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SINOPSE

A equipe comercial ao ingressar nas empresas, além dos desafios de conhecer a
empresa institucionalmente, ter sua ambientalizacdo na cultura organizacional, sentir-se
integrado com o0s novos colegas de trabalho, esses profissionais precisam fazer um
mergulho no negdcio e em pouco tempo conseguir fazer o De >> Para do aprendizado em
pratica, para a apresentacdo de uma performance comercial de resultados. Cenario esse
presente em muitas empresas, mas principalmente naquelas que tem a competéncia da
busca pelos resultados desejada em seus profissionais.

A Sabemi é uma dessas empresas, que além de contar com essa competéncia
comportamental nos seus profissionais, dispdem de uma estrutura comercial espalhada
pelo territério nacional, o que tornam essa estratégia ainda mais desafiadora.

Para tanto, implementa em 2020 o Conecta Lojas, um onboarding digital promovido
a cada 15 dias aos novos colaboradores do canal de lojas, com o objetivo de fazer um
mergulho intensivo nos produtos e servigos, nos processos do negdcio para contribuir com
a aceleracéo de performance comercial de quem chega na empresa.

Essa inovagdo na forma como fazemos, teve como contexto o distanciamento
social que acelerou esse processo. Se na Sabemi as pessoas estdo na base do
planejamento estratégico, ao lado da tecnologia, e seu desenvolvimento é fundamental
para o engajamento de todos em busca de novas formas de aprendizagem e resultados,
faz sentido acelerar esse processo, e digitalmente torna-lo um projeto de sucesso

organizacional.

Palavras-chave: 1. ONBORDING. 2. APRENDIZAGEM DIGITAL. 3.INOVACAO.

4. RESULTADOS. 5. ACELERACAO



TOP SER HUMANO

®  conecTA Lojas

1. INTRODUCAO

Nos ultimos dois anos a Sabemi, assim como o mundo de maneira geral precisou
adaptar-se a um novo cenario que se estabelecia. A crise sanitéria instalada em marc¢o de
2020 fez com que mais do que nunca o time da area de Recursos Humanos colocasse
em pratica um dos valores da organizacdo, a adaptabilidade a diferentes situacbes e
cenarios.

Segundo Rocha, Helena em artigo escrito para PWC - PricewaterhouseCoopers,
0s negodcios terdo cada mais o desafio de pensarem uma reconfiguracdo de espacos
fisicos, assim como flexibilidade para adocdo de novas formas de trabalho e buscas
continuas por inovacao. Neste contexto de mudanca, a Sabemi seguiu atuando com a
forca comercial, ao invés de presencialmente, 99% dos times de loja em trabalho Home
Office. Considerando que todas as capacitac6es em vendas eram realizadas in I6cuo até
este momento, como continuar contratando vendedores, desenvolvendo-os sem perder a
esséncia da cultura e da imersao nos scripts e protocolos de vendas?

Analisando a relevancia do tema e percebendo a importancia de seguirmos as
capacitacdes, assim como melhorar ainda mais nossos processos de onboarding, nasce
o Programa Conecta, tendo como objetivo de conectar o time de lojas, promovendo
integracdo e proporcionando treinamento técnico de produtos, processos e negdcio,
acelerando assim as entregas de resultados individuais e das lojas nas quais 0 novo
vendedor esta inserido.

Além disso, para que a sustentacdo desta préatica seja realizada ao longo do
tempo, reunides sisteméaticas acontecem com 0s Supervisores de Lojas, com o objetivo
de ajustar o que foi necessario para que as entregas do Programa estejam cada vez mais

conectadas com o negacio.

Pagina | 01 - 19 & sabemi




TOP SER HUMANO

®  conecTA LojAs

A chegada do digital, trouxe novos desafios para as organizac¢des. Devido a crise
de saude que atingiu o mundo inteiro no inicio do ano de 2020, diversas empresas, sejam
elas de servicos essenciais ou nao, foram obrigadas a se isolarem ou se adaptarem,
enviando seus colaboradores para suas casas as pressas, sem planejamento e sem saber
exatamente como essa acao impactaria sua receita no final do més. O home office alterou
a rotina dos profissionais, fazendo com que saissem da zona de conforto e tradicional
regime de trabalho.

SO contratar e admitir ndo basta, € preciso integrar o funcionario e torna-lo
produtivo mesmo que remotamente. O novo colaborador se ndo encontrar no trabalho
meios de satisfazer as suas expectativas e de atingir as metas principais da sua
existéncia, ele ndo se sentird numa relacéo de troca, mas de exploracdo (TAMAYO, 2003).

De acordo com Dutra (2017, p. 03) "organizacdes vém sofrendo grande pressao

do contexto externo, forcando-as a uma revisao na forma de gerir pessoas”.

