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Agenda

• Accor / Ticket

• Status Fev/05
• Plano de Ação

• Status – Filiais Físicas
• Modelo Intermediário 

• Modelo Definitivo





� Líder mundial em hotelaria econômica, de luxo e lazer

� Líder mundial em emissão de vouchers e serviços 

empresariais

� Ocupa a 2ª posição mundial em agências de viagens

� 140 países

� 40 Marcas

� 147.000 colaboradores







A Ticket® em números
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Projeto de Modernização 
da Área de Vendas Corporate



Status – Fev/05 

Vendas
Corporate

Regional
SP Interior

Regional
RJ/Sul

Regional
Minas/Centro

Regional
Norte/Nordeste

Campinas

Rib. Preto

SJRP

RJ Olinda

Salvador

FortalezaP. Alegre

Caxias

Londrina

Curitiba

Florian.

Brasília

Goiânia

C. Grande

NL

J.de Fora

Uberlândia

Vitória

Manaus

Belém

Regional
SP / SBC

São Paulo

SBC

Santos

Cuiabá

Filiais

24 Filiais Físicas
1 Estrutura Remota (Cuiabá)



Plano de ação – Implantação
Março a Julho / 05

Fechamento de Filiais

Filial Física

• 15 Filiais Fechadas
• 10 Filiais Físicas
• 28 Colaboradores envolvidos 

HOTOTAL

103 28

VE

71

% HO

27%

Vendas
Corporate

Regional
SP / SBC

HOTOTAL

16 4

VE

08

% HO

25%

Regional
SP Interior

HOTOTAL

11 6

VE

5

% HO

54%

Regional
RJ / Sul

HOTOTAL

37 9

VE

28

% HO

24%

Regional
Minas / Centro

HOTOTAL

19 5

VE

14

% HO

26%

Regional
Norte / Nordeste

HOTOTAL

20 4

VE

16

% HO

20%

São Paulo

SBC

Santos

3

0

1

Campinas

Rib. Preto

SJRP

1

2

3

RJ

P. Alegre

Caxias

Londrina

Curitiba

Florian.

Vitória

0

2

0

1

2

0

4

Brasília

Goiânia

C. Grande

NL

J.de Fora

Uberlândia

0

1

1

0

1

1

Olinda

Salvador

Fortaleza

Manaus

Belém

1

0

0

1

2

Cuiabá 1



Status – Jan 06

Filial Física

• 07 Filiais Físicas

• 42 Colaboradores
envolvidos

RJ Olinda

P. Alegre

Curitiba

Brasília

BHSão Paulo

Regional
SP / SBC

SP Interior

Regional
RJ/Sul

HOTOTAL

29 10

VE

19

% HO

34%

HOTOTAL

35 9

VE

26

% HO

25%

Regional
Minas/Centro

HOTOTAL

19 5

VE

14

% HO

26%

Regional
Norte/Nordeste

HOTOTAL

20 18

VE

2

% HO

90%

HOTOTAL

103 42

VE

61

% HO

41%

Vendas
Corporate



Modelo de Trabalho Força de Vendas

• Modelo Intermediário – Home Office

• Modelo Definitivo



Atividades Filiais
Fechamento

Físico

Experiência
SJRP

Necessidades
GNs

GNs

ClientesInfra-Estrutura
TI

Vendas 
Governo

QG – Força de 
Vendas - BC

Fiscal

Cobrança

Comunicação

RH

Modelo Intermediário –
“Home Office”

FCS

HO



COMUNICAÇÃO

APOIO / SUPORTE

RELACIONAMENTO COM O CLIENTE
- Privado
- Público

FLUXOS E PROCEDIMENTOS

FERRAMENTAS

FILIAL FÍSICA

? ? ?

? ? ?

? ? ?

? ? ?

? ? ?

HOME OFFICE

MODELO HOME OFFICEMODELO HOME OFFICE



COMUNICAÇÃO
CONTRATO DE TRABALHO 

(ADITIVO)

QG – AUTOMAÇÃO DE FORÇA DE VENDASSUPORTE

VENDAS GOVERNO
COBRANÇA 

FISCAL
SISTEMAS

NOVAS POLÍTICASFERRAMENTAS

MODELO HOME OFFICEMODELO HOME OFFICE



� Mesa / Cadeira

� Micro / Impressora

� Telefone Celular

FERRAMENTASFERRAMENTAS

MODELO HOME OFFICEMODELO HOME OFFICE



� Sistemas Ticket

� Banda Larga

� Internet Security

� Servidores

SISTEMASSISTEMAS

MODELO HOME OFFICEMODELO HOME OFFICE



Acesso via hotéis ou locais indicados 
(pré-definidos).

