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Construgao de valor




Quem SOU EU?

= Com solida formagao em escolas de primeira linha (USP, FGV, FAAP),
certificada em “Conselheira de Empresas” pela Board Academy, fiz varios
cursos de especializacao/atualizacao, entre eles: PNL, Inteligéncia de
Mercado, Marketing Digital, Neuromarketing e Oratoria.

= Com larga visao de mercado, atuo desde 1980 como executiva/consultora
em empresas de variados portes (41, no total), em diversos segmentos
(26), principalmente em Sao Paulo.

= Especializei-me em Branding e Customer Experience. Auxilio empresas,
desde a fase de ideacéo (descoberta do Propdsito e definicdo de Misséo,
Viséo e Valores), até o alinhamento com a competéncia de seus
colaboradores, passando por todo o desenvolvimento de estratégias
mercadoldgicas (off e online).

= Tenho experiéncia como Professora Universitaria de cursos de pos-
graduacao (FAAP, Anhembi Morumbi e USF), nas cadeiras de
Planejamento Estratégico, Marketing de Varejo, Marketing de Servicos,
Oratoria e Exceléncia em Apresentacoes.



PORTFOLIO Qual é a minha ESPECIALIDADE?

Construir Valor!“'

T
Atuo na interseccao do RH Estratégico com o
Marketing, com a missao de contribuli que
as empresas vencam o desafio de aI_eu
Propdsito, Misséo, Viséo e Valores a Estratégia,
a Competéncia de seus ¢ Iaboradori

. sobretudo, aos Client

ALINHAMENTO
Estratégico PROPOSITO/
Desenvolvo desde o Planejamento Estratégico N o veoi0 . Valores Percebidos
de Marketing até a execucéo de todas as agodes v ¥
off e on-line envolvidas (inclusive, contetidos Tto  a  ESTRATEGIA gy Proposiiode
institucionais e promocionais para redes sociais . .

e outras midias). P_ossuo vastf_;l gxperiéncia no Operacionsl ®  COMPETENCIA #p  Satisfagiodo
contato com agéncias de publicidade e Cliente
imprensa. Ja prestei consultoria nesta area a
dezenas de médias e pequenas empresas,
algumas do terceiro setor.




Minhas REFERENCIAS
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Como parceira de consultorias:
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Certificacao para atuacao como
Advisor/mentora ou conselheira de
empresas, no que tange a ESG - Etica,
Sustentabilidade e Governanca
Corporativa.

Adquirido em abril/2024

Board

Academy

1

CERTIFICADO LEAN GOVERNANCE ADVISOR

Certificamos que

Sueli Rodrigues da Silva

Concluiu com exceléncia o Programa de Formacao
Lean Governance, ministrado pela Board Academy.
Integrou a Turma 12 cumprindo todos os requisitos

do programa.
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EARIAS SOUZA I " . ||:‘$ﬁ|<»'(u.u\||1
Dirgtor Geral E ? Coordenador Geral

Certificado valido até N3o Expira
A manutencao desta certificagdo esta vinculada ao cumprimento das regras
estabelecidas no programa de certificagdo da Board Academy.




FOTOS

Curso ORATORIA E EXCELENCIA EM
APRESENTACOES

Curso ORATORIA E EXCELENCIA EM X
Palestra BRANDING — CONSTRUCAO DE
alestra ¢ ADMIX/AON — S3o Paulo

APRESENTACOES VALOR no CIESP Campinas
UNIVERSIDADE SAO FRANCISCO — Braganca

i
Palestra BRANDING-CONSTRUGAO DE Palestra CONGRESSO DE Curso MARKETING DE Palestra NEGOCIACAO
VALOR na FUNENSEG/SINCOR TRANSPORTES RELACIONAMENTO ACIC Campinas
Mogi das Cruzes Gramado - RS ACIC Campinas

Curso EXCELENCIA NO ATENDIMENTO AO CLIENTE
CIESP Campinas




PORTFOLIO

revisdo de oport
14 1850, eles necessitardo
 qual
wclsardo apontar as agoes necessarlas para promover as devid;
oes.

B assinalar que o gerente de vendas também deve estar atento a0
I brnmeumento dos vendedores para com as informagdes fornecidas,
procurando incutir neles a responsabili sobrea € 0 autos
ontrole dos negécios em andamento. Para que isso aconte¢a, uma boa
énica é obter o compromisso dos vendedores diante de seus pares.
ando as reunioes de inspecao das oportunidades sdo feitas com toda
@quipe ou em grupos, consegue-se maior comprometimento pessoal
"Nas agoes acordadas para corrigir 0s desvios encontrados. Afinal de con-
“tas, ninguém gosta de se expor, e é extremamente desconfortavel ser
;‘Msm €OomOo Uma pessoa que promete, mas nao cumpre. Quantas vezes
fjuebramos promessas que fazemos para nos mesmos, por exemplo, na
'ipoca do ano-novo? E quando essas promessas sao feitas diante das ou-

tras pessoas? Elas sdo faceis de ser quebradas?