A integracdo consiste em informar ao novo empregado 0s
objetivos, as politicas, os beneficios, as normas, as praticas, os
horarios de trabalho da empresa, bem como explicar quem é quem
na empresa, como funcionam os servigos de apoio, o que é permitido
e 0 que ndo é, que atitudes e comporta- mentos se esperam dele,
entre outras informagdes. (Lacombe, 2011. p. 132)

Um bom processo de Onboarding completo demanda tempo, planejamento e
organizacdo. Se antes este processo quando feito presencialmente é dificil, realizar a
integracdo online é ainda mais desafiador. E necessario treinar o novo colaborador para
gue ele esteja alinhado com a organizacédo e se sinta integrante.

Para Weiss (2006, p.117) o treinamento tem o objetivo de “adaptar o novo
colaborador a empresa contratante, facilitando seu processo de socializacdo no novo

cenario de aprendizado no qual ele inicia suas atividades profissionais”.
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Assim, a construcao de uma cultura de alta performance em vendas se estabelece
desde o inicio da jornada do nosso colaborador, e neste programa o publico-alvo do sao

todos os vendedores que ingressam na Sabemi.

1.1 Onboarding para times Comerciais

O processo de Onboarding, segundo o Gartner Glossary — traduzido para o
portugués — é:

A integracdo € o0 processo de negécios que as
organizacgdes executam desde o momento em que um candidato a
emprego aceitou uma oferta de emprego até o ponto em que 0 novo
funcionério é produtivo no trabalho. O processo de integracao inclui
atividades administrativas (inscricdo em beneficios), atividades de
provisionamento (atribuicdo de espacgo de escritério, identificagdo
do usuario e propriedade do empregador) e orientacdo (conexdo
com colegas e treinamento). Algumas organizacdes incluem o
gerenciamento de desempenho dos funcionarios como parte da
integracdo. (2022 Gartner, Glossary Tecnology)

O Onboarding deve ser considerado como um elemento estratégico para a
retencdo de talentos, que é muitas vezes mal gerido e subvalorizado. Também é
importante dar a relevancia que esse processo requer a linha do tempo ou a curva de
aprendizado que cada nova entrada leva. Agilizar, ajustar e adaptar o processo que
permite que todos o0s novos entrantes conhecam a organizacdo que esta sendo
incorporados.

Ao integrar um profissional, a empresa mostra o valor que ele tem para o contexto
do negocio. Ou seja, ele esta ali para agregar valor, propor um diferencial na sua nova
funcdo. E em funcdes de vendas a integracdo vai além, buscando a expansédo de
resultados no menor tempo possivel.

Dutra (2006) define Gestdo de Pessoas como um conjunto de politicas que
permitem a conciliacado de expectativas entre a organizacao e as pessoas para que ambas

possam realiza-las ao longo do tempo.
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Essa integracdo/socializacdo é fundamental para a sensibilizacéo do colaborador
em seus primeiros momentos organizacionais. O processo de atingimento de performance
para qguem é da &rea comercial € motivador para o processo individual de carreira, pois o
sucesso desses resultados de vendas fazem parte do objetivo desse profissional que
ingressa na empresa, bem como da empresa que o contrata.

Para Chiavenato (1999) a socializacdo representa uma etapa importante de
inicializacé@o, principalmente como elemento de relacionamento de negdécios de longo
prazo entre organizacéo e o novo profissional.

Para o autor:

0 novo participante procura influenciar a organizagdo e o
seu gerente superior para criar uma situacao de trabalho que Ihe
proporcione satisfacdo e o alcance de seus objetivos pessoais.
Trata-se de um processo de quatro maos em que cada uma das
partes tenta influenciar e adaptar a outra aos seus propdsitos e
conveniéncias: de um lado a socializacdo e, de outro, a
personalizagdo. (CHIAVENATO, 1999, p.151)

Nesta definicdo € possivel afirmar que o processo de integracdo, o processo de
Onboarding o processo de socializagcdo ou qualquer outro nome que se dé a Integracao
organizacional, € uma experiéncia simbdlica da cultura organizacional e € usada para
estabelecer se 0 novo colaborador tem aderéncia ou nédo ao perfil organizacional e seus
valores de negdcio, se sim, apds esse processo ele é capaz de propagar a cultura
organizacional, tornando-se embaixador da marca e da exceléncia organizacional, além
de ajudar a empresa na superacao de seus resultados de vendas.

A importancia desta etapa é enfatizada por Gil (2001) quando definiu a integracao
como um processo educacional de curto prazo que possibilita que o individuo entenda
com clareza as atividades da empresa e 0 que se espera dele. Neste processo diversas
informagdes sdo compartilhadas e buscar formas atuais e modernas de absorgéo de
conteddo é um fator importante na construcdo deste primeiro desenvolvimento

organizacional.
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Ao conseguir fazer com que o entrante absorva os conhecimentos promovidos na
integracdo, em um curto espaco de tempo, a empresa gerara um grande impacto na

vantagem competitiva.

