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41 QA Compras

CURSO

Estratégias, direccao e organizacao das compras na empresa

Dirigido a
m Directores e Responsaveis de Compras recentemente

nomeados ou que desejem validar as suas praticas
e dominar a evolugdo da funcao.

Objectivos

m Alinhar a politica e as estratégias das compras
em coeréncia com as estratégias da empresa e saber
comunicé-las.

m Definir uma organizagéo em coeréncia com as boas
préticas da fungao compras.

m Elaborar os instrumentos de pilotagem da funcéo.

Itinerario pedagdgico

1_ Situar a funcéo compras na empresa
* Inscrevé-la num contexto de economia colaborativa.
* Posicionar os objectivos da fungao numa logica
de criagéo de valor.
* Discernir os multiplos eixos de gestdo de que dispde
a Direcgdo de Compras.
o (aracterizar as missoes fundamentais.

YA K 21 horas

Ref?10-A-646 1040 €+ 2%\

2_ Alinhar a fungao com as orientacées politicas e Conceber uma organizacdo mista e evolutiva que permita
e estratégicas da empresa o trabalho por projectos.
* Propor uma politica de compras adaptada. o Fazer benchmarking: dados estatisticos e racios.
e Impulsionar e coordenar a abordagem estratégica e Elaborar uma metodologia de diagndstico.

€ operacional das equipas. 5_ Posicionar-se face as evolugdes do e-procurement

3_ Apreciar as técnicas de elaboracao das estratégias o Definir o perimetro: e-purchasing e e-aprovisionamento.

de compras ) e Aintegracdo do sistema de informagéo de compras.
* 0s pontos-chave de uma abordagem de marketing * Securizar a e-relagio: a desmaterializagao
de compras. dos documentos, a assinatura electronica.

o Estratégias e tacticas: da reflexdo a acgéo.

o Arbitrar a gestdo das condicionantes de cada perimetro 6_Coordenar a fungao compras

o Fixar os objectivos e medir a performance em compras.

de compras. . i
o Coordenar a utilizagdo dos instrumentos de anélise * Saber lidar uma equipa de Compradores.

de riscos. o Introduglr um quadro de indicadores estratégico e obter
« Sintetizar e definir prioridades sobre os eixos estratégicos 2 adesao de todos.

por tipo de compra.

Métodos pedagégicos
m Exposicdes teméticas e debates.

m Estudo de casos, para ilustrar os métodos e técnicas
apresentadas.
m Andlise de situagdes apresentadas pelos participantes.

© Planear e repartir as acgdes operacionais das equipas.
4_Organizar a fungao tendo em conta
as especificidades da empresa
 Descrever as estruturas-tipo e definir os pontos-chave
da sua organizagéo.
© Posicionar-se em relagéo a gestdo da cadeia
de abastecimento (supply chain management).

Lishoa Lishoa
21 a 23 de Junho 15 a 17 de Novembro

—cwso , Marketing de compras: abordagens e instrumentos
do diagnostico de mercado ao plano de acgoes

k€ Os factores de competitividade das empresas
dependem cada vez mais da utilizagéo dos drivers

e alavancas adequados a actividade das Compras.
Neste contexto 0 Marketing de Compras define-se pela
procura dos produtos, componentes, funcionalidades
no contexto do mercado, em fungéo das necessidades
da nossa empresa e consiste na analise do mercado
global e da cadeia de abastecimento, especificamente
dos riscos envolvidos no acto de compra bem como

o seu nivel de gravidade.

Torna-se, por isso, indispensavel, profissionalizar

a abordagem de marketing das compras com vista

a obter uma perfeita adequacéo entre as necessidades
actuais e a oferta disponivel num mercado global. 33

Dirigico a
m Responsaveis de equipas de compradores.

m Directores de compras.
m Compradores com experiéncia.

Objectivos

m Estudar eficazmente um mercado fornecedor nacional
e mundial.

m Efectuar um diagndstico da carteira de compras.

m Elaborar a sua viséo do mercado através
de uma abordagem simples.

m Escolher as estratégias de compras pertinentes
e coerentes com os objectivos globais.

m Desenvolver soluges estruturantes em articulagéo
com o cliente interno.

14 horas

900 €+ 20% IVA

[ Servigos pag. 267 - Ficha de inscricdo pag. 285 ]

Itinerario pedagdgico 6_ Definir os planos de accdes: o marketing
operacional

o |dentificar os diferentes planos de acges possiveis
em fungéo das oportunidades e ameagas do mercado.

o Estabelecer as prioridades no plano de accao.

e Consequéncias sobre os custos € a relagdo

1_ Definir o marketing de compras
o Conceito. Aspectos estratégicos e operacionais.
* Respeitar os condicionalismos e a politica de compras.
e Posicionamento em relagéo a Direcgdo de Compras.

2_ Identificar as necessidades com os fornecedores.
o |dentificar os desafios internos. o Fazer as “boas escolhas” tacticas.
 Anocéo de familia, de categoria e de segmento. e Apresentar objectivamente as suas escolhas.
e As técnicas para classificar as compras. e Tableau de Bord.

3_ Analisar o mercado Métodos pedagﬂgicos

e As componentes da oferta e a procura.

e Procurement e estudo do mercado.

© (s meios para conhecer 0 mercado.

 Aproveitar os recursos acessiveis pela internet.
e Encarar a abertura a outros mercados.

o Inspirar-se nos melhores com o benchmarketing.

m Exposicoes.

m Debates.

m Intercambio de experiéncias.
m Exercicios praticos.

m Estudos de casos.

4 _Analisar os custos
e Analisar a Pirdmide do Preco.
e Construir modelos de andlise de pregos.
e Quantificar as margens de manobra negociais.

5_ Determinar os riscos e oportunidades da carteira
* A definigéo do risco marketing de compras.
e Quantificar um risco.
 Determinar os ganhos na compra.
e As consequéncias em termos de estratégia.

Lishoa Lishoa
25 e 26 de Marco 16 e 17 de Setembro

© Cegoc 2010



—awes0 ) (Qrganizacao e gestao das compras
0 responsavel da fungdo compras

Dirigido a

m Chefes de compras.

m Responsaveis por aprovisionamentos.
m Compradores confirmados.

Objectivos

m Maximizar o beneficio econémico com as compras.

m Efectuar o proprio diagndstico, analisando as diferentes
fungbes a desenvolver nas compras.

m Motivar os compradores.

m Orientar eficazmente as tarefas relacionadas
com as compras.

m Coordenar os interesses das actividades de compra
com os da empresa.

m Conseguir um clima de colaboragéo adequado
com os fornecedores.

m Elaborar e manter um “quadro de indicadores de gestéo”
das compras.

Itinerario pedagdgico

1_ A envolvente econémica das Empresas e a fungao
Compras
 Dimensdes da economia de mercado.
o As Compras como motor de crescimento.
e A evolugéo da fungéo Compras (Centralizagéo,
Externalizaco, “Facilities Management”,
e-procurement,...).

e

Solugdes para garantir
0S VOSSOS resultados.

© Cegoc 2010

2_ As ferramentas da gestao estratégica das Compras

e Determinagéo dos alvos no portfélio das Compras
e as respectivas consequéncias tacticas.
Coeréncia em relagdo a politica de compras.

A optimizagéo dos custos.

 Determinagao dos critérios de avaliagéo dos mercados
da oferta e da procura.

o Arelacéo de poder mercado/empresa.

3_ As tipologias de Compras
 Gerir um portfdlio de compras de acordo com os alvos
e néo por familias de referéncias: determinacéo das
tipologias dindmicas de compras e acgOes a empreender.

e A construcéo de “Centros de Compras” (equipas
de reflexdo estratégica).
4_ Analise dos constrangimentos das Compras
© (0 marketing das Compras.
e Os constrangimentos das Compras.
o 0 diagndstico da situagdo: matriz de constrangimentos.
 As expectativas de acordo com o posicionamento.
e As consequéncias na estratégia de Compras.

5_A analise da complexidade das Compras
A vulnerabilidade no aprovisionamento.
© A matriz da criticidade.
e As consequéncias na estratégia de compras.

6_ Definir as estratégias de Compras e de Negociacao

A avaliaco do risco de aprovisionamento.
* A avaliagdo do beneficio e as estratégias possiveis.

Lishoa
24 a 27 de Maio

o As relagdes cliente / fornecedor:
= competitividade entre fornecedores;
= parcerias;
=0 Just In Time.

7_0 funcionamento do servico de compras
o Organizacéo da funcdo compras.
o A fixagao de objectivos a curto, médio e longo prazos.
© Benchmarking interno e externo.
o Criagdo de um parque de fornecedores: homologagéo;
colaboracao.
e Agudizar a concorréncia entre fornecedores.
© Melhorar o cumprimento de prazos.
o Qutras vantagens da poténcia de compras.
* Os contratos. As garantias.
o Avaliagéo e acompanhamento de fornecedores.
* Os indicadores de gestéo da fungéo compras.
* A medicdo da “performance” do Servico de Compras.

8_0s recursos humanos da funcao compras
* 0 profissiograma do chefe de compras.
© Que perfil de comprador? Liderar, delegar, responsabilizar,
cultivar e fazer progredir.

Métodos pedagégicos
m Exposicdes teméticas.
m Trabalhos de grupo.

m Exercicios em video (constituigdo de subgrupos
por afinidades profissionais).

