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A Missao do SESI Parana é promover a qualidade de vida do trabalhador e seus dependentes,
com foco na educacao, saude e lazer e estimular a gestao socialmente responsavel da empresa
industrial. Por meio da sua Geréncia de Seguranca e Saude para a Industria, o Sesi Parana presta con-
sultoria e assessoria as empresas industriais com produtos, servicos e solucoes que visam reduzir os
indicadores de absenteismo, acidentes e doencas ocupacionais e aumentar a qualidade de vida dos
seus trabalhadores e a satisfacao da sua equipe.

Para garantir a qualidade dos servicos, o Sesi Parana investe na capacitacao da equipe técnica
com o intuito de formatar seus servicos de consultoria em Seguranca e Saude no Trabalho e Pro-
moc¢ao da Saude, para contribuir com a eficiéncia e a produtividade de empresas dos mais variados
segmentos. Em face de demanda crescente do mercado para atendimento personalizado (coleta
de informacao em sete Painéis de Especialistas realizados no Parana no ano de 2014) verificamos a
necessidade de normalizacdo conceitual e pratica da consultoria.

Foi verificada a necessidade de diretriz conceitual para prospeccdo e recebimento de demandas,
perfil e preparo dos profissionais e da conduta de atendimento; necessidade de nova imagem e apre-
sentacdo do SESI (como se impor frente aos que competem conosco e como equiparar/superar). Para
tanto, elaboramos um Manual para os profissionais que irao atuar em consultoria tenham em um
unico local todas as informac6es com as instru¢ées necessarias sobre o tema.

Para elaboracdo deste manual foram utilizados como referéncia os seguintes materiais:

» Manual de consultoria empresarial: conceitos, metodologias e praticas / Djalma de Pinho
Reboucas de Oliveira - 72 ed. — S3ao Paulo: Atlas, 2007

« Material disponibilizado no Curso Formacao Consultores em Saude e Seguranca
Trabalho ministrado pela Comportamento - Psicologia do Trabalho, Curitiba, 2007

« Modelo de Atuacao SESI em Solucoes Integradas / Servico Social da Industria; Servigo
Nacional de Aprendizagem Industrial; Instituto EuvaldoLodi. - Brasilia: SESI, 2016.

« Manual Programa Sesi de Gestao do Absenteismo / Servico Social da Industria; - Brasi-
lia: SESI, 2015.

- Prestacao de Servicos de Tecnologia e Inovacao / Senai - Departamento Nacional; Di-
retoria de Educacao e Tecnologia — DIRET; Unidade de Inovacao e Tecnologia — UNITEC. Brasilia:
Senai, 2014.
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O que é consultoria?

Consultar: Pedir conselho, instrucdo, opinido ou parecer a; Aconselhar-se com; Procurar infor-
macdes ou esclarecimentos sobre determinado assunto (em livros, diciondrios, bibliotecas, internet
etc.); buscar, pesquisar; Procurar conhecer aquilo que esta ocorrendo em; sondar, examinar, auscul-

tar; Apresentar ou dar a sua consulta ou parecer sobre algum assunto.
(http://michaelis.uol.com.br/busca?r=0&f=&t=&palavra=consultar)

Consultoria: Acdo ou efeito de um especialista emitir um parecer técnico ou orientacdo profis-
sional sobre um assunto de sua especialidade.
(http://michaelis.uol.com.br/busca?r=0&f=&t=&palavra=consultoria)

DIFERENCIACAO ENTRE ASSESSORIA E CONSULTORIA

. . )
Assessoria Consultoria
Auxilio técnico. “Venda de conhecimento e capacidade
de fazer diferenca”.
Terceirizacao de Um servico que ndo
deva ou n3o possa ser feito pela propria Influencia nas decisdes nos diferentes
organizacdo. niveis. Pode ou nao realizar intervencdes
técnicas.
BT B @Ol e S ’espeaﬁfo Alto nivel de conhecimento e experiéncia.
aprofundado. Requer dominio da técnica
a ser utilizada. Caracteristica essencialmente estratégica.
Caracteristica essencialmente tatico-
-operacional.
J

Para o Sesi Parang, serao considerados contratos de consultoria as acdes desenvolvidas junto as
empresas com no minimo de 4 horas de atividades.

O Conceito de Consultoria

E um processo interativo de um agente de mudanca externo a empresa (consultor), o qual assu-
me a responsabilidade de auxiliar os executivos e profissionais da referida empresa nas tomadas de
decisdes, ndo tendo, portanto, o controle direto da situacado.