1.2 O contexto organizacional: Desenvolvendo Pessoas

A Sabemi atua em todo o Brasil nos segmentos de seguros e servigos financeiros
— em especial crédito consignado —, ofertados a servidores publicos federais e a militares
do Exército, da Marinha e da Aeronautica. Com matriz em Porto Alegre (RS), é composto
por duas holdings: Sabemi Participacdes S.A., controladora da Sabemi Negdcios e da
Sabemi Tec, e Severo Participacdes S.A., cuja subsidiaria é a Sabemi Seguradora, por
meio da qual também sdo lancados Fundos de Investimento em Direitos Creditorios
(FIDCs). Integram ainda a composicao organizacional a Sabemi Previdéncia e a Sabemi

Investimentos Imobiliarios.

Sabemi
Negocios
Responde pelas lojas proprias e

pelos processos operacionais
inerentes aos negdcios do grupo

Sabemi
TEC

Desenvolve solucties em Tecnologia
da Informacéo (Tl), aplicadas a todas
as empresas do grupo

Sabemi
Seguradora

Oferece produtos e servicos de

seguro de pessoas, previdéncia

complementar aberta e crédito
consignado

Sabemi
Previdéncia Privada
Disponibiliza produtos e servigos de

previdéncia complementar aberta e
crédito consignado

Figura 1 — Estrutura Sabemi
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A empresa foi fundada em 1973 pelo atual presidente do Conselho de
Administracao e diretor-presidente, Antonio Tulio Lima Severo. Com atuacado nacional,

possuimos 24 pontos de atendimentos, no Brasil, distribuidas por 20 estados brasileiros,

mais o Distrito Federal.
1 Alexandre Girardi

Diretor Executivo
Administrativo Financeiro

Eliana Diederichsen
Diretora Executiva de
. . . Planejamento Estratégico
Antonio Tulio Lima Severo & Colas

Diretor Presidente
Rodrigo Severo

Diretor Executivo Servicos
Financeiros

Rodrigo Pecoraro
Diretor Executivo Seguros

Hoje com 471 colaboradores, dos
guais 65% estao localizados na regido Sul, 6%
estdo na regido Centro-Oeste, 5% na regido
Norte, 16% atuam na regido Sudeste, 8% no

Nordeste.

Tem como visdo ser um grupo empresarial altamente valioso e desejado pelo
mercado. Possui em sua misséo a satisfacéo dos seus clientes e colaboradores:

Missao: Atuar na concesséao de crédito pessoal e seguros atraves de parcerias
exitosas que assegurem 0 crescimento sustentavel da organizacdo, a satisfacdo dos

clientes e colaboradores, permitindo que os acionistas tenham o maior retorno possivel

do seu investimento.
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Além de compartilhar dos seguintes valores:

e Pragmatismo e Inovagéao
e Obstinagdo por resultados e Adaptabilidade
e Exceléncia em Trabalho de Equipe e Meritocracia

Em 2021, novamente a Sabemi foi contemplada com prémios, titulos e inclusédo
em rankings de seus segmentos de atuacdo, demonstrando sua preocupa¢ao com 0 seu

publico interno, com a inovacao e seus segurados:

Premiacoes Sabemi

RH e Clima organizacional

GPTW - Great place to work FIA - Fundacado Instituto de Administracao
20° Lugar Incrivel para Trabalhar no pais -
Melhores Empresas do Setor Financeiro UOL-2020
para trabalhar no pais - 2020 e 2021
6° Melhor Seguradora para trabalhar no 13° Lugar Incrivel para Trabalhar no pais -
pais - 2020 UoL-2021
Certificacdo de Qualidade no Ambiente de
2° Melhor Seguradora para trabalhar no Trabalho 2020/2021
pais-2021

Melhores Empresas para Trabalhar no RS - Associacio Brasileira de RH - ABRH
2014, 2015, 2016, 2017, 2018, 2020, 2021 <

Top Ser Humano RS, 2015, 2016, 2018, 2019,

2021
150 Melhores Empresas Vocé S/A Top Mérito 2021 pelos 5 anos de Top Ser
Humano

Melhores Empresas para Trabalhar no Brasil -
2017,2018e 2019 Prémio Ser Humano Nacional 2017

Melhores Empresas para Iniciar a Carreira no ADVB- RS

Brasil - Vocé S/A-2019
Top de Marketing 2021 - Categoria Seguros

Intelijur - Inteligéncia Juridica e Sustentabilidade - Case TimTim por DimDim

Prémio Melhores Praticas na gestdo de

departamentos juridicos 2021, com o Case Gupy Destaca

uridico para todos.
J P Prémio 100 RH que mais inspiram no pais 2021

Figura 4 — Reconhecimentos Sabemi
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Desde 2013 a empresa adota o Balance ScoreCard como metodologia de mapa
estratégico da empresa, considerando em sua perspectiva de pessoas e aprendizado
como base do mapa e sustentacdo para todos os projetos estratégicos, assim foi
consolidada a promog¢do da exceléncia empresarial através do estimulo ao
desenvolvimento de competéncias e retencdo de talentos. Bem como promover

tecnologias atualizadas que atendam as necessidades da organizagéo.