Lisboa
19 a 22 de Outubro

A formacao intra a medida
a escolha da especializacéo

Tem um projecto de formagao especifico? Beneficie da experiéncia da Cegoc:
Um processo de especializagdo combinado com a experiéncia e a capacidade pedagdgica dos nossos

consultores-formadores.
Compras

» Desenvolver competéncias técnicas e comportamentais do Comprador, tendo em vista reduzir
0 custo global das compras, melhorar o0s prazos, saber negociar.
o Saber formalizar estratégias de compra em fungdo do produto ou servigo, do mercado, do custo

e da comunicacao.

Supply chain management, stocks e armazéns

e Conciliar satisfagéo dos clientes e contencao do capital imobilizado em stocks: saber diagnosticar,
classificar os produtos, gerir os stocks. Optimizar o aproveitamento do espaco, dos volumes

e dos engenhos de movimentagéo.

e Contribuir para a melhoria da contabilidade de existéncias, dos inventarios e do reaprovisionamento.
e Saber simular a redistribuigdo das varias zonas do Armazém.

0 trafego e as operacdes alfandegarias

e Saber identificar as bases de um sistema de transportes e a flexibilidade na organizagao

dos transportes.

Dominar os procedimentos do transporte internacional, tirando partido das facilidades aduaneiras.
Dominar a qualidade dos transportes e gerir a actividade.

I 0 I Informagdes e inscrigies em 21 330 3150 I Fax : 21330 31 55 | cegoc-inter@cegoc.pt I www.cegoc.pt I
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41 QA Compras

CURSO

Os aspectos juridicos das compras

Dirigido a
m Compradores chamados a negociar as clausulas juridicas,

a apreender as condicdes gerais de venda e as propostas
dos fornecedores.

Objectivos

m Esta formag&o é um aprofundamento dos aspectos
juridicos e contratuais que o comprador deve dominar
a fim de melhor escolher os fornecedores e construir
0s seus contratos de compras.

m No final do curso os participantes saberdo redigir
uma consulta, conhecerdo as especificidades
das condigdes gerais de compra e de venda para adaptar
as regras gerais cada tipo de compra da sua empresa.

m Saberdo integrar nos seus contratos, clausulas a seu favor.

Itinerario pedagdgico

1_ Referenciar as dificuldades juridicas encontradas
nos contratos de compra, tanto ao nivel da sua
formacgao como da sua execucdo e extingao

o A fase précontratual.

o A formagéo do contrato.
* A execucdo do contrato.
e A extingdo do contrato.

2_Conhecer as obrigacdes
© Do comprador e do vendedor.

o A finalidade do contrato: obrigacdo de meios
e de resultados.

21 horas

Ref.? 10-A-431

1 040 €+ 20% IVA

—coweso j e-Procurement

3_ Compreender e aprofundar as clausulas gerais
e particulares
e As condigOes gerais de compra e de venda.
o Tratar as suas contradicdes.
e ( objecto.
0 preco.
e ( regime juridico da compra e venda.
© |nicio da produgéo dos efeitos do contrato.
* A durac&o do contrato.
e ( prazo de entrega.
e As garantias, etc.
4_ Diagnosticar nos contratos dos fornecedores
os riscos latentes
e (s prazos.
e As garantias.
e A qualidade.
* ( regime juridico do direito da concorréncia.

5_ Dominar os riscos maiores
o A transferéncia de propriedade e de riscos.
e ( conceito de entrega, de risco e de pagamento.

6_ Redigir certos contratos particulares
* Distinguir os contratos de venda e de aluguer.
© Compreender e redigir um contrato:
= de prestacéo de servigos;
= de obras, com ou sem subcontratacéo.
= de informatica;
= de transportes.

Lishoa
17 a 19 de Maio

A internet ao servico da estratégia de compras

Dirigido a

m Directores e chefes de compras.

m Responsaveis de compras e logistica.
m Compradores.

Objectivos

m Dominar os conceitos e as solugdes do e-procurement.

m Dominar os aspectos organizacionais do desenvolvimento
das solugbes de e-procurement.

m Compreender os impactos do e-procurement na prética
das fungdes Compras e Aprovisionamento.

m |dentificar as competéncias requeridas.

Itinerario pedagdgico

1_0 contexto e os desafios do e-procurement
o A realidade actual e respectivas implicagbes
nas empresas.
o Definir o perimetro do e-procurement: a avaliagéo
das ferramentas que servem o processo de compra,
a montante e jusante.

* |dentificar os diferentes tipos de marketplaces.

o Caracterizar as compras e susceptiveis
de e-procurement.

14 horas

Ref.? 10-A-450

900 €+ 20% IVA

[ Servigos pag. 267 - Ficha de inscricdo pag. 285 ]

2_Ae-compra
o Distinguir os diferentes operadores no mercado.
A pesquisa de informagao e o “sourcing” na internet.

e Consultas em linha: identificar as etapas
de implementagéo.

o Leildes: técnicas e comportamentos.

3_ 0s catalogos electrénicos
o (s diferentes operadores no mercado.
o A facturagéo e o pagamento online.
e 0 purchasing card.
4 _Analisar os impactos da implementacao
das ferramentas
* Na empresa e na organizagao.
 No servigo de compras.
* Nos fornecedores.
 No sistema de informag&o da empresa.
5_ Identificar as consequéncias juridicas
do e-procurement
e Desmaterializagdo dos documentos comerciais.
o A assinatura electrénica.

e Avaliar as ferramentas e tecnologias a implementar
para a seguranga nas trocas.

Lishoa
26 € 27 de Abril

7_Verificar a boa execucao do contrato em ligagao
com os utilizadores e tomar as medidas
adequadas, em caso de incumprimento por parte
do fornecedor
o \erificacdo.
e Suspender a recepgéo.
e A clausula penal.
* Resolugdo, arbitragem.
8_ Integrar os contributos dos direitos europeu
e internacional
® [ncoterms.
e Qs riscos nos contratos internacionais.

Métodos pedagégicos

m 0 animador alterna contributos precisos em matéria
juridica, trabalhos em grupo sobre exemplos de condicdes
gerais de vendas e de compras.

m Apresenta os pontos-chave dos contratos de compras com
troca de pontos de vista e debate com os participantes.

Lishoa
22 a 24 de Novembro

6_ Avaliar a implementacao de um projecto
e-procurement
o Definir as etapas chave de um projecto e-procurement
e planificar as acgdes de compras.
e Determinar os factores chave.

Métodos pedagégicos
m Exposices e debates.
m llustracéo com exemplos e casos.
m Apos a descoberta das dimensdes e instrumentos
do e-procurement analisar-se-a o impacto
do e-procurement nas organizages de compras assim
como a sua introdugao.
m Apresentacao de solucdes e sites que podem servir
de referéncia.

Lishoa
28 e 29 de Outubro

© Cegoc 2010



CURSO

Pratica da negociacao na compra (nivel 1)

Dirigido a

m Responsaveis pela organizagéo das compras da empresa.
m Chefes de servigos de compra.

m Compradores actuais ou futuros.

Objectivos

m Adquirir e praticar um método seguro e comprovado
para preparar a negociacao e a entrevista.

m Analisar a negociacao.

ltinerario pedagdgico

1_ Analisar o contexto da negociacao
A abordagem marketing e as suas componentes.
* Forgas e fraquezas dos protagonistas.
* 0 produto, 0 mercado, 0 prego.
o As clausulas usuais a negociar nos contratos.

2_Preparar a negociagio: método e pontos-chave
« Definir 0 enquadramento e a estratégia a sequir
na negociacao.
 Como organizar o “pay-off” negocial: definir e articular
os itens da negociagao.
e Analisar as alternativas negociais, fixar limites
e objectivos a atingir.

21 horas

Ref.# 10-A-032

1 040 €+ 20% IVA

e Analisar o fornecedor: pontos fortes, pontos fracos,
interesses proprios e nivel de dependéncia do comprador.

e Antecipar objeccbes e argumentos do vendedor.
e Estabelecer as propostas de abertura.

o Preparar 0 argumentario de apoio as propostas.
* A preparagdo no caso de negociadores mulltiplos.

3_Conduzir a negociacao

* A importancia dos primeiros momentos: conciliar firmeza
e relagdo pessoal positiva.

e Detectar o estilo pessoal de venda do interlocutor.

e Controlar o didlogo e obter informag&o: como conciliar
0 uso das técnicas de questionamento e uma atitude
de escuta activa.

e 0 dilema da partilha de informag&o: quando e como
revelar informagéo privada a outra parte.

* Pequenos detalhes que fazem grande diferenca:
saber utilizar elementos de persuaséo na comunicagao.

* Persuadir nao é 0 afirmar: o uso das perguntas
como instrumento persuasivo.

e Técnicas de respostas as objeccdes do vendedor.

* Dinamica das concessdes e das contrapartidas: controlar
as concessoes e exigir as contrapartidas adequadas.

Porto
26 a 28 de Abril

Lishoa
5a7 de Maio

—awso J Pratica da negociacao na compra (nivel 2)
Desenvolver capacidades para optimizar as compras

&€ Se os aspectos técnicos e estratégicos tém

um papel determinante para o sucesso das compras,
o desenvolvimento e 0 dominio do comportamento
do comprador permite optimizar o acto comercial,
da preparacao a assinatura do contrato. 53

Dirigido a
m Responsaveis de Compras.
m Compradores experientes.

Objectivos

Com este mddulo pretende-se que os participantes possam:

m Aprofundar as competéncias basicas de negociacao;

m Diagnosticar a natureza de cada situagéo negocial
especifica e optar pela estratégia mais adequada;

m Saber como fazer uso do poder negocial;

m Desenvolver e treinar formas praticas de abordagem
do fecho da negociacéo.

ltinerario pedagdgico

1_Estratégias e tacticas de negociagao distributiva
 Aimportancia da proposta inicial.
* 0 uso das alternativas: a nogao de BATNA.
 Zona negocial e ponto de equilibrio.