Agente de mudancas externo

O agente de mudancas é o profissional capaz de desenvolver comportamentos, atitudes e pro-
cessos que possibilitem a empresa transacionar proativamente e interativamente com os diversos
fatores do ambiente empresarial.

O consultor deve atuar como parceiro dos executivos e profissionais da empresa cliente!

Responsabilidade de auxiliar as pessoas

O consultor deve atuar como parceiro dos executivos e profissionais da empresa cliente!
O que queremos dos nossos consultores em relacao a outros consultores é a maneira como
conseguiremos solucionar determinado problema de nossos clientes.

Na maioria das acoes, o Consultor nao tem controle direto da situacao

No desenvolvimento de um projeto de consultoria, o consultor é responsavel por sua totalidade,
pois 0 mesmo esta baseado em metodologias e técnicas, para os quais o consultor foi contratado;
Na implementacdo de um projeto de consultoria, o executivo de uma empresa-cliente (EC) é res-
ponsavel por sua totalidade, sendo que, neste caso, esta totalidade corresponde aos resultados
efetivos apresentados pelo projeto de consultoria; e

Em contrapartida desta ultima responsabilidade, existe a autoridade de implementacao do proje-
to, que é exclusiva do executivo da empresa cliente.

@




IDENTIFICANDO
AS NECESSIDADES
DA CONSULTORIA




Identificacao das necessidades de consultoria

Antes de iniciar um processo de consultoria, o consultor deve ter clareza de duas situacoes:
Situacao atual da empresa cliente, tendo em vista seus negaocios atuais;

Situacao futura desejada pela empresa cliente, tendo em vista seus negdcios atuais e futuros e
os resultados desejados.

Para quais assuntos administrativos deve ser convidada uma consultoria para realizar os servicos?
O assunto a ser analisado € o proprio negdcio da empresa;

0 assunto a ser analisado € um sistema ou um processo da empresa;

O assunto a ser analisado é a atuacao dos executivos e profissionais da empresa-cliente e o
correspondente processo decisorio.

Tomada de decisoes

No processo de consultoria, a decisao é uma parte do processo decisorio. Decisao € a escolha
entre varios caminhos alternativos que levem a determinado resultado.

A decisao é uma prerrogativa do executivo da empresa e nao deve ser delegada ao consultor.
Os executivos das empresas clientes também devem saber trabalhar com alternativas, o que pode
representar outro importante setor de contribuicdo do consultor. A identificacdao dos servicos que
devem ser realizados por consultores é valida para qualquer assunto de uma empresa, quer seja

O tecnologia, comportamento, projetos de viabilidade, etc.

O consultor pode auxiliar os executivos das empresas clientes a identificarem alguns tipos de

problemas ou doencas.




Doencas e sintomas organizacionais

DOENCAS SINTOMAS

Retorno nulo ou irrisério sobre o capital investido;
Econbémicas
Retorno baixo sobre o capital total.

e Despesas financeiras elevadas;
Financeiras e Alta necessidade de capital de giro;

e Alta influéncia de capital de terceiros.

Alto nivel de reclamacdes e de devolucdo dos clientes;
Técnicas
Alta dependéncia tecnoldgica externa.

e Processo de distribuicdao inadequado;
Mercadoldgicas e Precos inadequados para os produtos e servicos vendidos;

e Falta de competitividade no mercado.

Inadequada utilizacdo de recursos disponiveis;
Administrativas
Trabalhos repetitivos.

e Falta de motivacdo;

e Baixo nivel de coesao;
Comportamentais

e Alto nivel de atritos;

e Alto nivel de rejeicao as mudancas.
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Negociando com diferentes niveis organizacionais

Todo processo de consultoria deve atender aos anseios do nivel estratégico de uma organiza-
¢ao, visto ser este o responsavel por estabelecer o rumo a ser seguido. E geralmente de responsa-
bilidade dos niveis mais altos da empresa a tomada de decisao. Na realidade, sem o envolvimento
direto do principal executivo da empresa, como o lider da conducao do processo estratégico em uma
empresa, dificilmente ocorrera a aceitacao e o andamento da consultoria.

NIiVEIS ORGANIZACIONAIS

Culura, Clima, Sistema de Gestao,
Politicas, programas,Planejamen-
to estratégico, Rel. Comunidade.