EERR

ooH g Promover a excelancia Assegurar um Clima Garantir sistemas de informages
ane z através do estimub ao adequado que estimule seguras & confidveis através de
E‘t Lt < desenvolvimenio de compeiEndias o trabalho em equipe alinhade com as tecnologias atelizadas gue atendam
0o ¥ e retengao de talentos metas & estrategias da empresa &5 necessidades da organizagio

Figura 5 — Base do Mapa Estratégico (BSC)

Diante destes dados, este case tem como objetivo apresentar as estratégias
utilizadas pela area de Recursos Humanos da Sabemi na conducdo da integracdo e
treinamento do time comercial lojas, gerando melhores performance em vendas no inicio

da jornada laboral dos novos vendedores de lojas.

2. O CONECTA LOJAS

O Conecta Lojas foi estruturado para contribuir com os vendedores que
ingressavam na empresa durante o isolamento social de 2020. Nossas lojas atuando
home office e com a dificuldade de fazer com que eles integrem a empresa e possam
aprender de forma consistente e efetiva, para a superacao de resultados, motivou nosso
processo de criacdo do onboarding digital para as lojas. O objetivo da é&rea de
desenvolvimento: estar sempre ao junto ao novo colaborador, para apoio,
acompanhamento, capacitacdo e ajuda no que for necessario, para que o processo de
integracdo e treinamento seja ainda mais eficiente, dindmico, agil e rentabilize a

performance comercial.
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O novo vendedor, até marco de 2020, ingressava na Sabemi, vivia o processo de
integracao junto a equipe de desenvolvimento durante 3 dias, de forma online, apos o
Supervisor de Loja provia o desenvolvimento operacional e de negécio de forma
presencial. Com a pandemia e o isolamento social, o processo ficou 100% digital e foi
revisto para uma estrutura integrada, com a promocéao de uma imerséao digital na empresa,
dando foco e aceleragcdo no processo de aprendizagem e obtencdo de melhores
resultados.

Para ser tornar produtivo e acelerar a sua contribuicdo para os resultados
organizacionais, o novo vendedor deve conhecer sobre o negdcio, nesta etapa sdo
diversas informacfes compartilhadas sobre produtos, regras e sistemas, sendo o foco da
estrutura do Programa Conecta.

Segundo Chiavenato (1999), com a globalizacao, o grande diferencial e vantagem
competitiva hoje sdo as pessoas, responsaveis por gerar inovagao, por produzir, por
vender, atender o cliente, liderar, motivar, gerenciar, etc. E neste sentido, o Conecta se
apropriou de canais e formas atuais de aprendizagem digital para a promocéo de seu

objetivo.
2.1 Inovacao e digitalizagdo do aprendizado

O processo de aprendizado passou por adequacgao, valendo-se de inovagao em
sua forma de condugéo e acompanhamento. O Conecta tem em seus 17 dias de processo
de aprendizagem, féruns online, cursos em EAD, acompanhamento da gestdo, apoio de
instrutores internos e tira davidas ao vivo.

O DO - dia zero - € composto por receber o novo vendedor e garantir que ele

tenha os equipamentos, sistemas e recursos para o inicio da jornada. Em D1 os sistemas
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sao configurados e novo vendedor tem momentos de troca com sua equipe e gestdo. Em
D2 e D3, os novos vendedores participam da integracao institucional, juntamente com
outros colaboradores de areas administrativas. Facilitadores de diversas areas trocam
com o0s novos profissionais, nestes dois dias, sobre cultura organizacional, historia da
empresa, missao, visdo, valores, o negdcio, sua distribuicdo nos canais de atuacao,
codigo de conduta, beneficios ofertados, como fazer registro do ponto eletrénico, como
administrar o plano de saude, LGPD, seguranca da informacéo, planejamento estratégico
e processos, conhece o0s canais de comunicacdo da empresa, a plataforma de
desenvolvimento (EAD), além de visdo macro sobre o negdcio. Também nestes primeiros
dias, os colaboradores fazem os 3 cursos obrigatérios, via EAD, para garantia dos seus
certificados e também das orientacdes regulatorias do sistema financeiro.

