos e palestras que produza uma rotina de
eventos (e, consequentemente, habitos de consumo junto ao publico-alvo) pode representar,
com certeza, a principal fonte de renda da entidade. Isto, na pratica, se traduz como indepen-
déncia e legitimidade.

Ao promover um evento que tenha como um dos objetivos os resultados financeiros a entidade
precisa ser capaz de lidar com a administracao financeira do evento. E preciso desenvolver
uma estratégia de precificacdo e de negociacao dos precos.

Esta administracdo se da na busca de respostas as seguintes perguntas:

1) Quanto se pode cobrar pela participacao individual no evento?

2) Que formas de pagamento devem ser adotada?

3) Que descontos podem ser dados? Que critérios devem ser adotados para esses descontos?

As respostas a essas questdes devem ser precedidas de algumas reflexdes em que nao se po-
de perder de vista que o preco que se pode cobrar pela participacdo individual esta diretamen-
te ligado as condicbes do mercado (publico-alvo) e deve ser analisado com atencdo pelo pro-
motor.

3.1) Tudo o que é de graca NAO E valorizado.
Evidentemente, o que todos os associados querem sdo eventos de qualidade e gratuitos (o ano
todo). Ocorre que, quando o evento é gratuito ocorrem duas coisas interessantes (sempre!):

primeiro, muita gente se inscreve e pouca gente participa (porque, se é de graca, todo mun-
do acha que vai ter muita gente. Ai liga e da o seu nome, para garantir a sua vaga. Depois vai
avaliar se participa ou ndo). Geralmente (e isto € um dado estatistico) cerca de metade (50%)
dos profissionais que se inscrevem para um curso ou palestra gratuito acabam ndo participan-
do;

segundo, as pessoas acham que o evento ndo € importante, pois estdo acostumadas com o
fato de que TUDO O QUE E REALMENTE BOM... CUSTA CARO. A vida é assim. E ndo podemos
brigar com os fatos.

3.2) A entidade nao tem como ORGANIZAR E PROMOVER cursos e pa-

lestras de qualidade e sem custo aos associados.

Um dos maiores erros conceituais cometidos pelas entidades de classe é achar que tem a obri-
gacdo de promover cursos e palestras gratuitos aos seus associados. Na verdade a fungdo da
diretoria da entidade é “apenas” ORGANIZAR E PROMOVER OS EVENTOS. A diretoria cumpre
VIABILIZAR A REALIZACAO DO EVENTO (definir os temas, negociar com os palestrantes, ar-
ranjar o espaco fisico, providenciar os equipamentos, coffee break, material a ser distribuido
aos participantes...). Nao existe entidade que consiga, apenas com os valores obtidos das anu-
idades e taxas cobrir os custos da producdo de eventos com qualidade. O que se V&, na prati-
ca sdo cursos e palestras que atendem apenas aos interesses de fabricantes, fornecedores e
patrocinadores em geral passando ao largo dos verdadeiros interesses dos profissionais.

3.3) Participar de cursos e palestras pagando pela propria inscricdao é
um HABITO DE CONSUMO que precisa ser desenvolvido entre os pro-
fissionais pela entidade de classe.

Para isto é preciso que os cursos e palestras ndo sejam episédios excepcionais que acontecem

uma ou duas vezes por ano. E preciso criar uma rotina de eventos, de tal maneira que os pro-
fissionais incluam esse tipo de programagao nos seus planos pessoais e financeiros.
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Os eventos precisam ter qualidade real e devem ser produzido com um minimo de profissiona-
lismo. Os palestrantes devem ser escolhidos com cuidado; os fornecedores de espaco fisico,
equipamento, alimentagdao e reprografia devem ser tratados como parceiros comerciais; as
avaliacdes feitas pelos participantes devem ter conseqliéncias praticas nos eventos seguintes...
(tudo isto custa dinheiro... e os participantes devem pagar a conta);

Os eventos devem ser feitos de tal maneira que sejam AGRADAVEIS ENCONTROS PROFISSIO-
NAIS (se possivel, imperdiveis). O ambiente deve ser modificado para se tornar Unico, a ilu-
minagao deve ser tratada, um cafezinho deve ser permanente, deve haver espaco para confra-
ternizacao e contatos profissionais e comerciais...

Os eventos devem ter repercussdo e conseqiiéncia. Devem ser divulgados além das fronteiras
da prépria entidade. Devem chegar a midia. Devem, em Ultima andlise, causar em quem ndo
participou a desagradavel sensacao de ter perdido algo interessante (e despertar o desejo de
ndo perder a proxima oportunidade). A entidade ndo pode perder de vista que cada evento é
um PONTO DE VENDA para os préximos eventos.

3.4) O preco a ser cobrado por participante em um evento nao deve
incluir apenas os custos.

