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CAPITULO 1 - A EMPRESA

Em 1998, o Ministério das Comunicagdes decidiu dividir a Telebras em 12
companhias: trés holdings das concessionarias regionais de telefonia fixa, um holding da
operadora de longa distancia e 8 holdings das concessionarias da telefonia movel Banda A. A
maior delas era a Tele Norte Leste, transformada em abril de 1999 em Telemar. Os estados
que hoje integram a area de atuagdo sdo: Rio de Janeiro, Minas Gerais, Espirito Santo, Bahia,
Sergipe, Alagoas, Pernambuco, Paraiba, Rio Grande do Norte, Piaui, Ceara, Maranhdo, Para,

Amazonas, Amapa e Roraima. Abaixo a figura descreve as areas de cobertura da Telemar.
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Figura 1 — Area de atuagio

Assim a Telemar corresponde hoje a:
e 64% do territorio nacional;
e 92 milhdes de habitantes (populagio estimada IBGE/2001);
e Mais da metade da populag@o brasileira;
e TUS$ 300 bilhdes do Produto Interno Bruto (PIB);
e 22.000 localidades;
e Backbone proprio: 12.000 km.

O maior objetivo da empresa € oferecer o que ha de mais moderno em
telecomunicagdes, superando os niveis de exigéncia dos clientes e do mercado. Para isso, a
Telemar esta investindo em sua for¢a de vendas, processos logisticos, tecnologia, produtos,

sistemas de tecnologia da informag@o e na capacitagdo e treinamento de seus funciondrios, a



Dilermano, Relatério de Estagio 7

fim de proporcionar o methor atendimento aos seus consumidores. A Telemar esta preparada
para vencer € superar seu maior desafio: tornar-se até 2005, a maior empresa de comunicagio
da América Latina.

Hoje, a empresa € responsavel por 53% da rede de telefonia publica do Pais, e seus
terminais ja chegam a todas as localidades com mais de 300 habitantes, totalizando 724 mil
orethGes em funcionamento.Para levar as telecomunicagdes e todos os seus beneficios até as
regides mais distantes, a Telemar conta com mais de 1,8 milhdo de km de fibra optica, o
suficiente para ir do Rio de Janeiro a Salvador mil vezes, ou dar 45 voltas no globo terrestre.
Os mimeros comprovam que a Telemar € hoje a maior empresa de telecomunicagdes do Brasil
em faturamento e em nimero de telefones fixos e publicos instalados. Com larga experiéncia
em servicos de telefonia fixa local e de longa distincia, oferece também servigos para
Internet, TransmissZo de dados, Imagens, Video conferéncia, entre outros.

A Telemar por ser uma empresa totalmente brasileira, que possui 40% da rede de
telefonia fixa do nosso Pais e cobre uma area de 64% do territdrio nacional, onde vivem 92
milhGes de pessoas tinha uma meta: fazer com que um em cada cinco habitantes tivesse
acesso a telefonia.

Para alcangar esta meta a Telemar tinha m grande desafio: antecipar o futuro e com
iss0 a Telemar em 2001 tinha dois objetivos principais;

e Antecipar as metas de universaliza¢io de dezembro/2003 para dezembro/2001.

o Conquistar novas areas de concessio ¢ atuar em todo o mercado nacional, com as

melhores solu¢des para novos clientes.

Desta forma apos o processo de privatizagfo, o 6rgdo regulamentador do setor de
Telecomunicagdes, Anatel instituiu que, as empresas concessionarias sO poderiam atuar em
novos mercados fora de sua area de concessdo, apos cumprirem as metas do Plano Geral de
Metas para a universalizagdo previstas para 2003, E assim foi criado na Telemar o PAM —
Programa de Antecipagdo de Metas com o objetivo de antecipar todas a metas tragadas pela
Anatel de 2003 para 2001. Entre outras metas estavam: instalagio de telefones piblicos e
privados em areas até entdo sem atendimento, implantando o servigo de telefonia fixa em
todas as localidades com mais de 600 habitantes e implantacio de TUP’s em todas as
localidades com mais de 300 habitantes. Pra isto foi investido recursos da ordem de R$ 3,5
bilhdes em todas as a¢des previstas pela PAM.

Para que o PAM acontecesse em 2001, o trabalho da Telemar para atingir esta meta
comecgou muito antes. Durante o ano 2000, fot realizado um mapeamento detalhado,

identificando todas as localidades da area de concessdo. A equipe de colaboradores foi até os
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mais distantes e inacessiveis lugarejos, povoados e mesmo aldeias indigenas e, em um tempo
recorde, superou este desafio. Ou seja: o que parecia “impossivel” se transformou em
realidade. Ou melhor, no Cadastro Telemar de Localidades, um instrumento fundamental para
o sucesso da Telemar.

Ao final de 2001, os 16 estados da area de concessdo da Telemar (RJ, MG, ES, BA,
SE, AL, PE, PB, RN, MA, CE, AP, RR, PA e AM), concluiram o PAM e passaram por uma
detalhada auditoria realizada pela ANATEL.

E o resultado de todo esse trabalho foi: neste curto periodo, a Telemar mais que
dobrou o nimero de linhas que existia antes da privatizagdo, chegando aos atuais 18 milhdes.
No Pais “Telemar”, cerca de 4.165 localidades, que antes eram mudas, receberam telefones.
Para levar os beneficios das telecomunica¢bes a milhares de brasileiros, a Telemar ndo
poupou esforgos: em localidades onde ndo havia energia elétrica foi implementada a energia
solar, totalizando mais de 800 sistemas solares em diversos estados. Hoje, sdo mais de 16 mil
localidades beneficiadas pela empresa. A Telemar investiu milhdes de reais na ampliagdo ¢ na
manutengdo de orelhdes, levando assim as telecomunicagdes aoc maior numero possivel de
brasileiros.Hoje, a empresa € responsavel por 53% da rede de telefonia publica do Pais, e seus
terminais ja chegam a todas as localidades com mais de 300 habitantes, totalizando 724 mil
orelhdes em funcionamento.

E o resultado de todo esse trabalho foi: neste curto periodo, a Telemar mais que
dobrou o numero de linhas que existia antes da privatizagio, chegando aos atuais 18 milhdes.
No Pais “Telemar”, cerca de 4.165 localidades, que antes eram mudas, receberam telefones.
Para levar os beneficios das telecomunica¢des a milhares de brasileiros, a Telemar ndo
poupou esfor¢os: em localidades onde nfio havia energia elétrica foi implementada a energia
solar, totalizando mais de 800 sistemas solares em diversos estados. Hoje, sdo mais de 16 mil
localidades beneficiadas pela empresa. A Telemar investiu milhdes de reais na ampliagdo e na
manuten¢do de orelhdes, levando assim as telecomunicagbes ao maior numero possivel de
brasileiros.Hoje, a empresa € responsavel por 53% da rede de telefoma publica do Pais, e seus
terminats ja chegam a todas as localidades com mais de 300 habitantes, totalizando 724 mil

orelhdes em funcionamento.