Em D4 o vendedor inicia a jornada exclusiva de aprendizado, neste dia temos o
bate papo da supervisdo com orientacfes gerais, apresentacdo de metas, formas de
prospeccao e indicadores de loja. Ainda em D4, o novo vendedor acessa 0s cursos EAD,
na plataforma Hub Edu, para aprender sobre as regras operacionais ligadas ao negécio e
aos produtos.

Também em D4 o assistente de lojas capacita os novos vendedores nos sistemas
de vendas e no aplicativo de prospecc¢éo de clientes, além de escutar os colegas mais
experientes em abordagens aos clientes. No D5, a equipe de desenvolvimento, em férum
ao vivo, promove as técnicas de vendas e alta performance, para que o vendedor possa
dar inicio as abordagens de vendas, monitoradas pela supervisao do novo profissional. O
vendedor também realiza novos cursos EADs sobre produtos, negocios e operagao.

No D6, segunda semana, o vendedor faz escutas de exemplos que boas

abordagens aos clientes, revisdo dos conteudos estudados na Hub Edu, agenda com a
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supervisao para receber feedback sobre como foi a primeira semana. No D7 novos cursos
na Hub Edu, férum ao vivo sobre o segundo médulo de técnicas de vendas e escutas de
colegas em suas abordagens. O D8 chega com o novo vendedor fazendo suas primeiras
abordagens acompanhadas, via escuta ativa, da supervisao, tem a continuidade de cursos
EAD para fortalecimento do conhecimento do negdcio, produtos e operacao, solidificando
0 processo de aprendizagem do colaborador, com teoria e pratica intercaladas.

Em D9, composto por cursos em seguros e novas abordagens, acompanhadas da
supervisdo para trocas e feedbacks. Terceiro mddulo de técnicas de vendas acontece ao
vivo, também neste dia, com promocdo da equipe de desenvolvimento. Em D10,
finalizamos a segunda semana com ligacdes e monitorias.

A terceira semana inicia em D11 com ligagcbes e monitorias, quarto modulo de
técnicas de vendas e bate papo individual com a equipe de desenvolvimento para falar
sobre o0 processo até aqui e as principais dificuldades vividas. Paralelo a isso, a equipe de
desenvolvimento também agenda com a supervisdo do novo vendedor, de forma
individual, para 0 mesmo processo de troca.

Em D12, a supervisdo alinha as expectativas novamente e complementa com as
competéncias técnicas e comportamentais que a empresa espera dos vendedores, neste
dia também sé&o feitas novas abordagens monitoradas e a equipe de desenvolvimento,
em forum ao vivo, promove o tira-duvidas do negdcio e seus produtos. No D13, séo feitas
novas abordagens monitoradas e o quinto, e ultimo, modulo das técnicas de vendas, ao
vivo, pela equipe de desenvolvimento. A terceira semana encerra em D14 e D15, com
ligacOes e abordagens do novo vendedor, na busca das suas primeiras vendas.

A quarta e ultima semana do Conecta Lojas € composta por D16 e D17, em que 0
vendedor realiza novas abordagens, treina técnicas de fechamento de venda e revisa os

conteudos para seguir no proximo més de forma independente.
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CRONOGRAMA DETALHADO CONECTA LOJAS

Quando

Conteddo

Larantir que ja tenha ocormido a criacio de acesso a rede, e-mail e sistemas, bem como a organizacao
para a canfiguracdo completa da méguina. £ imprescindivel o uso do Teams (com fone, som e Sudio)

