ENEBEE

LIVIA PEREIRA SOUZA

IMPLEMENTACAO PROJETO 360° GRUPO SEGURE -
PROCEDIMENTO PARA A MELHORIA CONTINUA AO TRABALHO
DO CONSULTOR

CURITIBA - PR

2016



management

LIVIA PEREIRA SOUZA

IMPLEMENTACAO PROJETO 360 ° GRUPO SEGURE -
PROCEDIMENTO PARA A MELHORIA CONTINUA AO TRABALHO
DO CONSULTOR

Trabalho apresentado ao curso de
MBA Gestédo Estratégica Empresarial, Pés-
Graduacéao lato  sensu, Nivel de
Especializacao ao programa FGV
Management da Fundacdo Getllio Vargas,
como pré-requisito para a obtencao do Titulo

de Especialista.

José Carlos Franco de Abreu Filho
Coordenador Académico Executivo

Denise Margareth O. Basgal
Orientadora

CURITIBA - PR

2016



FUNDACAO GETULIO VARGAS
PROGRAMA FGV MANAGEMENT

MBA EM GESTAO ESTRATEGICA EMPRESARIAL

O Trabalho de Concluséo de Curso,Implementacéo projeto 360° Grupo Segure —
Procedimento para melhoria continua ao trabalho do consultor elaborado por
Livia Pereira Souza e aprovado pela Coordenacdo Académica, foi aceito como pré-
requisito para a obtencdo do certificado do Curso de PoOs-Graduacédo lato sensu
MBA em Gestdo Estratégica Empresarial, Nivel de Especializacdo, do Programa
FGV Management.

Curitiba, 28/11/2016

José Carlos Franco de Abreu Filho
Coordenador Académico Executivo

Denise Margareth O. Basgal
Orientadora



TERMO DE COMPROMISSO

A aluna Livia Pereira Souza abaixo assinado, do curso de MBA em Gestdo Estratégica
de Empresas, Turma GEE - Curitiba (2/2015), do Programa FGV Management,
realizado nas dependéncias da instituicdo conveniada ISAE, no periodo de 28/06/2015 a
20/12/2016, declaram que o conteudo do Trabalho de Conclusdo de Curso intitulado

Implementagéo projeto 360° Grupo Segure T procedimento para melhoria continua ao
trabalho do consultor, é auténtico e original.

Curitiba, 06/01/2017

Livia Pereira Souza



Obrigada, Senhor Jesus! Porque
ouviu minhas oracfes e que ao longo dos anos
vem realizando meus pedidos a medida que
sou merecedora da sua graca. Agradeco
também pela oportunidade de trabalhar em
uma empresa onde todas as pessoas Ssao
comprometidas e envolvidas com a qualidade
profissional empregada, que me faz crescer a
cada dia. E para mim um orgulho fazer parte
deste time de consultores comerciais do Grupo

Segure.



RESUMO

O objetivo especifico é apresentar a implementacdo do projeto 360° Grupo
Segure T procedimento para melhoria continua ao trabalho do consultor, o estudo foi
motivado pela falta de efetividade no momento da venda, e permanéncia do cliente

em carteira.

Em razéo disto implementou-se o FAZUP (fazendo e aprendendo) na rotina
das agéncias, enriguecendo-os com dicas e argumentos de venda através da
experiéncia vividas na pratica. O A Gr up o S pogsuir uena variedade de
produtos, que atendem uma nacdo inteira no que tange Seguridade; Vida,
Patrimonio, Veiculos, Prestamista e Rural. Observamos que apesar de ter uma
equipe com ampla experiéncia é preciso fidelizar os clientes e obter maior
efetividade nos negdcios e acima de tudo, e adequar um produto personalizado para

os diferentes tipos de clientes através da venda consultiva.

Para entender esta necessidade realizamos pesquisas que pode ser
classificada como documental e bibliografica, com caracteristica qualitativa
exploratéria e foram desenvolvidas por meio de um estudo de caso, aplicou-se
pesquisas com um grupo de agéncias alvo, por critério de maior orcamento no
diagrama de Pareto, e observou-se que os funcionarios ndo tinham conhecimento
adequado para comercializacdo dos produtos. E apés a aplicacdo do projeto 360° e
acompanhamento, nas praticas observadas notamos melhorias significativas através
da disseminac¢do do conhecimento, técnicas e argumentos de vendas, conhecimento
das ferramentas de trabalho e seus publicos foco e ainda estruturamos e
segmentamos o conteudo, nosso publico e abordagem. Afim de obter um alto grau
de engajamento e preparar o maior numero de funcionarios possivel para esta ardua

tarefa de proteger cada vez mais vidas.

Palavras-chave: Consultor Comercial dedicado, Projeto 360°, Fazup.
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1 INTRODUCAO

O ato de planejar nada mais € do que olhar para o futuro e projetar
cenarios buscando prever fatos e acontecimentos assim preparando-se da melhor

forma para esses episodios.

Nos ultimos anos temos sentido o impacto da tecnologia e da velocidade
das informacdes que ocorrem praticamente de forma instantanea. Esse fator gera
um mercado de alta concorréncia para varias atividades econémicas, uma vez que a
oferta de produtos e servicos rompe barreiras geograficas quando se procura ocupar

uma maior fatia de mercado.

Para que uma empresa se mantenha no mercado de forma competitiva e
com uma carteira de clientes pulverizada e fidelizada, € preciso criar uma imagem de

exceléncia sobre aquilo que se faz.

Um instrumento que pode auxiliar a empresa a trabalhar por essa
exceléncia, é a qualificacdo constante dos funcionarios através de treinamento e
acompanhamento, esse € o papel dos consultores comerciais do Grupo Segure que
tem o compromisso de treinar mostrar os diferenciais de mercado em relagdo a
concorréncia apresentar; caracteristica, vantagem e beneficios dos produtos,
sempre reforcando argumentos de vendas, para desta forma transmitir maior
seguranca. Em razdo disto comecamos a implementar o flrazupg que significa
f azendo e asacdmandcasredtre comprador e vendedor com simulacdes
de oferta, pode ser também o consultor no papel do gerente vendedor do produto e
os demais s6 observam, tudo isso serve para prepara-los trazendo a tona
necessidades individuais explorando o cliente com perguntas que fazem sentido

para ele.

Olhando para o futuro, espera-se nivelar este conhecimento com todos o0s
funcionarios envolvidos nas atividades de vendas, tentando reduzir a escassez de

mao de obra qualificada e com os melhores resultados, desta forma todos ganham,
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as agéncias, os gerentes da carteira, 0S gerentes gerais os regionais bem como o
Grupo Segure.

O maior desafio deste trabalho esta na implementacdo do projeto 360°,
gue tem como premissa, coletar dados, tabular, implementar e acompanhar, por isso
comecou a ser implantado no primeiro semestre de 2015 e sera dividido em duas

etapas, para alcancar todas as dependéncias do grupo Segure.

Foi implementado o projeto 360° em 06 agéncias do grupo Segure no
estado do Parana, o critério utilizado para selecionar quais seriam as agéncias foi
medido através do relatério conhecido como Sinergia utilizando-se da visao
diagrama de Pareto 80% do orcamento estdo concentrados em 20% das agéncias.
i Di a g r aParato édum recurso gréfico utilizado para estabelecer uma ordenacao

nas causas de perdas gMlfeedodParetem ser sanadas?o

As agéncias que apresentam o maior orcamento, no quesito seguridade
aplicaram-se as trés etapas do projeto durante o primeiro semestre de 2015, entre

0sS meses de janeiro a junho.

O projeto 360° tem como objetivo dar suporte de maneira personalizada

para a necessidade de cada um dos gerentes que possuem uma carteira comercial.

Por meio dos relatérios do Sinergia é possivel olhar de forma analitica
para resultado individual da carteira de cada um dos gerentes, e direcionar a
estratégia de atuacdo do consultor, a fim de converter 0s insucessos em
aprendizados e reverter os cenarios ruins em alta performance atendendo os
objetivos do Grupo que é vender mais para os mesmos ou sejafi f i dal 0O, e ve,l

para que nao tem o produto.
O Bloco Seguridade é composto pelos seguintes produtos:

1 Vida,; para pessoas fisicas ou juridicas.

1 Patrimdnio; contempla seguro residencial, comercial, maritimos,
aeronauticos, maquinas e equipamentos industriais ou rurais, risco em projeto
de engenharia e de conclusao de obras, florestas, condominios, entre outros.

1 Prestamista; créditos ofertados para pessoas fisicas e juridicas.
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9 Auto; carros, motos, caminhdes, individual ou frotas.

1 Rural; lavouras, silos, maquinas e equipamentos;

1.1 OBJETIVO E METAS DO PROJETO

O desempenho das organizacdes € melhorado a partir do foco em seus
principais problemas, considerando trés horizontes: Estratégico, Tatico e

Operacional.

Para tanto, como recomenda, Falconi (2009), para melhorar os resultados
deverd abranger trés niveis da organizacdo, ou seja, a organizacdo, Seus processos

e operacgoes.
Neste conceito:

A)Operagdo: é a sequéncia de trabalho conduzida por homens e
magquinas para agregar determinado valor especifico (meta da operacéo).

B) Processo € uma sequéncia de valores agregados que resulta no
produto final (interno ou externo).

C)Organizacdo é a estrutura de relacionamentos necessaria para que a

instituicdo possa cumprir as suas funcdes. (FALCONI, 2009, P. 33)

AAs met atbelscidas parasestreitar a distancia entre o real e o
ideald (FALCONI, 2009, P. 40).

As metas para promover as melhorias dentro deste contexto consistem:

1 Absorcdo de conhecimento através do Fazup, e o0 aprimoramento
profissional constante;

1 Competéncia profissional em controlar e cobrar as metas tragadas pela
empresa com base no balizador Sinergia;

1 Produzir encontros virtuais ou pessoais para compartihamento das

informacgoes;
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1 Reduzir a quantidade de visitas, ou seja, visitar apenas as agéncias
com maior orcamento dado pelo diagrama de Pareto apenas 20%
concentram a maior meta e nas 80% restantes trabalhar remotamente
obtendo os mesmos resultados, sem tornar o trabalho mecéanico e
oNneroso;

{1 Entender a capacidade intelectual dos individuos nos treinamentos
realizados.

1 Mensurar o impacto de um programa de treinamento no atingimento

das metas de vendas nos produtos de seguridade.

1.2 IDENTIFICACAO DAS EXPECTATIVAS

Espera-se converter o treinamento em vendas com alto nivel de
qualidade, ou seja, quando o cliente compreende que 0 seguro € importante para
ele, permaneca ativo e com pagamentos em dia, quando a venda € malfeita o
cancelamento chega a 80% de perdas, necessitando refaze-la, além do desgaste
causado com cliente. No mundo dos negdcios a rentabilidade € um fator bastante
apreciado, e o retrabalho pode afetar significativamente os resultados. Por isso a
figura de um consultor comercial especialista no assunto seguridade, dentro da
unidade de negdcios pode significar ganho em escala se compreendido a sua

aplicabilidade.
O compartilhamento deste conhecimento ocorre por meio de:

Treinamentos;

Audio e video conferéncia;

Encontros comerciais;

Encad (encontro de administradores);
Reunibes;

Treinamento com iniciativa de vendas;

Ligacoes;

=4 =4 A4 A4 A4 A4 -4

E-mails;
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1 Grupos WhatsApp;
1 Fazup;
1 Central de atendimento 0800;

1 Skype, entre outros.

O objetivo principal dos meios eletrébnicos € multiplicar de forma
instantdnea a informacdo que € a maneira como NnOsS comunicamos entre as
diferentes areas dentro desta estrutura, e ela pode envolver todos os funcionérios,
clientes internos e externos. O Grupo Segure, quer potencializar a forma de trabalho
compartilhando experiéncias reais, e também sanando as duvidas no processo e no
produto, neste modelo se ganha muita experiéncia e viabiliza a conquista dos novos

negocios.