Resultados do PAM:
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e Terminais Instalados
- Meta estabelecida: 18.194 467
- Posigdo atual: 18.058.924

¢ Terminais em Servico:
- Meta estabelecida: 18.194.467
- Posic¢do atual: 14.815.935

e TUP’s em Servico: 723.791

Abaixo temos alguns graficos que mostram os indicadores da planta e desempenho

dos terminais fixos instalados, terminais fixos em servigo, TUP’s e taxa de digitalizagdo.

1995 1996 1997 1998 1999 2000 2001

1993 1994 1995 1996 1997 1998 1999 2000 2001

Figura 3 -Terminais Fixos em Servigo
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1995 1996 1997 1998 1999 2000 2001

Figura 5 — Taxa de Digitalizag@o

Apos o cumprimento do PAM, a maior preocupagdo da Telemar atualmente € com a
qualidade dos produtos /servigos prestados. O ano 2002 esta sendo considerado o ano da
qualidade. Com a expansdo acelerada do nimero de terminais, investimentos pesados vem
sendo feitos para garantir € melhorar a qualidade dos servigos. Devido ao acelerado ritmo de
expansdo a empresa ndo se preocupou tanto com a qualidade dos servigos prestados ja que
naquele momento a maior preocupacido era conseguir da Anatel a concessdo para atuar em
todo Brasil, sendo assim com o término do PAM, a Telemar tem agora como maior missao
garantir a qualidade dos produtos e servigos.

Uma outra preocupagdo da Telemar ¢ com o Mercado. A empresa esta se preparando
para atuar nos mais variados segmentos como, por exemplo, e-market, hospedagem de

websites, solugdes em tecnologia de rede corporativa.
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A Telemar esta dividida atualmente da seguinte forma: possui uma matriz e 5
regionais, com suas respectivas filiais. A matriz fica no Rio de Janeiro e as cinco regionais
estdo distribuidas pelas regides do Brasil, sdo elas: filial Minas Gerais, Filial Espirito Santo,
Filial Bahia, Filial Pernambuco e filial Ceara. Cada regional fica responsavel por dois filiais.

A filial Alagoas esta ligada diretamente a regional Bahia, assim como Sergipe.

Estrutura da Telemar - AL

Segue abaixo a estrutura organizacional da filial Telemar — AL, onde realizei o estagio.

Diretaria
Telemar-AL
Coord. de Coord.
T.. — Relagdes
Instuticionais
Coord. Coord. de
Recursos - Analise de
Humanos Receita
Geréncia Geréncia Gérknalade
Mercado Mercado .
. - Engenharia
Empresarial Consumidor

Figura 6 —Estrutura Organizacional Telemar-Al
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CAPITULO 2 -0 ESTAGIO

O estagio foi realizado através de um processo pioneiro na Telemar chamado de
Programa Jovens Talentos, que visava capacitar e descobrir jovens talentos que estivessem
concluindo o curso universitario.

O programa realizado na Telemar — Al, teve a participagio de 24 estudantes dos
cursos de Administragio, Informatica e Engenharia Elétrica de algumas umversidades de
Campina Grande, Recife ¢ Maceid. Os participantes foram divididos em grupos mistos e
alocados em cinco setores diferentes da empresa. No programa de capacitagdo estavam
incluidas atividades semanais pré-estabelecidas e devidamente agendadas tais como,
dinidmicas de grupo, palestras, exibi¢do de filmes, apresentag¢io de trabalhos especificos de
cada formagdo, de forma a contribuir para uma maior integragio do grupo e enriquecimento
socio-cultural de cada participante.

Um dos objetivos do programa era de descobrir idéias que ajudassem numa melhor
execugdo do trabalho ja realizado ou maneiras diferentes e melhores de se realizar um mesmo
trabalho, para isso optou-se pela pluralidade das formagdes académicas independente do setor
da empresa, como exemplo, foram alocados estudantes de informatica e admimstragdo no
setor de Engenharia e estudantes de engenharia e informatica no setor de Vendas que fot o
meu caso.

Todo o estagio foi realizado no setor do Mercado Consumido, tive uma visdo de
como funciona todas as areas do Mercado Consumidor e passei a maior parte do estagio na

area de vendas, abaixo podemos observar o fluxograma do setor.

MERCADO
CONSUMIDOR

[ l

REDES DE |
ACESZSD TUPS VENDAS

Figura 7- Mercado Consumidor
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A area de Vendas ¢ responsavel pelo planejamento e supervisdo e execugio (quando
necessario) das vendas de telefones, servigos suplementares (ver anexo II) e DVI — Digital
Voice Image - (ver anexo II) a clientes residenciais. A supervisio faz parte do
acompanhamento das vendas feitas por empresas terceirizadas. A area contem sete
funcionarios sendo um funcionario responsavel pelas vendas dos servigos suplementares um
pelas vendas de DVIs dois funcionarios dando suporte, fiscalizagdo e acompanhamento as
empresas terceirizadas, dois funciondrios responsaveis pelo cadastro das inscrigdes dos novos
clientes e uma coordenadora. Para o ano de 2002 a area tem a meta de vender 50 mil

telefones, ou seja, aumentar em 20 por cento a planta atual do estado.

2.1 - Objetivo do Estagio

O estigio tinha como objetivo a integragdo do estudante junto ao mercado de
trabalho the dando uma viso sistémica de uma operadora de telefonia fixa, e a oportunidade
de por em préatica ensinamentos obtidos durante o curso servindo assim para complementar
sua formacdo universitaria .

A 1déia micial do programa era que cada grupo de estudante de cada setor realizasse
um rodizio das atividades dentro do mesmo setor em areas diferentes porém devido ao
trabalho intenso realizado no setor de vendas houve pouco tempo para trabalhar em algumas

areas do setor.

2.2 — Atividades Realizadas no Estagio

2.2.1 Checklist

O Checklist € definido como a verificagdo da localizagdo e do funcionamento dos
TPs (Telefones Publicos) popularmente chamados de orelhGes, nas ruas.

Durante a primeira semana do estigio fizemos a vistoria da localizagio e do
funcionamento dos TPs com base nas normas da Anatel, que diz que dentro da cidade um
cidaddo tem que andar no maximo um raio de 300m para encontrar um telefone publico. Este
checklis foi de fundamental importancia ja que na outra semana a empresa foi fiscalizada pela

Anatel.
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2.2.2 Cursos na Unite

A empresa tem na sua intranet uma pagina dedicada a UNITE (Universidade
Telemar) que oferece varios cursos interativos a seus colaboradores com intuito de uma
melhor capacitagdo do mesmo.