Uma entidade de classe, como foi dito no artigo acima, ndo tem fins lucrativos. Mas isto nao
quer dizer que nao é legitimo querer construir um patrimonio em imdveis e equipamentos para
a propria entidade. Eventos, por exemplo, dependem de equipamentos que uma entidade deve
ter (computador, projetor, tela de projegao, cd/dvd player, TV, equipamento de som...). Tudo
isto custa dinheiro e deveria ser adquirido com a renda (o lucro) obtido nos prdprios eventos
realizados pela entidade.

3.5) O mercado pode ser uma referéncia.

Existe um mercado de cursos e palestras plenamente estabelecido no Brasil (especialmente
nas capitais e nas grandes cidades). Empresas especializadas em promover esse tipo de even-
to lotam os jornais e alimentam as caixas de e-mails dos profissionais. Os precos cobrados por
essas empresas podem e devem ser referéncia para a precificacdo das entidades de classe.
Evidentemente, como essas empresas visam lucro e remuneracdo de seus proprietarios, os
precos a serem cobrados pelas entidades de classe podem ser bem mais interessantes aos
profissionais. Mas é preciso que os profissionais (potencialmente interessados) sejam confron-
tados com essa diferenca de precos para perceber a utilidade do servigco que esta sendo reali-
zado pela sua entidade de classe.

(Este documento estad em fase de construcéo.
Novas versoes, atualizadas, serédo disponibilizadas futuramente)
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NAS PROXIMAS PAGINAS
VOCE ENCONTRARA
INFORMACOES DETALHADAS
DE TODAS AS PALESTRAS
E TODOS OS CURSOS
DISPONIVEIS PARA
APRESENTACAO EM 2012
(Primeiro Semestre)

Nas ultimas paginas estao as

Condicoes de Contratacao
dos Cursos e Palestras
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MARKETING PARA ENGENHARIA E ARQUITETURA
Palestra — 1h30min

1. APALESTRA

Marketing para Engenharia e Arquitetura é uma palestra cujo objetivo principal € DESMISTI-
FICAR a falsa nogdo, fortemente disseminada entre os profissionais, de que Marketing é incompa-
tivel com a ética profissional ou que investir em marketing implica desvios dos compromissos ou
obrigacOes profissionais.

2. PROGRAMA - CONTEUDO

Conceitos Gerais de Marketing

-- Um pouco de Historia da Engenharia no Brasil

-- Marketing ndo é apenas Propaganda e Publicidade

-- O que é, afinal, Marketing ?

-- Para que serve o Marketing ?

-- Quiais séo as politicas de mercado que definem o marketing de uma empresa
-- O que o Marketing tem a ver com Vendas ?

4. PUBLICO ALVO
Engenheiros e Arquitetos, seus socios, funcionarios e parceiros.

(Esta Palestra é ideal para ser promovida como evento isolado, mas também é apresentada, com
sucesso, em Congressos, Seminarios e “Semanas” de Engenharia e Arquitetura)
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GESTAO DE CARREIRA E MARKETING PESSOAL

PARA ARQUITETOS E ENGENHEIROS
Palestra — (1h30min)*

1. APALESTRA

Gestdo de Carreira e Marketing Pessoal para Arquitetos e Engenheiros é uma palestra
destinada aos profissionais que desejam entender como a gestdo de carreira pode ser importante
para construir o sucesso profissional/pessoal e como o Marketing Pessoal pode ser uma ferramenta
essencial para esta gestao.

Parte do conceito de que carreira € uma sucessdo encadeada de fatos ligados a atividade exercida
pelo individuo e que o “rumo” desses fatos pode ser planejado e definido pelo profissional, através
do uso de técnicas e recursos do marketing pessoal.

Embora seja igualmente Gtil para politicos, atletas, artistas e personalidades publicas em geral, esta
palestra foi concebida e produzido para pessoas que sabem que a Imagem Publica é um patrimdnio
individual que merece atencdo e investimentos. E trata dos principais elementos que compdem a
imagem publica, como Nome, Aparéncia Fisica. Voz, Vocabulario, Gestos, Postura, Conhecimentos
especificos, Conhecimentos Gerais, Marcas de Personalidade, Marcas de Carater, Visibilidade e
Disponibilidade.

N&o se trata de Motivagdo Pessoal nem de Auto-Ajuda. Trata-se de uma abordagem original sobre o
gerenciamento de um patriménio pessoal importantissimo que todo individuo possui: a sua Imagem
Pablica.

2. CONTEUDO DA PALESTRA

2.1 O que ¢ Carreira? Quando ela comec¢a? Quanto Tempo dura?

A maioria das pessoas pensa que a carreira profissional comeca no dia da formatura. N6s achamos
que ela comega muito antes. E, quando o assunto € Gestédo de Carreira, ela tem um ponto final, sim.
Uma linha de chegada.