Espera-se realizar venda consultiva e obteref et i vi dade no fiF:
dos neg-cioso0 bem como a fideliza-«0 e a p

explorar outras oportunidades.

O consultor é visto como um mediador entre banco e a seguradora,

exercendo a figura de um facilitador.

Para isso € essencial que cada consultor gerencie as atividades
profissionais realizando um bom planejamento, com eficiéncia e reduzindo custos,
no intuito de ser um angariador de novas possibilidades tendo uma rotina
consistente, atendendo as demandas urgentes sem deixar de lado planejamentos e

estratégias das ac0Oes futuras.

1.3 ABRANGENCIA

ADel i mita-«o0 trata de fronteiras conce
serdo abordados, ao corte, (transversal ou longitudinal) ao periodo de tempo objeto
da investigacao”. (VERGARA, 2013, P. 23).
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A atividade do consultor é especialmente sobre a venda e pré-venda dos
produtos de seguridade, nas agéncias alvo particularmente na regido do estado do

Paranda selecionadas para esta pesquisa.

Foram observados os comportamentos ao longo dos anos de 2015, no
periodo de janeiro a junho (base comparativa) e cruzados ao ano de 2016 de mesmo

periodo (ano de aplicacdo do treinamento).

Serdo realizadas pesquisas exploratérias com consultores de negocios
da regido Sul, e também com todos os niveis dentro das Agéncias, a fim de obter o

maximo de informacao para o sucesso deste projeto.

Ao final deste estudo pretendo apresentar melhorias quanto a forma de
trabalho, didatica, técnicas de vendas, a fim de obter melhores resultados nas

atividades diarias, e que estas acdes produzam efeito que o Grupo Segure almeja.

1.4 DEFINICAO DA EQUIPE DO PROJETO, ESTRUTURA PAPEIS E
RESPONSABILIDADES.

RO Pl ano de Recur sos Hu métfinaoesdoc®meatarp r o Cc €
0s papéis, responsabilidades, habilidades necessérias e relagbes hierarquicas do
projeto, criando tamb®m o pl a(TRENTIM, 20deP.enci &
185).

AMatriz de responsabilidades ® wusada
pacotes de trabal ho ou ati vi (TRENIM, 2011, #s men
188).

No caso deste projeto a nossa matriz se descreve como a seguir:



MATRIZ RACI

Responsabilidades, Consultor |Superintendéncia Geréncia
Processos ou

Atividades.

Livia Jefferson Agéncia

Levantar Dados Responsavel Informado Consultado
Coletar Dados Responsavel Informado Consultado
Analisar Dados Responsavel Informado Informado
Avaliar alternativas Responsavel Informado Informado
Propor solugdes Responsavel Aprovador Aprovador
Implementar Responsavel Informado Informado
Acompanhar Responsavel Informado Informado

Tabela 1 - Matriz Raci

Fonte: Elaborada pela prépria autora
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Esta equipe é formada pelo Consultor, Superintendente do Grupo Segure

e Gerencia das Agéncias.

1.5 FATORES CRITICOS DO PROJETO

Foram identificados os seguintes fatores criticos para o sucesso deste

projeto:

1 Ter agilidade nos acessos as informacoes;

1 Obter respostas claras e objetivas aos questionarios de pesquisas;

1 Disponibilizar e testar novas ferramentas que unifiquem todos os

recursos hoje disponiveis;

1 Relacionar os diferentes tipos de perfis dos funcionarios e seu real

conhecimento nos produtos;

1 Obter dos treinamentos um alto grau de absorcéo e atencéo;
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1 Mensurar o resultado do programa de treinamento no atingimento das

metas.

1.6 ETAPAS DO PROJETO

As etapas deste projeto foram discutidas e apresentadas a
Superintendéncia do Grupo Segure e também pela superintendéncia do banco e

executadas cronograma aprese ntado.

1.7 CRONOGRAMA PRELIMINAR - ANO DE REFERENCIA 2015

ETAPAS DA PESQUISA jan/15] fev/15| mar/15| abr/15] mai/l5] jun/15| jul/15

IDENTIFICAR PROBLEMA XXXXX | XXXXX

REALIZAR PESQUISA XXXXX

ANALISAR HIPOTESE XXXXX

PROPOR MELHORIAS XXXXX

TESTAR HIPOTESES XXXXXXXXXX

Tabela2 - Cronograma Preliminar 2013

Fonte: Elaborada pela prépria autora

1.8 PADROES DE DOCUMENTACAO E DOCUMENTOS DO
PROJETO

Todo material antes de ser apresentado deve conter aprovacado do
superintendente do Grupo Segure, que reporta para a matriz que esta localizada no

estado de Sao Paulo.
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Foi desenvolvido:

V Formulario de pesquisa presencial ou virtual, que devera ser
respondido pelos gerentes;

V Relatérios e documentos de apresentacdo nas normas da ABNT.

1.9 RECURSOS NECESSARIOS

Este estudo ndo implica em custos financeiros adicionais para a empresa,
pois estdo atreladas as atividades e as rotinas do consultor comercial, como
viagens, hospedagem e custo com deslocamento, sera possivel realizar pesquisas
presenciais ou por meio dos recursos tecnoldgicos como pesquisas eletrdnicas, €
possivel colher informacdes relevantes sobre a 6tica de trabalho de cada um dos
membros da equipe da regional Sul que compde dezesseis consultores comerciais,

bem como dos funcionérios das agéncias.

Existe também rodada de treinamento a ser realizada nas regionais, que
possibilita reunir pelo menos um representante de cada agéncia para a transferéncia
de conhecimentos e cases com experiéncias nos historicos vividos pelo funcionario
da agéncia, argumentos de vendas e apresentacdo das bases de clientes para
serem trabalhados, atividades como esta proporcionam além da troca de ideias,
criam vinculos e quebra barreiras sao capazes de ampliar o acesso as informacdes

mais importantes ao sucesso do negdcio vivido na prética.

7

A distribuicdo de agencias por estado € em média quarenta e duas
agéncias, proximos no ambiente de pesquisa temos Curitiba, S&o José dos Pinhais
e Ponta Grossa que sdo objetos de estudos que apresentardo os resultados deste

projeto.
Ferramentas disponibilizadas séo:

1 Computador base fixa com conexdes a internet;

9 Celular com internet;
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1 Notebook com acesso a internet;
1 Telefones nas dependéncias banco;
M Contato Pessoal;

1 Auditorios.

1.9.1 ORCAMENTO DO PROJETO

RO objetivo do gerenciamento dos
exequivel, além de controlar a sua execucdo de modo a garantir que o projeto seja

realizado dentro do orcamento planejado e aprovadoa (TRENTIM, 2011, P. 135).

Apresento gastos relacionados ao estudo da implementacdo do projeto

360° Grupo Segure, procedimento para melhoria continua ao trabalho do consultor

comercial.

DESCRICAO DO ITEM VALOR MES
Impressdo de Materiais apostilas e resumos| R$ - |recursos internos
Xerox R$ - _|recursos internos
Aquisicao de livros R$ 75,00 |set/15
Pen drive R$ 12,50 |out/15
Total de Gastos R$ 87,50

Tabela3 - Orcamento do Projeto

Font: Elaborada pela prépria autora

Este estudo faz um paralelo com as atividades exercidas pelos
consultores, a pesquisa sera realizada através de entrevistas pessoais em visitas a
campo, observando o dia-a-dia dos gerentes dentro das agéncias, como trabalham
onde buscam seus clientes potenciais, onde buscam material de apoio a vendas,
helps card do produto, quais sdo as bases (relacédo de clientes) mais efetivas e que
estdo disponiveis na estrutura organizacional da empresa através do modelo de

arvore de decisbes. Esta pesquisa ndo se aplica em custos financeiros adicionais

Cust o
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para a empresa, pois é parte do trabalho, criar e implementar forma efetiva de

trabalho.

Através deste estudo esperamos obter melhores préaticas que enriquecam
o trabalho dos consultores na busca por novos negdcios para carteira comercial, e
também a manutencéo e fidelizagcdo dos clientes existentes, para isso é fundamental

treinar, qualificar e preparada toda equipe.

2 EXECUCAO DO PROJETO

AO projeto como um empreendi mento n«o
uma sequéncia clara e légica de eventos planejados, que se destina a atingir um
objetivo claro e definido (criar um resultado Unico e exclusivo), sendo conduzido e
realizado por pessoas que mobilizam recursos para a execucao do trabalho dentro
de par ©metr os definidos de desempenho, q
(TRENTIM, 2011, P. 16 e 17).

Os projetos nascem das necessidades, problemas ou desafios que se

apresentam a organizacao, como por exemplo:

1 Demanda de mercado;

1 Oportunidade e necessidade;

1 Solicitacédo do Cliente;

1 Avanco tecnolégico e Inovacao;

1 Requisito Legal, ambiental ou de regulamentacéo.
(TRENTIM, 2011, P. 24 e 25)

O consultor comercial define suas agbes com base na Meta do Grupo
Segure e faz um paralelo com a meta definida pelo Banco utilizando-se do relatério
do Sinergia, que é uma ferramenta exclusiva do banco e é utilizada pelos gestores

como termbmetro que apresenta as metas conhecidas por or¢cado e realizado, os
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consultores buscam analisar a aba Seguridade onde aparece o desempenho
individual em cada um dos produtos sendo assim € possivel focar no produto que
estd com baixo desempenho (vida, prestamista, patriménio, auto e rural) sdo estes

cinco produtos na prateleira do banco para oferta.

Os gerentes de carteira monitoram suas metas diariamente por meio
deste relatorio e através dele que os consultores analisam e tragcam estratégias para
atuar primeiramente nas agéncias de maior orcamento e subsequente de olho nas
carteiras com maior desagio. As demandas sdo provisionadas pelo conselho
administrativo do banco e sdao acompanhadas em duas etapas 1° semestre e 2°
semestre do ano letivo, para estratificar o resultado foram utilizados o periodo de
janeiro a julho do ano de 2015 e comparado ao mesmo periodo do ano 2016,

guando iniciou este estudo.

De acordo com o fechamento do semestre as metas sofrem pontuacao ou
penalizacdo na composicdo da carteira comercial, e que esta vinculado diretamente
ao desempenho individual do gerente interferindo diretamente no pagamento da PLR
(participacdo nos lucros e resultados). Por este motivo ela é minuciosamente
acompanhada e monitorada diariamente, é considerada como norteador e vira foco
de atuacdo quando faz parte do mobilizador do més ( que séo acles internas do
banco considerando o produto destaque na meta do més), em contrapartida, o que
ndo faz parte do movimento normal da agéncia, nGs consultores precisamos
desenvolver um movimento paralelo para fomentar negdcios, essa movimentacéo
tem um peso no desempenho do papel do consultor € de estrema relevancia na

busca pelo resultado geral.

As metas definidas neste projeto que visa treinar e qualificar toda a
equipe de vendas e angariar novos negocios em seguridade é acompanhado

diariamente e definido semanalmente.

ARAs metas s«0 estabelecidas para
i d e 6FAL&EONI, 2009, P. 40).

Apés a identificagdo do problema precisamos obter o maximo de

absorcdo das técnicas comerciais, identificar as necessidades e oportunidades e

estr
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vender os produtos com qualidade enriguecida de embasamentos tedricos e praticos

para todos 0s niveis: gerentes, assistentes e escriturarios.