Dentre os cursos oferecidos pela UNITE tive a oportumidade de fazer os cursos de:

e Introdu¢io as Telecomunica¢des: O curso fornece nogdes basicas do
funcionamento de uma rede de telecomunicag¢des e familiariza o aluno aos principais
equipamentos utilizados nas redes.

¢ Comunicacoes de Dados: O curso apresenta varios slides sobre diversas redes e
protocotos utilizados nas redes de comunicagdes de dados e apresenta os produtos
comercializados pela telemar referentes a cada uma delas.

¢  BenchMarking: Mostra as vantagens e as técnicas para procurarmos algum ponto de
referéncia para sempre aprimorar-mos nossas qualidades.

¢ EVA: Neste cursos apredemos como fazer balangos de empresas como calcular o
valor agregado de cada trabalho realizado e de cada produto comercializado, dando

nog¢des também de como calcular o retorno de um investimento.

2.2.3 Aprendizado de Vbscript e Access

A Atividade principal realizada no setor de vendas foi a criagio de programas e de
banco de dados que ajudassem na venda de telefones e servigos suplementares servindo como
mailing para os vendedores.

Para realizar tal atividade foi necessario passar uma semana no setor de Tecnologia
da Informacgio (TI) e dois dias em salvador aprendendo alguns comandos da linguagem
Vbscript, as principais fungdes do Microsoft Access e como o banco de dados da empresa se

relacionava com tais programas.

2.2.4 Acompanhamento de Vendas

Com o objetivo de fazer melhores programas para ajudar a area, obter uma visdo
sistémica da area de vendas e dar algumas idéias, passei alguns dias acompanhando os
processos de vendas de telefones e vendas de servigos suplementares que s@o feitos das

seguintes formas:
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e Venda porta-a-porta: Uma empresa terceirizada visita locais pré-
determinados pela Telemar para oferecer telefones ¢ servigos suplementares
na porta da casa dos futuros clientes.

e Telemarketing: A empresa terceirizada recebe da telemar um mailing com
telefones e nomes de cliente potenciais, para compra de telefones e servigos
suplementares. A empresa entdo contacta o cliente via telefone e oferece ao
mesmo os produtos sequindo um script de vendas padrio.

e 104: O 104 é um Call Center pertencente a empresa Contax do grupo
Telemar S/A. Qualquer cliente pode ligar para o telefone 104 € comprar um
telefone ou servigo suplementar por este niumero.

e 0800: A telemar AL dispde de um telefone 0800 para os clientes que ndo
conseguirem ligar para o 104 ou ndo gostem do atendimento do mesmo
pecam uma linha telefonica.

Como vimos acima existe duas formas de vendas ativas e duas formas de vendas
passivas, as primeiras representam cerca de 80% das vendas e sdo para elas que servem os
programas que desenvolvi.

Em todos os casos de venda o cliente niio pode estar em débito com nenhum outro
servigo da Telemar como forma de evitar a inadimpiéncia

Foram feitas visitas as empresas terceirizadas e acompanhamento direto no processo
de vendas, assim como colhido sugestSes para descobrirmos um melhor perfil para nosso

cliente potencial para podermos ter mais precisfes em nossas vendas.

2.2.5 Instalagéo do DVI

Acompanhei a instalagdo do DVI na casa e no escritorio de varios chentes, sempre
em companhia de um técnico de alguma empresa terceirizada responsavel por essa atividade.
O fruto dessa atividade foi a criagdo de um documento para padronizar os procedimentos de

instala¢do e retirado do DVI da casa do cliente, tal documento encontra-se no anexo 1.
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CAPITULO 3 - ATIVIDADES PRATICAS

Durante a vigéncia do estagio foram realizadas varias atividades praticas, irei agora
destacar as mais importantes que necessitaram de mais tempo de dedicagdo de minha parte e

foram mais aproveitadas pela empresa.

3.1 - Padronizacéao do Processo de Instalagdo e Retirada do DVI

O DVI (Digital Voice Image) € o produto ISDN (Intregrated Services Digital
Network) comercializado pela Telemar na sua area de atuagdo (para maiores detalhes sobre o
DVI e ISDN (consulte o anexo II). O processo de venda do DVI era feito por empresas de
telemarketing terceirizadas e pela propria Telemar, ja o processo de instalagio e retirada do
produto na casa do cliente, que adquiria 0 mesmo em comodato, era feito por duas outras
empresas terceirizadas e supervisionadas pela Telemar.

Enquanto que o processo de vendas seguia um padrio bem definido de como
oferecer o servico e a quem oferecer, no processo de retirada e instalagdo ndo existia esta
norma bem definida e esclarecida. Desse modo, sempre existiam diferengas na maneira de
como era executado o servigo na casa do cliente e de como era feito a entrega dos produtos as
terceirizadas para posterior visita ao cliente, causando perca de tempo e desorganizagZo.

Foi proposto entdo a elaboragdo de um documento que padronizasse os processos de
retirada e instalagio do DVI para ser entregue as terceirizadas e as demais pessoas
diretamente ligadas a este processo. Com base em observagdes e acompanhamento dos
processos de retirada e instalagdo do DVI pelas duas terceirizadas feitas em diversas visitas
aos clientes, selecionamos as meihores formas de como executar tais processos no que diz
respeito ao tempo de execuglio ¢ a satisfagio do cliente. Entdo com ajuda da apostila da
disciphna de Gerenciamento Controle e Planejamento da Produg@o ministrado pela Professora
Rosa Téania, elaborei um documento que padronizou tal processo. Este documento pode ser

visto no anexo 1.
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3.2 Acompanhamento de Telefones com bloqueios

Gragas a grande expansdo nos tltimos dots anos do setor de telecomunicagdes no
Brasil, as classes mais baixa financeiramente tiveram acesso facil a um produto que até entio
ndo era tdo acessivel, devido as longas esperas por uma linha telefdnica e pelo preco elevado
da mesma.

Anos atras para comprar uma linha telefonica era precisso desembolsar uma quantia
ndo inferior a R$ 2.000,00, e hoje com apenas R$ 45,00 uma linha telefénica estara instalado
em sua casa em no maximo quatorze dias, porém a grande dificuldade hoje esta em pagar a
conta mensal telefdnica e ndo mais a instalacdo da linha. Com isso o setor de
telecomunicagdes € hoje um dos setores que mais sofre com a inadimpléncia que atinge 10
milhdes das linhas de um total de 48 milhSes de linhas instaladas no Brasil.

Analisando as contas de alguns clientes inadimplentes de baixa renda percebemos
que mais da metade do valor da conta era referente as ligagdes feitas para telefones celulares.