2.2 A primeira impressao (ndo é a que fical)

Ninguem precisa se desesperar por ndo ter causado uma boa primeira impressdo (embora isso seja
desejavel). O eficiente gerenciamento da Imagem Publica, pode reverter uma primeira impressdo
acidentalmente equivocada

2.3 Imagem Publica e Publico

Todo mundo tem, mas nem todo mundo usa corretamente a sua Imagem Publica, que é a maneira
COMO somos Vistos pelos outros. E a expressdo da nossa marca. E 0 nosso patrimdnio pessoal que
deve ser tratado como uma expressao de produto. O nosso sucesso ou nosso fracasso depende do
valor da nossa imagem publica. Depende de como nds somos Vistos pelas outras pessoas.

O "publico” deve ser entendido ndo apenas como 0 povo, a massa... a multiddo. O "pablico™ é o
conjunto de pessoas que estao se relacionando conosco no nosso dia-a-dia e que fazem diferenca no
nosso caminho rumo ao sucesso.

2.4 Elementos da Imagem Publica

O “Mix de Imagem” é composto pelas variaveis que interferem (para melhor ou para pior) no rela-
cionamento da pessoa com o publico. Esses elementos sdo: O Nome, A Aparéncia Fisica, Os Gestos
e Postura, A Voz e 0 Vocabulario, Os Conhecimentos e Habilidades, Especificos e Gerais, As
Marcas Pessoais (Marcas sensoriais, Marcas de Personalidade e Marcas de Carater) e a
comunicacdo (Visibilidade e Disponibilidade)

2.5 Encerramento

-- Conclusdes Finais

3. PUBLICO ALVO
Engenheiros, Arquitetos e demais profissionais da area tecnoldgica

* O tempo da palestra pode ser adaptado as condi¢des do evento;
- Esta Palestra é ideal para ser promovida como evento isolado, mas também é apresentada, com sucesso, em Congressos, Semina-
rios e “‘Semanas’ de Engenharia, Arquitetura ou Agronomia.
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O EXERCICIO PROFISSIONAL EA SUSTENTABILII?ADE
DAS PROFISSOES (UMA ABORDAGEM MERCADOLOGICA)
Palestra — 1h30min

1. APALESTRA

Valorizacdo Profissional e Sustentabilidade sao conceitos amplos e que podem ser abordados
de diversas maneiras. Esta palestra, baseada no texto referencial desenvolvido para o 6° CNP
(2010) apresenta uma visao mercadoldgica da questao, assumindo que Engenharia, Arquitetu-
ra e Agronomia sao marcas com valor comercial e que engenheiros, arquitetos e agrénomos,
na data de suas formaturas, conquistam o direito de explorar comercialmente essas marcas.

E apresentada uma discussdo sobre o momento em que o jovem deixa de ser um simples es-
tudante e passa a apresentar as caracteristicas distintivas dos profissionais; as dimensdes do
exercicio profissional e a responsabilidade individual pela valorizagdo e sustentacdo da marca,
assumida como um bem coletivo.

Por fim sdo apresentados elementos (recomendagdes) para um exercicio profissional sustenta-
vel: um comportamento profissional comprometido com a valorizacdo profissional, segundo
preceitos mercadoldgicos.

¢ Quando comeca e quando termina a carreira profissional de um Engenheiro, Arquiteto ou
Agréonomo?
¢ O que é Marca Comercial e como o conceito se aplica as profissdes regulamentadas
¢ A sustentabilidade das profissdes
¢ dimensbes do Exercicio Profissional
¢+ Mandamentos para o Exercicio Profissional Sustentavel
« Agir com ética, seja qual for a circunstancia.
« Investir recursos na manutencao da competéncia
« Envolver-se nas atividades das organizagdes profissionais
« Trocar informacdes profissionais com os colegas sem objetivar vantagens pessoais.
« Ndo investir energias nas brigas internas das profissdes
« Tratar bem os empregados e subordinados
« N3o explorar os fornecedores
o Cumprir as promessas feitas, mesmo que nao estejam escritas em orgcamentos e contratos.
« Ndo praticar e nem tolerar o Acobertamento.
« Progredir Profissionalmente

3. PUBLICO ALVO
Engenheiros, Arquitetos, Agronomos e demais profissionais da area tecnolégica

(Esta Palestra é ideal para ser promovida como evento isolado, mas também é apresentada, com
sucesso, em Congressos, Seminarios e “Semanas” de Engenharia, Arquitetura ou Agronomia)
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HIST()RIA DO MERCADO DE ENGENHARIA NO BRASIL
Palestra — 1h30min

1. APALESTRA

Histéria do Mercado de Engenharia no Brasil é uma palestra que tem por objetivo analisar as
caracteristicas do mercado de Engenharia no Brasil a luz dos fatos historicos que influenciam os
acontecimentos e as circunstancias atuais. Foi desenvolvida a partir de estudos e pesquisas em li-
vros e publicagdes especializadas e busca estabelecer reflexdes sobre como e porque a profisséo de
engenheiro se desenvolveu no pais e como tem sido a sua relacdo com o mercado

2. PROGRAMA - CONTEUDO

Introducéo a Histdria da Engenharia no Brasil
-- Os primordios (1790 — 1830)

-- A era dos engenheiros ferroviarios (1830 — 1920)
-- O periodo de ouro da Engenharia (1920 — 1980)
-- A década Perdida (1980-89)

-- A década das Transformacdes (1990-99)

-- O século XXI e a “Nova Engenharia”

-- Os cenérios para os préximos 10 anos

-- Conclusodes

3. PUBLICO ALVO

Engenheiros, Arquitetos, Agrénomos e demais profissionais da area tecnologica
Estudantes de Engenharia

Professores e coordenadores de cursos de Engenharia.