Como nos orienta Falconi (2009) uma vez determinado o verdadeiro
problema funcional, a etapa seguinte € estabelecer o Plano de Acdo para resolvé-lo.
Um Plano de A¢do € um resumo das decisbes tomadas. A O Pl anej ament o ®
captar e desenvolver conhecimento para reduzir as incertezas neste processo de
tomada de decisdesa (FALCONI, 2009, P. 49).

2.1 DIAGNOSTICO DA SITUACAO ATUAL

2.1.1 HISTORIA DO BANCO

O banco foi o primeiro a operar no Pais e, hoje, € a maior instituicdo
financeira do Brasil. Em seus mais de 206 anos de existéncia, acumulou
experiéncias e pioneirismos, participando vivamente da histéria e da cultura
brasileira. Sua marca € uma das mais conhecidas e valiosas do Pais, acumulando
ao longo de sua historia atributos de confianca, seguranca, modernidade e
credibilidade. Com sodlida funcdo social e com competéncia para lidar com os
negécios financeiros, o banco demonstrou que € possivel ser uma empresa lucrativa

sem perder o nucleo de valores, o que sempre o diferenciou da concorréncia.

Sua missdo, segundo sua filosofia corporativa, é "ser a solugdo em
servicos e intermediacao financeira, atender as expectativas de clientes e acionistas,
fortalecer o compromisso entre os funcionarios e a empresa e contribuir para o

desenvolvimento do Pais Brasil".

O banco tem presenca marcante em todo o Brasil. S&o mais de 109 mil
funcionérios, 18 mil pontos de atendimento e mais de 57 mil caixas eletrdnicos,

localizados em quiosques, shoppings, aeroportos, rodoviarias etc.

Com a experiéncia de mais de 70 anos em operacdes de comércio

internacional, produtos e servicos a clientes no exterior, além de embaixadas e
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consulados, o grupo Segure é o parceiro ideal para apoiar seus negocios também
fora do Brasil.

Além disso, o banco vem ampliando sua presenca internacional.
Atualmente sdo 50 pontos de atendimento no exterior, divididos em agéncias,
subagéncias, unidades de negodcios/escritorios e subsidiarias.

2.1.1.1 NOVA PARCERIA DO GRUPO SEGURE COM O BANCO

2.1.1.1.1 EM 2009

Como parte do processo de reestruturacdo da sua area de seguridade, o
Grupo Segure criou duas subsidiarias integrais a BBS Participacbes S.A. e BBA
Participacbes S.A., no intuito de aumentar a participagcédo das receitas oriundas deste
tipo de negdcio na constituicdo do seu resultado. (Além disso, foi quando o banco e
iniciou os estudos para formacéo de alianca estratégica para exploracdo de seguros

de riscos no segmento de; vida, automoveis e ramos elementares.

2.1.1.2 GRUPO SEGURE

Nascido em junho de 1997 com o proposito de proteger seus clientes
atuando em todo o territério nacional e desenvolvendo solu¢cdes em seguros
instrumentos para que a vida e o patrimonio de cada um de nossos clientes estejam
em seguranca. Sao mais de quarenta tipos de produtos, formatados para atender

pessoas e empresas de qualquer porte em suas necessidades de protecéo.

Hoje, depois de pouco mais de treze anos, com mais de dez milhdes de
clientes entre pessoas e empresas gque escolheram a Segure como sua seguradora

e gue confiaram a tarefa de proteger suas vidas e o patriménio que construiram.
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Em maio de 2010, o banco assinou protocolo para formacdo do GRUPO
SEGURE, integrando as empresas de seguros das duas corporacdes. Apos
autorizacdo prévia, concedida pela SUSEP, Superintendéncia de Seguros Privados
em marco de 2011, foram finalizados os atos societarios necessarios a formacéo do
novo Grupo Segure, que j4 nasce ocupando a lideranca nos ramos de seguros rurais

e vida (descontados os planos VGBL) e a segunda posicdo em seguros gerais.

2.1.1.3 HISTORIA DA SEGURE

Fundada em 1933, na Espanha, a SEGURE, nasceu da unido de um
grupo de proprietarios de pequenas areas agricolas com o objetivo de prestar
assisténcia a trabalhadores acidentados.

Hoje o Grupo SEGURE atua em atividades seguradoras, resseguradas,

financeiras e de servicos em quarenta e seis paises nos cinco continentes.

Uma empresa sOlida e ciente de sua responsabilidade social, que
atualmente é o maior grupo segurador da Espanha e conta com mais de sessenta e
dois mil parceiros e corretores em todo o mundo, trinta e cinco mil colaboradores,
gue atendem duzentos milhdes de pessoas oferecendo protecdo e servicos sem

fronteiras.

E com essa estratégia que a SEGURE vem construindo uma trajetoria de
sucesso baseada em seu principal objetivo, desenvolvimento de solucbes que
garantam mais qualidade de vida para seus clientes em todo o mundo. Atualmente
esta presente em 21 paises da América: Argentina, Bolivia, Brasil, Canada, Chile,
Colémbia, Costa Rica, El Salvador, Equador, Estados Unidos, Guatemala, Honduras,
México, Nicaragua, Panamd, Paraguai, Peru, Porto Rico, Republica Dominicana,

Uruguai e Venezuela.

O Segure € a seguradora lider na area de vida no Brasil e na América

Latina, com 23 milhdes de pessoas seguradas.



27

O bom desempenho se deve ao amplo portfélio de produtos, que inclui
desde os seguros populares até produtos feitos sob medida para os segmentos de

alta renda, além de solu¢des corporativas para empresas de todos os portes.

2.1.1.4 O PAPEL DO CONSULTOR

O comportamento de um consultor deve exteriorizar valores, emocodes e
conhecimento. E preciso ter a capacidade de se comunicar dentro da empresa de
forma produtiva, deixando claro a todos os colaboradores que ele esta
comprometido com o trabalho, que acredita no que faz, e esta disposto a ajudar a
empresa. Posicionando-se como um colega dos demais funcionarios, alguém que

est4 ali para ajuda-los.

As habilidades do consultor devem estar focadas preferencialmente nos
métodos e instrumentos utilizados, no compartiihamento de idéias e informacdes
sobre a empresa, na criacdo de um clima favoravel, na gestdo dos recursos

disponiveis e na motivacao.

Este novo modelo de consultor comercial dedicado foi redesenhado pelo
Grupo Segure onde anteriormente o cargo era de assessor comercial, qualidade
mais limitada para esta nova visdo que busca interatividade e agilidade dissiminando
as melhores praticas entre as equipes, superintendente, gerentes gerais, gerentes
de agencias, gerentes de carteira, assistentes e escriturarios.

No inicio o consultor comercial estava designado a atender a uma ou duas
regionais pertencentes a uma cidade, visando a busca por negocios na carteira
Pessoa Fisica e Pessoa Juridica. No ano de 2016 um novo desenho esta em estudo
na busca por uma visao especialista o papel do consultor foi segmentado na visao
pessoa fisica ou pessoa juridica ampliando a zona de atuacdo trazendo uma visao

especialista neste segmento.

O principal papel do Consultor de Negdcios é auxiliar na Pré Venda dos

produtos de Seguridade portanto incentivar acbes de vendas induzindo a oferta de
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produtos aos publicos potenciais, buscar fidelizar todos os clientes da carteira
ofertando todos os produtos passiveis de contratacdo, recomendar novos negocios,
além de treinar e qualificar, apresentar ferramentas disponiveis as equipes
comerciais, combinar com regionais estratégias que potencialize as acoes.
Recomendar os caminhos no atendimento dos casos de pés-venda € essencial para
a manutencdo do bom relacionamento e motivacdo da equipe de vendas e para a

satisfacdo e manutencédo do relacionamento com o cliente.

2.1.2 FLUXO E INTERFACE DA SITUACAO ATUAL

Atualmente a regido Sul, possui dezesseis consultores distribuidos entre o
Parana, Santa Catarina e Rio Grande do Sul, alguns consultores possuem mais de
uma regional para atuar dependendo da regido e divisdo geogréafica. Somente aqui
no estado do Parana, foi sugerido e esta sendo testado um novo modelo de

consultor dedicado segmentado por carteira PF e PJ

Ao ingressar nas atividades o consultor fica vinculado a uma regional e
deve planejar acfes visando crescimento em vendas, para iSSO precisa criar uma
agenda efetiva de visitas voltadas para as agéncias foco, e nas demais agencias dar
suporte remotamente, a missdo do consultor e apoiar os funcionérios e prepara-los
para oferta dos produtos com alta performance no resultado. Dar agilidade as novas
propostas por meio dos canais exclusivos, tracar estratégias para melhorar o
desempenho da unidade, vivenciar o dia-a-dia das agéncias, apontando novos
caminhos dentro do publico disponivel na plataforma de negdcios, estreitar o vinculo.

Identificou-se neste estudo um agravante, que podera dificultar o
desempenho do trabalho do consultor, com duas ou mais regionais, devido a
quantidade de agéncia podera comprometer, a frequéncia das visitas mesmo

atuando presencialmente somente nas agéncias focos.

Apresentamos a seguinte figura que representa o envolvimento do

consultor com ciclo de vendas.
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FLUXO DE DEMANDAS COMERCIAIS NO GRUPO SEGURE
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Fonte: Elaborada pela propria autora

Aprovacao dos Envolvidos Clientes e Fornecedores

Jefferson M.P. 1

Superintendente Grupo Segure da Regidao Sul,

Superintendentes das Regionais do Estado no canal Banco, Gerentes Gerais de

Unidades.

2.1.3 PROBLEMAS E GARGALOS

Para identificar os problemas e gargalos optou-se por uma pesquisa

qualitativa, exploratéria através de entrevistas aos gestores das agéncias (Gerentes

Gerais da agéncia).

Nosso foco foi agéncias da capital em funcdo da distancia das demais

agéncias que representam a regional sul, foco do projeto de pesquisa deste

trabalho.
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2.1.3.1 ENTREVISTAS

As entrevistas foram realizadas no periodo de 10 de outubro de 2015 a 10

de novembro de 2015, com duas agéncias de Curitiba, de grande representatividade

foi perguntado ao gerente geral da agéncia.

PERGUNTAS

RESPOSTAS

Gestor |

Gestor |l

1. Quem é o melhor gerente da
carteira,com melhor desempenho durante
campanhas de vendas dos produtos de
seguridade?

Cita os profissionais que aparecem num filtro
que é feito por carteira. (sinergia)

Diz que os melhores profissionais s&o os
que melhor desempenho e superam as
metas.

2. Por que vocé nao disponibiliza este
recurso, em uma acao focada em vendas
fora do ambito da agéncia?

Receio que este profissional possa me fazer
falta dentro da agéncia para realizacdo de
outras responsabilidades. Isso me impede de

Acredito que dentro da agéncia ele exerce
melhor controle sobre o profissional, e seu
tempo é mais bem aproveitoso na realizagéo
de outras atividades, ja que sofre com a falta

libera-lo, para uma acéo pontual. ~
P Gaop de méo de obra.

Boa fluéncia verbal, excelente relacionamento
com clientes, visdo ampliada de
responsabilidade coletiva.

3. O que vocé destaca neste profissional

que possue o melhor desempenho? Tem foco e é comprometido com a meta.

Tabelad- Entrevistas

Fonte: Elaborada pela prépria autora

2.1.3.2 ANALISE DOS RESULTADOS

Para analisar os resultados optamos por desenvolver mapas cognitivos.
Como orienta (BASTOS, 2000), estes mapas ndo sdo copias exatas da realidade,
mas sua representacdo aproximada (BASTOS, 2000). Ja para Cossette e Audet
(1992, P. 327), mapas cognitivos sdo ir epr esent a- »es gr 8fi cas
representacdes discursivas elaboradas por um individuo, relacionadas a um objeto
em contexto cular de intera-«o0o0.

um part.i

i B o u ¢1693) ainda explica que mapas cognitivos podem revelar varios
tipos de relacionamentos entre conceitos, tais como: proximidade, similaridade,
di

1992) apontam trés tipos basicos de mapas: (a) de identidade, (b) de categorizacéo,

causa e efeito, continuida d e 0 . Considerando as ver as

(c) causais. Eles sao discriminados a seqguir:
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- Mapas de identidade: permitem a identificacdo de conceitos
relacionados ao que esta se investigando, bem como dos graus de importancia e as
associacoes entre eles (BASTOS, 2000; VARGENS, 2001).