* 0 padréo de concesses como meio de obtencao
de informagéo sobre o vendedor.

 Descobrir e alterar o ponto de resisténcia da outra parte.

Yl A K 21 horas

Ref.? 10-A-286

1 040 €+ 20% IVA

© Cegoc 2010

o Técticas na negociagdo distributiva:
= procedimentos directos para gerir as impressoes
do vendedor;
= siléncio e simulagdo de desconhecimento;
= alterar a percepgdo de custos, prazos e beneficios;
= tacticas “pesadas”: good cop/bad cop, desqualificacao,
ameagas.
o “Esta certo fazer isto?” - tacticas e ética na negociacao.
 Como lidar com tacticas eticamente questionaveis.

2_ Estratégias e tacticas de negociacao integrativa
e A negociagao como resolucéo de problemas:
separar pessoas e diferendos.
e Distinguir os diferentes interesses negociais:
substantivos, de processo e relagéo.
* Definicéo dos problemas numa perspectiva mutuamente
aceitavel: o suporte da cooperagéo.
 Re-enquadrar os objectivos negociais usando o ponto
de vista do vendedor.
e Logrolling: criar e usar alternativas negociais.
o Estratégias de minimizacdo de custos matuos.
o A criatividade como apoio a negociagdo integrativa:
aplicagdes praticas.
3_Fontes e uso do poder na negociacao
e Fontes do poder: como se adquire poder na negociagéo.
e Poder real, poder expresso, poder percebido.

* (0 poder baseado no controlo dos recursos do vendedor:
dependéncia e poder.

Lishoa
16 a 18 de Junho

I t’ I Informagdes e inscrigoes em 21 330 31 50 I Fax : 21330 3155 | cegoc-inter@cegoc.pt I www.cegoc.pt I
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4_Fechar o acordo e analisar a eficacia negocial
o Técnicas de pré-fecho: perguntas de implicagéo
e de excluséo.
© Como usar clausulas de penalizagéo e de compensagio
na construgao do acordo.
* Reagir a impasses: saber como reformular as propostas
finais e quando propor acordos contingentes.

 Medidas da eficacia negocial.
o Andlise de ganhos e custos das concessoes.
© Orientagbes para o follow up do acordo.

Métodos pedagodgicos

m Exposigoes, debates e troca de experiéncias.

m Trabalhos praticos em grupo.

m Simulacdes filmadas e analisadas em subgrupos.

m Autodiagndsticos.
Lishoa Porto
6 a8 de Outubro 10 a 12 de Novembro

* 0 poder da especializacdo e da informacdo: competéncia
técnica e poder negocial na compra.

o Equilibrar a relagéo de poder: como alterar o poder
percebido pelo interlocutor.

4_ Goncluir a negociagio com eficacia: problemas

e procedimentos de fecho

o Caracteristicas de um compromisso funcional.

e Estabelecer e usar um compromisso negocial.

o Auxiliares tacticos de fecho na negociagéo distributiva:
- fornecer alternativas;
= assungdo do negacio;
= dividir a diferenca;
= criar urgéncia;
= vantagem final.

Métodos pedagogicos

m A pedagogia alterna exposigdes e debates, anélises
criticas e simulagdes; facilita a partilha de experiéncias
entre 0s participantes.

m A utilizagéo do video sob a forma de jogos de papéis
filmados, é um factor essencial de tomada de consciéncia
e uma fonte de progresso.

Lishoa
3 a5 de Novembro




41 QA Compras

—oeso A compra internacional
0 essencial para comprar bem no estrangeiro

£ A globalizagao, as instituigdes multinacionais,

a especializagao, 0 outsourcing e a abertura

dos mercados, sao alavancas e factores que
incrementaram o comércio internacional.

A troca de bens e servigos através das fronteiras
internacionais assume-se cada vez mais como um factor
de diferenciacao nas empresas.

0 Procurement no mercado global, a pesquisa

de fornecedores estrangeiros, o desenvolvimento

dos processos de compras em paises da Uniao Europeia
alargada, na China ou em qualquer outro pais
emergente, séo necessidades e preocupacoes
crescentes dos profissionais de compras. 73

Dirigido a
m Compradores que pretendam desenvolver oportunidades

de sourcing internacional.
m Compradores que se relacionam com cadeias
de abastecimento em mercados estrangeiros
OU que assumam os aprovisionamentos das unidades
deslocalizadas.

Objectivos

m Dominar os mecanismos da importagéo: “sourcing”
internacional, relacionamento cultural, transporte
e normalizagéo.

21 horas

Ref.2 10-A-707

1 040 €+ 20% IVA

__CURSO

Itinerario pedagdgico

1_ Prospectar para importar
o |dentificar os mercados a montante pertinentes.
e Caracterizar as redes de informagao a nivel internacional.
e 0 contributo da internet.
o Avaliar o risco ligado ao pais.
Organizar a sua prospecgao.
e “Sourcing internacional” ou um trader.
o Seleccionar os fornecedores.
o Ter em conta as diferencas culturais.

2_ Analisar e Interpretar o Comércio Mundial
o (s factores impulsionadores do comércio internacional
o Caracterizar o comércio Intra e Inter-regional.
* |dentificar Sectores de Exportacdo por Regi&o.
© Commodity no Comércio Mundial.
* Interdependéncia Econdmica e Grau de Abertura.
 Comércio Internacional Portugués.
e Analisar a Balanga Comercial e Taxa de Cobertura.
o |nterpretar Comércio Internacional Portugués.

3_ Gomprar em Mercados Externos
* 0 risco das transacgdes intracomunitrias.
* Os beneficios da integragdo comunitéria ao nivel
do comércio internacional.
© A Unido Aduaneira e Unido Econémica Monetéria.

Lishoa
1 a3 de Margo

REALIZAGAO
GARANTIDA

4_Tirar partido das exigéncias alfandegarias
e Optimizar os procedimentos de desalfandegamento.
* Impacto da liquidagéo alfandegaria sobre o prego
de importacéo.
o Utilizar as facilidades alfandegarias.
5_ Galculo do custo de importagcao completo
* 0 transporte internacional: pedido de pregos, contrataco,
gestéo de litigios de transportes.
e Qs incoterms.
o Cddigo Aduaneiro Comunitario
e (s encargos Conexos.

Métodos pedagogicos

m Exposicdes tematicas e debates.

m llustrar com casos praticos e exercicios.

m Andlise de situagdes apresentadas pelos participantes.
m Troca de opinies e boas praticas entre os participantes.

Lishoa
25 a 27 de Outubro

Pratica da relacao pessoal e telefonica com os fornecedores

Dirigido a
m Compradores.

m Assistentes de compra, todas as pessoas que contactam
regularmente com os fornecedores.

Objectivos

m Os aprovisionamentos realizam permanentemente trocas
de informag&o com os fornecedores.

m A comunicagdo directa telefonica é o instrumento
privilegiado do técnico de aprovisionamentos para
comunicar rapida e eficazmente na maior parte
das situagdes, mesmo as mais conflituais, ganhando
margem de manobra e flexibilidade na relagéo
com os fornecedores.

m Este curso contribui com respostas praticas,
com métodos provados e treino intensivo.

m Cada participante desenvolvera competéncias
de negociacdo e de comunicacao que |he permitird
um maior a vontade e uma melhor relagao com
os fornecedores e os restantes interlocutores
da sua fungao.

Itinerario pedagdgico

1_ A relacdo cliente/fornecedor
(s custos da ndo qualidade relacional: efeitos visiveis
e invisiveis.

14 horas

Ref.? 10-A-378

900 €+ 20% IVA

[ Servigos pag. 267 - Ficha de inscricdo pag. 285 ]

 Aimportancia do relacionamento interno
e as suas implicages na qualidade do relacionamento
com os fornecedores.

 Ganhar margem de manobra, introduzir flexibilidade
na relagéo com os fornecedores.

2_ Adquirir técnicas do contacto interpessoal

* Conhecer o impacto da comunicaco verbal e néo verbal.

e 0 trabalho de equipa - A comunicagdo inter-pessoal.

o Aperfeigoar a comunicagao verbal.

o Utilizar as técnicas de atendimento: calibragem.
Escuta activa. Sincronizagdo. Questionamento.
Reformulacao. Resignificagao e procura de solugdes.
Transmissdo de informagdes.

3_ Desenvolver uma atitude proactiva e de negociacao

no atendimento telefonico

(0 primeiro contacto: as palavras, o tom, a disponibilidade.

* Principios basicos a adoptar: a voz e o sorriso.
Aimportancia de uma boa articulacdo.

o Saber gerir os tempos de espera e 0s siléncios.

© Compreender o objectivo e as expectativas
do interlocutor.

e Adoptar técnicas de atendimento telefonico.

e Preparar 0 seu contacto com a ajuda de um guia:
objectivos a atingir, argumentar para convencer,
saber quem contactar, ter a certeza de ter o bom
interlocutor.

Lishoa
29 e 30 de Abril

o Saber pedir para obter. Obter um compromisso
do seu fornecedor/cliente.

© Resumir e reformular os pontos essenciais.

4_ Saber lidar com as exigéncias dos clientes internos
e externos/fornecedores - As reclamacgdes

e As reclamacdes e os litigios.

e Técnicas de prevencao e controlo de conflitos na relagao
com os fornecedores/clientes internos e externos.