(Esta Palestra e ideal para ser promovida como evento isolado, mas também é apresentada, com
sucesso, em Congressos, Seminarios e “Semanas” de Engenharia, Arquitetura ou Agronomia)
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MARKETING PARA ENGENHARIA E ARQUITETURA

Minicurso - 3 horas

1. O CURSO

Marketing para Engenharia e Arquitetura € um minicurso concentrado, introdutério, conceitual e que tem por
objetivo dar aos participantes nogdes basicas sobre marketing bem como suas aplica¢fes aos casos especifi-
cos da prestacdo de servicos de Engenharia e de Arquitetura.

Trata-se de um curso de informacdo concentrada, concebido para ser apresentado em turmas de 50 a 60 par-
ticipantes. Incorpora uma forte carga de contetdo, apresentado de forma didatica e precisa, ancorado em
textos, ilustragdes e outros recursos para fixagdo de contetdo.

2. PROGRAMA - CONTEUDO

1. Conceitos Gerais de Marketing

-- Marketing ndo é apenas Propaganda e Publicidade

-- O que é, afinal, Marketing?

-- Para que serve o Marketing?

-- Quais sédo as politicas de mercado que definem o
marketing de uma empresa

-- O que o Marketing tem a ver com Vendas?

-- Como o marketing reduz a importancia da questdo do
preco na relacdo com o mercado

2 Detalhamento do Mix de Marketing

-- quais sdo as principais decisGes de marketing que
precisam ser enfrentadas por uma empresa de engenha-
ria

3. PUBLICO ALVO

4 Comunicacédo com o Mercado

-- As diferencas entre a Comunicagdo de Massa e a
Comunicacdo Restrita

-- As diferencas e as aplicag@es racionais da Midia Tra-
dicional e das Midias Alternativas

-- Alternativas mais interessantes de midia para os Ser-
vicos de Engenharia Elétrica.

5 Encerramento
-- Avaliacdo do Curso pelos participantes
-- Conclusdes Finais

Engenheiros, Arquitetos, seus socios, funcionarios e parceiros.

4. CARGA HORARIA

A duracdo do curso ¢ de 3 horas presenciais. (abaixo, sugestdes de horarios)

Opcao 1: (noite) 18h30 as 21h30
Opcao 2: (tarde) 14h00 as 17h00
Opcao 3: (manhd) 8h30 as 11h30

5. METODOLOGIA E RECURSOS

Exposicdo verbal / Andlise de casos reais / Imagens projetadas em teldo / Som ambiente / Textos ilustrativos

6. MATERIAL FORNECIDO AOS PARTICIPANTES

(Originais fornecidos pelo palestrante. Fotocopias devem ser providenciadas pelo Promotor)
Apostila (com 15 paginas) contendo todo o assunto tratado no curso, Bibliografia recomendada e enderecos eletrnicos (sites) de
referéncia / Arquivos Eletronicos contendo todas as apresenta¢@es do curso bem como os demais materiais Utilizados
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RECURSOS, DIFERENCIAIS COMPETITIVOS E VANTAGEM
COMPETITIVA EM ESCRITORIOS DE ENGENHARIA E ARQUI-
TETURA

(Minicurso - 3 horas)

A vantagem competitiva € o que explica o fato de uma empresa ser melhor sucedida do que
outras. Ter vantagem competitiva é o objetivo de todo empresario. Porém, obté-la é um pro-
cesso muitas vezes demorado e caro. Geralmente depende do sucesso de estratégias inteli-
gentes e muito bem planejadas. E, para que se possa conceber e implementar estratégias vi-
sando a vantagem competitiva, € necessario que a empresa possua ou controle recursos valio-
sos, também conhecidos como Diferenciais Competitivos. Os recursos das empresas, portanto,
devem ser objeto de atencdo e andlise das empresas pois sua correta exploracdo (e combina-
¢ao) pode produzir os diferenciais competitivos que produzirdo o sucesso.

O Minicurso "RECURSOS, DIFERENCIAIS COMPETITIVOS E VANTAGEM COMPETITIVA
EM ESCRITORIOS DE ENGENHARIA E ARQUITETURA"” tem por objetivo instrumentalizar
os participantes para que sejam capazes de identificar os recursos que seus escritorios possu-
em e controlam, combinar esses recursos para que constituam diferenciais competitivos e,
principalmente, desenvolvam estratégias para transformar esses diferenciais competitivos em
Vantagem competitiva.