Fizemos entdo um projeto piloto para melhor analisar estas situagdes. O projeto
consistia na venda de telefones com bloqueio para ligacdes celulares em bairro de classe
baixa, foram vendidos duzentos telefones com esse tipo de bloqueio, porém quando o cliente
quisesse tirar o bloqueio era necessario apenas telefonar para o 104 e pedir a retirada do
servigo sem nenhum custo para o cliente.

Fizemos entdo um banco de dados onde todos os meses recolhiamos detalhadamente
as contas destes clientes que tiveram seus telefones retirados por falta de pagamento e
comparavamos com contas de telefones retirados espelhos que pertenciam a clientes do
mesmo bairro porem que ndo tiveram seus telefones bloqueados. O banco de dados foi feito
no Microsoft Access, nele continha a comparagio das contas dos clientes de nossa amostra
enfantizando o valor médio das contas, os clientes que retiraram o bloqueio e o motivo da
retirada do telefone.

Segundo a Anatel a operadora pode retirar a linha de telefone do cliente de acordo
com o0s seguintes fatos:

¢ Retirada por Thab: A thab € a tarifa de habilitagéo basica que corresponde ao valor
que o assinante comprou a linha, esta tarifa deve ser paga junto com a primeira conta

telefGnica, caso o assinante atrase o pagamento a operadora pode retirar a linha
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telefonica da casa do cliente, logo a operadora pode retirar a linha depois do trigésimo
dia.

* Retirada por Consumo: Neste caso quando o assinante paga a primeira conta
telefonica, a operadora so pode retirar a linha do assinante se este atrasar uma conta
telefonica por mais de noventa dias.

Apés trés meses de observagdes tivemos uma retirada de 60 telefones dos 200
telefones bloqueados e 136 telefones dos 200 espelhos. Dos 60 telefones que tinham bloqueio
e foram retirados 84% foi retirado por thab e mais 80% pediram para retirar o bloqueio
fazendo assim liga¢Ges para celulares.

Observamos também que a conta média dos telefones com bloqueio foi de R$112,82
e que a conta média dos telefones espethos foi de R$204,18.

Com 1sso vimos podemos dizer que de certa forma o bloqueio € eficaz pois reduz o
nomero de inadimplentes e também diminui o valor da conta dos inadimplentes, como
resultado pratico a partir de entdo todo telefone que é vendido em Alagoas ja sai da operadora
com o bloqueio para ligagdes celulares cabendo ao assinante ligar para o 104 caso queira

retira-lo.

3.3 — Criagcdo de Programas para Colher Dados e Agilizar Processos
Repetitivos.

3.3.1-STC e SISRAF

A Telemar utiliza a plataforma Adabas Natural com ela os processos de faturamento
¢ tratamento a clientes de todos os estados atendidos pela Telemar foram centralizadas num
computador principal (mainframe) onde roda a plataforma em Minas Gerais.

Sobre a plataforma sdo executados os programas STC (sistema de tratamento a
clientes) e SISRAF (sistema de renda, arrecadagio e faturamento)

No STC, estdo todas as informagtes e cadastros de todo o sistema e de todos os
usuarios da rede. Cada posto possui seus comandos e fun¢des especificos os quais exigem
extrema responsabilidade no manuseio pois qualquer alteragio e/ou inclusio feita
indevidamente, acarretard sérios problemas no futuro. O gerenciamento e a hberacio das
fungdes a cada colaborador € coordenada por uma pessoa responsavel e requer um total

comprometimento de suas a¢des para com a empresa e com o proprio cliente. No SISRAF sdo
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encontradas todas as informagdes referentes as contas telefonicas de todos os usuarios, bem
como pagamentos e detalhamento das contas.

Cada colaborador recebe uma senha e uma identificagio para trabalhar no STC e no
SISRAF porém suas senhas s6 thes ddo acessos a postos especificos para melhor controle da
seguranca das operagdes. Por exemplo, o colaborador que trabalha com vendas pode fazer a
inscrigdo e a liberag@o do telefone para o assinante ja quem trabalha no departamento de
finangas ndo pode fazer a inscrigio de um cliente mas pode bloquear o telefone do cliente
através de comandos na sua tela. Desse modo, cada colaborador tem seu perfil e
responsabilidades no STC e SISRAF.

3.3.2 — Objetivos dos programas

Um dos grandes problemas do STC e SISRAF para quem trabatha com vendas ¢ que
estes programas ndo apresentam dados conjuntos e sim individuais, sendo assim, caso vocé
queira saber quais os melhores clientes de um determinado bairro para lhes oferecer um
produto novo terd que consultar a conta de cada cliente do bairro um por um e compara-las.
Para se ter uma idéia, para saber o valor da conta de um cliente e necessario passar por no
minimo cinco telas diferentes e depois retornar para consultar a conta de um outro cliente
novamente. Outra alternativa para ¢ pedir um relatorio ao departamento de informatica que
geralmente estd sempre assoberbados de tarefas e demoraram uma semana para lhe dar o
relatdrio desejado.

Entdo a solugdo encontrada foi o desenvolvimento de programas utilizando a
linguagem Visual Basic Script substituindo o trabalho repetitivo de um colaborador com uma
velocidade muito superior e sem interrupgdes.

Foram feitos muitos programas durante todo o estagio sempre com a finalidade de
colher informagdes que facilitassem a venda de um produto ou o acompanhamento de uma
venda.

No anexo I estdo os codigos fonte de dois dos principais programas desenvolvidos
e algumas tela do STC para melhor ilustragdo. O programa 1 salva em um arquivo ponto doc
os telefones de uma lista de clientes que ja tem Servigos Suplementares e em outro os que
ainda ndo tem, fazendo assim um mailing para vendas de servigos inteligentes. Ja o programa

2 classifica uma lista de clientes ndo residenciais segundo sua figuragio na lista telefonica.
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ANEXO | NORMALIZAGAO DE PROCESSOS

SUMARIO
1. OBJETIVO
2. CAMPO DE APLICACAO
3. DEFINICOES
4. RESPONSABILIDADE
5. DISTRIBUICAO
6. DIRETRIZES
7. ANEXOS
1- OBJETIVO

Estabelecer orienta¢des para os seguintes procedimentos rotineiros:

Instalacdo do DVI

Horario de entrega de equipamentos da Telemar as Empreiteiras;

Cancelamento de servigo de instalagio do DVI pelo cliente antes da execugdo da
mesma;

Troca de equipamentos em caso de incompatibilidade com o micro do cliente;

Retirada dos equipamentos ja instalados na casa do cliente;

2 - CAMPO DE APLICACAOQO

Esta norma deve ser aplicada pelas empreiteiras, Conar e Digsof ou outras, quando forem

realizar algum dos procedimentos acima relacionados.