Estratégico

des e /ou departamentos, Trabalho
em equipe, Desen. Interpessoal, Rel.
Cliente Interno.

m Lideranca, Desdobramento de me-
tas, iniciativas localizadas em unida-
o
Operaciona

Procedimentos para avaliacao de
pessoas, definicao de perfil, coaching,

mentoring, sucessao e promogao,
acompanhamento de empregados.

Entendimento do negocio da empresa-cliente

Negdcio € arazao de ser da empresa e representa o foco da sua interacdo com o mercado;
Existe um nivel de conhecimento de cada parte (consultor e empresa-cliente) sobre o conheci-
mento da outra parte;

E necessario que os executivos e profissionais da empresa tenham pleno conhecimento e cons-
cientizacdo a respeito do problema identificado, de suas causas e de seus efeitos.

Enfase em dados e evidéncias

A orientacdo para resultados descrita anteriormente requer mecanismos confiaveis para ava-
liacdo da realidade. Sem informacdes validas e confidveis, € impossivel determinar em que medida
os resultados de fato ocorreram e foram consequéncia dos servicos implementados. A énfase em
dados e evidéncias €, portanto, uma extensao natural do fundamento de orientacao para resultados.




Apesar do argumento sobre o valor de se basear decisdes em dados e evidéncias ter enorme
apelo ldgico, a realidade mostra um cenario muitas vezes diferente. Decis6es sobre onde e como
alocar recursos sao muitas vezes determinadas por influéncias politicas e preferéncias pessoais;
discussdes sao guiadas por opinides em vez de fatos.

Dados sao o material bruto de uma cadeia que leva, em ultima analise, a conhecimento e sa-
bedoria. A figura 10 ilustra as etapas deste processo de transformacdo. Um dos objetivos finais do
processo de consultoria é gerar sabedoria e inteligéncia para os clientes industriais. Para chegar 13, é
essencial construir o trabalho com base em dados e evidéncias.

DADOS Reunir as.partes INFORMACAO Conectar as partes
(pesquisar) (coletar)

CONHECIMENTO B Y= 1300 ntegraratodo
(aplicar) (refletir e inovar)

\\ J

Fonte: Modelo de Atuacao SESI em Solucées Integradas O

Pertinéncia do Pedido

Coeréncia geral daquilo que eles pedem com aquilo que precisam (queixa/demanda). O pedido
€ sempre paradoxal!
Vocé presta este tipo de servico?

Quem pede?

Pra quem é? (Cliente X Paciente)
O que querem com isso?

Quem encaminhou para vocé?

Ha coeréncia (servico, tempo, publico-alvo, resultados esperados, investimento)?

“E responsabilidade do consultor avaliar o pedido do cliente
antes de propor qualquer coisa a uma organizacao!”
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Diagnostico

[ FLUXO DE ATENDIMENTO \

Consultoria
\_ J

Devem ser levados em consideracao, no minimo, pelo consultor:
Identificacdo do problema-alvo, o qual sera o foco do projeto de consultoria;

Andlise do ambiente do projeto;

Definicdo dos objetivos, desafios e metas a serem alcancados;

Definicdo dos critérios e parametros de avaliacao do projeto;

Definicdo dos estudos de viabilidade necessarios;

Negociacdo e combina¢do dos recursos necessarios;

Identificacao da equipe de trabalho, envolvendo ou ndo profissionais da empresa-cliente;
Programacado e alocacao de recursos;

Elaboracao do plano de projeto.

Intervencao propriamente dita

( Diagnostico ou Plano de Acao)

Resultados e avaliacao do trabalho




Redefinicao da Queixa
Releitura da queixa para coloca-la em base “trabalhavel”. O cliente espera que vocé faca uma
magica e resolva!
Intervencao centrada no problema - ato de participacdo e crescimento coletivos.
Limpar depositacées, responsabilizar.
O papel do consultor é clarear o processo e conduzir o sistema.
E para dar poténcia ao sistema e ao processo.
Sem redefinir o consultor corre o risco de ficar aprisionado no circulo vicioso do cliente.

“Diagnd@stico deve ser uma palavra que nao aumente a
doenca mas que conecte o sujeito a consciéncia”.
(Jean-Yves Leloup, 2004 )

Como ler um resultado?

O que este resultado confirma?

O que ele contesta?

Algum elemento novo surgiu?

O que esta empresa/grupo/area precisa aprender para fazer mudancas favoraveis?