QUEM SABE FAZ E TAMBEM ENSINA

Sueli Rodrigues é da cidgte de Campinas, Sao Paulo, e atua como con-
k eatégico. Sueli, além de jornalista, & pos-gradua-
da em administragdo e marketing em institui¢des de prestigio e em seus
mais de 25 anos de jornada profissional acumulou experiéncias como
executiva de marketing e vendas, professora universitaria e instrutora de
treinamentos.

Em 2008, Sueli foi convidada para ajudar a ampliar a atuacao de uma
empresa sediada no Rio Grande do Sul e que pretendia fortalecer sua pre-
senga no estado de Sao Paulo. Essa empresa atuava na 4rea de educagdo
a distancia, e Sueli, além de seus conhecimentos de marketing e vendas,
tinha como grande atrativo sua vivéncia na capacitagdo de vendedores.

COMPLEXOS E COMPETITIVOS

368 VENDAS B2B | COIO NEGOCIAR E VENDER EM MEAC

Como executiva e consultora, ela tinha a correta noglo da que fre
clsaria ser feito para ter sucesso em sua missdo. No entanto, em
pensamentos, vinha um recejo: voltar “as ruas” ndo seria um passo 4l

Ihe apresentava, Sueli decidiu aceitar o desafio. Para ela, essa experiénel’
na linha de frente seria, no minimo, uma forma de colher mais subsfdiog
para sua atuacdo profissional. Apés passar algum tempo na sede dagu a
empresa, onde pdde conhecer de maneira mais aprofundada sua culty
ra organizacional, suas estratégias e seus pradutos, Sueli retornou para.
Sdo Paulo, carregando consigo apenas o que chamarmos de “lista fria, ol B
seja, uma coletdnea desatualizada e incompleta com nomes de potencials®
alvos,

A lista continha 120 grandes empresas de diversos setores, todas se-
diadas na capital e no interior paulista. A partir dai, iniciou-se um perfodo
de intenso trabalho. Dado o nivel de investimentos necessarios para a
implantacao da solucdo, Sueli julgou ser crucial mirar alto, buscando esta-
belecer o primeiro contato direto com os executivos que, ela acreditava,
teriam o poder de decisdo final para a aquisigio de seus produtos e ser-
vigos.

Por meio de ligagGes telefénicas, dos 120 alvos recebidos, ela conse-
8uiu agendar reuniSes presenciais com cinquenta empresas. O trabalho
de qualificagdo nessas reunides gerou, ent3o, 25 Ppropostas, e destas, cin
co foram aceitas, conquistando-se assim grandes clientes, como bancos,
grandes marcas varejistas e empresas de servios.

Todo esse trabalho foi levado a cabo em apenas seis meses de traba-
Iho, o que levou Sueli a ser convidada, em seguida, a assumir a diretoria
de negdcios daquela empresa. Contudo, segundo ela, o principal ganho
obtido de toda a experiéncia foi a reafirmacao da importancia de haver:
uma correta percepcdo de cada cliente, a fim de estabelecer a persuasag
necessaria para abrir portas e novos negécios.

CAPITULO 10 | © FiPCLN

BALANCEAMEN™0 DAS VENDAS 3

Livro “Vendas B to B”, de Renato Romeo, lancado em 2017.
Menc¢do a minha experiéncia na pagina 368
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Curso na Associagao
Comercial de Holambra

» FORUM

Branding: Construgao
de Valore a
Importancia da Marca.

24/4/2014 | 19h15 as 22h

Sala de Eventos da AICITA
Rua Camilo Pires, 233 - Centro - ltatiba/SP.