¢+ O modelo de Negdcios de Escritérios de Engenharia e de Arquitetura
¢ A Industria de Servicos de Engenharia e de Arquitetura e de Engenharia

¢ A visdo de Porter sobre a Vantagem Competitiva SCP (Structure Conduct Performance - Es-
trutura, Conduta e Performance)

¢ A Perspetiva Tedrica da RVB (Resource-Based View - Visdo Baseada em Recursos)
¢ Os Recursos dos Escritérios de Engenharia e de Arquitetura

¢ Recursos Valiosos - Diferenciais Competitivos

¢ Combinacao de Recursos ndo-valiosos para constituir Diferenciais Competitivos

¢ Estratégias para transformar Diferenciais Competitivos em Vantagem Competitiva

3. PUBLICO ALVO
Engenheiros, Arquitetos, seus sécios, funcionarios e parceiros.

4. CARGA HORARIA

A duracdo do curso € de 3 horas presenciais. (abaixo, sugestdes de horérios)
Opcao 1: (noite) 18h30 as 21h30

Opcao 2: (tarde) 14h00 as 17h00

Opcao 3: (manhd) 8h30 as 11h30

5. METODOLOGIA E RECURSOS
Exposicdo verbal / Andlise de casos reais / Imagens projetadas em teldo / Som ambiente / Textos ilustrativos

6. MATERIAL FORNECIDO AOS PARTICIPANTES

(Originais fornecidos pelo palestrante. Fotocopias devem ser providenciadas pelo Promotor)
Apostila (com 15 paginas) contendo todo o assunto tratado no curso, Bibliografia recomendada e enderecos eletrdnicos (sites) de
referéncia / Arquivos Eletronicos contendo todas as apresenta¢des do curso bem como os demais materiais Utilizados
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COMO NEGOCIAR E VENDER SERVICOS DE ENGENHARIA

ARQUITETURA E AGRONOMIA
Curso - 8 horas

1. O CURSO

Como Negociar e Vender Servicos de Engenharia, Arquitetura e Agronomia é um curso dindmico e que
tem por objetivo dar aos participantes nogoes basicas sobre marketing, comunicagdo com o mercado, técni-
cas e recursos de vendas bem como suas aplicagGes aos casos especificos da prestacao de servigos de Enge-
nharia, de Arquitetura e de Agronomia.

Trata-se de um curso de informagao concentrada, concebido para ser apresentado em platéias de 50 a 70
participantes. Nele os participantes irdo entender a necessidade e a utilidade de alguns conhecimentos e ha-
bilidades fundamentais para negociacéo e venda dos servi¢cos em questdo, além de desenvolver a capacidade
de argumentacdo eficaz, principal recurso de vendas para Engenharia, Arquitetura e Agronomia.

Este curso foi desenvolvido a partir da experiéncia do palestrante, primeiro como empresario (negociando e
vendendo servigos de Engenharia Elétrica) durante 12 anos, a frente da Trifase Engenharia Elétrica. Depois,
como palestrante, tendo estado em mais de 120 cidades de 26 estados brasileiros. Mais de 15000 profissio-
nais participaram de seus cursos nos Gltimos 10 anos.

2. PROGRAMA - CONTEUDO

1. Vender Servigos x Vender Mercadorias

As diferencgas fundamentais entre mercadorias e servi-
cos (Intangibilidade, Inseparabilidade, Variabilidade,
Inarmazenabilidade, Improtegibilidade, Precificacdo
subjetiva) bem como as implicagbes disso para o pro-
cesso de venda do produto;

2. Por que vender Servigos de Engenharia, Arqui-
tetura e Agronomia € tdo complicado?

As caracteristicas particulares de servicos de Engenharia
e de Arquitetura que tornam a negociacdo mais comple-
xa / Como superar esses obstaculos / Como vencer re-
sisténcias e alterar a percep¢do do cliente sobre o produ-
to;

3. Fundamentos de Um Bom Vendedor (engenheiro,
arquiteto ou agrénomo)

Pequenos e grandes detalhes que fazem diferenca na
hora da negociacao.

3. PUBLICO ALVO

4. Os principais obstaculos e armadilhas da Ne-
gociacéo

Os principais problemas enfrentados pelos profis-
sionais durante o processo de negociacgéo e venda dos
seus produtos / A questdo do preco. Por que os clientes
se preocupam tanto com o preco. Como enfrentar (e
superar) esse obstaculo.