Como criar condi¢Ges para que isso aconteca? O

A sustentacao da vocacao de um profissional para atuar como consultor
deve ser efetuada por um tripé:

A integridade do profissional para atuar como consultor;
O valor que o profissional da consultoria proporciona para a empresa-cliente;
A felicidade que o consultor tem e expressa por sua atuagao profissional.
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Caracteristicas basicas do (a) consultor (a)

Conhecimento: elevado conhecimento de sua especialidade, conhecimento de administracdo,
desenvolver situacdes alternativas interessantes, ter visao de longo e curto prazos, saber pen-
sar grande, ter raciocinio logico, saber buscar e consolidar informacdes.

Habilidade: inovacdo, tomada de decisGes e estabelecimento de prioridades, adequado con-
trole administrativo e estratégico, pensamento estratégico, agente de mudancas, ter intuicao,
transmitir otimismo e seguranca, saber trabalhar em equipe, trabalhar com realismo, saber
trabalhar com aspectos quantitativos e qualitativos, saber assumir responsabilidades, resolver
conflitos, administrar o tempo, visao abrangente, ser ético, ter focos de ataque, saber trabalhar
com o elemento surpresa.

Comportamentais (atitudes): atitude interativa, racional, adequado relacionamento com as
pessoas, dialogo amplo e otimizado, negociador, ter atuacao com énfase nas pessoas, desen-
volver clima de confianca, saber trabalhar com erros, comprometimento das pessoas.

Quanto a ética...

Capacitacao do consultor;
Esséncia do servico de consultoria;
Relacao com a empresa-cliente, referente aos servicos propostos;
Assuntos sigilosos;
O Realidade da empresa-cliente;
Funcionarios da empresa-cliente;
Vontades proéprias do consultor;
Transferéncia de conhecimentos;
Postura de atuacao.

Postura de atuacao

Contribuir na identificacdo das efetivas necessidades de servicos de consultoria, tendo em vista
desenvolver sua matriz de negdcios;

Contribuir para o aprimoramento das empresas-clientes e aplicacao de metodologias e técnicas
consistentes com as prioridades, as necessidades e a realidade de cada EC;

Atuar como facilitador da consolida¢ao dos servicos de consultoria realizados junto aos executi-
vos e profissionais da EC;

Atuar como parte integrante da realidade atual e da situacdo futura desejada das EC's;

Contribuir para a consolidacao do ritmo de velocidade necessario para o processo de aprimora-
mento continuo das EC's;

Contribuir para o aprimoramento sustentado do estivo administrativo das EC's.




Respeitar as politicas de atuacdo das EC's;
Atuar dentro dos principios éticos estabelecidos;

Transferir para as EC's todas as metodologias e técnicas necessarias para seu continuo aprimora-
mento administrativo;

Conhecer e interagir com as outras metodologias e técnicas aplicadas pelas EC's, para evitar con-
flitos conceituais e procurar sinergias administrativas.

Consolidar os niveis de qualidade e os prazos negociados com as EC's;

Respeitar os custos e os recursos alocados em seu projeto de consultoria, de acordo com o ante-
riormente negociado com a EC.

Algumas dicas para encerrar:

Consolidar visao mais ampla;

Saber equilibrar a equacao do risco com a certeza;

Ser forte no questionamento dos porqués e suas razoes;

Saber trabalhar com problemas;

Saber ocupar vazios da EC com elevadas competéncias metodoldgicas e experiéncia;

Saber expressar-se; O
Proporcionar a maxima importancia para a EC;

Ter confianca interativa e consolidada com a EC;

Ndo se preocupar com quem recebe o crédito do servico realizado e dos resultados proporcionados;
Procurar o 6timo e nao o bom;

Respeitar e interagir com a cultura e postura de atuacdo da EC;

Saber trabalhar o conhecimento da EC e das pessoas;

Ter disciplina de atuacao;

Ter tempo e vontade para estudo e para escrever;

Ter paciéncia;

Saber realizar consultoria a si proprio.




PROCESSO
DE VENDA
CONSULTIVA




PROCESSO DE VENDA CONSULTIVA

O Sesi Parana recomenda que o processo de venda siga as premissas de venda consultiva, para
estabelecer critérios para a prospeccao em vendas dos servicos de Consultoria em SSI, fortalecendo o
relacionamento com o cliente por meio de um atendimento agil e entrega de solucées customizadas.

Conceito

Para garantir e potencializar resultados, é fundamental que as areas (SSI, Comercial, Administra-
tiva) trabalhem em conjunto.

A grande importancia esta na entrega e no acompanhamento do que foi contratado. Ter a clara
identificacdo dos papéis e responsaveis pela execucdo, para evitar ndo conformidades ou descum-
primentos de prazos.