3 - DEFINICOES

Agendamento — Ato de marcar com o cliente o dia e a hora em que o instalador da
Empreiteira fara a instalagio ou reparo nos equipamentos adquiridos pelos clientes.

Documento de recomendaciio — Documento que informa ao cliente sobre sua
responsabilidade em guardar a nota fiscal dos equipamentos instalados em

comodato para posterior devolug@o a Telemar.
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- DVI - Sigla de Digital Voice Image, servigo RDSI oferecido pela Telemar.

- Equipamentos — S3o os equipamentos que podem ser adquiridos em comodato
pelos clientes: NT Siemens 2ab, placa pci Teles, placa isa Teles e NT Leon Unik —
22UTA

- Instala¢io — Atividade de instalar todos equipamentos da Telemar adquiridos pelo
cliente e testar o funcionamento dos mesmos depois de instalados na caso do
cliente.

- Nota de devolucio — Nota fiscal de devolugdo emitida por pessoa juridica
referente aos equipamentos adquiridos em comodato, € que na ocasido estdo sendo

devolvidos a Telemar.

4 - RESPONSABILIDADE

4.1 Empreiteiras, Conar e Digsof ou outras.

A Empreiteiras, Conar e Digsof ou outras, juntamente com seus colaboradores, sdo
responsaveis pelas a¢Oes referentes ao cumprimento das orientagdes deste documento.

4.2 Telemar

A Telemar ¢é responsavel de disponibilizar os equipamentos com respectivas notas fiscais no
horario pré-estabelecido pela mesma.

5 - DISTRIBUICAO

- Empreiteiras, Conar e Digsof ou outras.

- Telemar

6 —- DIRETRIZES

6.1 Instalacio do DVI

6.1.1 — O instalador com OS e equipamentos em mios dirige-se até a casa do cliente no dia e
horario conforme agendado.

6.1.2 - Inicia-se a instalagdo dos equipamentos conforme fluxograma no Anexo - |

6.1.3 - Ao instalar os equipamentos adquiridos em comodato pelo cliente, o instalador devera
informar verbalmente e entregar no ato ao mesmo, um documento de recomendagdo conforme
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Anexo — 11, que informe ao cliente a importancia de guardar as notas fiscais dos equipamentos
em comodato, para posterior devolugio ou troca destes equipamentos.
6.1.4 — Receber do cliente o comprovante de entrega dos equipamentos devidamente assinado.

6.2 Horario de entrega de equipamentos da Telemar as Empreiteiras

Os equipamentos que serdo instalados na casa do cliente deverdo ser pegos pelas empreiteiras
no almoxarifado da Telemar, no dia util anterior ao agendamento com o cliente, nos seguintes
horarios:

- Conar, 17:00hs.

- Digsoft, 17:15hs.

6.3 Cancelamento de servi¢o de instalacio do DVI pelo cliente antes da execucio da

mesma

O instalador devera:
- Enviar e-mail para armando@telemar-al.com.br e para o supervisor da empreiteira,

informando:

e Nome do cliente

e Telefone principal e adicional

e Equipamentos que iriam ser instalados

e Motivo de Cancelamento
- Devolver os equipamentos adquiridos pelo cliente junto ao almoxarifado Telemar com
respectivas notas fiscais no prazo maximo de 24 horas apos o cancelamento de servigo por

parte do cliente.

6.4 Troca de equipamentos em caso de incompatibilidade com o micro do cliente;

O instalador devera:

- Enviar e-mail para armando@telemar-al.com.br e para o supervisor da empreiteira,

informando:
Nome do cliente
e Telefone principal e adicional

e Equipamentos incompativeis
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e Equipamentos para troca
- Devolver os equipamentos incompativeis adquiridos pelo cliente junto ao almoxarifado
Telemar com respectivas notas fiscais logo apos verificagdo de incompatibilidade.
- Receber novo equipamento para troca no almoxarifado Telemar com nova nota fiscal, apos

devolugio do equipamento incompativel.
6.4 Retirada dos equipamentos ja instalados na casa do cliente
O instalador devera:

- Enviar e-mail para armando@telemar-al.com.br e para o supervisor da empreiteira,

informando:

¢ Nome do cliente
e Telefone principal e adicional
e Equipamentos retirados
e Estado dos equipamentos
- Retirar os equipamentos da Telemar que estdo em comodato na casa do cliente
- Solicitar notas fiscais a:
- Pessoa Fisica — Solicitar nota fiscal de comodato emitida pela Telemar e entregue
ao cliente no ato da instalagdo

- Pessoa Juridica — Solicitar emissdo de nota de devolugdo
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7 — ANEXOS

7.1 Fluxograma & INICIO >

Sim

Vérifica qual melhor nimero
para ser o principal

Pede ao agente

solucinador a troca de
nimeros

Nao——

/

soliciata ao DG
— instalagao do jumper de
sinalizagdo de DVI

instala jumper de sinalizagdo
de DVI no DG da CDI

I
Troca fio do telfone
convencional por fio de
sinalizagao DV, no-

A
Pedir conversao para DVI
pelo fone 0800-82-31-31
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NT é Siemens?

v

;m

Instala NT

Instala placa Teles na micro

Nao

Instala NT Leon

Instala Software no micro

/
Programa NT e cenecta
Periféricos
I
Testa conexao com |nternet
h 4
Mostra funcipnamento ao
Cliente e dar instrugbes
basicas de uso
r
Entrega manual CD's de
instalag@o e Nota Fiscal de
comodato

-

25
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ANEXO Il - DVI (ISDN)

.1 - ISDN (Intregrated Services Digital Network)

Antigamente para cada tipo de servigo especializado (telefonia, telex, comunicagdes
de dados, etc.) existiam redes dedicadas, onde em geral, apenas os meios de transmissdo de
longa distancia sio compartithados. Desse modo, um usuario corporativo precisa contratar
diversos servigos a possiveis fornecedores diferentes para atender as diversas necessidades de
comunicagio de sua empresa.

Com a evolugdo da tecnologia, possibilitando a digitalizagio da rede telefonica
associado ao desejo de sinergia entre as diversas redes, levou ao surgimento das Redes
Digitais de Servigos Integrados (RDSI). Inicialmente surgiu a RDSI de faixa estreita e
posteriormente a RDSI de faixa larga.

O conceito da integragdo das tecnologias de comutagdo e transmissdo surgiu no final
da década de 50, sendo que o termo Rede Digital de Servigos Integrados (RDSI — Intregrated
Services Digital Network (ISDN)) surgiu em junho de 1971.