5. Orcamento Negociacéo e Contrato

As multiplas utilidades de um Orgamento / A forma de
apresentacdo de um Orcamento / O Contelido basico de
um orcamento eficiente / Como transformar um orca-
mento em um contrato (as principais diferencas entre
orgamento e contrato)

6. Técnicas e Recursos

Vinte sugestdes de técnicas e recursos que podem fun-
cionar na hora da negociacdo de um servico de Enge-
nharia, Arquitetura e Agronomia

7. Encerramento

Avaliacdo do Curso pelos participantes / Conclusdes

Engenheiros, Arquitetos e Agrdbnomos, seus sécios, funcionarios e parceiros.

4. CARGA HORARIA

A duracdo do curso € de 8 horas presenciais a serem distribuidas da seguinte forma.
Opcéo 1: (no mesmo dia) 13h00 as 21h00 (Intervalos: 15h30 (20min); 18h30 (20min)
Opcéo 2: (no mesmo dia) 8h00 as 17h00 (Intervalos: 9h40 (20min); 12h00 (1h); 15h00 (20min)

5. METODOLOGIA E RECURSOS

Exposicdo verbal / Andlise de casos reais / Imagens projetadas em teldo / Som ambiente / Textos ilustrativos

6. MATERIAL FORNECIDO AOS PARTICIPANTES

(Originais fornecidos pelo palestrante. Fotocopias devem ser providenciadas pelo Promotor)
Apostila (com 15 paginas) contendo todo o assunto tratado no curso, Bibliografia recomendada e enderecos eletrdnicos (sites) de
referéncia / Arquivos Eletronicos contendo todas as apresenta¢des do curso bem como os demais materiais Utilizados
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COMO ORGANIZAR E ADMINISTRAR
ESCRITORIOS DE ENGENHARIA E ARQUITETURA

Curso - 8 horas

1. O CURSO

O Curso COMO ORGANIZAR E ADMINISTRAR ESCRITORIOS DE ENGENHARIA E ARQUITE-
TURA é um curso executivo com objetivo instrumental. Ao final do curso o participante terd instrumentos e
modelos que o permitirdo organizar o seu escritério, bem como algoritmos e ferramentas para a gestdo dos
processos de PRODUCAO, FINANCAS, PESSOAL E MARKETING para o escritorio.

O participante devera ser capaz de entender os principios do empreendedorismo, as principais caracteristicas
dos empreendedores e as ferramentas de gestdo que concorrem para 0 sucesso das empresas; reconhecer as
principais areas da administracdo: financeira, recursos humanos, producao, mercado; Compreender os prin-

cipios da Administracdo Estratégica.

Trata-se de um curso concentrado com o objetivos instrumentais, fornecendo os conhecimentos necessarios
para um profissional iniciar seu préprio negécio com maiores chances de sucesso, evitando as armadilhas
mais comuns e sabendo contornar ou vencer os obstaculos tipicos de uma atividade empreendedora.

2. PROGRAMA - CONTEUDO

1. Empreendedorismo

O que é empreendedorismo / Quais as caracteristicas de
um empreendedor? / As armadilhas do empreendedo-
rismo / As ferramentas de gestdo a servigo dos empre-
endedores

2 Organizagao e Disciplina

Crencas Valores e Principios que podem transformar
uma boa idéia uma grande empresa

3 Administragdo

O que é administracio / Breve historico / Areas da ad-
ministracdo

4 Administracdo Financeira em escritdrios de Enge-
nharia e Arquitetura

O que € importante observar (e controlar) na conta-
bilidade de uma empresa de Engenharia ou de Arquite-
tura/ O que € importante observar (e controlar) nas
financas de uma empresa de Engenharia ou de Arquite-
tura? / Fluxo de Caixa / Principios de precificacdo para
servicos de Engenharia e Arquitetura.

5 Administragdo de Pessoas em escritorios de Enge-
nharia e Arquitetura

3. PUBLICO ALVO

O que a administracdo de pessoas em uma empresa de
Engenharia ou de Arquitetura tem de especial? / Como
selecionar e manter bons funcionarios? / Como trans-
formar funcionéarios em aliados nas estratégias de mar-
keting?

6 Administracdo da Producdo em escritorios de En-
genharia e Arquitetura

O que significa PRODUCAOQ para um escritério de
engenharia ou Arquitetura? / Como planejar e controlar
a producéo

7 Administragdo de Mercado: Marketing

Marketing x Propaganda e Publicidade / O que é, afinal,
Marketing? / Para que serve o Marketing? / Como se
define o marketing de uma empresa? / O que 0 Marke-
ting tem a ver com Vendas? / Como o marketing reduz a
importancia da questdo do preco na relagdo com o mer-
cado

8. Encerramento

Avaliacao do Curso pelos participantes / Conclus@es
Finais

Engenheiros, Arquitetos e Agrdbnomos, seus sécios, funcionarios e parceiros.