0 acompanhamento e compromisso da entrega é dividido entre a drea comercial (no papel do respon-
savel pela venda consultiva) e o consultor (no papel do responsavel técnico pela execugao dos servicos).

E um trabalho em equipe, 0 qual as duas areas devem se comprometer com o sucesso mutuo.
Sem essa unido e compromisso, a chance de um problema ou insucesso é muito grande.

O profissional de vendas deve garantir a execu¢do dos processos, conjuntamente com o con-
sultor, além de ser o principal interlocutor com a empresa. O consultor devera dar suporte técnico na
linha de negdcio, respondendo pela execucao dos produtos e servicos em contrato daquela frente.

Abaixo descrevemos o fluxo do processo de vendas definido com aplicacao do Lean Office.

i




Todos, ao receberem a de-
manda devem envia-la ao
vendedor responsavel pela
conta. Vendedor qualifica a
demanda junto a drea téc-
nica responsavel

Vendedor abre a oportu-
nidade de vendas, emite a
proposta no CRM e apre-
senta para o cliente.

Consultor encaminha para
a CAF as informac6es do
cronograma para a emis-
sdo do contrato.

Vendedor realiza follow-up
com o cliente e identifica
possiveis objecoes e ques-
tionamentos. Entra em con-
tato com o consultor antes
follow-up.

FLUXO

Vendedor verifica neces-
sidade de visita técnica e,
Caso necessario, agenda
a visita na empresa com o
consultor.

Vendedor verifica a neces-
sidade ou ndo de ajuste na
proposta, envolvendo o con-
sultor, caso necessario, e fi-
naliza a negociacao.

CAF gera o contrato no AX
e as NF's. Encaminha para o
vendedor providenciar assi-
natura do cliente.

Consultor agenda reu-
niao de fechamento e
emite termo de entrega.

Consultor detalha o es-
copo, elabora a proposta
técnica, valida com coor-
denacdo e encaminha
para o vendedor.

Consultor elabora crono-
grama de acbes e valida
junto ao cliente.

O consultor exe-
cuta a consultoria
conforme o Ma-
nual de Consulto-
rias e as IT-GSSI.

Vendedor realiza a pés-ven-
da identifica as melhorias
do processo, gerando novas
oportunidades e reiniciando o
ciclo de atendimento consul-
tivo. Entrar em contato com o
consultor antes follow-up.




ETAPAS DO PROCESSO

Identificada a demanda do cliente, o vendedor (area comercial) deve qualifica-la junto a area
técnica responsavel, verificar a necessidade de visita técnica e, caso necessaria, agendar a visita
na empresa juntamente com o consultor.

Com base no diagnostico situacional e demandas do cliente, o consultor faz o detalhamento do es-
copo, elabora a proposta comercial, valida com coordenacdo/geréncia e encaminha para o vendedor.

De acordo com a proposta comercial, 0 vendedor abre a oportunidade de vendas, emite a pro-
posta na plataforma CRM e apresenta para o cliente, posicionando a questao de valor e benefi-
cios da proposta.

Vendedor verifica a necessidade ou nao de ajustes na proposta, envolvendo o consultor caso
necessario, e finaliza a negociacao.

Consultor elabora o cronograma de acdes e valida junto ao cliente de forma a ajusta-lo a reali-
dade. Encaminha para o CAF as informac¢des do cronograma para emissao do contrato e faturas.

CAF gera o contrato no AX e as NF's e encaminha para o vendedor providenciar assinatu-

O ra do cliente.

Consultor executa a consultoria conforme Manual das Consultorias e as Instru¢des de Trabalho
em Consultoria, disponibilizadas pela GSSI.

Vendedor realiza follow-up com o cliente e identifica possiveis objec6es, além de questiona-
mentos que podem ocorrer durante a consultoria.

Consultor agenda reunido de fechamento, realiza entrega de relatorio final e emite termo de entrega.

Encerrada a Consultoria, vendedor deve realizar a pos-vendas identificando as melhorias do
processo, gerando novas oportunidades e reiniciando o ciclo de atendimento consultivo. Todas
as ocorréncias, dados e informacdes do pés-venda devem ser registradas no CRM.

Lancamento dos dados das propostas de consultoria

Toda proposta de execucao de servicos em consultoria deve ser registrada no CRM, preenchen-
do corretamente 0s campos:

Quantidade de horas a serem utilizadas pelo consultor (ou consultores) que atenderdo ao contrato;
Descricdao detalhada dos servicos que serao executado.