A idéia por traz da RDSI e fornecer ao usuario uma Tomada de Informagdes
(Information Qutlet) que, assim como a tomada elétrica, seja universal e corriqueira. Portanto
a RDSI, deve fornecer uma interface comum para transferéncia de dados dos mais variados
tipos. Uma outra importante caracteristica € a flexibilidade de acomodar novos servigos sem a
necessidade de se criar uma rede dedicada para 0$ mesmos.

De acordo com o ITU-T a RDSI € “uma rede, em geral evoluida da rede digital
integrada (RDI) de telefonia, que proporciona conectividade digital fim-a-fim, para suportar
uma variedade de servigos vocais e ndo vocais, aos quais 0s usuarios tem acesso através de
um conjunto limitado de interface usuario-rede padronizado”.

A RDSI-FE fomece conectividade digital para transferéncia de voz, dados ¢ imagens
a baixa velocidade. Os padrdes atuais definem um acesso basico a taxa de 144Kbps (dois
canais B de 64 Kbps e um canal para sinalizagdo D de 16 Kbps) e um acesso primario com
taxas correspondentes dos canais T-1 ou E-1 (1,5 ou 2,0 Mbps, respectivamente) de acordo

com o padrédo de transmissdo adotado em cada pais.
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(13

Por possuir um canal especifico para sinalizagdo “ canal D “ a conexdo de uma
chamada ISDN ¢ de no maximo 3 segundos, 10 vezes mais rapida e comoda quando

comparada com o tempo de 10 a 30 segundos de uma chamada via modem.

I.2 - DVI (Digital Voice Image)

O DVI - Digital Voice Image — é o produto RDSI-FE comercializado pela telemar no
Brasil, oferece mais velocidade e simplicidade em diversas aplicagdes como teletrabalho,
transferéncias de arquivos, videoconferéncia e, possibilita fazer e receber chamadas
telefonicas e navegar na Internet simultaneamente!

A Telemar leva o DVI até sua casa ou escritorio, partindo de uma central telefonica
digital (CPA). Usando o cabeamento existente, o DVI necessita de um equipamento para
realizar a fun¢do de termina¢do de rede, chamado DVI box (NT) . O DVI box (NT)
disponibiliza duas tomadas (S) para conexdo de equipamentos com tecnologia ISDN e duas
tomadas analogicas (abl e ab2) para conexdo da equipamentos ndo-ISDN, como telefone

comum, fax ou modem.

I1.2.1 - O DVI box (NT)

DVI BOX (NT)

Figura 8 - NT
1-Tomadas S
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Para programagdo, precisa-se de um aparelho telefdnico convencional
multifregiiencial (TONE) - tipo de aparelho de tecla que, enquanto vocé esta discando, emite
som semelhante a tons musicais (bip de frequéncia). Esse aparelho deve estar conectado a
qualquer uma das tomadas analogicas abl e ab2, e possuir as teclas * e #.

O DVI box (NT) vem programado para: Funcionar com dois nimeros telefénicos.
Caso deseje, vocé pode alterar essa programagdo, fazendo com que as chamadas sejam
direcionadas para a tomada que vocé desejar (abl, ab2 e S). Vocé poderd também programar

até trés numeros, sendo cada um com toque diferenciado.

11.2.2 - Servigos Suplementares

Ao adquirir o DVI o cliente também recebe um pacote de servigos suplementares

conhecidos comercialmente como servigos inteligentes (S1):

e Identificacio do nimero chamador

e Chamada em espera : Informa chamada entrante, com opg¢ao de aceitar, rejeitar ou
ignorar a chamada em espera, dentro de um tempo especificado.

o Transferéncia temporaria (Siga-me). permite que as chamadas, sejam
redirecionadas a outro namero previamente selecionado.

e Retencio de chamada : Permite ao usuario chamado interromper uma conexdo e
restabelecer a posterior. Neste caso um canal B € reservado para permitir a origem ou
terminagio de outras chamadas como no caso de uma chamada de consulta.

e Miuiltiplos aparelhos e nimeros miltiplos na mesma linha. Uma tnica linha ISDN
pode atender até 8 aparelhos - telefone, fax, computadores e mais. Cada aparelho
pode ter seu proprioc numero de forma que as chamadas recetidas possam ser
direcionadas diretamente. Apenas 2 aparelhos podem ser utilizados simultaneamente
para transmissdes de voz ou dados.

¢ Chamada em conferéncia: Permite a conversagio de até trés pessoas (numeros de
assinantes conectados num mesmo canal) simultaneamente.

¢ Call Bumping E o recurso que possibilita o atendimento de uma chamada telefonica
mesmo quando estivermos acessando a internet a 128 Kbps. Sem a funcdo de Call
Bumping, vocé s¢ podera navegar na internet ¢ falar ao telefone se estiver na

velocidade de 64 kbps. Com essa fun¢do configurada, o atendimento da chamada é
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11.2.3 - Pacotes Avancado DVI Modem LAN

Dentre os equipamentos do sistema DVI o DVI Modem LAN permite a interconexio
e o gerenciamento de velocidade entre varios computadores em LAN (Rede local).

« Facilidade de conex@o de varios micros interligados em rede local.

» Possui duas tomadas analdgicas para conexdo de telefone ou fax.

+Alocagio DINAMICA DE BANDA de acordo com as necessidades de cada usuario.

A alocagdo dindmica de banda ocorre da seguinte forma: Dentre os 4 ou mais
usuarios conectados ao DVI Modem LAN, caso um esteja enviando uma mensagemn, € outro
fazendo download, automaticamente seu DVI Modem LAN alocara mais banda para o usuario
que estiver fazendo download e¢ menos banda para o usuario que estiver enviando mensagem,
gerenciando automaticamente a velocidade. Caso um dos usuarios efetue uma ligagdo,
automaticamente sera disponibilizado um canal para voz possibilitando a conversa. Assim a
velocidade baixara de 128 kbps para 64 kbps, e o DVI Modem LAN continuara alocando

dinamicamente as bandas conforme as necessidades de cada usuario.
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ANEXO lll - PROGRAMAS

Os programas sao feitos na linguagem Visual Basic Script cada programa substitui o
trabalho repetitivo de um colaborador sendo que com uma velocidade infinitamente superior e
sem parar, entrando com dados e comandos na tela do STC e colhendo dados desejados.

Abaixo € apresentado duas telas do STC para melhor ilustragio.