4. CARGA HORARIA

A duracdo do curso é de 8 horas presenciais a serem distribuidas da seguinte forma.
Opcéo 1: (no mesmo dia) 13h00 as 21h00 (Intervalos: 15h30 (20min); 18h30 (20min)
Opcéo 2: (no mesmo dia) 8h00 as 17h00 (Intervalos: 9h40 (20min); 12h00 (1h); 15h00 (20min)

5. METODOLOGIA E RECURSOS

Exposicdo verbal / Analise de casos reais / Imagens projetadas em teldo / Som ambiente / Textos ilustrativos

6. MATERIAL FORNECIDO AOS PARTICIPANTES

(Originais fornecidos pelo palestrante. Fotocopias devem ser providenciadas pelo Promotor)

Apostila (com 15 paginas) contendo todo o assunto tratado no curso, Bibliografia recomendada e enderecos
eletrbnicos (sites) de referéncia / Arquivos Eletrénicos contendo todas as apresentagdes do curso bem como
o0s demais materiais utilizados.
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ADMINISTRAGCAO, MARKETING E NEGOCIAGCAO DE SERVICOS
DE ENGENHARIA E DE ARQUITETURA

Curso - 20 horas
1. O CURSO

ADMINISTRACAO, MARKETING E NEGOCIACAO DE SERVICOS DE ENGENHARIA E DE
ARQUITETURA é um curso abrangente, com objetivo instrumental. Ao final do curso o participante deve-
ra ser capaz de reconhecer o marketing como parte da Administracdo. Devera compreender o conceito de
Mix de Marketing. Deverd identificar as principais caracteristicas da prestagao de servigos de arquitetura.
Devera ser capaz de entender as politicas de mercado como a esséncia do marketing e a importancia dessa
ferramenta para a Administracdo de qualquer empreendimento. Devera ser capaz de elaborar um plano de
marketing exequivel no curto, no médio e no longo prazo e que possa, efetivamente, ser Gtil no seu dia-a-dia.
Deverd, finalmente, ser capaz de identificar os canais de comunicacdo mais eficazes e eficientes para conec-
tar o mercado aos servicos de Engenharia e Arquitetura, integrando propaganda, publicidade e técnicas de

negociagéo e venda.

2. PROGRAMA - CONTEUDO

1. Empreendedorismo

O que é empreendedorismo / Quais as caracteristicas de
um empreendedor? / As armadilhas do empreendedo-
rismo / As ferramentas de gestdo a servigo dos empre-
endedores

2 Administragdo

O que é administracio / Breve historico / Areas da ad-
ministracdo (Producdo, financas, RH e Mercado)

3 Administragdo de Mercado: Marketing

Marketing x Propaganda e Publicidade / O que ¢, afinal,
Marketing? / Para que serve o Marketing? / Como se
define o marketing de uma empresa? / O que o Marke-
ting tem a ver com Vendas? / Como o marketing reduz a
importancia da questdo do preco na relagdo com o0 mer-
cado

4. Vender Servicos x Vender Mercadorias

As diferencas fundamentais entre mercadorias e servi-
cos (Intangibilidade, Inseparabilidade, Variabilidade,
Inarmazenabilidade, Improtegibilidade, Precificacdo
subjetiva) bem como as implicacbes disso para o pro-
cesso de venda do produto;

5. Por que vender Servicos de Engenharia e de Ar-
quitetura é tdo complicado?

As caracteristicas particulares de servicos de Engenharia
e de Arquitetura que tornam a negocia¢do mais comple-
xa / Como superar esses obstaculos / Como vencer re-
sisténcias e alterar a percepcéo do cliente sobre o produ-
to;

3. PUBLICO ALVO

6. Fundamentos de Um Bom Vendedor (engenheiro,
arquiteto)

Pequenos e grandes detalhes que fazem diferenca na
hora da negociagéo.

7. Os principais obstaculos e armadilhas da Ne-
gociacéo (a questdo do preco)

Os principais problemas enfrentados pelos profis-
sionais durante o processo de negociacgéo e venda dos
seus produtos / A questdo do preco. Por que os clientes
se preocupam tanto com o pre¢co. Como enfrentar (e
superar) esse obstaculo.

8. Orcamento Negociacéo e Contrato

As multiplas utilidades de um Orgamento / A forma de
apresentacdo de um Orcamento / O Conteldo basico de
um orcamento eficiente / Como transformar um orca-
mento em um contrato (as principais diferencas entre
orgamento e contrato)

9. Técnicas e Recursos de Negociacdo e Venda
Quinze sugestdes de técnicas e recursos que podem
funcionar na hora da negociacdo de um servico de En-
genharia/Arquitetura

10. Plano de Marketing

Elementos para a elaboracéo de um Plano de Marketing
11. Encerramento

Apresentacdo Fo trabalho Final, Avalia¢do do Curso
pelos participantes e ConclusGes

Engenheiros, Arquitetos e Agrdnomos, seus sécios, funcionarios e parceiros.