Responsavel

Dia 0 13/mai Tarde para a participacdo efetiva e completa dos treinamentos. Confenr com o RH a chegada do kit de Supenisor
Integracaa (com a apostila do APY) e o kit Protecao Covid-19 {com méscara e dlcool gel) que foram
erviadas para a laja aos cuidados do supervisor,
Configuracio do equipamento na loja e entrega dos kits Integracao e Protecio. Caso o supenisor ou
noveo colabarador estiver(em) com algum sintomas gripais (ou relacionado a Covid-19) devera seguir o ]
. eli=1i protocolo j@ estabelecidnt. Nlj caso dowwpewisur, esatrepc?ew{zra’ TEpassar a requrrsabilid}adea uns'leg.ltm TRl
Manha membro do time (vendedor) gue podera lhe apoiar na entrega dos kits e configuracan do equipamento.
) : 11h-12h Realizar um momento de conversa e integracano do novo vendedor com o gestor Supenvisor
Lan || Uetet 12h-13h Almaca
Realizar um momento de boas-vindas ao novo colaborador com o Ler. Regional, assistente comerdal e
15h-17h den:lais memtlms da Equiple [realizar uma reuniﬁg wia Teams para DIOMOVEr 3 presenca do regianal e .
Tarde assistente] visando aproximar a equipe, proporcionando um momento de interacao e apresentacan
entre os colaboradores.
17h-18h PApresentacao do Programa Conecta que ocormera via Teams D&
Dia2 [ 17/mai | Diatodo 9h-18h Integracao Institucional Online [cronograma a parte)
Manha Gh-12h Integracao Institucional Online [cronograma a parte) D&C
- 13h- 16h Integracao Institucional Online [cronograma a parte)
g Dia 3 | 1B/mai Tarde Cursos Obrigatonos | Prevencéo a Lavagem de Dinheiro
3 16h-18h Cursos Qbrigatonos | Codipo de Conduta Hub Eduw
- Cwrsos Dbrigatdrios | Prevencio a Fraude
Sistemas | Representante Online e Consig (apresentacio das ferramentas e falar sobre a rotina de .
Manha oh- 10630 trabalho, n° de ligacfes/dia e etc) Supervisor
10h30-12h Sistemas | 30K e Rotinas Administrativas Assistente Comercial
Diad | 19%mai 13h30-15h Remuneracin Varidvel | AF e Sepuros: Metas, Campanhas e como alcancar resultados Supenisor
Tarde 15h-1%30h | Portal do Ciente Tutorial via e-mail
15h30-17h Escutas [camapato) dos colegas que estao vendendo Supenvisor
17h-18h Cuwrsos Repras Operacionais | SIAPE, Exército e Marinha Hub Edu
09h - 10h Ligacdes e Abordagens Supenvisor
Manhs 10h-11h Cwrso FGTS de Aniversario Hub Edu
11h-12h Alta Performance em Vendas | Técnicas de Vendas | D&
Dia5 | Z0/mai 11h-12h Cursos Sepuros de Acidentes Pessoais | Viver Bem, Plena e Home Hub Edu
13h-14h Cursos Regras Operacionais | Aeronautica e Tutonal de Inclusdo da Proposta Hub Edu
Tarde 14h-17h Ligacdes e abordagens Supenvisor
17h-18h (ursos Seguros de Acidentes Pessoals | Fadl Premidvel, Aceite Web e Anuais Hub Edu

Quando

Conteddo

Responsavel

Marhi 09h-11h Escutas (carapato) dos colegas gue estao vendendo SUDETViSOr
11h-12h Revisao dos conteddos j& estudados Hub Edu
Dia 06 | 23/mai 13h-15h Di_cas sobre técnicas de abordagem, ligaces e contato com clientes com vendedor mais experiente da Supervisor
Tarde loja.
15h- 18h Esrutas (carapato) dos colegas gue estao vendendn SUDETViSOr
Manhs 09h - 10030 Curso Simplifica de Seguros | Madulo | Hub Edu
10h30-1¢2h Escutas (camapato) dos colegas que estao vendendo Supervisor
a7 | 24/mai 13h30-14h30 | Ala Performance em Vendas | Técnicas de Vendas Il D&EC
Tarde 15h30-16h30 | Cursos Seguios de Acidentes Pessoais | Coletivo e Pecilio INSS Hub Edu
16h30 - 18h Escutas (carapato) dos colegas gue estao vendendo SUpeTvison
) 9h-12h Inicio das ligaces. Supervisor devera ficar disponivel para ser acessado em caso de dividas, pronto para Supervisor
H Manha dar suporte a qualquer momento.
E Diag | 25/mai 13h-15h Fsrutas (camapato) dos colegas que estao vendendo Supervisor
X 15h-16h Corso Simplifica de Seguros | Madulo 1l Hub Edu
N Tarde 16h-18h :Joijcl:]as sobre técnicas de abordagem, ligacfes e contato com clientes com vendedor mais experiente da Supervisor
9h- 10h Cwso | APP Sabemi Digital Hub Edlu
Manrha 10h-11h Curso Simplifica de Seguros | Madulo I
10h-12h Ligacfes e abordagens na rede SUDETVISOn
a9 | Z6/mai 13h-14h Esrutas (camapato) dos colegas que estao vendendo Supervisor
Tarde 14h-16h Alta Performance em Vendas | Técnicas de Vendas Il D&C
16h-17h LigacHes e abordapens na rede SUDETVISON
17h-18h Conversa de alinhamento dos conhecimentos adguinidos. Supervisor
Manhi Gh-10h30 Ligacfes e abordapens SUpETVisor
Dia 10 | 27/mai 10h30-12h Monitorias das ligacfes com retomo e orentagfes Supervisor
Tarde 13h-18h Ligacfes e abordagens Supervisor
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Conteddo Responsdvel
Manhd Sh-12h Ligagfes e abordagens Supervisor
Diall | 30fmai 13h30-14h30 | Monitorias das ligac8es com retomo e orientacfes Supervisor
Tarde 14h- 16h Alita Performance em Vendas | Técnicas de Vendas IV SUpETVison
Entre 13he 18h | Bate Papo individual sobre a semana com vendedor e gestor &L
. Th - 10k Competéncias téonicas e comportamentais do cargo de vendedor Supervisor
Manhd - -
W 0212 | 31mai 10h-11h L|Igat;-f!els e abordagens : _ SUpETvisor
g Tarde 11h-12h Tira duvidas sobre AF e Sepuros (Luia de Produtos e Negacios) D&
3 13h30- 18h Ligagdes e abordagens Supervisor
: Manhs Gh-11k Monitorias das ligacfes com retomo e orentacies Supervisor
Dial2 | 0lfun 11h-12h Ligagdes e abordagens SUpETVison
Tarde 16h-17h Alta Performance em Vendas | Técnicas de Vendas W Supervisor
: Manha 09h-13h Ligarfes e abordagens Supervisor
Diald | O2hiun M roge 14h-18h | LigacBes e abordagens Supervisor
Dia15 | 0%un Manhi 09h-12h Lig.};-ﬂes e abordagens Smetw:sar
Tarde 13h-18h Ligagdes e abordagens Supervisor