- Mapas de categorizacdo: fornecem uma descricdo dos Schemas
utilizados pelos individuos ao agruparem eventos e situacées com base em suas
semelhancas e diferengas. Permitem a identificagdo de dimensdes de categorias e
taxonomias cognitivas. (BASTOS 2000).

- Mapas causais: permitem o entendimento acerca dos links que os
individuos estabelecem entre eventos ao longo do tempo (FIOL e HUFF, 1992).
Revelam influéncias, causalidade, dinamica do sistema e argumentacao (BASTOS,
2000) . RS«o os mais difundidos nos estudos
considerados sin!ni mo(BAST@S, 20@0p @2, E.03@)ni t i vos o

No caso desta analise optou-se por mapas causais.
OFENSORES
n

Turn Over na
Fung¢do

n
Metas desafiadoras

m m
Baixo engajamento
nos treinamentos

Desconhecimento
das ferramentas de
Trabalho

Baixa
competitividade de
mao de obra

Perda de negocios
com baixa eficiéncia
nas vendas

1
Poucas habilidades
Sociais em Vendas

Figural ¢ Ofensores

Fonte: Elaborada pela propria autora
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Estratificamos em &reas em fungéo da possibilidade de atuacdo como
segue:

Area de avaliacéo da possibilidade de mudanca

a I T Concurso publico - N&o posso mudar.
a [I'T Politica de RH - N&o posso mudar.
a [II'T Percepcao dos Gestores Locais T Posso mudar

Com este cenario, subsegmentamos entdo o escopo de atuacdo em

especial na area lll, onde podemos atuar com efetividade e com menores recursos.

2.1.3.3 HIPOTESES

Hipoteses, ou suposicfes € a antecipacdo da resposta ao problema. A
investigacao é realizada de modo que se possa confirmar ou, ao contrario, refutar a
hipétese, ou a suposicdo. (VERGARA, 2013, P. 21).

Nossa hipétese, a partir dos levantamentos realizados foi:

a H1 i Ha conflito em decorréncia da visdo do gerente de ter que
disponibilizar um recurso para acbes exclusivamente com foco em
vendas, isso nos atrapalha no atingimento das metas.

a H2 1 Na percepcdo dos gerentes gerais da agéncia € melhor
priorizar as atividades do dia-a-dia, ao invés de direciona-lo para acbes
pontuais de treinamento ou de vendas.

a H3 T Recursos com grandes habilidades sociais ndo querem

participar dos treinamentos ou agdes pontuais de vendas.

2.1.4 POLITICAS E PROCEDIMENTOS
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As informagfes oriundas desta analise tém como objetivo ser modelo
profissional para o negocio Grupo Segure, minimizando as dificuldades na
comercializacdo de produtos de seguridade para o canal banco. O resultado deste
estudo pode ser modelo para outras entidades financeiras que tem na prateleira

produtos similares aos aqui comercializados.

2.1.5 ANALISES DE RISCO

Risco é por definicdo, um evento ou condicdo incerta que, se ocorrer, tem
um efeito em pelo menos um dos objetivos do projeto. O risco pode ter uma ou mais

causas e impactos.

Os riscos tém origem na incerteza existente em todos os empreendimento
e projetos. Riscos conhecidos sdo aqueles que foram identificados e analisados,

possibilitando o planejamento das respostas.

nAS organi za- »es e partes i nteressadsze
tolerancia aos riscos que devem ser consideradas no planejamento, classificacéo e
respostas a r i(3RENEM,a8041, p226)] et 00

2.1.6 ANALISE DE SOLUCAO DAS ALTERNATIVAS

As alternativas apresentadas foram estudadas levando em consideracao
0S custos e riscos de insucesso para posterior priorizacéo e escolha do patrocinador

do projeto

Quadro de alternativas:



34

Alternativas

Estimativa de Custos

Resultados Esperados

Riscos Associados

Desenvolver inventdrio das habilidades sociais dos
funcionarios. Segregar treinamentos voltados para cada
segmento Pessoa Fisica e Pessoa Juridica, com foco na
necessidades exemplo funcionarios com maior habilidade
comercial focar em treinamento somente de produto. Para
os que tém habilidades sociais e comerciais menores focar
no treinamento argumento de vendas e Fazup (fazendo e
aprendendo). Além do acompanhamento da carteira
(sinergia) visdo necessidade individual com dicas e
abordagens.

Avaliar as habilidades sociais por uma psicéloga terd um
custo adicional. O consultor avaliar através de pesquisa
individual, pode ndo surtir o resultado esperado. Analisando o
custo deve ser pautado atraves da quantidade de agéncias
na regido, na média s&o 40 agéncias com 3 carteiras PF, 3
carteiras PJ e aproximadamente 5 funcionarios classificados
com Assistentes ou escriturarios. Aproximadamente R$
66.000,00. (R$150.00 consulta x 11 profissionais x 40
agéncias).

Reduzir a competicdo pelos
recursos com maiores
habilidades  sociais.  Nivelar;
conhecimento e desenvolver:
habilidades entre todos

O baixo engajamento e a baixa
competitividade podem afetar o resultado
dos treinamentos de habilidades sociais e
comerciais.

Mutirdo de treinamentos consecutivos, onde todos sdo
treinados.

Estimativa de custo de deslocamento de todos os
funcionarios da agéncia para regional realizar um movimento
de 1 ou 2 dias para todas as 40 agéncias. Custo aproximado
com Transporte (carro) e Hotel. R$ 25.000,00, 40% s&o
agéncias distantes, com transporte 500 km ida e volta 10 km
por litto x R$ 3,49 combustivel e uma diaria de hotel
R$150,00).média.

Concentrar esforgos nas agencias de maior orgamento
conforme diagrama de pareto, sd@o 5 agencias foco em

Equilibrar o conhecimento e
competéncia profissional
atingindo todos os envolvidos.

Impacto das outras metas, por auséncia do
funcionério que estara neste dia ausente.

Deslocamento do consultor para realizar o treinamento com
toda equipe, num raio aproximado de 200 km ida e volta.

E possivel fazer estudo individual
das necessidades explorar as

Autorizagdo  Regional, aprovacdo do
Gerente Geral e foco nos dias em que o

treinamento na sede sem possibilidade de realocacéo de
um outro funcionério.

quando atende 2 estados, custo R$ 550,00 aproximado com
Transporte e Hospedagem (500 km/10 km/L x 3,69 +
hospedage 350,00+ pedagio)

P > - ) Gastos aproximados com combustivel e estacionamento e|dificudades e treinar e N P
média por regional exeto curitiba todas capital. P movimento acontece na agéncia.
pedagios R$ 550,00. acompanhar.
Custo de audio na sede deslocamento de um consultor PORHEED @ U0 el
Audio Conferencia, com indicagdo dos participantes para o nimero de funcionarios,|Absenteismo durante os treinamentos,

enquadrando-os em etapas de
treinamentos  distintos para a
maior absorcéo de contetido.

resisténcia por parte dos gerentes de
ageéncias.

Tabelas- Quadro de Alternativas

Fonte: Elaborada pela prépria autora

2.1.7 DESENVOLVIMENTO DA SITUACAO PROPOSTA

Nesta segunda etapa do projeto de melhoria continua ao trabalho de

consultoria comercial ao grupo segure sera iniciado a implementacdo do projeto 360°

no qual sera aprofundado as praticas de treinamento, pesquisa e acompanhamento.

2.1.8 FLUXOS E INTER

FACES.

O projeto foi aprovado pela diretoria geral de seguros segure, e

autorizado pela superintendéncia do banco e comeca a ser implantado a partir de

janeiro de 2016 por todos o0s consultores comerciais no ambito Brasil.

Premissas deste projeto:

i Implantar programa de relacionamento entre a geréncia média do

banco.
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1 Ampliar o conhecimento de todos os funcionarios envolvidos na
comercializacdo dos produtos no que tange: argumentos para a forca de vendas ou
conhecimento de produto, apresentar ferramentas e bases de clientes.

1 Alavancar fidelizando os clientes da casa, e conquistando novos, com
maximo possivel de méo de obra de qualidade preparada para oferta ativa e reativa.

1 Crescer no Mix de produtos ofertado desenvolver campanhas que
alavanque o resultado em outros produtos que ndo estdo no foco e na meta

(mobilizador).
Atuacéo

Pauta aplicada conforme diagrama de Pareto nas agéncias que possuem
0S maiores orgcamentos. A figura mostra que o consultor traca estratégias com gestor

e capacita a equipe comercial para for¢a de vendas.

Relacionamento
Gerente
Geral \Estratégia

Grupo Consultor
Negocial de Gerente PF
Negodcios
Relacionamento Relacionamento

Capacitacao C itaca

Figura2 - Fluxo Implementacédo 360°

Fonte: Elaorada pela Diretoria Geral de Seguros
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MATERIAL DE APOIO

O consultor comercial ird aplicar pesquisa através de visita presencial, nas
agéncias que sao alvo deste projeto de estudo, apresentara o projeto 360° para
gestor com as devidas recomendac¢des do superintendente regional, para isso ele

devera estar munido de:
{1 Cartéo de Visitas
Apresentacédo formal e disponibilizacdo de seus dados para contatos
1 Pesquisa 360°

Formulario individual com trés perguntas para mensurar o nivel de
conhecimento e satisfacdo dos produtos, além dos fluxos e processos que viabilizam
a negociacao com cliente. O resultado compilado € o termdmetro para avaliar as

acOes necessarias para cada ponto de venda.
1 Material de trabalho
Computador, Celular, e-mail, apostilas, helps card, agenda de contatos.
Visdo Estratégica = atuar com foco nos maiores orgcamentos

Para analise aprofundada estao disponiveis os relatérios fSinergiad que é
um dos relatérios diariamente acompanhado pelos Gerentes Gerais e Gerentes de
carteira, € recomendavel avaliar diariamente pois os indices de desempenho sofre
alteracdo com entradas e saidas de negocios. E possivel tem visdo da carteira dos
gerentes pessoa fisica e juridica e carteirdo, que retratara 0 momento atual e visédo
posterior a esta atuacdo a fimplementacdo do projeto 360°Q e assim avaliar se

houve progresso no desenvolvimento desta carteira.
Book ilustrativo

1 Posi¢céo de mercado;
1 Help Card dos produtos;

1 Dicas de negdécios;
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1 Processos e fluxos;
i Tabelas de prémios, margem contribuicéo e RS.
i Principais assisténcias;

1 Treinamento da plataforma de negdcios para calculo do automével.

Modelo da pesquisa Aplicada

Pesquisa desenvolvida e aprovada pela Superintendéncia do Grupo Segure
para ser implementada por todos os consultores a nivel de Brasil. Apostamos que
para sucesso do nosso negécio, conhecer o cliente interno, e apoia-lo nas
necessidades diarias, sempre agregando valor, mostra nossa preocupacao e

compromisso com o resultado.

- PROJETO SEGURIDADE 360°
v b Dara ] ’
L’) Gerew: Ag@rciac

......... lacionaments
e
M Carteira:

1 - MAOD PREPARRADO

2 POUMO PREPALADO
1 PREPARADC

A BALITO PREPARADG

[ — |

FLUNOS E PEOCrssos

= |

oesERvarOEs

5- INDIQUE ABAKD OF INSTRUMENTOS UTILIZADOS PARA OFERTAR 05 NOSSOS PRODUTOS?