4. CARGA HORARIA

A duracdo do curso é de 20 horas presenciais a serem distribuidas da seguinte forma em cinco mddulos de 4

horas.
5. METODOLOGIA E RECURSOS

Exposicdo verbal / Analise de casos reais / Imagens projetadas em teldo / Som ambiente / Textos ilustrativos

6. MATERIAL FORNECIDO AOS PARTICIPANTES

(Originais fornecidos pelo palestrante. Fotocopias devem ser providenciadas pelo Promotor)

Apostila (com 30 paginas) contendo todo o assunto tratado no curso, Bibliografia recomendada e enderecos
eletrbnicos (sites) de referéncia / Arquivos Eletrénicos contendo todas as apresentagdes do curso bem como
os demais materiais utilizados.
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Cursos e palestras

CONDIGOES COMERCIAIS
PARA CONTRATACAO

1. EQUIPAMENTOS FORNECIDOS PELO PALESTRANTE
e Microcomputador portéatil (notebook);
e Suporte para notebook (SC, PR e RS);
e Projetor (data-show) (SC, PR e RS);
e Caixa de som amplificada (SC, PR e RS);
e Microfone sem fio, de lapela;
e Gravador eletronico digital;
e Camera de video, com pedestal,
e Cabos para todas as conexdes eletronicas desses equipamentos;

2. MATERIAL FORNECIDO PELO PALESTRANTE AO PROMOTOR

(Originais fornecidos pelo palestrante, caso seja solicitado pelo promotor)

e Modelo de press release para ser enviado aos veiculos de comunicacdo (Jornais, Radio e TV)

e Modelo de Correspondéncia para ser enviada ao publico alvo (por Fax ou Mala Direta) para
divulgacdo do Evento

e Modelo de Correspondéncia para ser enviada aos POTENCIAIS PATROCINADORES

e Modelo de Ficha de Inscri¢ao

e Modelo de Ficha para Registro de Presenca

e Modelo de Cartaz (30 x 42 cm) para divulgacédo do evento (arquivo CorelDraw)

e Modelo de Folheto (15 x 20 cm) para divulgagdo do evento (arquivo CorelDraw)

e Modelo de Certificado de participagdo (arquivo .docC) - apenas para Cursos.

e Originais da Apostila (arquivo .pdf) - apenas para cursos.

e Arquivos eletronicos com as apresentagdes (.pdf) utilizados - apenas para cursos.
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3. CONDICOES COMERCIAIS

RESPONSABILIDADE DO PROMOTOR
1. Reserva de espaco fisico (Auditério ou sala) para realizagdo do evento
2. Projetor - data-show (exceto SC, PR e RS, pois o palestrante fornece o equipamento)
3. Tela para projecdo (uma parede branca também serve, se estiver bem posicionada)
3. Equipamento de som — necessario mesmo para ambientes menores (uma caixa de som amplifica-
da é suficiente) — (exceto SC, PR e RS, pois o palestrante fornece o equipamento).
4. Divulgacao do evento na midia direta (aos profissionais potencialmente interessados) e na midia
aberta (rédio, TV, Jornais e Revistas)
5. Café, agua e biscoitos para os intervalos - apenas para cursos.
6. Estrutura para registro das inscri¢fes (pré-secretaria)
7. Secretaria e recepgdo para o evento (atendimento, e acompanhamento aos participantes e ao pa-
lestrante)
8. Reproducéo e distribuicdo da apostila (apenas para cursos)
9. Producado e distribui¢do dos Certificados aos participantes
10. Passagens aéreas a partir do aeroporto de Navegantes (NVT) ou Floriandpolis (FNS) + traslados
terrestres por automdvel do aeroporto mais préximo até a cidade onde se realizara o evento.
11. Traslados locais do palestrante (aeroporto-hotel-auditério-hotel-aeroporto)
12. Para cursos nas cidades de SC, PR e RS a viagem sera terrestre. Serd cobrado o valor de R$
0,60 (cinquenta centavos de real) por quildmetro (ida e volta) considerando origem e destino
as cidades de Balneario Camboriu-SC e a cidade onde se realizaré o evento.

Honorarios do palestrante:

Palestra, 1h30min ou 1h40mMin ......cccooveeeveeeiiieeiiieeeeen, R$ 1.900,00
MINICUISO, S NOKAS .....c..evvveiieiieeeeeeeeeeee e R$ 2.700,00
CUISO, 8 NOTAS ...voeiiviieiiiie et R$ 3.900,00
Curso, 16 0U 20 hOras ........ocoovvvveeeeieiieee e R$ 5.900,00

+ despesas de deslocamento (passagens aereas e traslados locais, conforme itens 10, 11 e 12,
acima)

1. Todas as demais despesas do palestrante (hotel e restaurante) sdo por conta e responsabilidade do
proprio palestrante.

2. O pagamento podera ser feito na data da realizacéo do evento, através de boleto ou depdsito ban-
cario.

3. O palestrante fornece nota fiscal do valor correspondente aos honorarios e recibo simples dos
valores correspondentes ao deslocamento.

(ATENCAO: CONDICOES COMERCIAIS VALIDAS PARA 2012)
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