* Propor solugdes que possam ser aceites pelos
fornecedores e pela Empresa.

e Conseguir empatia na relagéo com os fornecedores/
[clientes internos e externos. Saber ser assertivo,
evitando atitudes de passividade e reaccdes
de agressividade.

o As atitudes de comunicacao eficazes.

o Saber registar, classificar, tipificar as reclamagées para
melhorar a avaliagéo e as relagdes com fornecedores.

Métodos pedagégicos

Pedagogia activa:

m Alternancia de exposigdes e de simulagdes de contactos
telefonicos com a ajuda do videogravador e telefone
de alta-voz.

m Exercicios préticos e andlise de situagdes.

m (Casos apresentados pelos participantes.

Lishoa
30 de Setembro e 1 de Outubro

© Cegoc 2010



CURSO

Formacao pratica de compradores

Dirigido a

m Responsaveis pela organizagéo das compras da empresa.
m Chefes de servigos de compra.

m Compradores actuais ou futuros.

m Funcionrios dos servigos de compra.

Objectivos

Profissionalizar o comprador. Ajuda-lo a reduzir o custo

global da compra e conseguir o rendimento maximo

da importancia gasta, por meio de um aperfeicoamento

nos seguintes aspectos:

m Organizagéo do prdprio trabalho tendo em vista libertar
tempo a dedicar a “preparagéo da compra”;

m Prética de métodos de compra que realcem a poténcia
de compra da empresa e estimulem a concorréncia entre
fornecedores;

m Conhecimento das atitudes humanas na compra-venda,
a fim de negociar as melhores condigdes frente
a0 vendedor;

m Melhoria do cumprimento de prazos.

ltinerario pedagdgico

1_Compreender o posicionamento da funcdo compras
na empresa
o As relagdes internas e externas do servigo de compras.
 As componentes técnicas, administrativas e comerciais.

35 horas

Ref.# 10-A-031

1 280 €+ 20% IVA

__CURSO_

2_ Determinar os desafios
e Alei de Pareto ou analise ABC aplicada as compras
€ suas consequéncias.
3_ Exprimir as necessidades
* 0 produto, 0 fornecimento: o papel das compras
na concepcao.
 Compreender a concepgéo a custo objectivo e a andlise
de valor.

* (s cadernos de encargos, funcional e técnico.
e Aficha de produtos.

4_ Conhecer o mercado, seleccionar os fornecedores
e Caracterizagdo do mercado.
* Prospeccao de mercado de fornecedores.
e 0 processo de homologagéo de fornecedores.
e A valorizagéo histérica de fornecedores.

5_ Controlar a qualidade dos fornecedores
o Verificacéo da qualidade no fornecedor.
e 0 processo de verificagdo da qualidade.
e As normas IS0 9000.

6_ Distinguir o custo global e o preco de compra
e A decomposicdo de um prego.
e Qs factores que influenciam o prego.
e (s elementos de negociagéo de um preco.
o As diferentes variagdes de prego.
() Custo Completo e o Custo Global.

Porto
12e13
+ 21 a 23 de Abril

Lishoa Lishoa

8 a 12 de Marco

Assistente de compras

Dirigido a
m Assistentes, Escriturdrios e Secretarias da érea
de Compras, auxiliares de compradores.

m Pessoal administrativo e todos os profissionais que,
no exercicio da sua fungéo, efectuem actos de compra.

Objectivos

m Dar a conhecer aos participantes as técnicas
e ferramentas utilizadas nos servigos de compras
e proporcionar-lhes um treino pratico nas mesmas, para
habilita-los a prestarem um apoio adequado nas compras.

ltinerario pedagdgico
1_ Posicionar as Compras e os Aprovisionamentos
na Empresa
e As missdes da fungdo compras.
o Assistente de Compras: uma fonte de informagéo
para o comprador.
o As diferentes responsabilidades do(a) Assistente
de Compras.
2_ A analise ABC aplicada as Compras

e A construcdo da curva ABC do consumo
e dos fornecedores.

o Ainterpretagdo da curva ABC e as diferentes tacticas
de compra possiveis.

e Aficha de produto.
o A actualizagéo das fichas de produto e fornecedor.

35 horas

Ref.® 10-A-172

1 280 €+ 20% IVA

© Cegoc 2010

3_ As Consultas
* Fases e regras de conducéo de uma consulta.
e (0 quadro comparativo das propostas.
e A transmissdo da decisdo das compras aos fornecedores:
regras a observar.
4_0s Fornecedores
e A procura de fornecedores, as fontes de informagao.

o A medida das performances dos fornecedores activos
e a classificacao dos fornecedores: preco, qualidade,
prazos e servicos.

e A estrutura tipo de um preco para um produto
e uma prestacéo de servigo.

e Actualizacdo e revisdo de um preco.

5_ Ser uma ajuda activa a gestao e a decisao

das compras

e (s diferentes tipos de contratos e encomendas.

* A gestdo das encomendas, dos contratos e das facturas.

e Conhecer os principios da Gestdo de Stocks.

e () tableau de bord do Comprador.

e A gestéo da documentacéo.

o A preparagdo do dossié de negociagao.

e Arelacdo da gestdo das compras com a gestdo
da qualidade.

Lisboa
21 a 25 de Junho

I t’ I Informagdes e inscrigoes em 21 330 31 50 I Fax : 21330 3155 | cegoc-inter@cegoc.pt I www.cegoc.pt I

10 a 14 de Maio

Lisboa
8a 12 de Novembro

COmbras 10A

REALIZAGAO
GARANTIDA

7_Estimular a concorréncia entre os fornecedores
o A realizagdo da consulta: regras a observar.
© Métodos de analise comparativa das propostas.

8_Negociacao com os fornecedores
* Negociagéo e regateio.
* Preparagdo da negociagéo.
 Desenrolar da negociagao.
 Aspectos técnicos e relacionais.

9_ Agrupamento das necessidades
© A compra por contrato.
* As encomendas abertas.
* A subcontratagéo.

10_ A gestao das compras
© Documentos internos e externos.
 Relances.
* Recepcoes.
© Facturas.
* Painel de controlo do comprador.
* Valorizagéo dos fornecedores.

Métodos pedagdgicos
m Debate e troca de experiéncias.

m Técnicas e regras de actuaco.

m Trabalhos praticos em grupo.

Porto
20 e 21 de Setembro
+ 29 Set. a 1 de Outubro

Lishoa
11 a 15 de Outubro

6_ Organizar e gerir as relagdes com os parceiros
internos e externos

A comunicagéo com os Clientes internos.

 Saber obter informagcéo internamente (qualidade,
fabricagao, contabilidade) para avaliar fornecedores.

e Informar com descrig&o os fornecedores.
© Saber obter informagdes do vendedor.
o A utilizagdo do telefone.

7_ 0 dominio juridico
* 0s conhecimentos juridicos de base.
 Os documentos necessarios as compras internacionais.

Métodos pedagégicos

m Exposigdes.

m Trabalhos de grupo para resolugéo de exercicios e casos
préticos.




41 QA Compras

CURSO

Seleccao e avaliacao técnico-econdmica de Fornecedores

Dirigido a

m Responsaveis por areas de Compras.

m Responsaveis da Qualidade de Empresas certificadas.

m Responsaveis de Estudos e Métodos relacionados
com qualificagéo e avaliagéo de Fornecedores.

m Auditores Internos.

m Compradores.

Objectivos

m Integrar os factores técnicos e econdmicos da selecgéo
dos fornecedores, de modo a tirar partido da escolha

em plena oferta e a beneficiar a implementagéo da politica

de compras.
m Por em pratica sistematicamente os meios que permitam
assegurar a qualidade das fontes de aprovisionamento.

Itinerario pedagdgico

1_Porqué qualificar e avaliar os fornecedores
* Para conhecer as suas potencialidades.
 Para os fazer participar em eventuais parcerias.
* Para optimizar as fontes de abastecimento.
 Para obviar riscos induzidos.
* Para controlar o nimero de fornecedores.

* Para detectar espacos de dialogo conducentes
a melhorias.

o Para fidelizar fontes de aprovisionamento.

2_Métodos de qualificagao e avaliacao
e Qs critérios de qualificagéo:
= tipo de empresa;
= capital social;
= organizagéo interna;
= capacidade de producéo;
= tipo de producdo; ...etc.

21 horas

Ref.2 10-A-287

1 040 €+ 20% IVA

—owse ) Reduzir os custos de compras em situacao de crise

o Os critérios de avaliagao:
= risco potencial;
= prazos;
= capacidade de inovagéo;
= qualidade e valor.
* Arecolha de dados.
e 0 questionario de visita. As cotagdes a atribuir.
o A avaliagéo.
e 0 controlo e a potenciacdo da avaliacdo
e das classificagdes obtidas.
3_ A avaliagdo técnica e organizacional
e (s constrangimentos.
e (s prazos internos e externos.
A gestdo do pessoal:
= 0 plano de formacao;
= a informagcdo interna e para o exterior.
e Alinovagéo.
e A qualidade:
= a certificaao.
= tipos de certificagdo.
4_ A avaliagao econdmica e financeira
e Os elementos necessarios para uma avaliagao (Balango,
Demonstragdo dos resultados, anexo e fluxos de caixa).
e A procura dos elementos (IES/Relatdrio de gestao).
o Utilizagéo de um modelo de recolha dos elementos
para analise.
o A preparagéo dos elementos.
o Andlise dos principais indicadores econémicos
e financeiros.
e Cuidados na utilizacao de alguns indicadores.
* 0 método de scoring.

o As informagdes de gestéo difundidas pelos fornecedores:

como integrar no processo de gestdo da nossa Empresa.

Lishoa
7 a9 de Junho

Uma abordagem especifica ao trabalho sobre o custo total

k& Todas as empresas sentem, invariavelmente

a necessidade de se reduzirem rapidamente os custos.
A “alavanca” compras, é um dos meios mais eficazes
de resposta a pressao dos stakeholders.