INSTRUMENTOS

OFERTA PLATAFORMA,

RELATORIIS SEREMCIAIS SUPER/HBED

CARTEIRA DE CLIENTES

cesemvacies

4 - CONSIDERACDES FINAIS - COMSULTOR DE MEGOCIOS

Figura3 - Pesquisa 360°

Fonte: Elaborada peRairetoria Geral d Seguros
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x  ASSUNTOS ABORDADOS

Gerente Geral

T
T
T

Novidades e atualizacdes de mercados e produtos;
Incremento no Mix de produtos com Grupo Segure;

Conhecimento dos funcionarios nos publicos, sites e dicas;

1 Apresentacao do questionario e abordagem com coleta de informacdes

e necessidades;

Gerentes Pessoa Fisica

= =2 =2 =4

= -4 =4 4 -—a A

Informar sobre mercados e produtos;
Bases, ferramentas, publicos, sites;
Divulgar as assisténcias e coberturas diferenciadas;

Fidelizar com incremento de produto para clientes da base

Conquistar novos negocios em cenarios obrigados a possuir;
Foco na margem de contribuicdo dos produtos;

Capacitacao;

Agendamento e prospecc¢ao de novos clientes.

Cultura do crédito com o seguro prestamista;

Agendamentos.

Gerentes Pessoas Juridicas

=4 =4 =4 A4 4 A -

Novidades e atualiza¢cdes dos Mercados e Produtos;
Disponibilizacdo do Consultor para visitas a empresas;
Fidelizar compor a carteira com outros produtos massificados;
Margem de contribuigédo i sustentabilidade carteira;

Foco nos produtos obrigatoérios e indispensaveis;
Capacitacao;

Agendamento e prospeccao de frotas e Seguros Empresariais.
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2.1.8.1 ANALISE DE RISCO E VIABILIDADE

Alguns fatores criticos para realizacdo do projeto, identificamos os

seguintes riscos.

V Desconhecimento do funcionario (gerente pessoa fisica e juridica,
assistentes e escriturarios) sobre as caracteristicas, vantagens e beneficios dos
produtos.

V Dificuldade na argumentacdo ressaltando os pontos fortes dos
produtos.

V Falta de habilidade comercial, na conducédo da venda.

V Absorcdo, engajamento e participacdo dos gerentes nas acdes de

vendas.

2.1.8.2 APERFEICOAMENTO NAS POLITICAS DE PROCEDIMENTOS

O projeto nao altera as politicas e procedimentos existentes.

2.1.8.3 INDICADORES DE DESEMPENHO

Para obter o cenario real de cada agéncia utilizamos relatério Sinergia do
banco paralelamente com a pesquisa 360° para entender as dificuldades de cada

agéncia e comparacdes futuras.

O meétodo utilizado na apuracao da eficiéncia foi o uso do relatério padrao
do banco, onde é apurado em periodo determinado o volume total de vendas por
produto por agéncia e por més. Para que fosse possivel desconsiderar a
sazonalidade dos produtos foi extraido do relatério periodos igual em anos
diferentes.
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O objeto de estudo foi o primeiro semestre do ano de 2015 contra

primeiro semestre de 2016, periodo no qual foram realizados os treinamentos.

No Banco as agéncias estdo classificadas em nivel de acordo com sua

capacidade de geracdo de negdcios e faturamento efetivo.

Para o segundo semestre de julho/2016 o banco fard uma
reclassificacdo das agéncias considerando estas variaveis, (praca, faturamento,

populacao etc..).

2.1.8.4 PLANO DE IMPLEMENTACAO

Tenho conhecimento necessario para vender os
produtos de sequridade? (vida, prestamista, auto,
patrimonio & rural )

0s argumentos sempre sao os Importantissimo
mesmos preco alto, falta de pos Reforcar com os

0 que dificulta vocé na comercializagio dos Quais as bases que vocé utiliza para
produtos? comercializar os produtos?

vendas e_ilcaz. Nasso d_esaflo & quebra Gerentss, quais 30
de paradigmas, pulverizandos novas oS pﬁb\icos
:}ratlcas cc;mp?tr;nhar 0 mt:a ;a TﬁSSI:El revitalizadas para
azer para faciltar nosso trabalho e ter comercializar cada
efetivida na acdes.

produto.
Constantemente

Abordar Dar
publicos e treinamento

argumentos Produto
vendas

A implementacdo do plano se da de maneira recorrente, por auto

avaliacdo utilizando o método 360° descrito na figura abaixo:
As etapas sao preparadas como segue:

1° Etapa

Figurad - Fluxo Plano de Implementacéo

Fonte: Elaborada pela prépria autora
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Apresentar a solucao proposta para gerente geral da agéncia, que da
seu aval e mobiliza toda sua equipe para uma reunido com consultor, neste
contato pessoal e individual j& com relatério em maos (extrato sinergia do dia)
através deste documento € possivel observar em qual produto aquele funcionario
precisa de ajuda, na visita inicial, aproveita-se para esclarecer duvidas e sugerir

publicos para abordagem mais assertiva, explica-se a pesquisa e coleta-se dados.

Os dados séo tabulados pelo consultor em uma planilha Excel que
apontam a maior necessidade da equipe, sao enviados por e-mail ao
Superintendente da regional o gerente geral da agéncia com planilhas e graficos

como resumo das necessidades.
2° Etapa

Apos a compilacéo dos resultados, de posse do relatério do Sinergia do
més anterior compara-se com o0 extrato do Sinergia atual, e observa-se houve
melhorias no periodo. De posse da pesquisa do projeto 360° avalia as
necessidades coletivas e propde um treinamento para equipe com gestor. Neste
dia em que o treinamento € realizado, de maneira personalizada a necessidade
da equipe o consultor permanece nas dependéncias interagindo funcionarios nas
atividades do dia-a-dia, acompanhando e esclarecendo as duvidas no momento
das vendas.

3° Etapa

Extrai-se um novo relatorio do Sinergia posterior aos ultimos 30 dias
em que foi realizado o treinamento, faz-se um acompanhamento da evolucéo
analisando houve crescimento nas vendas dos produtos deficitarios, havendo
melhoras a recomendacdo € continuar atuando nas bases efetivas, ja para os

produtos que ndo evoluiram, propor uma ac¢éo de vendas dentro da agéncia.

2.1.8.5 PLANOS DE COMUNICACAO E TREINAMENTO
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Para facilitar a implementagcdo e promover o engajamento de toda a
equipe o plano de comunicacgdo € iniciado junto a superintendéncia regional com a
apresentacdo das fases do projeto. Apés a aprovacdo das acbes € realizada
convocacao via e-mail para as agencia alvo e através de audio conferéncia em data

especifica acontece a visita do consultor e 0s objetivos sdo apresentados.

Para as agéncias alvo do piloto, projeto 360° foram selecionadas seis

agénci as, onde todos oS gerentes Apessoa

selecionados para o treinamento, conforme cronograma abaixo:

AGENCIAS NIVEIS |REGIONAL | GERENTES | DATA ENTREVISTA | DATA DO RETORNO
SAO JOSE DOS PINHAISL SJP 11 11/03/2015 13/04/2015
PARANAGUA 1 SJP 7 27/03/2015 28/04/2015
ARAUCARIA 2 SJP 6 29/04/2015 26/05/2015
PONTA GROSSA 1 PG 10 08/04/2015 22/05/2015
GUARAPUAVA 1 PG 10 23/04/2015 22/05/2015
CASTRO 2 PG 7 09/04/2015 21/05/2015

Tabela6 - Plano de Comunicacao dos treinamentos

Fonte: Elaborada pela prépria autora

2.1.8.6 PLANO DE CONTIGENCIA

As acdes de treinamento do projeto 360° sdo planejadas de modo a evitar
os periodos de ac¢des sindicais e periodos de alto movimento nas agéncias, como

pagamentos de 6rgaos publicos e encerramento de semestre.

Além disso, outros riscos que possam influénciar na implementacéo do

projeto sdo contingenciados como segue:
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RISCO

CONTIGENCIA

ABSENTEISMO

SUBSTITUICAO DO TREINANDO

SINISTROS E ROUBOS

REPROGRAMACAO DO TREINAMENTO

EVENTOS DA NATUREZA

REPROGRAMACAO DO TREINAMENTO

FERIADOS NACIONAIS

REPROGRAMACAO DO TREINAMENTO

SINDICATO

REPROGRAMACAO DO TREINAMENTO

Tabela7 - Plano de Contingéria

Fonte: Elaborada pela prépria autora

2.2 IMPLEMENTACAO OU SIMULACAO DA SOLUCAO PROPOSTA

O projeto 360° foi realizado no periodo de janeiro a junho do ano de 2015

de acordo com plano apresentado. Durante esse periodo foi percorrido

aproximadamente 10.000 km, um investimento aproximado de R$ 7250.00 (sete mil

e duzentos e cinquenta reais), pagos pela Grupo Segure, fruto do trabalho

desenvolvido com o papel de consultor comercial.

Neste periodo foram treinados e monitorados 51 gerentes de

relacionamentos.

2.2.1 EXECUCAO DO PILOTO

O projeto 360° foi executado, em carater piloto, na regional Parana.
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Foi recomendado aplicar este projeto nas 175 agéncias espalhadas pelo
Brasil, contando com a forca de trabalho de 103 consultores que administram as

regionais em sua area de atuacao.

2.2.2 EXECUCAO DO PLANO DE IMPLEMENTACAO

A execugdo ocorreu a partir de janeiro do ano de 2015 como segue o0

relatério de visitas que foi aprovado pela Superintendéncia regional.

AGENCIAS GERENTES [ DATA ENTREVISTA STATUS
SAO JOSE DOS PINHAIS 11 11/03/2015  |Acéo realizada implementac&o projeto 36
PARANAGUA 7 27/03/2015 |Ac¢éo realizada implementagéo projeto 36
ARAUCARIA 6 29/04/2015 |Acéo realizada implementacgao projeto 36
PONTA GROSSA 10 08/04/2015 |Acdo realizada implementacéo projeto 36
GUARAPUAVA 10 23/04/2015 |Acdo realizada implementacéo projeto 36
CASTRO 7 09/04/2015 |Acdo realizada implementacéo projeto 36

Tabela8 - Plano de Implementacdo

Fonte: Elaboradagda propria autora

3 CONTROLE DO PROJETO

3.1 APURACAO DOS INDICADORES

Para entender aspectos que envolvem o momento da comercializacao,
realizamos pesquisas com as duas regionais estudadas, foram coletadas 80
respostas sendo 40 respostas para cada regido, a amostra foi ampla pois continha

01 funcionarios de cada agéncia, no cargo de assistentes e escriturarios.

Avaliou-se os produtos com maior dificuldade para comercializar e qual a

necessidade a desenvolver, e foram apurados os seguintes resultados:



Ponta Grossa

1) Qual produto vocé tem dificuldade em comercializar?

vy
AUTO |
PRESTAMISTA |
RESIDENCIAL /Sy
VIDA
I I I I I/
0% 10%  20% 30%  40% 50%

Gréficol - Dificuldade Ponta Grossa

Fonte: Elaborada pela propria autora

2) Quais dessas necessidades vocé gostaria de desenvolver?

DESENVOLVER HABILIDADES COMERCIAIS

V

ARGUMENTOS EM VENDAS

BASES DETRABALHO | (R —

CONHECIMENTO DO PRODUTO

0% 5%  10% 15%  20%  25%  30%
Gréfico2 - Necessidade Ponta Grossa

Fonte: Elaborada pela propria autora
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Sado Jose dos Pinhais

1) Qual produto vocé tem dificuldade para comercializar?
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Gréfico3 - Dificuldade Sdo Jose dos Pinhais

Fonte: Elaborada pela prépria autora
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2) Quais dessas necessidades vocé gostaria de desenvolver?