PLANEJAMENTO DE GERENCIAMENTO DO ESCOPO
DA CONSULTORIA EM SST:

Instrumentos de
Coleta de Dados

DEVOLUTIVA

Equipe Técnica Credenciados / licitados

Os componentes principais do plano de gerenciamento do escopo sao:

Roteiro para preparacdo de uma declaracao detalhada do escopo do projeto;

Procedimentos para construcdo da estrutura analitica do projeto de consultoria: Definicao das en-
tradas; Ferramentas e técnicas para transformacdo das entradas e Saidas;

Fatores ambientais da empresa cliente: A empresa de consultoria nao tem a obrigacao de conhecer
0 negdcio da empresa cliente, pois é praticamente impossivel alguém que nao esteja no dia-a-dia
das atividades estratégicas, taticas e operacionais de uma empresa afirmar que conhece seu ne-
gocio. O executivo da empresa entra com o conhecimento do negocio e o consultor contribui com
0 conhecimento de metodologias administrativas. Nao € importante definir qual é o percentual
ideal do nivel de entendimento do negdécio da empresa-cliente por parte do consultor, mas o en-
tendimento de que as duas partes devem consolidar uma parceria interativa de transferéncia de
conhecimentos. De qualquer forma, o consultor deve ser um facilitador nessa interacdao entre co-
nhecimentos do negdcio e o conhecimento de metodologias e técnicas administrativas. Para que o
consultor possa atacar, de forma adequada, o problema da empresa-cliente, é necessario que 0s
executivos e profissionais desta tenham pleno conhecimento a respeito do problema identificado.
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DESCRICéO DAS PRINCIPAIS CONSULTORIAS QUE POSSUEM
INSTRUCOES DE TRABALHO

Relembrando, para o Sesi Parana, serdao considerados contratos de consultoria as acoes desen-
volvidas junto as empresas com no minimo de 4 horas de atividades.

CONSULTORIA EM NR

Pretende com este servico, auxiliar as Industrias dos mais diversos ramos de atividades e porte,
a compatibilizar a pratica empresarial com as exigéncias da legislacdo vigentes e adequacoes ne-
cessarias para o atendimento legal.

No contexto empresarial, o servico oferecido pela Consultoria consistira em:
Identificar a legislacdo aplicavel a organizacdo, associando os requisitos de Meio Ambiente, Sau-
de e Seguranca do Trabalho, aos aspectos e impactos, perigos e riscos das atividades, produtos e
servicos do negdcio e desenvolver a demanda junto ao cliente

Eliminacao e Neutralizacao da Insalubridade e Periculosidade;

O Reducao/Eliminacao ao beneficio a Aposentadoria Especial de acordo com a Lei 8213/1991 De-
creto 3048/99 anexo IV;

Integracao dos Programas PPRA/PCMSO e AET;

Gestao de EPI e EPC;

Acoes de Ergonomia e Comité de Ergonomia (exceto AET);
Gestado de Terceiros na Empresa.

Instrucao para o atendimento: Consultar a Instrucdo de Trabalho IT Diretrizes para atendimento Normas

Regulamentadoras NR’s

CONSULTORIA EM E-SOCIAL

A Consultoria em e-Social visa orientar de forma geral o empresariado que foi afetado direta-
mente pela nova legislacao. Acompanhar as novas publicacdes, bem como a atualizacao dos editais,
layouts e tabelas, a fim de garantir a parametrizacdo das informacdes de acordo com a leitura deste
portal de coleta de informacdes centralizadas para o governo. Fornecer subsidios para que a indus-
tria implemente as acdes em SST para o cumprimento dos layouts de SST e afins

Instrucao para o atendimento: Consultar a Instrucio de Trabalho IT Diretrizes para atendimento e imple-
mentacdo do E-Social para Eventos de Saude e Seguranca do Trabalho




CONSULTORIA EM PASSIVOS TRABALHISTAS

A proposta da consultoria oferece a oportunidade dos clientes SESI acessarem o servico de As-
sisténcia Técnica em Reclamatodrias Trabalhistas do SESI e sua equipe multidisciplinar como: En-
genheiros de Seguranca, Médicos do Trabalho, Ergonomistas, Fonoaudiélogos e Psicélogos e dar
subsidios a area juridica com seu know-how técnico.