Conteddo Responsdvel
Manhd 09h-12h Ligacfes e abordapens Supervisor
Ll Dia16 | D&fun Tarde 13h-16h Ligacfes e abordagens Supervisor
2 " 16h-16h30 Alta Performance em Vendas | Fechamento D&LC
& Manhd 09h-12h Ligactes e abordapens Supervisor
Ll Dial7 O07fjun Tarde 13h-15h Revisao dos Conteddos estudados na Hub Edu Hub Edu
15h-17h Revisao dos Conteddos de treinados nos encontros de Técnicas de Vendas Vendedar

O Conecta Lojas, em suas primeiras edicdes, foi totalmente online, ou seja, todos
0s agentes de sua conducéo estavam em isolamento social, utilizando das mais diversas
ferramentas digitais para a sua promoc¢ao. Com as possibilidades de atuacao presencial,
os féruns da Gestdo puderam ser conduzidos presencialmente.

O Conecta conta com material impresso, trilhas EAD, videos, apostilas e foruns ao
vivo, proporcionando que a aprendizagem seja continua e diversificada.

Promover uma integracdo que assegure que o profissional tenha o conhecimento
dos contetdos organizacionais e se sinta engajado com a empresa e contribuindo para
0s resultados da empresa € o objetivo para qualquer organizagdo que investe neste
processo. A Sabemi busca isso em seu processo e vai além quando busca intensificar,
acelerar e obter melhores resultados de seus vendedores, tendo o treinamento tedrico e
pratico intercalados como mecanismo.

O Conecta lojas chega na sua 462 edicdo em junho de 2022, tendo sua
continuidade, mesmo com as flexibilizagdes pandémicas, segue provendo a imerséo e

aceleracdo no processo de aprendizagem e resultados dos vendedores de todo o pais.
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3. AVALIACAO E RESULTADOS DO CASE

A Sabemi sempre teve seu processo de integracdo muito bem avaliado pelos
colaboradores na pesquisa de clima organizacional, promovida anualmente pela
consultoria Great Place to Work, inclusive o programa de integracao foi Top Ser Humano
ABRH 2019, mas com o isolamento social imposto pela Covid-19 o processo teve de ser
inovado e nas lojas intensificado para garantir a integracéo de quem chega e a obtencao

dos resultados de negécio.

Quando se entra nesta organizacdo,
fazem vocé se sentir bem-vindo

“S—— 2015 ... . PR— 2016 ... .
S 7.1 | § [ J— SR "I 2018 ... .
— 2019 ... S Ce— 2020 ... .

Gréfico 1 — Pesquisa de clima GPTW

O Programa Conecta em tempo de efetivacédo de venda do novo vendedor antes
e depois da implantacdo do programa, ndo teve grande variacdo, permanecendo com a
média de 16 dias para a conquista do primeiro cliente, dados obtidos da Inteligéncia de
Negocios da Sabemi, com base anos de 2018 e 2019 — sem o Programa Conecta -

comparados com os anos de 2020 e 2021 — com o Programa Conecta.
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Em pesquisa realizada com 15 vendedores participantes do Conecta Lojas, 100%
considerou que a sua participacao no Programa ajudou no conhecimento da empresa. Em
pergunta sobre os temas aplicados e sua aplicabilidade na realidade das lojas, 100%
responderam que sim sdo aplicaveis a sua realidade. Quando questinados se o Programa
ajudou no alcance dos resultados e metas 87% responderam que sim. A pesquisa ainda

contou com:

Avaliacao geral do Programa: Y % % %k %k
(Esca|a usada de 0 a 5) Classificacdo Média 4.87
Avaliacdo do material didatico: v v % % %

(Escala usada de 0 a 5) Classificacdo Média 4.73
Avaliacéo dos temas abordados: Y % % % %

Classificacdo Média 4.87

(Escala usada de 0 a 5)

O mesmo processo de pesquisa foi realizado com os Supervisores de Lojas que
tiveram vendedores participantes no Conecta Lojas, 100% considerou que a participacao
do vendedor no Programa ajudou no conhecimento da empresa. Em pergunta sobre os
temas aplicados e sua aplicabilidade na realidade das lojas, 81% responderam que sim
sao aplicaveis a sua realidade. Quando questinados se o Programa ajudou no alcance
dos resultados e metas 63% responderam que sim. A pesquisa também contou com:
Avaliacao geral do Programa: 3 % % F K
(Escala usada de 0 a 5) Classificacio Média 4.69
Avaliacao do material didatico:  Je e ¢ % %

(Escala usada de 0 a 5) Classificacdo Média 4.81

Avaliacdo dos temas abordados: v v % % %

Classificacdo Média 4.69

(Escala usada de 0 a 5)
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Quando olhamos para os dados de vendas das lojas, 2018 e 2019 sem conecta, e
comparamos com os dados das mesmas lojas, mesma quantidade de vendedores, mesmo

periodo do ano, 2020 e 2021 com conecta, 0s resultados de performance séo incriveis:

superior ao obtido nos anos de
2018 e 2019 quando ndo

RESULTADO tinhamos o programa
SEGUROS
superior ao obtido nos anos de
2018 e 2019 quando ndo
RESULTADO tinhamos o programa
ASSISTENCIA
FINANCEIRA

Fonte: Inteligéncia de negdcios comparativo lojas que tiveram conecta nos anos de 2020 e 2021com as
mesmas lojas nos anos de 2018 e 2019, seguindo as mesmas premissas comparativas: Quantidade de
colaboradores ativos | pelo menos 4 meses de atuacdo na empresa | mesmo periodo de comparacdo

de meses | mesma base de dados de produtos.

O Programa Conecta proporciona conteudos estruturados, inovacao no processo
de aprendizagem, intercala teoria e pratica no dia a dia do vendedor, intensifica em 17 dias
0 processo completo de integracdo para equipe comercial e consegue prover melhores
resultadas das vendas feitas pelo seu publico em comparativo feito pela Inteligéncia de

Negocios da empresa.
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CONCLUSAO

Em meio as dificuldades impostas pelo isolamento social, novas formas de
aprendizagem digital foram fundamentais para dar continuidade nos processos de
desenvolvimento de pessoas, contribuindo com a manutencdo ou superacao dos
resultados dos negdcios. Assim a Sabemi, por meio de sua equipe de desenvolvimento,
conseguiu prover um programa para seus vendedores que garantisse que além da
tradicional integracdo a cultura organizacional, também a obtencdo de melhores

resultados em vendas.

A medida que o individuo passa a ser inserido em uma nova realidade profissional,
ele esta sujeito a algumas variaveis de adaptacdo que podem afetar diretamente o seu
rendimento. ldentificando isto, a Sabemi passa a se preocupar com a maneira de receber
seus novos integrantes, ja que a forma como ele é conduzido tem relagcéo direta com o

sucesso do seu desempenho e produtividade na organizagao.

Ressalte-se que, uma vez o colaborador sentindo-se membro integrante e
participativo na constru¢cdo dos resultados da organizagdo, ele responde rapida e
positivamente na entrega de suas atividades na estrutura organizacional. Caso contrario,
nao sabera como conduzir-se e o farA mecanicamente, sem conhecimento do significado

de sua atividade na contribuicdo do resultado final da organizacao.

A Sabemi investiu em um programa que foi construido com base em seu
planejamento estratégico, potencializando as experiéncias, desenvolvendo tecnicamente

e comportamentalmente os vendedores no seu primeiro contato organizacional. Com essa
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estratégia é possivel garantir agilidade na contribuicdo que o novo profissional veio

promover na empresa que o contrata.

Conclui-se, portanto que o sucesso do Programa Conecta Lojas facilita a
identificacdo dos novos colaboradores com os valores e objetivos organizacionais,
corroborando para o uso desta técnica como um mecanismo estratégico em gestdo de

pessoas.

O programa tem continuidade e € validado pelo publico interno que deseja refazer
0 processo, via reciclagem de aprendizagem. Os resultados alcancados por ele e pelas
pessoas que ingressaram foram satisfatérios para a gestdo e desenvolvimento de
pessoas, além do potencial apresentado para o desafio organizacional de torna-lo

estratégico, conectado ao core business e inovador.
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