HABILIDADES COMERCIAIS A
DESENVOLVER

CONHECIMENTO DO PRODUTO

Ve

——————]
ARGUMENTOS EM VENDAS | (S S S S )
BASES DE TRABALHO |gumm

0% 10% 20% 30% 40% 50%

Grafico4 - Necessidade Sdo Jose dos Pinhais

Fonte: Elaborada pela prépria autora
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Nota-se na pesquisa que estados diferentes possuem necessidades
diferentes em relacdo aos produtos, para Ponta Grossa o grande desafio é treinar o
produto vida, enquanto em S&o José dos Pinhais a necessidade é treinar o produto
auto, porem em ambas o foco sera em argumentos de venda com énfase em

conhecimento do produto.

Apresentamos graficos extraidos da pesquisa do 360° e extratos de
avaliacdo de desempenho do Sinergia que demonstra o volume de negdécios

fechados no periodo de janeiro a julho de 2015 e 2016.
Agéncias Pesquisadas:
S&o trés agéncias naregional de SJP

1 Agéncia de Sao Jose dos Pinhais (Nivel 1)
1 Paranagua (Nivel 2)

1 Araucéria (nivel 2)
S&o trés agéncias naregional de Ponta Grossa

1 Ponta Grossa (nivel 1)
1 Castro (nivel 2)

1 Guarapuava (nivel 2)

Ponto de Controle

Agéncias do mesmo porte que ndo receberam treinamento e

acompanhamento em comparacao as treinadas

i Campo Largo (nivel 3)
1 Pinhais (nivel 3)
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Agéncia de Sao Jose dos Pinhais — nivel 1

1) COMO VOCE SE SENTE PARA OFERTAR OS PRODUTOS?

™ Preparsoo

- L L oo
1 -H-B

ALTD FAT R Mt NID PRESTAMISTA RURAL

|_l |_l ™ M3 Prepara oo
o { I Pouco Preparado

Graficob - Oferta de Produtos Sdo Jose dos Pinhais

Fonte: Elaborada pela proprautora

2) O QUE DIFICULTA NA COMERCIALIZACAO DOS PRODUTOS?

™ Produto
™= Preco

™ Sistema

™ Fluxos & Proo=zsos

IR e

AUTO PATRIMOMIO PRESTAM ISTA RURAL

Graficob - Dificuldade Comercializagcdo S&o Jose dos Pinhais

Fonte: Elaborada pela propria autora

S&0 Jose dos Pinhais Nivel -1

Carteira janeiro fevereiro margo abril maio junho Andlise
VIDA 2015 -R$ 2.336,00 R$ 13.355,00| R$ 46.278,00| R$ 57.605,00] R$ 88.085,00] R$ 155.094,00] 4%
VIDA 2016 R$ 35.657,00] R$ 63.114,00] R$ 98.167,00] R$ 109.927,00] R$ 134.508,001 R$ 161.616,00]
PRESTAMISTA 2015 -R$ 14.929,00| R$ 12.782,00| -R$ 3.862,00 R$ 47.107,00] R$ 86.217,00] R$ 201.924,004 36%
PRESTAMISTA 2016 -R$ 978,00] R$ 15.902,00] R$ 27.855,00] R$ 125.627,00] R$ 129.117,00] R$ 273.674,00]
PATRIMONIO 2015 R$ 651,00| R$ 11.191,00] R$ 90.602,00] R$ 83.402,00] R$ 79.331,00] R$ 104.767,00 40%
PATRIMONIO 2016 R$ 4.905,00] R$ 111.451,00] R$ 119.599,00] R$ 139.145,001 R$ 147.344,000 R$ 146.310,00]

AUTO 2015 R$ 31.904,00] R$ 50.231,00] R$ 78.130,00] R$ 94.158,00] R$ 107.924,00] R$ 145.294,00 27%
AUTO 2016 R$ 52.793,00] R$ 63.964,00] R$ 135.717,00] R$ 151.702,00] R$ 173.366,00] R$ 184.257,00]

RURAL 2015 R$ 5.719,00| R$ 7.759,00| R$ 11.080,00| R$ 13.046,00| R$ 15.788,00] R$ 39.133,00 -23%
RURAL 2016 R$ 6.227,00] R$ 8.367,00] R$ 10.915,00] R$ 16.485,00] R$ 26.784,00] R$ 30.276,00]

Tabela9 - Resultado do SinergBéo Jose dos Pinhais

Fonte: Elaborada pela prépria autora
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Agéncia Nivel 1 - Paranaqua

1) COMO VOCE SE SENTE PARA OFERTAR OS PRODUTOS?

= MNdo Preparado

= Pouco F'IIZ"iZI.'l[.I"‘ZI

T = Pr ar ado
= Muito Preparado

PATRIMOMNIO PRESTAMISTA RLVRAL

Gréfico7 - Oferta de Produtos Paranagua

Fonte: Elaborada pela propria autora

2) O QUE DIFICULTA NA COMERCIALIZACAO DOS PRODUTOS?

»® Produto
» Prego
Sistema
Fluxos e Processos

P6s Venda

AUTO PATRIMONIO PRESTAMISTA RURAL

Gréfico8 - Dificuldade Comercializa¢do Paranagua

Fonte: Elaborada pela prépria autora

Paranagua Nivel - 1

Carteira janeiro fevereiro margo abril maio junho Andlise
VIDA 2013 R$ 3.052,00 R$ 9.167,00 R$ 23.376,00] R$ 52.475,00] R$ 58.445,00] R$ 71.615,00 29%
VIDA 2014 R$ 9.337,00] R$ 14.051,00] R$ 35.987,00] R$ 48.329,00] R$ 86.660,00] R$ 92.552,00]
PRESTAMISTA 2013 R$ 35.701,00| R$ 119.453,00] R$ 214.413,001 R$ 271.097,000 R$ 374.143,000 R$ 444.470,00 -9%
PRESTAMISTA 2014 R$ 37.097,00] R$ 27.280,00] R$ 56.793,00] R$ 205.431,00] R$ 233.917,001 R$ 403.824,00
PATRIMONIO 2013 R$ 790,00| R$ 5.772,00| R$ 36.488,00| R$ 44.921,00] R$ 56.289,00] R$ 60.647,00 5%
PATRIMONIO 2014 R$ 4.797,00] R$ 15.516,00] R$ 25.129,00] R$ 48.869,00] R$ 55.331,00] R$ 63.687,00]

AUTO 2013 R$ 18.901,00| R$ 33.739,00] R$ 65.404,00] R$ 82.656,00] R$ 105.332,001 R$ 162.985,00] 33%
AUTO 2014 R$ 23.074,00] R$ 38.449,00] R$ 51.253,00] R$ 70.349,00] R$ 126.668,000 R$ 216.388,004

RURAL 2013 R$ - R$ - R$ 742,00] R$ 871,00| R$ 871,00| R$ 862,00 152%
RURAL 2014 R$ 976,00] R$ 976,00] R$ 865,00] R$ 865,00] R$ 2.169,00] R$ 2.169,00

TabelalO- Resultado do Sinergia Paranagua

Fonte: Elaborada pela prépria autora
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Agéncia Nivel 2 - Araucéaria

1) COMO VOCE SE SENTE PARA OFERTAR OS PRODUTOS?

= Nio Preparado

= Pouco Preparado

= Pr arado

' = Muito Preparado

VIDA AUTO PATRIMONIO PRESTAMISTA RURAIL

Gréafico9 - Oferta de Produtos Araucéaria

Fonte: Elaborada pela propria autora

2) O QUE DIFICULTA NA COMERCIALIZACAO DOS PRODUTOS?

Produto
Prego

Sisterma

AUTO PATRIMONIO PRESTAMISTA RURAL

Gréficol0- Dificuldade Comercializacdo Arauear

Fonte: Elaborada pela prépria autora

Araucaria Nivel -2

Carteira janeiro fevereiro mar¢o abril maio junho Andlise
VIDA 2013 -R$ 994,00| R$ 4.644,00] R$ 23.094,00] R$ 31.896,00] R$ 59.194,00] R$ 65.552,00] 50%
VIDA 2014 R$ 21.409,00] R$ 31.704,00] R$ 43.680,00] R$ 54.601,00] R$ 85.812,00] R$ 98.635,00
PRESTAMISTA 2013 R$ 2.159,00| R$ 12.507,00| R$ 24.189,00] R$ 36.137,00] R$ 49.224,00| R$ 68.223,00 301%
PRESTAMISTA 2014 R$ 11.013,00] R$ 23.712,00] R$ 24.872,00] R$ 64.132,00] R$ 87.052,00] R$ 273.405,00]
PATRIMONIO 2013 -R$ 513,00|-R$ 513,00| R$ 3.422,00| R$ 15.385,00| R$ 37.928,00] R$ 46.164,00] -4%
PATRIMONIO 2014 R$ 2.308,00] R$ 4.634,00] R$ 8.069,00] R$ 20.012,00] R$ 30.307,00] R$ 44.342,00]

AUTO 2013 R$ 603,00|-R$ 260,00| R$ 10.794,00| R$ 19.356,00| R$ 61.471,00] R$ 66.738,00 25%
AUTO 2014 R$ 21.474,00] R$ 26.726,00] R$ 49.240,00] R$ 51.840,00] R$ 70.309,00] R$ 83.399,00

RURAL 2013 R$ 3.441,00| R$ 4.866,00] R$ 81.366,00 R$ 150.324,00] R$ 173.155,00] R$ 298.577,00] 44%
RURAL 2014 R$ 9.199,00| R$ 11.014,00] R$ 11.025,00] R$ 12.570,00] R$ 219.211,001 R$ 431.306,00)

Tabelall ¢ Resultadado Sinergia Araucaria

Fonte: Elaborada pela prépria autora




51

Agéncia Nivel 1 — Ponta Grossa

1) COMO VOCE SE SENTE PARA OFERTAR OS PRODUTOS?

Nao Preparado

Pouco Preparado

Preparado

' ' Muito Preparado
- - -

VIDA AUTO PATRIMONIO PRESTAMISTA RURAL

Gréaficoll - Oferta de Produtos Ponta Grossa

Fonte: Elaborada pela propria aua

2) O QUE DIFICULTA NA COMERCIALIZACAO DOS PRODUTOS?

Produto

Preco

Sistema

Fluxos e Processos

Pas Vvenda

'-- -r'

VIDA AUTO PATRIMONIO PR AMISTA RURAL

Graficol2 - Dificuldade Comercializagdo Ponta Grossa

Forte: Elaborada pela prépria autora

PontaGrossa Nivel -1

Carteira janeiro fevereiro margo abril maio junho Andlise
VIDA 2015 R$ 14.256,00| R$ 20.901,00] R$ 29.040,00] R$ 63.506,00] R$ 92.464,00] R$ 121.364,00] 46%
VIDA 2016 R$ 13.215,00] R$ 26.622,00] R$ 38.100,00] R$ 50.048,00] R$ 64.867,00] R$ 176.828,00]
PRESTAMISTA 2015 -R$ 16.107,00| R$ 31.084,00] R$ 71.522,00] R$ 105.714,001 R$ 173.038,00] R$ 212.922,00] 35%
PRESTAMISTA 2016 R$ 12.649,00] R$ 38.757,00] R$ 43.356,00] R$ 71.215,00] R$ 74.173,00] R$ 287.439,00]
PATRIMONIO 2015 R$ - R$ - R$ 10.618,00] R$ 10.755,00] R$ 38.777,00] R$ 66.332,00 29%
PATRIMONIO 2016 R$ 18.355,00] R$ 22.791,00] R$ 50.696,00] R$ 48.095,00] R$ 56.274,00] R$ 85.686,00]

AUTO 2015 R$ 81.041,00] R$ 101.311,00] R$ 152.189,00| R$ 194.378,00] R$ 210.819,00] R$ 229.877,00 34%
AUTO 2016 R$ 55.678,00] R$ 129.317,00] R$ 163.460,00] R$ 260.136,00] R$ 290.937,00] R$ 308.048,00]

RURAL 2015 R$ 11.808,00| R$ 17.442,00| R$ 135.906,00] R$ 270.191,00] R$ 902.273,00 R$ 1.287.356,00 -100%
RURAL 2016 R$ 2.930,00] R$ 2.930,00] R$ 2.930,00] R$ 2.930,00] R$ 2.930,00] R$ 2.930,00

Tabelal2 ¢ Resultado d&inergia Ponta Grossa

Fonte: Elaborada pela propria autora
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Agéncia Nivel 1 — Guarapuava

1) COMO VOCE SE SENTE PARA OFERTAR OS PRODUTOS?