Instrucao para o atendimento: Consultar a Instrucdo de Trabalho IT Diretrizes para atendimento a Assistente

Técnico em Pericia Trabalhista para as areas de Seguranca do trabalho, Medicina Ocupacional, Psicologia e Ergonomia

CONSULTORIA EM FAP/NTEP

Acompanhar o impacto do FAP sobre o indice aplicado ao RAT (Riscos Ambientais do Trabalho)
da empresa, a fim de definir a pertinéncia de solicitacdo em Justica Estadual da Abertura do Calculo
para averiguacao dos eventos utilizados no calculo tributario.

Os servicos gerados pela Consultoria avaliam o beneficio da Industria em realizar este tipo de
gestdo. Verificar se ha nexo entre os CIDX CNAE, analisando a Lista C para o NTEP (NTEP -NEXO
TECNICO EPIDEMIOLOGICO PREVIDENCIARIO)

O grande resultado sera diminuir os custos com tributacao e aumentar a competitividade.

Instrucao para o atendimento: Consultar a Instrucdo de Trabalho IT Gestdo de Absenteismo. Os itens

podem ser vendidos separadamente, podendo ser inseridos na Consultoria de Gestao de FAP/NTEP ou como parte
Integrante da Consultoria de Gestao de Absenteismo.

CONSULTORIA EM GESTAO DO ABSENTEISMO

Gestao do Absenteismo significa gerenciar todos os tipos de auséncia ao trabalho. O termo absenteis-
mo (portugués brasileiro) ou absentismo (portugués europeu) é usado para designar as auséncias dos tra-
balhadores no processo de trabalho, seja por falta ou atraso, devido a algum motivo interveniente (absen-
teismo ocupacional ou assistencial, absenteismo ndo satide).

Mais do que simplesmente controlar atestados médicos, a gestao do absenteismo na sua relacao com
0 FAP e NTEP tem como objetivo minimizar as repercussoes negativas dessas medidas previdenciarias.
Basicamente, FAP e NTEP consideram beneficios acidentarios.

Sendo assim, toda gestao de afastamento deve procurar diminuir a possibilidade da concessao dessa
espécie de beneficio, seja atuando na fonte dos problemas que geram o afastamento, seja atuando na fonte
dos problemas que geram o afastamento, ou documentando de acordo com a legislacdo o afastamento
realmente acidentario.




@

Os servicos gerados pela Consultoria seriam a definicao do perfil epidemioldgico geral da populacdo e
dos absentas. Diagnosticar a principal morbidade, a que mais incide e qual € a de maior gravidade. Definir se-
tor, funcao, género e idade mais acometidos. Quais tipos de afastamento geram mais custos. Recomendar
as acoes de mitigacdo. Monitorar e Controlar as acoes mitigatorias. Realizar analise comparativa da situacdao
antes e apods as medidas de ac¢ao. Analisar criticamente o resultado. A grande importancia seria aumentar
a produtividade, diminuir os custos com saude, melhorar a qualidade de vida e satisfacdo do cliente interno.

Instrucao para o atendimento: Consultar a Instrugdo de Trabalho IT Gestéo de Absenteismo e seus itens:

Avaliacao Inicial

Gestao Afastamento

Gestao NTEP

Gestao FAP

Gestao Gerenciamento Epidemioldgico

CONSULTORIA EM PROMOCAO DA SAUDE

Monitorar os indicadores de sinistralidade do plano de saude e atestados médicos, a fim de re-
duzir custos com a saude do trabalhador, por meio de acdes em Promocdo da Saude.
Como objetivos gerais, a consultoria empresarial podera apresentar:
Aplicar inteligéncia de dados” para reducao de custos com sinistralidade de plano de salde e
absenteismo;

Acompanhar permanentemente os indicadores de sinistralidade do plano de saude e atestados
médicos;

Propor solucées e adequaces especificas para as areas julgadas prioritarias apos a analise.

Instrucao para o atendimento: Consultar a Instrucdo de Trabalho IT Consultoria em Promog&o da Satide.

CONSULTORIA CUIDE-SE+ PREVENCAO AO USO DE ALCOOL E
OUTRAS DROGAS

O Programa Cuide-se+, Prevencdo ao Uso de Alcool e Outras Drogas do Sesi Parana é uma pro-
posta diferenciada, construida de forma adaptada a necessidade de cada industria.

Parte-se de um cuidadoso diagnostico e do planejamento participativo para o desenvolvimento
de ac¢Oes de sensibilizacdo, informacdo e capacitacao, direcionadas aos diferentes publicos e de-
mandas identificadas. Os profissionais da empresa sao instrumentalizados para uma melhor avalia-
¢do e encaminhamento de situacdes dentro da organizacao.