0 sucesso do contributo da direccao de compras,
depende da correcta aplicagao dos instrumentos
disponiveis no marketing da compra. 33

Dirigido a
m Compradores operacionais.

m Compradores ocasionais.
m Profissionais que intervém no acto de compras.

Objectivos

m |dentificar e interpretar os sinais de mercado e desenvolver
técnicas de reducdo de custos na empresa.

m Fixar-se objectivos quantificaveis e realistas.

m Planear e desenvolver estratégias por categoria e rubrica
de negécio.

m Praticar uma abordagem operacional rigorosa.

14 horas

Ref.2 10-A-799

900 €+ 20% IVA

[ Servigos pag. 267 - Ficha de inscricdo pag. 285 ]

Itinerario pedagdgico
1_ A decomposigéo dos custos
e Como obter?
* Referenciar as anomalias de uma decomposigéo
dos custos. Agir para as negociar.
2_As formulas de calculo prego/volumes
e As leis de experiéncias.
e Qutros métodos simples e eficazes.

3_ A poténcia de compras
o Técticas de segmentacao de fornecedores.
* A globalizag&o dos produtos ou prestacdes de servigos.

4_ A necessidade do requisitante
 Fazer exprimir habilmente as verdadeiras expectativas.
* Pode-se ousar pdr em causa uma necessidade?

5_ 0 valor econémico e tipos de descontos
e As quantidades economicas e contratuais.
 Rappel, fee-management.
6_ 0s objectivos de ganhos
e Construir o seu plano de produtividade por objectivo.
* Definir objectivos dos vendedores.

Lishoa
8 e 9 de Abril

5_ Avaliagio dos riscos ligados ao fornecedor face
aos elementos recolhidos

* Riscos ligados a actividade.

* Riscos ligados ao sistema de informagao formalizado
ou ndo formalizado.

* Risco ligado ao sistema de decisdo; (centralizado,
descentralizado).
6_ Evolucdo para relagdes de partenariado
* Definicdo do nimero de fornecedores por areas de produtos.

e Contratos anuais e ou plurianuais, uma modalidade
de compromisso reciproco.

o Transparéncia de custos e beneficios (partilha de ganhos
de produtividade e de vantagens).

Métodos pedagdgicos

Pedagogia activa baseada em:

| exposigOes orais apoiadas por meios audiovisuais;
m troca de experiéncias entre os participantes;

| exercicios préticos de aplicagéo com recurso a consultas
na internet,

m estudo de casos e de situagdes apresentadas pelos
participantes.

Lishoa
25 a 27 de Outubro

Novo

72010

7_ A Lei dos 20/80 aplicada aos custos
e 0 Pareto dos ganhos potenciais.
e 0 Pareto dos tempos de implementacéo.

8_ A concorréncia entre fornecedores
e ( global-sourcing.
o Estimular a concorréncia de maneira permanente.
o As técnicas face aos monopdlios.

9_Segmento de acgio - negociacao
* Potencial de poupanca.
* Pipeline das compras.

Métodos pedagdgicos

m Formagao animada por consultor com experiéncia
operacional e estratégica nas Compras das Organizagdes.

m Exposicoes e debates.

m Aconselhamento personalizado: andlise de situagdes
apresentadas pelos participantes.
m Grelhas de andlise e exemplos tipo.

Lishoa
7 e 8 de Outubro

© Cegoc 2010



CURSO
Aprovisionamentos e logistica
Dirigido a Itinerario pedagdgico

m Responsaveis de logistica.

m Quadros dos servigos de logistica.

m Responsaveis das dreas conexas - aprovisionamentos,
gestdo de stocks, transportes e armazéns.

m Gestores de empresas que pretendam fazer da logistica
um verdadeiro “Vector de Venda”.

Objectivos

m Compreender o papel da logistica global.

m Ser capaz de organizar os fluxos fisicos e de informagéo
da empresa do fornecedor ao cliente.

m Reduzir os stocks introduzindo um sistema de informagéo
eficaz com os seus clientes.

m Escolher e introduzir uma politica de transportes adaptada
as necessidades do cliente.

m Gerir eficazmente um servico logistico através
de indicadores de gestéo pertinentes.

m Colaborar com os fornecedores e os clientes para reduzir
0s riscos logisticos.

24 horas

Ref.? 10-B-377

1 115 €+20%|VA

__CURSO__

1_ Glohalizar os actos logisticos do fornecedor
ao cliente: a gestéo do “supply chain”
* 0 que espera o cliente da logistica.
* 0 papel da logistica na empresa.
* A logistica e as outras fungdes (compras, qualidade,
producéo, comercial).
2_ Dominar o sistema de informagao:
um elemento-chave
e Os principios de abordagem MRP para o calculo
das necessidades em ambiente industrial.

e Qs principios de abordagem DRP para o célculo
das necessidades em distribui¢o.
3_ Implementar solucdes logisticas inovadoras
* As solugdes classicas.
e As solugdes “por pedido a montante”.

4_ Gerir o stock para suprimir as roturas
e Zero stock ou zero roturas, um falso problema.
 Os métodos classicos de gestdo de stocks.
e Planos de reaprovisionamento.
e As bases dos métodos de previsdo.

5_ Organizar uma logistica fisica eficaz
e Arecepgao e a armazenagem.

* 0s principios da organizagdo dos armazéns
e a preparagao das encomendas: a expedigéo
e a distribuicao.

Porto
23 a 26 de Marco

Lishoa
11 a 14 de Maio

Formacao pratica em aprovisionamentos

&€ As técnicas de aprovisionamento raramente

sao ensinadas as pessoas que iniciam esta actividade
complexa e dificil.

As consequéncias de um aprovisionamento mal
conduzido sao demasiado importantes e justificam

a formacao que permite a estes profissionais atingir
os niveis de eficacia desejados. 93

Dirigido a

m Colaboradores iniciados na fungéo ou afectos
aos departamentos de aprovisionamento, sem formagao
recente na sua fungdo (aprovisionamento de matérias
primas, ferramentas, materiais sobresselentes, materiais

de embalagem, produtos para comercializar ou materiais
para desenvolver projectos de construgéo civil).

Objectivos
m Compreender as técnicas de base.

m Ser capaz de acompanhar, compreender e explorar
o calculo das necessidades.

m Colaborar na qualificagéo e classificago de fornecedores.
m Saber gerir as relagdes quotidianas com os fornecedores.
m Contribuir para a constituigdo de um aceitével stock
de seguranca.
m Saber articular a sua fungéo com a produgao, distribuicdo,
vendas e gestdo da qualidade.
m Saber interpretar problemas logisticos.
m Ser eficaz no acompanhamento dos fornecedores.

21 horas

Ref.? 10-B-732

1 040 €+ 20% IVA

© Cegoc 2010

Itinerario pedagdgico

1_ Sensibilizar o aprovisionador para uma missao
orientada para o cliente.
2_ Compreender as vantagens de um justo stock
e As razbes que justificam um stock.
* 0 stock de funcionamento e o stock de seguranca.
o A exploragdo do calculo das necessidades.

3_ Conhecer os custos de um stock.

4_ Utilizar ferramentas simples de analise de stocks
* 0 calculo do custo da posse do stock.
e 0 célculo de custo da encomenda.
* A nogéo de necessidade.
o Avaliagdo do stock de seguranga necessario.
o Avaliagdo da quantidade a encomendar.

5_ Evitar os disfuncionamentos habituais
© Pelo rigor no controlo dos stocks.
* Pela manutencéo/actualizagéo de bases de dados
técnicos.
* Pelo controlo dos prazos de aprovisionamento
(prazos internos e prazos dos fornecedores).
* Por uma relagéo com os fornecedores.
* Pela sua relagéo com o armazém.
6_ Gomunicar e trocar eficazmente informagdes
com os fornecedores
e ( telefone. Os limites. Como agir.

Lishoa
15 a 17 de Marco

I 0 I Informagdes e inscrigoes em 21 330 31 50 I Fax : 21 330 3155 | cegoc-inter@cegoc.pt I www.cegoc.pt I

JNAIVIEN U | !

Aprovisionamento e logistica 4 QB

REALIZAGAO
GARANTIDA

6_ A entrega ao cliente: da encomenda a entrega
© A empresa pressionada pelo cliente.
A organizagdo da expedicao e distribuicdo:
principios e boas praticas.
o ( transporte, as bases da legislacao.

7_ Colaborar com os fornecedores
o A convengao logistica. Definir o caderno de encargos
logistico.
8_ Gerir um servico logistico
o A gestdo dos fluxos, da plataforma logistica (DRP, EDI
Interned.
© Dominar 0s custos e 0s resultados.
* Indicadores da gestéo logistica: de qualidade, econémicos
e de satisfagéo do cliente.
o Externalizagéo: fazer ou subcontratar as actividades
logisticas.

Métodos pedagégicos

m Exposicdes tematicas e debates.

m Troca de experiéncias e analise de situacdes apresentadas
pelos participantes.

m Estudo de casos e exercicios praticos.

Porto
8a 11 de Novembro

Lishoa
16 a 19 de Novembro

 Os e-mails e suas vantagens.

 As comunicagdes sem custos para a empresa.

* 0 uso da internet nas comunicages.

o A organizagdo a instalar para obter eficacia
no desempenho.

© 0 acompanhamento das encomendas para controlar
a chegada dos materiais.

e A cadeia logistica. Uma ferramenta. Sua finalidade.