* Ndo Preparado

* Pouco Preparado

® Preparado

®m Muito Preparado

A 5 [
Gréficol3- Oferta de Produtos Guarapuava

Fonte: Elaborada pela propria autora

2) O QUE DIFICULTA NA COMERCIALIZACAO DOS PRODUTOS?

Produto

Siste ma

' Fluxos e Proc

Pos Venda
" -

VIDA AUTO PATRIMOMNIO PRESTAMISTA RURAIL

Graficol4 - Dificuldade Comercializagdo Guarapuava

Fonte: Elaborada pela propria autora

Guarapuava Nivel -1

Carteira janeiro fevereiro margo abril maio junho Andlise
VIDA 2015 R$ 11.004,00| R$ 30.794,00] R$ 96.965,00] R$ 127.002,00] R$ 154.487,001 R$ 169.243,00] 57%
VIDA 2016 R$ 29.737,00] R$ 59.998,00] R$ 123.363,00] R$ 185.971,000 R$ 231.460,000 R$ 266.172,004
PRESTAMISTA 2015 -R$ 1.208,00] R$ 18.924,00| R$ 59.223,00] R$ 164.458,001 R$ 231.814,001 R$ 309.148,00] 14%
PRESTAMISTA 2016 R$ 24.685,00] R$ 76.089,00] R$ 76.972,00] R$ 169.267,000 R$ 198.192,001 R$ 352.903,00]
PATRIMONIO 2015 R$ 6.648,00] R$ 17.118,00| R$ 63.159,00] R$ 77.339,00] R$ 89.633,00] R$ 102.926,00] -19%
PATRIMONIO 2016 R$ 10.827,00] R$ 28.541,00] R$ 37.254,00] R$ 73.068,00] R$ 81.435,00] R$ 83.741,00

AUTO 2015 R$ 92.769,00] R$ 116.768,00] R$ 141.961,00] R$ 167.915,00] R$ 223.607,00] R$ 275.830,00] 16,5%
AUTO 2016 R$ 67.318,00] R$ 97.388,00] R$ 114.093,00] R$ 227.113,00] R$ 265.985,000 R$ 321.311,00]

RURAL 2015 R$ 45.300,00| R$ 78.268,00| R$ 215.857,00] R$ 798.246,000 R$ 1.672.479,04 R$ 2.340.099,0Q 30%
RURAL 2016 R$ 392.360,00] R$ 473.530,000 R$ 1.038.243,0q R$ 1.768.580,0] R$ 2.683.402,0q R$ 3.038.400,0Q

Tabelal3 ¢ Resultadado Sinergia Guarapuava

Fonte: Elaborada pela prépria autora



53

Agéncia Nivel 2 — Castro

1) COMO VOCE SE SENTE PARA OFERTAR OS PRODUTOS?

= MNio Preparado

" Pouco l-‘r:'-;:-.lr.uir.:-

® Preparado

® Muito Preparado

AUTO PATRIMONIO PRESTAMISTA

Graficol5- Oferta de Produtos Castro

Fonte: Elaborada pela propria autora

2) O QUE DIFICULTA NA COMERCIALIZACAO DOS PRODUTOS?

® Produto
= Preco
= Sistema

* Fluxos e Processos

" ® Pos Venda

VIO AUTO PATRIMOMNIO PRESTAMISTA RLIRAL

Graficol5- Dificuldade Comercializagdo Castro

Fonte: Elaborada pela propria autora

Castro Nivel -2

Carteira janeiro fevereiro marco abril maio junho Andlise
VIDA 2015 R$ 43.939,00] R$ 95.497,00] R$ 116.561,00] R$ 138.479,00] R$ 159.856,00] R$ 176.470,00] 143%
VIDA 2016 R$ 37.475,00] R$ 89.151,00] R$ 140.088,00] R$ 278.456,001 R$ 372.919,000 R$ 428.200,00)
PRESTAMISTA 2015 R$ 1.656,00] R$ 16.740,00] R$ 37.427,00] R$ 78.840,00] R$ 183.554,000 R$ 231.563,004 66%
PRESTAMISTA 2016 R$ 33.732,00] R$ 28.441,00] R$ 43.803,00] R$ 69.495,00] R$ 200.159,00] R$ 384.513,00]
PATRIMONIO 2015 R$ 3.378,00| R$ 5.320,00| R$ 33.798,00| R$ 36.461,00] R$ 50.279,00] R$ 81.942,00 16%
PATRIMONIO 2016 R$ 12.580,00] R$ 18.732,00] R$ 31.327,00] R$ 43.514,00] R$ 81.794,00] R$ 94.735,00]

AUTO 2015 R$ 33.342,00] R$ 44.796,00] R$ 55.081,00| R$ 105.796,00] R$ 170.993,00] R$ 207.125,00] 5%
AUTO 2016 R$ 32.383,00] R$ 66.488,00] R$ 92.590,00] R$ 135.892,00] R$ 150.073,00] R$ 217.720,00]

RURAL 2015 R$ 45.830,00] R$ 325.767,00] R$ 878.423,00 R$ 1.149.227,0q R$ 2.360.994,0q R$ 3.192.024,0Q 82%
RURAL 2016 R$ 254.781,001 R$ 571.022,000 R$ 712.742,000 R$ 1.855.871,09 R$ 4.419.371,0 R$ 5.811.064,0Q

Tabelal5 ¢ Resultadado Sinergia Castro

Fonte: Elabmda pela prépria autora
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Para apresentar resultados como ponto de controle utilizaram 02 agéncias

do mesmo nivel como segue:

A agéncia que néao foi aplicado o projeto 360° ndo apresentou evolucao

como as demais agencias.

PONTODE CONTROLE
2 AGENCIAS-NIVEL 3
Campo Largo Nivel-3
Carteira Janeiro fevereiro marco abril maio junho Anélise
VIDA2015 R$ 1.453,00] RS 12.560,00 RS 49.914,00( R$ 78.688,00] R$ 87.548,00] R$ 155.606,00  -29%
VIDA2016 R$ 15.653,00{ RS 26.293,00] R$ 46.464,00 R$ 69.444,00] R$ 102.137,000 R$ 110.174,00

PRESTAMISTA2015 RS 45.345,00 R$ 24.123,00( R$ 45.318,00{ R$ 75.917,00 R$ 83.995,00] RS 133.164,000  -10%
PRESTAMISTA2016 RS 25.503,00 R$ 7.938,00] R$ 13.662,00] R$ 53.987,00 R$ 64.432,00] RS 119.549,00
PATRIMONIO 2015 RS - |R$ 4.182,00{ RS 28.258,00] R$ 23.204,00 R$ 29.208,00| RS 3591900 4%
PATRIMONIO 2016 RS 4.797,00) R$ 15.516,00] R$ 25.219,00 R$ 48.869,00{ R$ 55.331,00] RS 34.562,00

AUTO 2015 R$ 8.859,00| R$ 1.152,00] RS 26.123,00| R$ 41.278,00{ R$ 65.595,00{ R$ 188.466,00  -30%
AUTO 2016 R$ 12.912,00{ RS 35.536,00] R$ 54.941,00 R$ 100.179,00 R$ 139.235,00 R$ 131.801,00
RURAL 2015 RS 17.617,00] RS 20.318,00( R$ 27.543,00 R$ 172.404,00 R$ 318.336,00 R$ 422.988000  -54%
RURAL 2016 RS 2.845,00) R$ 8.231,00] R$ 16.306,00] R$ 16.428,00] RS 90.902,00] RS 196.488,00

Nesta agéncia ndo foi realizado o projeto 360° por esse motivo ndo acompanhou a crescimento dos resultado das amostra
Pontos a melhorar; trabalhar todos os produtos

Pinhais Nivel -3

Carteira janeiro fevereiro marco abril maio junho Andlise
VIDA2015 R$ 5.068,00 RS 8.221,00{ RS 26.372,00] R$ 49.403,00( R$ 75.391,00] R$ 102,987,000 -40%
VIDA2016 R$ 4.161,00{ RS 6.858,00 RS 6.243,00 RS 18.691,00[ RS 10.250,00] R$ 61.943,00

PRESTAMISTA2015 RS 3.177,00| R$ 10.988,00] RS 38.666,00( R$ 76.004,00 R$ 149.487,00 R$ 196.375,00  -44%
PRESTAMISTA2016 R$ 5.545,00) R$ 13.025,00{ R$ 19.591,00 R$ 40.536,00] RS 60.030,00{ R$ 109.788,00
PATRIMONIO 2015 RS 3.359,00| R$ 9.291,00| R$ 36.302,00( R$ 53.928,00| R$ 88.144,00] RS 11121300 -32%
PATRIMONIO 2016 R$ 9.600,00] R$ 25.288,00 R$ 39.105,00 R$ 54.162,00 R$ 63.257,00] RS 75.426,00)

AUTO2015 RS 16.655,00] R$ 31.641,00 R$ 48.271,00{ R$ 65.215,00] R$ 80.370,00] RS 123924000 -58%
AUTO 2016 RS 13.931,00] RS 19.313,00] RS 24.711,00 R$ 31.121,00 R$ 64.701,00] R$ 55.182,00

RURAL 2015

RURAL 2016 R$ - [R$ - |R$ - |R$ - |R$ - |R$

Esta agéncia ndo apresentou crescimento em vendas nos produtos de seguridade ndo tem carteira de rural

Tabelal5- Resultado Sinergia Campo Largo x Pinhais

Fonte: Elaborada pela prépria autora
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3.2 AVALIACAO DO CRONOGRAMA

ETAPASCEPESUISA JAN | FEV| VAR ABR | VAN JUL AT SET| QUT|INOV | DEZ

Trenamertos ok Froduio para fodos o5 noves
anrartes Asgdantes e EaomuEncs

Aplicar pescyisa chprojato 280 ril 1.2 X [x [x [x

Acormpanter evducan treiner a agénda deg x Ix Ix Ix
cedepropostodemehona

Acormpanter desapathoapds Ddas X [X X X
Adicar projdo 30 nivd 3 4 X X |[X |X

Acormpanter deseperto TEirer a agendd x Ix Ix |x
cerrocede popostodenehona

Acompanter desapahoapds Ddas X X |X |X

Actes cbverdks Bnkars X |X [X X X X
Acormpantamento ds agedss e e
oanetond Sefddatss—cotdoramoig X [X X X |X
teefone
Proar Hpoteses X |X

Tabela 16 - Etapas do Projeto 2015

Fonte: Elaborada pela prépria autora

Este estudo tera continuidade, afim de aperfeicoar as melhorar as praticas
e obter resultado alta performance. O cenario ideal € alcancar todas as agéncias, a
segunda fase acontece no segundo semestre de 2016, as agéncias de nivel 3 e 4
sdo maiores em quantidades, as de nivel 5,6 sdo pequenas e estdo em distritos

muitos afastados.