O Programa adota uma perspectiva sistémica, que compreende o comportamento humano
como resultado de uma ampla gama de influéncias, e situa as organizacdes de trabalho como local

privilegiado para o desenvolvimento de acGes de prevencdo.

Instrucao para o atendimento:_Consultar a Instrucio de Trabalho IT Consultoria Cuide-Se+ Prevencio ao
Uso de Alcool e Outras Drogas.




CONSULTORIA CUIDE-SE+ PREVENCAO DE DOENCAS CRONICAS

O objetivo do servico é estimular os trabalhadores da industria portadores de doencas crbnicas
ndo transmissiveis (DCNT) a mudarem seus comportamentos em relacdo a alimentagao e atividade
fisica, com o propdsito de orienta-los para o controle das doencas e de possiveis agravos.

Com foco na realizagao de atividades em grupo para o apoio ao autocuidado com portadores de
DCNT: obesidade e hipertensao.

Consultar a Instrucao de Trabalho IT Consultoria Cuide-Se+ Prevencao de

Doencas Crénicas.

SOLUCOES EM TECNOLOGIA E INOVAGAO - SENAI

Solugdes em Tecnologia e Inovagao sao aquelas prestadas pelos Institutos de Tecnologia e
Inovacdao e Unidades Operacionais dos Departamentos Regionais do SENAI a clientes externos
(grandes, médias, pequenas e microempresas), baseados nas competéncias internas de pessoas
e infraestrutura fisica a partir de uma determinada area de conhecimento transversal ou setorial da
industria. A atuacao deve privilegiar ndao so atendimento local, como também em ambito nacional, o
que implica em uma forte atuacdo em rede pela organizacao.

As solucdes sao subdivididas em Linhas e Categorias de atuacao, de acordo com a sua natureza.

®

LINHA E CATEGORIAS DE SOLUCOES EM TECNOLOGIA
E INOVACAO

SOLUCOES EM TECNOLOGIA E INOVACAO

Linhas de atuacao Categoria

| Servicos Operacionais

Servicos Técnicos Especializados
Servicos de Inspecao

Consultoria em Processo Produtivo

Consultoria para atendimento a Legislacao, Normas e Regula-
mentos Técnicos

Consultoria em Tecnologia

| Ensaios

Calibracao
Servicos Metrolégicos | Ensaio de Proficiéncia

Material de Referéncia

| Certificacao de Produtos

Pesquisa, Desenvolvimento e Inovacao de Produto

Pesquisa, Desenvolvimento e Inovacdo (PD&I)
Pesquisa, Desenvolvimento e Inovacao de Processo




SUPERINTENDENCIA SESI/IEL E DIRETORIA SENAI PR
Jose Anténio Fares
Superintendente do SESI/IEL E DIRETOR DO SENAI PR

GERENCIA EXECUTIVA DE SEGURANCA E SAUDE PARA A INDUSTRIA
Rosangela Isolde Fricke
Gerente Executiva de Seguranca e Saude para a Industria

Aline Inajara Correa Lima
Coordenadora Técnico de Negdcios - Promocdo da Saude

Danielle de Lara
Coordenadora Técnico de Negdcios - Processos

Juliana Danielle Cipriani Presiazniuk
Coordenadora Técnico de Negdcios - Seguranca e Saude no Trabalho

Marcela Ruske
Coordenadora Técnico de Negdcios - Cartéo Viva +

Alessandra Rolim Pescosolido
Fabia Ylcleia Cardoso Batista

Fabio José Santos

Leticia Wzorek

Luciano Nadolny

Luiz Fernando Belloni Budant Junior
Equipe Técnica

GERENCIA EXECUTIVA COMERCIAL
Jorge Luiz Felippe
Gerente Regional de Vendas

Eduardo Coneglian Della Bianca
Coordenador Técnico de Negdcios

GERENCIA EXECUTIVA DE INOVAGAO
Luiz Carlos Ferracin
Gerente Executivo de Inovacg@o

Felipe Sanches Couto
Gerente de Servicos de Tecnologia e Inovacao

Joao Bosco Faiad Militao
Coordenador Técnico de Negdcios

UNIDADE CIC
Tania Mara Rinaldi
Gerente da Unidade CIC

Dalton Toffoli
Coordenador Técnico de Negdcios - Nucleo de Consultorias Unidade CIC

Andrea Cristina Cardoso
Equipe Técnica
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