7_ 0 tableau de bord do aprovisionador
o As fichas de sintese e seu contetido.
* 0s dados a recolher:
= para qualificar fornecedores;
= para classificar fornecedores;
= para acompanhar a actividade;
= para assegurar uma melhoria continua.

Métodos pedagégicos

m Utilizagdo de pedagogia activa centrada em exposicdes
e troca de experiéncias préticas com o monitor.

m Abordagem e tratamento de casos concretos apresentados
pelos formandos.

m (Cada participante partird com um plano de acgdes
que visa ajudar a melhorar a sua eficacia.

Lishoa S
3 a5 de Novembro




JVIPRA APRL I
4 QB Aprovisionamento e logistica

—owse | ogistica internacional
Optimizar fluxos e reduzir os custos logisticos

&6 Preparar para aprovisionar em qualquer ponto

do planeta, ultrapassando barreiras alfandegarias
sem incidentes e expedir mercadorias nas mesmas
condicdes a custos controlados, constitui o objectivo
genérico deste curso. 73

Dirigico a
m Responsaveis pela logistica.

m Responsaveis pelos aprovisionamentos, Vendas e Marketing.

m Responsaveis por transportes e expedigoes.
m Responsaveis por armazéns.

Objectivos

m Optimizar o esquema logistico no plano internacional.

m Contribuir para a optimizag&o dos vérios regimes
alfandegarios.

m |dentificar, escolher e utilizar sistemas de compras.

m Promover a utilizagdo das novas tecnologias de gestao.

Itinerario pedagdgico

1_Alogistica na cadeia de transporte
 Constituir e optimizar o esquema logistico internacional.
 Escolher e seleccionar os modos de transporte.

* Organizar a distancia o controlo dos prestadores de servico.

e L ocalizar as principais plataformas logisticas (PL)
no mundo e seleccionar as que estrategicamente
se adaptem a sua politica empresarial.

o Critérios de seleccao das (PL) aplicaveis.
* A recepcao das mercadorias e a distribuicdo fisica.
* (s sites mais importantes disponiveis na internet.

21 horas

Ref.? 10-B-731

1 040 €+ 20% IVA

__CURSO_

2_ 0s custos dos transportes
* Elementos a recolher e respectivo calculo.
3_ As operagdes relativas a propriedade dos meios
de transporte
* Quando e porqué recorrer ao outsourcing.
* A organizagdo a exigir segundo o tipo de produto.
* Tipos de contrato e sua especificidade.
e Contrato de seguro. Seguro de cargas.
4_Optimizar a utilizacdo dos varios regimes
aduaneiros
o As relacdes externas da Uniéo Europeia.

5_ Instrumento de politica aduaneira comum

e Codigo Aduaneiro Comunitario.

* Disposicdes de aplicagao do Cddigo Aduaneiro Comunitario.
6_ Origem das mercadorias

e Valor aduaneiro.

7_Mecanismos econémicos aduaneiros

* Introdugéo em livre pratica e consumo.

e ( transito comunitario.

e Andlise dos principais regimes aduaneiros econémicos.
8_Exportacdo

* Regime geral das infraccdes tributarias.

9_ Identificar e utilizar sistemas de transporte.

10_ Breve analise do contrato de compra e venda
internacional - Incoterms.

Lisboa
28 a 30 de Junho

Lishoa
8 a 10 de Fevereiro

Assistente de logistica

Dirigido a

m Assistentes e empregados dos servigos da fungéo
logistica.

m Técnicos e empregados dos agentes logisticos.

m Secretérias do director/responsével da fungao logistica.

m Todas as pessoas que pretendam desenvolver
competéncias na fungéo logistica.

Objectivos

m Situar a miss&o e os desafios da fungéo logistica.

m Conhecer as técnicas e o vocabulério da logistica.

m Desenvolver o seu papel de interlocutor privilegiado
dos clientes e fornecedores.

m Compreender e saber actualizar o quadro de indicadores
de gestao e 0 orgamento da logistica.

1 040 €+ 20% IVA

[ Servigos pag. 267 - Ficha de inscricdo pag. 285 ]

Itinerario pedagdgico

1_ Identificar os desafios da fungéo logistica
o Satisfacdo do cliente, flexibilidade, reactividade, prazo.
* As interaccOes com as outras fungdes da empresa
€ as suas consequéncias.
() conceito da cadeia de abastecimento (supply chain).
e A qualidade dos fluxos logisticos.
e 0 contributo do(a) assistente.
2_Compreender a logistica a montante:
ser interlocutor privilegiado do fornecedor
 Aprovisionamentos.
e Transportes nacionais e internacionais.
* Intermedidrios logisticos e alfandega.

3_ Compreender a logistica a jusante
e Ser interlocutor privilegiado do cliente:
= 0 diagnéstico dos fluxos ao servigo do cliente.
A gestéo dos fluxos.
= a construgdo de uma politica comum com o cliente.

Lishoa
19.a 21 de Abril

11_ Transporte rodoviario, maritimo e aéreo
* Regulamentacao.
 Documentagéo.
e Equipamentos.
e A responsabilidade dos transportadores.
* 0 contencioso das reclamacdes.
e \antagens e inconvenientes de reclamar.

Métodos pedagdgicos

Pedagogia activa apoiada em:

m Exposicdes tematicas e debates.

m Trocas de experiéncias.

m Andlise de situagdes apresentadas pelos participantes.

m Uma formagao prética e personalizada valorizada
por casos apresentados e vividos pelos participantes.

m Uma descoberta ou rejuvenescimento dos “meandros”
internacionais e sua influéncia na logistica.

m Estimulo da utilizagdo quotidiana da internet na gestéo
do processo logistico.

m Conhecimento dos sites da internet incontornaveis
para a construgdo da sua logistica internacional.

m Transferéncia de experiéncias, entre todos os participantes.

Lishoa
13 a 15 de Dezembro

4 _Gompreender a logistica da producao

* 0 MRP.

e () plano industrial e comercial.

* 0 processo de langamento de uma ordem de fabricagao.
5_ Introduzir e manter o quadro de indicadores

e o orcamento: orientacdo e controlo
das performances

e A escolha dos indicadores pertinentes.

e A abordagem “benchmarking” sobre os indicadores
logisticos.

e A construcéo do quadro de indicadores e do orgamento.

Métodos pedagdgicos

m Uma pedagogia baseada em exposigOes tematicas sobre
0s conceitos da logistica, trabalhos em subgrupos e troca
de experiéncias.

Lishoa
15 a 17 de Setembro

© Cegoc 2010



CURSO

JNAIVIEN U | !

Aprovisionamento e logistica 4 QB

Planear e organizar os recursos na plataforma logistica

&6 0 desenvolvimento das autoestradas e das vias
de comunicacao terrestres, a desregulamentacao
dos transportes rodoviarios, a mecanizagéo

das plataformas, o desaparecimento das fronteiras...
modificou a paisagem logistica na Europa.

Esta reestruturagao teve como efeito a redugéo

de custos e dos prazos, a multiplicagéo do numero
de referéncias, a melhoria da qualidade de servio.
Da gestao dos stocks a gestao de um centro de valor
acrescentado em que o produto € personalizado

no tltimo momento, tal é a evolucao da actividade
do responsavel da plataforma logistica. 33

Dirigido a
m Responsaveis de plataformas de distribuicéo (empresas
industriais ou comerciais).

m Responsaveis de armazéns de distribuigéo.

m Responsaveis de aprovisionamentos que queiram aceder
a fungdo do responsével da plataforma.

Objectivos

m Desenvolver uma organizagao focalizada nas expectativas
do cliente, na qualidade do servico e no respeito pelos
prazos.

m Estabelecer um diagndstico e construir um plano de accao
de melhoria.

m Procurar ganhos de produtividade ao longo da cadeia
de abastecimento.

21 horas

Ref.? 10-B-741

1 040 €+ 20% IVA

CURSO

Itinerario pedagégico

1_ Posicionamento e papel da plataforma

o Plataforma ou armazém? Papel, escolha e localizagao.

e Contributo da plataforma na politica da qualidade
de servio ao cliente.

e Qs desafios financeiros.

* Os diferentes tipos de armazéns/plataformas.

e A plataforma na gestéo da cadeia de abastecimento:
consequéncias sobre a organizacao, transformagao
do stock em informagéo.

e Ainteraccéo com os servigos financeiros, de compras,
aprovisionamentos e transportes e a gestao dos fluxos
de informagéo associados.

2_Um local de stockagem e de produtividade
e As actividades de base: descargas, colocacdo

4_ Da auditoria a plataforma
e Os instrumentos.
* A melhoria de produtividade e de rendibilidade.

5_ A externalizacéo da plataforma
A abordagem juridica, as vantagens.
o As etapas para a externalizagdo.
 As remuneragdes, fixa e varivel.

6_ Acompanhamento da performance
e Os indicadores da satisfacdo do cliente.
 Os indicadores de produtividade e de “benchmarking”.

Métodos pedagégicos
m Exposicdes metodoldgicas, discussao e debate.
m Andlise de casos apresentados pelos participantes.

em armazém ou passagem (“cross-docking”), preparagio ™ Plano de acgéo de melhorias para as probleméticas

das encomendas, elaboragdo de lotes e expedigéo.
* Aimportancia e aplicagao do “cross-docking”.
e A implantago do tipo de localizago flutuante
ou localizacdo fixa.
e Os sistemas de movimentacéo.
e A plataforma informatizada, a rastreabilidade
das informagoes, a ajuda as decisdes.
3_ A plataforma: centro de valor acrescentado
e A embalagem e 0 acondicionamento.

o As operagdes de diferenciagéo retardada (“postponing”).