Programagao
19:15 - Credenciam

19
Branding: Construcéo de Valor, com Sueli Rodrigues

Almportancia da Marca no Mundo Globalizado, ¢
a que devemos I ulgagao

Mo Nas ?

produtos comarinhz

21:20-Debte - Perguni

Palestra na Associacao
Comercial de Itatiba -
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Curso na Associacao
Comercial de Campinas

PALESTRA | 14 DE SETEMBRO | CAMHL\IAE‘
BRANDING - CONSTRUCAO DE
VALOR NO MERCADO DE SEGUROS

Nesta palostra, seré discutido sobre o conceito expandido do Bran-
ding - como devemos gerenciar a nossa Marca, potencializando rela-
clonamentos @ impulsionando negécios nestes tempos dificels. Nunca
fol t4o necessério acompanhar tendéncias, mapear comportamentos,
fazer correlagdes... @ traduzir tudo isso em estratégias consistentes.
Tudo para “ontem" @ com prazo de validade bem curto, porque a
velocidade da mudanca 6 grande.

tade Campinas. Rusa Carolina F

PALESTRANTE - SUELI RODRIGUES
Com MeA . pos-graduada
em Adm. do Marketing pola FAAP. graduads em Jormalismo @ RP. Pracutoner em PNL -Programaggo Neuroinguistica.

planopmento o Implemantagao de estracegss, monmorando. mercados, estreando relacionamento com cientos o
pblicos de interesse, conduzind equpes de vendas a resuiados. Larga Wivénca no desenvohmento de conreddos.
coordenacao e aplicagao tresnamentos, workshops, seminirios e palestras, contrbuino com resulcados em empresas.
‘como: Claro, Graber T Automouve,

INSCREVA-SE AQUI
GRATUITAMENTE

=
CONFIRA
A PROGRAMACAO
- { COMPLETA DE PALESTRAS

CLIQUE AQUI

e comonco.
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ESCOLA NACIONAL de SEGUROS

Paletra na FUNENSEG de
Campinas



IMPRENSA

TREINAMENTO

Multiplicadores atuam dentro das empr

M Fomseca
Fai-se 0 tempo erm que em-
resa era Jugar de trabalho e o
Aprendizado ficava por conta
s escolas. Hi muita, corpata-
joes Investom na educagio d

P

Meu artigo publicado
O ESTADO DE S. PAULO

em cargos de lideranga, precisam
saber transmitir idélas correta-
mente e influenciar as pessois.
“Em lofa, por exemplo, o gerente
quevai trelnar os vendedorss de-
veestar preparado para ensinar, ge

seus funciondrios. A idefa de
1

TAF CUFSQS Ou enviar pes-

¢ um multplicador”
Sueli ministra programas de

Eantiga, mas um novo formato
empre
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mais elaboradi i uma I no dia-
universidade corporativa a-dla transmiti informagoes de
N ék o caso de
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queire sabfeviver no mercado.  uma empresa. Existe urn perda.
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D Poder
aprender dentro da propria em-
P

66

Poder aprender
dentro da propria
empresa ¢ uma
economia que
também ajuda a
. preservar ayisao
da instituicao e
seus valores

39

W Sueli Rodrigues
Consulters em edutngio corporative
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Construgao de valor
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Revista HOJE do CIESP ¢

Campinas mencionando
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Minhas CRENCAS

A minha esséncia — refletida em meu Propdsito — € a construcao de Valor
nas empresas e pessoas. Acredito que, na base de qualguer negocio, temos
sempre Gente lidando com Gente. Tudo comeca nas pessoas e termina em
pessoas. Por tras de marcas, produtos, propaganda, relacbes comerciais, etc.
h& sempre seres humanos: gestores, administradores, colaboradores,
consumidores... dotados de sentimentos, de crencas, de valores, de cultura
pessoal, de experiéncias interpessoais e de expectativas. E nenhuma
estratégia, por melhor elaborada que seja, sera bem-sucedida se néo valorizar o
universo das RelacGes Humanas, dos desejos e necessidades, dos sentimentos

e comportamentos. E isso que norteia o meu trabalho.



Os Atributos que regem as minhas ATITUDES

Movida pela Paixdo em tudo o que faco, o meu trabalho €, acima de tudo, um
ato de Amor. Respeito € um valor importante para mim: respeito pelo Ser
Humano, pela natureza (Consciéncia Ambiental), por mim mesma. Imprimo
Seriedade e Profissionalismo em tudo o que fagco porque o meu trabalho € o
reflexo do que sou. Etica e Transparéncia sempre! Porque somos Gente
lidando com Gente. Mais do que Dedicacéo — sou verdadeiramente obstinada
pelo meu trabalho. Tenho Humildade em aprender constantemente com erros e
acertos. Criatividade é o meu ponto de partida, para Inovar ou solucionar
dificuldades. Com Flexibilidade e Resiliéncia, me adapto as exigéncias de um
mercado em constante evolucédo. Regida pela Responsabilidade Social que

me cabe nessa missao, atuo orientada por Deus.



CONTATO

sueli.rodrigues@consultoriasr.com.br

(19) 99128 2240


mailto:sueli.rodrigues@consultoriasr.com.br
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