Pontos de 
atendimentos nas 
localidades 
respectivas.

HARDWARE

Acesso via hotéis ou locais indicados 
(pré-definidos).

Help-DeskSOFTWARE

Acesso Discado.

CONTINGÊNCIACONTINGÊNCIA

Assistência da 
operadora contratada.

SUPORTESUPORTE

BANDA LARGA

SUPORTESUPORTE

MODELO HOME OFFICEMODELO HOME OFFICE



� Energia Elétrica

� Material de Escritório

� Telefone Celular

� Banda Larga

NOVAS POLNOVAS POL ÍÍTICASTICAS

MODELO HOME OFFICEMODELO HOME OFFICE



� Proposta Para Licitações

� Controle de Fianças

� Controle de CRN, CRA e CRC’s

� Envio e Controle de Documentos

� Cobrança de Clientes Públicos

� Alteração de Endereço Fiscal

VENDAS GOVERNOVENDAS GOVERNO

COBRANCOBRAN ÇÇAA

FISCALFISCAL

MODELO HOME OFFICEMODELO HOME OFFICE



� Envio de Documentos Via Fax/Correio 

� Impressão de Documentos

� Envio de Materiais

� Interface Junto às áreas Responsáveis

� Acompanhamento do primeiro pedido

QG QG –– AUTOMAAUTOMA ÇÇÃO FORÃO FORÇÇAS DE VENDASAS DE VENDAS

MODELO HOME OFFICEMODELO HOME OFFICE



� Comunicação Interna

� Comunicação Externa

� Reunião

COMUNICACOMUNICAÇÇÃOÃO

MODELO HOME OFFICEMODELO HOME OFFICE





FILIAL FÍSICA HOME OFFICE

APOIO / SUPORTE

COMUNICAÇÃO

RELACIONAMENTO COM O CLIENTE
- Privado
- Público

FLUXOS E PROCEDIMENTOS

FERRAMENTAS

? ? ?

? ? ?

? ? ?

? ? ?

? ? ?

N O V O N O V O 

M O D E L O M O D E L O 

D ED E

T R A B A L H OT R A B A L H O

MODELO HOME OFFICEMODELO HOME OFFICE



Fatores Críticos de Sucesso
• FeedBack

– GN´s
– Áreas Envolvidas

• Monitoramento
– Procedimentos e Fluxos Delineados
– Dimensionamento dos Recursos

• Ajustes e Melhorias p/ Modelo Intermediário

• Insumo p/ Construção e Definição do Modelo 
Definitivo

FCS



GNs

Clientes

Sistemas

Vendas 
Governo

QG  Home Office 
- BC

Fiscal

Cobrança

Comunicação

RH

Modelo Definitivo

Negócios Accor 
Services
(TR,TRE,TAE,TT,
TC,TSeg,IH) Segurança da 

Informação

Infra- TI

Projeto Beta

Invest. + Desp.  
Manut./Suporte
X Benefícios

Estrutura Atual 
da Força de 
Vendas

Necessidades 
do Mercado Atual 
e Potencial

Financeiro

Ferramenta



Ferramenta

• Mobilidade
– Home Office X Office Less
– Deslocamento Geográfico dos GN´s X Qtde de Tempo Distante 

da “Base”
– Solução Tecnológica p/ Transmissão de Dados
– Segurança Lógica X Física
– Trabalho On Line X Off Line
– Necessidade da Informação atualizada

• Real Time?
• Valor
• Frequência

• Autonomia
• Performance
• Funcionalidades
• Aculturação / Mudança Comportamental
• Disponibilidade dos Serviços
• Padronizado Brasil X Personalizado por Necessidade

Ferramenta



Home Office - Ticket



Modernização da Área de Vendas
Corporate

• Resultados dos primeiros 06 meses
comparados com o mesmo período do ano
anterior:
– 40% de aumento no volume de vendas;
– 76% de aumento das receitas;
– Zero desligamentos.