Lishoa
10 a 12 de Margo

abordadas.

Lishoa
27 a 29 de Setembro

Gestao de operacoes logisticas da “Supply Chain”

Dirigido a

m Responsaveis de transportes.

m Responsaveis por areas da Logistica.

m Responsaveis dos Aprovisionamentos, Vendas e Marketing.

Objectivos

m Dominar o sistema de transportes da Empresa em todas
as vertentes relacionadas com a sua actividade.

m Dominar a gestdo técnica e financeira.

m Conhecer as normas alfandegérias afectas a circulagao
intra e extra comunitaria de mercadorias.

Itinerario pedagdgico
OPERAGOES LOGISTICAS
1_ Reflexos da globalizagao e da concorréncia

nas empresas
e Alogistica integrada suas areas.

2_ Identificar as bases dum sistema logistico.

3_ Aspectos particulares dos transportes
o Estudo das caracteristicas técnicas;
o Estudo das caracteristicas funcionais dos diversos
meios de transporte.
4_ Gerir a actividade transportadora
e Organizagéo do mercado e da producéo.
* Equipamentos.

21 horas

Ref.? 10-B-709

1 040 €+ 20% IVA

© Cegoc 2010

* Vocacdo especifica e vantagens competitivas.
* 0s custos do transporte.
e Ainfluéncia nos custos do preco dos combustiveis.
e A importancia para a Empresa do controlo do C02:
= critérios de qualidade de servico.
e Os indicadores de gestéo: sua defini¢do e apuramento.

5_ Transportes especiais
* Postais e servicos expresso. 0 caso particular
dos “Courrier”.
* 0 transporte urgente, sua influéncia nos stocks.
e Just-in-time.
o Transportes de grandes dimensdes.
OPERAGOES ALFANDEGARIAS
6_ Transportes rodoviarios, maritimos, aéreos
e intermodal
* Regulamentagao.
* Documentacéo.
o Estrutura tarifaria.
e A responsabilidade dos transportadores.
* Negociacdo e compra de Servicos.

7_As operacdes alfandegarias
e () papel das Alfandegas.
* Prova de origem de mercadorias.

* Regimes aduaneiros; livre prética e Introdugao
no consumo.

Lisboa
14 a 16 de Abril

I 0 I Informagdes e inscrigoes em 21 330 31 50 I Fax : 21330 3155 | cegoc-inter@cegoc.pt I www.cegoc.pt I

 Conhecer as 4 classes de incoterms 2000 e saber
determinar a sua correcta aplicagéo.

* 0 papel da Alfandega.

* Introducéo a classificagéo das mercadorias.

* Procedimentos de transito comunitério e transito comum.

o |dentificar os procedimentos sobre reclamacdes
de avarias/danos em mercadorias transportadas.
(via rodovidria, maritima e aérea).

(s regimes aduaneiros.

 Os procedimentos simplificados.

8_ Funcdo comercial nos transportes (rodoviarios,

maritimos e aéreos)

* Organizacdo do mercado e da producéo.

 Os intervenientes.

 Regulamentacéo.

* Documentagéo e equipamentos utilizados.

o \locagéo especifica e vantagens competitivas.

o Estrutura tarifaria.

e As cobrangas dificeis.

* Responsabilidades e reclamagdes.

Métodos pedagégicos

Pedagogia activa apoiada em:

m Exposicdes teméticas e debates.

m Trocas de experiéncias.

m Andlise de situagOes apresentadas pelos participantes.

Lishoa T
27 29 de Outubro °
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4 QB Aprovisionamento e logistica

CURSO

Métodos praticos de gestao de stocks

Dirigido a

m Responsaveis pela gestéo de stocks.
m Responsaveis de logistica.

m Responsaveis por sobressalentes.

m Chefes de compras.

m Responsaveis comerciais.

m Chefes de armazéns.

Objectivos
m Dominar a gestdo dos fluxos fisicos e de informago.
m Adquirir conhecimentos essenciais de gestéo de stocks.

Calcular um stock de seguranca a partir da andlise
de um histdrico.

m Introduzir um quadro de indicadores pertinentes a gestéo
de stocks.

Itinerario pedagdgico

1_ Andlise prévia dos consumos e dos stocks
 Abordagem qualitativa, quantitativa e financeira
dos stocks:
= Definigao;
= Classificagéo/tipo de stock e seus comportamentos;

A 28 horas

Ref.? 10-B-034

1 200 €+ 20% IVA

CURSO

=~ Andlise global dos stocks;
= Andlise ABC aplicada aos stocks;
= Célculo dos custos: de posse de stock, de passagem
de encomenda.
2_ 0s métodos de reaprovisionamento
o Ainfluéncia da performance dos fornecedores no stock.
() aprovisionamento periodico.
() aprovisionamento por ponto de encomenda.
o Stock de seguranga, sua composicao, sua justificacao.

3_Determinacao de quantidades
* Do stock de seguranca.
* Do nivel de aprovisionamento.
* Da quantidade econémica da encomenda.

4_Métodos de valorizacao dos stocks
* 0 preco médio ponderado.
e Primeira entrada, primeira saida (FIFO).
« Ultima entrada, primeira saida (LIF0).
e Os precos standard.

5_A gestao de stocks nos cenarios de:

 Compra para projecto (0 aspecto particular da construcao

REALIZAGAO
GARANTIDA

e Just-in-time.
e Stock zero.
© Kamban.

6_ Determinar as técnicas de inventario
o Utilidade dos inventérios.
 Métodos de inventério e sua relagdo com a natureza
dos produtos em stock.
* Valorizagdo do inventério.
* Andlise das diferengas e acgdes correctivas
a desenvolver.
7_ Monitorizar a gestao de stocks
© Objectivos para a G.S./ como definir. Exemplos.
o Estatisticas diversas.
* 0 quadro de seguimento do stock.
e As novas tendéncias de gestao e sua influéncia na gestéo
de stocks.

Métodos pedagégicos

m Os contributos de experiéncias e de métodos do Consultor/
/Formador séo enriquecidos pela troca de opinies
e experiéncias dos participantes e ilustrados

civil). por NUMErosos exercicios praticos.
Lishoa Porto Lishoa Porto Lishoa
22 a 25 de Fevereiro 3 a6 de Maio 15a 18 de Junho 12 a 15 de Outubro 22 a 25 de Novembro

Formacao pratica do controlador de stocks

Dirigido a

m Responsaveis por ficheiros de materiais.

m Chefes de armazéns e seus adjuntos.

m Funciondrios dos servigos de aprovisionamento.

Objectivos

m Transmitir aos trabalhadores afectos a esta area uma
nocao clara do seu papel de “Contabilista de Materiais”,
da utilidade do seu trabalho e por meio de numerosos
exercicios praticos, fazer-lhes adquirir a ldgica da gestao
de um ficheiro e dos seus itens.

Itinerario pedagdgico
1_ 0s stocks no contexto da empresa.
2_Nocdes simples sobre a gestao dos stocks.

3_ Importancia e natureza da Contabilidade
de materiais

 Relativamente a Contabilidade geral.

21 horas

Ref.2 10-B-052

1 040 €+ 20% IVA

e

[ Servigos pag. 267 - Ficha de inscricdo pag. 285 ]

* Relativamente & Contabilidade analitica de exploracao.
 No que diz respeito a gestdo de stocks.

4_Regras de Contabilidade de materiais
* Inventario de movimentos.
 Origem dos movimentos.
o A articulagéo do stock com os diversos departamentos
da empresa.
* Fins a atingir.
5_ Diferentes tipos de contabilidade de materiais
o Saldo simples.
* Disponiveis com afectagéo de materiais.
* Disponiveis sem afectagdo de materiais.
o Diversas configuracdes de fichas de stock.
6_ Contabilidade de materiais (valores dos materiais
em stocks)
* Diferentes métodos e aplicacdes.
o Custos standard.

Lishoa
7 a9 de Abril

* Preco médio ponderado.
e FIFO-LIFO.

7_Inventario e controlo de stocks
 Método e organizagdo dos inventarios.

8 _0s erros
* Tipos de erros e suas causas.
e Andlise da sua frequéncia.
 Métodos de correcgdo.

9_Ajudas a Gestao de stocks
o Estatisticas diversas.
e 0 Tableau de Bord do Stock.

Métodos pedagégicos
m Exposicdes e debates.

m Numerosos exercicios praticos.

m Andlise e discussdo em subgrupos.

Lishoa
22 a 24 de Setembro

© Cegoc 2010



CURSO

0 Chefe de armazém

Dirigido a
m Responsaveis por armazéns (MP, PA, sobressalentes, etc.).
m Responsaveis por depdsitos afectos a redes
de distribuicdo e transporte.
m Responsaveis por estaleiros de obras.
m Colaboradores da empresa para 0s quais seja (il
conhecer a problematica do armazém.

Objectivos

m Organizar 0 armazém para melhor responder aos clientes
(internos/externos), ao mais baixo custo.

ltinerario pedagdgico
1_ Conhecer os novos desempenhos do armazém
na empresa

* (s principios da logistica global, para melhor responder
aos clientes.

e As principais necessidades dos clientes.
* 0 perfil do novo responsével para poder responder
0s requisitos da fungéo.
2_Ser especialista da recepcao de materiais
e ( acolhimento das transportadoras.

e A organizagéo a instalar para assegurar a necessaria
produtividade.

o As precaugdes para prevenir litigios.
3_ Ser especialista de arrumacao
o Caracteristicas basicas de produtos e materiais.

o Alguns compartimentos fisicos e quimicos
de mercadorias potencialmente perigosas.