TR0 A5 37

07/05/2002

ABERTURR DE SER¥ICOS E REPARROS

DIG HABF
YANIA TEIXEIRA DOS SANTOS HERMINIO

Cpf/Cgc: F 00048358556415 Doc: RG 751049 SSP/AL

(1) FIGURA Herminio, ¥2nia T S

MCO RUS JOSE MRRQU RIBEIROD

e E_Jo@aﬂm%q.@mmﬂu‘;i:ﬁr—'sn.:'n,,.‘. -

Figura 9 — Tela STC — Informag@o sobre cliente
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1-STCI031:1537)

1300098654 HABF ATIVO

007280ARAL
Lista dos Servicos existentes

B0OSOO 26/05/1998
DETVC1 \ 16/12/2000
CHAESP 16/02/2002

Figura 10 — Lista de Servigo Suplementar do Cliente

Programa 1

Mailing para venda de servicos suplementares

Declare Sub Set Cursor(Linha as Integer , Coluna as Integer)

Declare Sub InputBoxText (Prompt as String, Title as String, Default as
String)

Declare Sub Copy Interval (Rowl as Integer, Coll as Integer,Row2 as
Integer,Col2 as Integer)

Dim SelText as String

Dim Texto as String

Sub Main
Dim HostExplorer as Object
Dim CurrentHost as Object
Dim iIdleTime

Set HostExplorer = CreateObject ("HostExplorer") ' Initialize HostExplorer
Cbject

Set CurrentHost = HostExplorer.CurrentHost ' Set object for current
session

iIdleTime = 10
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Open
Open

("C:\macro\semsi.txt") For Output as #2
("C:\macro\comsi.txt") For Output as #4

Call InputBoxText ("Entre com o arquivo de
Origem:",Titulo, "C:\macro\tele.txt")

Open

CurrentHost.RunCmd( "P£3"
CurrentHost.RunCmd( "Pf3"
CurrentHost.RunCmd( "P£f3"
CurrentHost.RunCmd( "P£3"

(Texto) For Input As #1

—

CurrentHost.RunCmd( "P£10" )

Call Set Cursor ( 18,29 )
CurrentHost.Keys( "3" )
CurrentHost.RunCmd( "Enter" )
CurrentHost.RunCmd( "Enter" )
Call Set Cursor ( 24,6 )
CurrentHost.Keys ( "AA" )
CurrentHost.RunCmd( "Enter" )
CurrentHost.WaitIdle( iIdleTime )

While Not EOF(1)

roda:

CurrentHost.RunCmd( "P£f3" )
CurrentHost.RunCmd( "P£f3" )
CurrentHost.RunCmd{ "P£f3" )
CurrentHost.RunCmd( "P£3" )
CurrentHost.RunCmd( "P£10" )
Call Set Cursor ( 18,29 )
CurrentHost.Keys( "3" )
CurrentHost.RunCmd( "Enter" )
CurrentHost.RunCmd( "Enter" )
Call Set Cursar ( 24,6 )
CurrentHost.Keys( "AA" )
CurrentHost.RunCmd( "Enter" )
CurrentHost.WaitIdle( iIdleTime )

Input #1, Inputdata

Telefone = Mid(inputdata,l1l,7)
Call Set Cursor (. 5,12 )
CurrentHost.Keys( Telefone )
CurrentHost.RunCmd( "Enter" )
Call Copy interval (1,2,1,2)
Critica = SelText

If Critica <> "" Then
Call Copy _interval (1,2,1,48)
Critica = SelText
Write #2, Telefone + ";" + Critica
Goto Outro Telefone

End if

Goto roda

CurrentHost.RunCmd( "Enter" )
Call Copy_interval (18,23,18,27)
Teste = SelText

If Teste = "Busca" Then

33
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CurrentHost.RunCmd( "Pfo6" )
Call Copy interval (12,34,12,46)
Alert = SelText

If Alert = "A T E N C A O" Then
CurrentHost.RunCmd( "Pf4" )
End If

Call Copy_interval (16,19,16,55)
Mesg = SelText

If Mesg = "A solicitacao chegou atraves de carta" Then
CurrentHost.RunCmd( "Enter" )
Call Copy interval (8,27,.8,31)
Lista = SelText

If Lista = "Lista"™ Then

Goto ;este
Else
Write #2, Telefone + ";" + "Sem services
Inteligentes™
_End if
end If
Else
Goto rada
End if
Teste:

Call Copy -interval (11,24,11,29)
Si = SelText

If Si = "CHAESP" or Si = "CONFER" or Si = "IDTC" or Si = "CPMGRA" or Si =
"CPMBAS" or Si. = "TRATEM" or Si = "TRATNR" or Si = "TRATLO" or 35i =
"DISABR" or Si = "BINA" or Si = "PLANO5" or Si = "PLANOG6" or Si = "PLANOT7"
or Si = "RLANO8" or Si = "PLANOS"™ or S5i = "PLAN1O0" or Si = "PLAN11l" or Si =
"PIAN12" or Si = "PLAN13" or Si = "PLAN14" or Si = "PLAN15" Then

Write #4, Telefone

Else

Call Copy_ interval (12,24,12,29)
Si = SelText

If Si = "CHAESP" or Si = "CONFER" or Si = "IDTC" or Si = "CPMGRA"™ or
Si = "CPMBAS" or Si = "TRATEM" or S5i = "™TRATNR"- or Si = "TRATLO" or Si = -
"DISABR" or Si = "BINA" or Si = "PLANOS" or Si = "PLANOG6" or Si = "PLANO7"
or Si = "RLANO8" or Si = "PLANO9" or Si = "PLAN1O" or Si = "PLAN1l" or Si =

"PLAN12" or Si = "PLAN13" or Si = "PLAN14" or Si = "PLAN15" Then
Write #4, Telefone
Else '
Call Copy interval (13,24,13,29)
S5i = SelText

If Si = "CHAESP" or Si-= "CONFER" or Si = "IDTC" or S5i =
"CPMGRA" ar Si = "CPMBAS" or Si = "TRATEM" or Si = "TRATNR" or Si =
"TRATLO"™ or Si = "DISABR" or Si = "BINA" or Si = "PLANO5S" or Si = "PLANOG&"
or Si = "PLANO7" or Si = "PLANO8" or Si = "PLANOS" or Si = "PLAN10" or Si =
"PLAN11" or Si = "PLAN12" or Si = "PLAN13" or Si = "PLANI4" or 5i =

"PLAN15" Then
Write #4, Telefone
Else
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Call Copy interval (14,24,14,29)
Si = SelText

If Si = "CHAESP" or Si = "CONFER" or Si = "IDTC"™ or Si =
"CPMGRA" or Si = "CPMBAS™ or Si = "TRATEM" or Si =."TRATNR"™ or 38i = .
"TRATLO" or Si = "DISABR" or Si = "BINA" or Si = "PLANO5" or Si = "PLANO&"
or Si = "PLANO7" or Si = "PLANO8" or Si = "PLANOS" or Si = "PLAN1O0" or Si =
"PLAN11" or Si = "PLAN12" or Si = "PLAN13" or Si = "PLAN14" or Si =
"PLAN15" Then
Write #4, Telefone
Else
Write #2, Telefone + ";" + Critica
End If
End If
End If

End If
Outro_Telefone:

Wend
MsgBox "Programa Finalizado, Veriique os Arquivos Resultado.txt e
ErroCpf.txt"

End Sub

Sub Set Cursor (Linha as integer , Coluna as integer)
Dim HE as Object
Dim Resultado as integer
Set HE = CreateObject( "HostExplorer" )

Resultado = ((Linha-1)*80)+Coluna
HE.CurrentHost.Cursor = Resultado
End Sub

Sub InputBoxText (Prompt as String, Title as String, Default as String)
Texte = InputBox (Prompt,Title,Default,50,50)
End Sub

Programa 2

Figuracio de cliente nio residencial na lista

Declare Sub Set Cursor(Linha as Integer , Coluna as Integer)

Declare Sub InputBoxText (Prompt as String, Title as String, Default as
String)

Declare Sub Copy Interval (Rowl as Integer, Coll as Integer,Row2 as
Integer,Cgl2 as Integer)

Dim SelText as String

Dim Texto as String
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Sub Main
Dim HostExplorer as Object
Dim CurrentHost as Object
Dim iIdleTime

Set HostExplorer = CreateObject("HostExplorer") ' Initialize HostExplorer
Object

Set CurrentHost = HostExplorer.CurrentHost ' Set object for current
session

iIdleTime = 10

Open ("C:\ale0068\SOHO\resultado.txt") For Output as #2

Call InputBoxText ("Entre com o arquivo de
Origem:",Titulo,"C:\Ale0068\SOHO\ fonemaceio.txt")

Open (Texto) For Input As #1

CurrentHost.RunCmd( "P£f3" )
CurrentHost.RunCmd( "P£3" )
CurrentHost.RunCmd( "Pf2" )

Call Set_Cursor. ( 24,6 )
CurrentHost.Keys( "ACU" )
CurrentHost.RunCmd( "Enter" )
CurrentHost.Waitldle( ilIdleTime )

While Not EOF(1)

Input #1, Inputdata

Telefone = Mid(inputdata,l,7)
Call Set Cursor { 5,30 )
CurrentHost.Keys( " L
Call Set Cursor ( 5,11 )
CurrentHost.Keys( Telefone )
CurrentHost.RunCmd( "Enter" )
Call Copy interval (1,2,1,2)
Critica = SelText

If Critica <> "" Then
Call Copy interwval (1,2,1,48)
Critica = SelText
Write #2, Telefone + ";" + Critica
Goto Outro Telefone -

End if

CurrentHost.RunCmd( "Enter" )

Call Copy interval {(1l4,17,16,22)

CodAT = SelText

Call Copy interval (16,25,16,61)

Ativ = SelText

Call Copy interval (15,03,15,49)

Fig = SelText

Call Copy interval (5,.52,5,53)

Cat = SelText

Write #2, Telefone + ";" + CodAT + ";" + Ativ + ";" + Fig + ";" +
Cat
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Outro Telefone:

Wend

MsgBox "Programa Finalizado, Veriique os Arquivos Resultado.txt e

ErroCpf.txt"
End Sub

Sub

End

Sub

End

Sub

10)

End

Sub

Set_Cursor (Linha as integer , Coluna as integer)
Dim HE as Object

Dim Resultado as integer

Set HE = CreateObject( "HostExplorer" )

Resultado = ((Linha-1)*80)+Coluna
HE.CurrentHost.Cursor = Resultado
Sub

InputBoxText (Prompt as String, Title as String, Default as String)

Texto = InputBox (Prompt,Title,Default,50,50)
Sub
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Copy Interval (Rowl as Integer, Coll as Integer,RowZ2 as Integer,Col2 as
Integer)

Dim OBJ as Object
Dim Resultado, x, Tamanho as integer
Dim Texto as string

Set OBJ = CreateObject( "HostExplorer" )}
x =1

Resultado = ((Rowl-1)*80)+(Coll)
OBJ.CurrentHost.Cursor = Resultado

SelText = ""

Texto = ""
'selecionar e copiar
For i = Coll To Col2

OBJ.CurrentHost.RunCmd( "Selecionar-Estender-Direita™
Texto = Texto + OBJ.CurrentHost.HighlightText( 0 )

OBJ.CurrentHost.RunCmd( "Inicio" )
Resultado = ((Rowl-1)*80)+(Coll + x )
x=x+1
OBJ.CurrentHost.Cursor = Resultado
Next i
Tamanho = Len (Texto)
For i = 1 to Tamanho

If (asc(Mid(Texto, i , 1 )) <> 13) and (asc(Mid(Texto,
then
SelText = SelText + Mid(Texto, i , 1 )
End If
Next i
Sub
Localidades

Dim HE as Object

Dim linha as integer

Dim iIdleTime as integer

Set HE = CreateObject( "HostExplorer" )
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iIdleTime = 500
linha = 10
Call Copy Interval (linha,17,linha,17)
Flag = SelText
While Flag = "_"
Call Copy Interval (linha,32,linha,34)
Open ("c:\Apoio\local.txt") For Input As #3
While Not EOE(3) and Flag <> "O"
Input #3, inputdata
If inputdata = SelText then
Call Set €ursor (LINHA,17)
HE.CurrentHost.Keys( "X" )
HE.CurrentHast.RunCmd ( "Enter" )
HE.CurrentHost.WaitIdle( iTIdleTime )
Flag = "“¢"
End If
Wend
Close #3
linha = linha + 1
if flag <> "0" then
Call Copy Interval (linha,17,linha,17)
Flag = SelText
end if
Wend
If Flag <> "0" then
Call TInputBoxText ("Cologue o cursor na localidade
correta.","Localidades", "OK")
If Texto = "FIM" then
exit sub
ELSEIF TEXTO = "OK" THEN
HE.CurrentMest.Keys( "X" )

HE.CurrentHost.RunCmd ( "Enter" )
HE.CurrxentHost.WaitIdle( iIdleTime )
End If )

End If
End Sub
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CONCLUSAOQ

O estagio me permitiu obter uma vis3o sistémica do mercado de telecomunicagdes e
vivenciar o trabalho diario dentro da maior empresa de telecomunica¢des do Brasil, além de
por em pratica muito dos conhecimentos aprendidos na universidade.

Varios foram os aprendizados obtidos com essa vivéncia, dos principais podemos
citar a relag@o interpessoal entre os colaboradores e como a empresa funciona como um todo
em busca de um sé objetivo “o lucro”.

Trabalhei numa area que ndo era tipica de minha formagdo, mas devido a formagdo
de Engenheiro generalista que obtive, ndo tive dificuldades de realizar qualquer atividade que
mim foi imposta.

O estagio atingiu seu objetivo de integrar estudante empresa. Serviu para mim como

o primeiro de muitos passos que irei dar em minha carreira profissional
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