3.3 AVALIACAO DO ORCAMENTO
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A proposta de implementacg&o do projeto 360°, propde melhoria dentro das
atividades exercidas, nao tem a finalidade de cumprir com o orcamento dos gastos

inerentes a funcéo do consultor.

Em especial este ndo acrescentou ao grupo segure nenhum custo
adicional, pois todos os gastos fazem parte da rotina do consultor comercial, e isso é

um ponto importante do projeto.

Afinal nenhuma outra companhia trabalha com este modelo de negécio e

também ndo apresenta crescimento e valorizacdo de acées com o0 grupo Segure.

DESCRICAO DO ITEM VALOR MES

Impressédo de Materiais apostilas
e resumos produtos Projeto 360°

R$ 127,00 jan/15

Treinamento em Cascavel Janeiro /2015 i Pagos pela

_ R$ 1.085,00
Passagens + hospedagem+ taxis empresa
Treinamento em Ponta Grossa R 705,66 Fevereiro /2015 i Pagos pela
KM + Hospedagem + ’ empresa

Estacionamento
Treinamento em SJP /Gepes

CTBA R$ 41,00

Janeiro/ 2015 7 Pagos pela

Km + estacionamento empresa
Visitas de acompanhamento
: o a . . .
projeto 36_0 nas agéncias nivel 1 R$ 296,41 + 312,00 Abril /2015 T pagos pela
e 2 regional SJP e PG + empresa

Guarapuava

Visitas de acompanhamento
projeto 360° nas agéncias nivel 1| R$ 311,00 + 310,00

Maio /2015 7 pagos pela

e 2 regional PG empresa

Visitas de acompanhamento

projeto 360° nas agéncias nivel Junho /2015 T pagos pela
12 e 3 regional SJP e PG + R$ 355,03+ 350,00 empresa

Guarapuava

Total de Gastos R$ 3.883,10

Tabela 17 - Orcamento Projeto

Fonte: Elaborada pela prépria autora
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3.4 AVALIACAO DO PDCA

Pontos que podem ser melhorados:

1. Ter um consultor exclusivo para cada regional, reduzindo o escopo de
atuacao de cada um deles.

2. Criacdo do cargo de assistente de consultor para lidar com as
demandas durante os periodos de viagens e indisponibilidades
(treinamentos).

3. Conciliar com o treinamento, um dia voltados para forca de vendas, que
tera 0 acompanhamento do consultor fortalecendo o aprendizado.

4. Incluir no kit do consultor um benchmark com os comparativos de
mercados concorrentes dos produtos escopo do treinamento.

Incluir no plano de treinamento os assistentes e escriturarios.

Aumentar a frequéncia de treinamentos.

Atuar em todos os niveis de agéncias.

© N o o

Desenvolver uma equipe de alto desempenho, para a vendas
consultivas, adequando o produto certo e coberturas adequadas, com

gualidade que reduza os cancelamentos.

3.5 AVALIACAO DOS RESULTADOS

Realizados através dos relatérios e analises dos resultados encontrados,
ao final da implementacdo do projeto 360° com referéncia aos meses de janeiro a
julho de 2015 a 2016.

Os resultados foram obtidos através da variagdo dos relatorios

compilados do extrato do Sinergia.
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Agéncia Nivel Vida |Prestamista|Patrimonio| Auto Rural Media
Ponta Grossa 1 48% 35% 29% 34% -100% [ 9%
Guarapuava 1 57% 14% -19% 16,50% | 30% 20%
Castro 2 143% 66% 16% 5% 82% 62%
S&o José dos Pinhaig 1 4% 36% 40% 27% -23% 17%
Paranagua 1 29% -9% 5% 33% 152% 42%
Araucaria 2 50% 301% -4% 25% 44% 83%

Media 55% 74% 11% 23% 31%

Tabelal8- Avaliacdo dos Resultados

Fonte: Elaborada pela prépria autora

Para demostrar a eficiéncia do projeto 360° foi incluida outras 02 agéncias

a titulo de ponto de controle, que sdo do mesmo porte e ndo foi implementado o

projeto.
Controle
Agéncia Nivel Vida |Prestamista|Patrimonio| Auto Rural Média
Campo Largo 3 -29% -10% -4% -30% -54% [ -25%
Pinhais 3 -40% -44% -32% | -55,00%| 0% -34%
Média -35% -27% -18% -43% -27%

Tabelal9- Avaliacdado Resultado Ponto de Controle

Fonte: Elaborada pela propria autora

Observou-se com a compilacéo dos resultados uma elevacao nas vendas

em 4 dos 5 produtos comercializados. A excecéo da evolugdo se deu na carteira de

patrimdnio das agéncias entrevistadas em que as pesquisas apontaram, que 0S

funcionarios estdo (pouco preparado) e ainda total desconhecimento do produto

(caracteristicas, vantagens e beneficios) esta dificuldade na comercializagdo impacta

diretamente no resultado de vendas deste produtos, apesar dos relatos dos
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assistentes e escriturdrios apontarem que um dos ofensores para a comercializagcédo
deste produto € o preco especialmente na regido de Ponta Grossa, o produto rural €
comercializado por gerentes especialista na carteira rural diferentemente dos demais
produtos, e depende 100% de regides agricolas e do incentivo do governo por essa

razdo sofre forte impacto nos negdcios.

Constatou-se também que a maioria das agéncias apresenta resultado

positivo. As excecdes foram:

A) Agéncia de Ponta Grossa sofreu desmembramento de carteira que
migrou para agencia estilo, em virtude da cisdo das carteiras, ndo apresentou um
crescimento significativo. Mais € possivel através dos treinamentos sanar a
dificuldade apresentada na comercializagdo do produto que menos evoluiu
(patriménio) e com benchmarking contrapor argumentos da concorréncia em relacao
ao preco do nosso produto.

B) A agencia de Guarapuava sinalizou estar pouco preparado no produto
prestamista, e 0 maior complicador para comercializacdo do produto € fator preco,
que através dos treinamentos reforcaremos as caracteristicas do nosso produto que
€ superior ao da concorréncia serd necessario incluir Benchmarking do produto.

C) Castro nas pesquisas apresenta que todos os funciondrios estédo
preparados para comercializar os produtos e o fator complicador no cenario de
vendas € o produto e 0 preco por isso um, treinamento voltado para o produto,
fortalecerda os argumentos de vendas, foi um dos melhores crescimentos
apresentado durante a implementacéo do projeto com evolucéo 62%.

D) Séo Jose dos Pinhais apresentou o pior desempenho no produto vida,
e as pesquisas apresentaram que a equipe esta (pouco preparada) em praticamente
todos os produtos, e revelou um complicador em todos os topicos apresentados
(produto, fluxo, preco, sistema e pos-vendas) o desafio é reverter as vendas no
produto Vida, pois ele € o carro chefe.

E) Paranagud, teve pior crescimento no produto prestamista, e patrimoénio
devido a dificuldade de no conhecimento do produto e preco revelado nas
pesquisas. Ainda sim apresentou uma evolugcao de 42%.

F) Araucaria apresentou o melhor desempenho dentre todas as regionais,

e uma equidade de funcionarios preparados para comercializar o produto, oS poucos
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apontados na pesquisa € possivel sanar com treinamento intensivo, destaco o0s
apontamentos citados em pesquisa que apesar do preco ser destaque no produto
auto nado foi uma barreira para comercializacdo dos produtos e poucos

apontamentos.

Ha ainda outros produtos na prateleira do banco que compde as metas da
carteira comercial da agencia e que disputam atencdo e foco com os produtos de
seguridade, devido ao peso nestes produtos uns dos desafios é estimular a venda
na rede, podemos dizer que had uma inducdo natural por produtos com maior
pontuacao, ou seja, eles concorrem internamente, este € um aspecto que influencia
no direcionamento e na atuacao do consultor o quanto ele pode influenciar a rede a

comercializar os produtos de seguridade.

4 ACOES CORRETIVAS

4.1 ACOES CORRETIVAS E PREVENTIVAS

Ser& informada aos lideres e gestores sobre a implementacao do projeto
360° do grupo segure, sobre as licdes aprendidas no piloto Parana a fim de melhorar
as acOes futuras. Todas as agéncias parte do projeto recebe um dossié com as
medidas que deverdo ser incorporadas nas acbes de vendas, para melhoria da

performance.

4.2 AJUSTE NO FLUXO E INTERFACES, POLITICAS E
PROCEDIMENTOS.

Das licbes aprendidas através do fluxo do PDCA podemos destacar as

seguintes ac¢des para melhorar fluxos, interface e politicas de procedimentos:
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1. Ter um consultor para cada regional, reduzindo o escopo de atuacéo de
cada um deles.

2. Criacdo do cargo de assistente de consultor para lidar com as
demandas durante os periodos de viagens e indisponibilidades (treinamentos).

3. E ainda a atuagdo concentrada exclusivamente nas agencias foco

responsaveis pelo maior orgamento, minimizando as visitas em regifes distantes.

5 CONCLUSAO E RECOMENDACOES

5.1 CONCLUSAO

A execucédo de treinamentos tem relevancia no processo de vendas, com
implemento do projeto 360° atuando nas necessidades, esta pratica nos possibilitou
uma absor¢cdo maior do conhecimento, atuacdo de forma mais assertiva junto aos
funcionarios, com treinamentos personalizados, isso refletiu no aumento do

faturamento das carteiras, que € o objeto deste estudo.

A realizagdo do projeto 360° permitiu exercer um maior controle no
acompanhamento e monitoramento do e crescimento nas vendas, aumentando o
nivel de engajamento, atuando pontualmente nos aspectos deficitarios que fez parte

dos objetivos deste projeto.

Realizar treinamento com mais assiduidade envolvendo todos os niveis
dentro da estrutura para que em longo prazo, sera possivel reduzir a escassez de
recursos mais qualificados, além de prepara-los para novos desafios, e ajuda-los

principalmente no atingimento das metas.

Naturalmente restricbes mais comuns a todos 0s projetos, COmo recursos
e pessoal, podem somar e trazer melhorias nos resultados obtidos, assim como

facilitar outras implementagdes futuras em cenério similar ou expandido.
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5.2 RECOMENDACOES

Ha alguns pontos que ndo puderam ser tratados, e que impactam no
resultado de vendas como citamos, a escassez de mao de obra, que dificulta na
liberacdo do recurso, para uma acao de vendas, neste aspecto depende da politica
de RH para realizar novas contratacdes, e assim rebater uma das hipéteses em que
0S gerentes priorizam a permanéncia destes recursos nas dependéncias da agéncia.

E o peso (pontuacao) dos produtos comercializados na prateleira.

Outro ponto relatado no PDCA, que implica no envolvimento adequado do
profissional com grandes habilidades, ndo querer participar dos treinamentos e para
estes, segue como sugestdo de melhoria, bem como, evolu¢cdo deste modelo em
que sugerimos desenvolver um inventario das habilidades sociais e segregar
treinamentos especificos para cada um dos niveis relacionando os que necessitam
desenvolver argumentos de vendas, ou conhecimento do produto, ou apenas
habilidades comerciais, novos estudos complementares a este podem lograr

melhores resultados.

Acompanhar o resultado da implementacdo do 360° a fim de constatar a
representatividade nas agéncias de menor porte, para direcionar a atuacdo do
consultor no momento em que este é responsavel por duas ou mais regionais

mesmo quando detectamos que o ideal seria um consultor por regional.

Neste aspecto nossa sugestdo € realizar estudos sobre toda a
implementagdo no Estado do Parand, no Brasil e em diferentes momentos do ano a
fim de evitar distorc6es momentaneas criadas pelo modelo econémico ou cenario

politico.
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