* Principios de armazenagem e de movimentagéo
de materiais:

Lishoa

Lisboa

1 280 €+ 20% IVA

Porto

1 200 €+ 20% IVA

CURSO

Aperfeicoamento do pessoal de armazéns e expedicoes

Dirigido a

m Colaboradores dos servigos de Armazéns e Expedicdes.
Objectivos

m Aprender a utilizar o volume disponivel em armazém.
m Armazenar correctamente 0s produtos.

m Optimizar o uso dos meios de armazéns.

m Detectar e corrigir erros cometidos.
m Melhorar o servigo prestado pelo armazém.

Itinerario pedagdgico

1_ Importancia dos armazéns para a empresa
e Aspectos funcional e econdmico.
* Principios basicos de armazenagem.
e As quatro fungdes do armazém.
 Formas de organizagéo.

21 horas

Ref.? 10-B-432

1 040 €+ 20% IVA

© Cegoc 2010

= definicéo das unidades de carga, de arrumagao
e movimentagao mais apropriadas;
= utilizag&o do espago de forma eficiente;
= a produtividade dos movimentos;
= controlos dos movimentos/fluxos e das datas
de entrada e localizagdes dos materiais em armazém;
= garantir a protecco adequada a pessoas, materiais
e instalagdes.
e As operagOes em armazém.
o Sistemas de localizagao de mercadorias em stock.
o Sistemas e equipamentos de movimentagéo de cargas.
4 _Ser especialista na satisfagao de requisicdes/
Ina preparacao das encomendas
* A organizacgdo. Métodos praticos para melhor satisfazer
0s clientes.
e Conhecer métodos e meios fisicos para melhorar
as performances da satisfagéo de requisices,
controlar os custos e promover a produtividade.
5_ Ser capaz de contribuir para uma hoa gestao
das referéncias mais importantes
e Nogdes de gestéo de stocks.
* Nogdes de controlo de stocks.
o Ainfluéncia do comportamento dos fornecedores
nos volumes de stock.
e Ainfluéncia da comunicagao interna e da produtividade
no volume de stocks.
* 0 custo dos stocks.

6_ Gerir e acompanhar a evolugio do armazém
* 0 inventdrio fisico - os diferentes métodos.
e A medida da produtividade.
e A relagéo de produtividade com os recursos.
o A informag&o necessaria - Como conseguir.

Lisboa
17 a 21 de Maio

Lisboa
1a5 de Margo

Porto
4e5+11e 12 de Fevereiro

2_ Aproveitamento do armazém
e Meios de movimentago e armazenagem.
e Modos de armazenagem e carga.
* Circuitos fisicos.
* Preparacao de pedidos.

3_ Controlo de existéncias
e A documentacao como suporte da informagéo.
* |nventario fisico.
* [nventario contabilistico.
e Roturas e quebras.

4_Preparacao e execucao da expedicao
e Metodologia de cargas e descargas.
e A carga de mercadorias perigosas (ADR).

* As prescrigoes do ADR aplicaveis as mercadorias
movimentadas.

JNAIVIEN U | !

Aprovisionamento e logistica 4 QB

REALIZAGAQ
GARANTIDA

7_Compreender o sistema de gestao da qualidade
da empresa

o A participacao do armazém.
* A obrigacao de resultados.
* A melhoria continua.

e ( servigo do cliente.

8_A animacao da equipa ao servico do armazém
* Polivaléncia/rotacdo de PT.
A seguranca no trabalho.
* A delegac@o. Responsabilizar. Motivar.
o A formagéo.
9_Compreender a importancia do rastreio
das mercadorias
o A integragdo do armazém na logistica.
o Alintegracéo informatica. Bases de dados.
e |dentificacdo e captura de dados; EDI.
o A identificago dos produtos/lotes em cada fase logistica.
* Alidentidade da funcdo do armazém com o processo/ciclo
logistico.

10_ Compreender que o armazém esta ao servico
dos clientes (internos e externos).

Métodos pedagégicos
Pedagogia activa baseada em:

= exposices e debates;

m troca de experiéncias;

m trabalhos praticos em subgrupos;
m estudo de casos.

Lisboa
8 a 12 de Novembro

Porto
27 e 28 de Setembro + 7 e 8 de Outubro

REALIZAGAQ
GARANTIDA

5_Colahoracgao para assegurar a qualidade
 |mportancia das normas da qualidade.
* Erros mais frequentes e problemas de nao-qualidade.
o Possiveis acgdes correctivas e de melhoria.
o A preservacao da qualidade dos produtos armazenados.
e Participar nas melhorias.
e Aplicago dos requisitos da norma IS0 9001:2000
as éreas abordadas.

 Os grupos de melhoria.
* Aumento da efic4cia no trabalho.

Métodos pedagégicos

Pedagogia activa baseada em:

m Exposigdes e debates.

m Trabalhos praticos em subgrupos.

m Estudo de casos e andlise de situacdes apresentadas

e A concretizagdo legal nas identificagdes. pelos participantes.
Lishoa Lishoa Lishoa
17 a 19 de Fevereiro 31 de Maio a 2 de Junho 18 a 20 de Outubro
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4 QB Aprovisionamento e logistica

—weso J Qptimizar os transportes e as operagoes alfandegarias

REALIZAGAO
GARANTIDA

das opgdes sobre os modos de transporte a posse de viaturas e a gestao do outsorcing

k& A evolugéo da regulamentagao no quadro europeu,
a progressiva concentragéo dos intervenientes

no transporte, a chegada dos “low costs” bem como
outras mudancas obrigam a modificar as praticas
tradicionais.

As alfandegas, ao servigo das empresas, vem

ao encontro dos vossos problemas de exportacéo.

Para responder a estes desafios é necessario conhecer
as novas regras do mercado. 77

Dirigido a
m Responséveis pelos servios de transporte.
m Colaboradores de servigos de importacao/exportagao.

Objectivos

m Compreender os aspectos técnicos do transporte.

m Analisar ofertas, identificar necessidades, optimizar
a compra, assegurar a venda e acompanhar as prestagdes
de transporte.

m Desenvolver parecerias fornecedor/cliente.

m Compreender as envolventes juridicas do contrato
de transporte.

m Tirar partido das facilidades alfandegérias.

m Conhecer e compreender os regulamentos em vigor.

Itinerario pedagdgico

1_ Compreender os aspectos técnicos dos meios
de transporte
o As qualidades e defeitos logisticos dos diversos meios
de transporte.

A © 24 horas
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o Transporte rodovidrio. Obrigagdes em Portugal.
e Transporte maritimo.

o Transporte aéreo - desenvolvimento do transporte
expresso e sua importancia nos custos de produgdo.

o Transportes ferrovidrios. o futuro.

o As técnicas e recursos utilizados pelos diversos meios
de transporte.

2_ Medir a performance de um transporte

© (s custos. Como calcular.

o Os critérios de avaliagdo.

0 acompanhamento do progresso das relagbes
fornecedor/cliente.

o As perspectivas de seguranca face ao terrorismo
internacional.

3_0s métodos de optimizagao dos fluxos e dos stocks

o Andlise de fluxos por natureza e fungéo:
= recepcao;
= controlo;
= armazenagem,
= preparacdo de encomendas;
= expedicao;
= técnicas de classificagdo e avaliagdo.
e Optimizagéo de fluxos e de stocks:
= métodos de reaprovisionamentos;
= métodos de preparagdo de encomendas.
 Dimensionamento e organizagéo fisica dos entrepostos:
= conhecer e saber escolher o material de armazenagem;
= integrar as diferentes zonas de trabalho no entreposto.

Lishoa
24 a 27 de Maio

4_ Dominar os procedimentos

e As operagdes alfandegérias:
= 0 papel da alfandega;
= procedimentos de transito comunitario e comum;
= 08 procedimentos simplificados;
= introdugéo a classificagdo de mercadorias;
= 0s regimes alfandegarios.
e () contrato de transporte nacional e internacional:
= as normas de qualidade;
= 0s direitos e obrigagbes do transportador nacional
¢ internacional;
= 0s “contratos tipo” nacional e as convencdes
internacionais;
= 0s “plafonds” de indemnizacéo;
= 0 seguro de mercadorias contra os riscos do transporte.
e Os transitarios e os transportadores.
= as responsabilidades;
= as escolhas.
* Os documentos de transporte:
- terrestre;
= maritimo;
= aéreo.

Métodos pedagégicos

Pedagogia activa apoiada em:

m Exposicdes tematicas e debates.

m Trocas de experiéncias.

m Andlise de situacdes apresentadas pelos participantes.

Lishoa
15 a 18 de Novembro

Qualidade da oferta

A diversidade da nossa oferta € uma das nossas riquezas.

A operacionalidade é a nossa identidade. Multiespecialistas, apresentamos solugdes adaptadas

a cada um dos nossos clientes, seja ao participante perante o seu projecto individual, seja a empresa
face ao seu projecto de mudanca. A diversidade das nossas intervencoes é ampla: formagao
inter-empresas, formagdo intra empresa, eLearning, formagdes Blended, formag&o Outdoor

para grandes grupos, consultoria, coaching, acompanhamento operacional individualizado.

Um compromisso de realizacao das accoes formativas

A nossa posigéo no mercado garante uma das melhores taxas de realiza¢ao das acgoes de formagao.

Garantimos também uma resposta rapida as vossas consultas através de propostas com solugoes
adaptadas as vossas condicionantes e as vossas realidades profissionais e organizacionais.

A amplitude da nossa oferta e a frequéncia da nossa programagéo permite-nos responder, na maior

parte dos casos, as necessidades das empresas.

Um sistema da Qualidade =0 sen

-0 dos nossos Clientes
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