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Missdo

« Capacitar constantemente a Forca de Vendas e
pessoas de areas afins para que elas possam
oferecer solucdes de valor agregado aos clientes,
levando sempre em consideracao as
particularidades dos clientes e do mercado,
aumentando a qualidade dos servicos prestados e,
conseqlentemente, seu volume de negocios e
participacao de mercado.
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ASCD! Publicos

« 1.- Forca de Vendas

— Propria: Industria / Revendedores / Distribuidores
— Representantes
— Clientes

« 2.- Marketing / SAC-SAV / Exportacao e
Servicos / Engenharia de Produtos / Engenharia
de Aplicacao / e-Business / Supply Chain

« 3.- Demais areas da empresa

 4.- Outras empresas do grupo
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A3CD Politica Diddtica

« Disponibilizar metodologias que estimulem o fluxo
multidirecional do conhecimento (trocas)

« Utilizacao intensa de cases studies

« Metodologia que estimule a aceleracao do
conhecimento (fomentar o repasse da informacao)

« (Carga de estudo: sala de aula (80%), individual (20%)

 Fomentar a disseminacao do conhecimento obtido com
0 aprendizado




ASCD Politica Diddtica

« Adotar a implantacao de projetos com objetivos
economicos definidos, buscando a utilizacdo do
conhecimento aprendido

 Promover a producéo e divulgacao do aprendizado
obtido

« Adotar formas de retencao (pds-atividade) das atividades
educacionais

« Abordar sempre a dimensao pessoal de qualquer
programa institucional

« Acesso de parte do banco de dados a clientes e
fornecedores

« Banco de projetos resultantes das atividades
educacionais
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AB:D Modelo Andragogico de Aprendizagem

 Atividades de ensino a distancia: transmissao de
Informacoes e apresentacao de conceitos;

— Todos os eixos / trilhas contam com atividades de
ensino a distancia como pré-requisito das atividades
presenciais, propiciando que as atividades presenciais
tenham foco pratico.

« Atividades presenciais: aplicacao de ferramentas e
técnicas e internalizacao de conceitos;

— Essas atividades conduzem os participantes a
elaboracao de projetos, trabalhos e planos de acao
gue possam ser aplicados tanto em ambito pessoal
como organizacional.
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A3cD Modelo Andragogico de Aprendizagem

 Atividades extras (foruns de discussao, encontros
tematicos e grupos de estudos): geracao de novos
conhecimentos com base nos processos de
externalizacao, codificacao, socializacao e internalizacao
do conhecimento e da identificacao das melhores praticas.

— As escolas contam com “linhas de pesquisa” que

possibilitem o envolvimento dos participantes nessas
atividades.

« Atividades ludicas (business games e outdoor training):
experimentacao e aplicacao dos conceitos e ferramentas
visando a consecucéao de objetivos especificos.
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A3

Funcoes da Univen

Educar Pesquisar

« Operacionalizar atividades de » Disponibilizar “espaco de

educacao continuada;

Orientar os participantes para
0 auto-desenvolvimento;

Aplicar metodologias de
avaliacao que mensurem a
Internalizacéo e a aplicacao
do que foi aprendido.

discussao” para os temas que
geram desafios aos
profissionais da empresa de

modo a gerar novos meios de
acao e reflexao;

Incentivar a geracao de novos
conhecimentos a partir dos
Interesses dos participantes.
Ouvir demandas do publico-
alvo
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A3CD

Lom.br

Funcoes da Univen

Guardar

Disponibilizar espaco fisico e/ou
virtual para a guarda dos
conhecimentos e resultados

gerados;

Servir como biblioteca das
melhores praticas.

Disponibilizar acesso amplo dos
participantes do processo aos
conteudos gerados;

Tornar publico os conhecimentos e

resultados gerados através da
participacdo em foruns,

congressos, etc., e de publicacoes.
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AB:D Eixos e Niveis de Competéncias

» Escola de Clientes e Mercado » Basico

» Escola de Negocios » Intermediario

» Escola de Produtos e » Avancado
Tecnologia

» Escola de Pessoas

» Modulo de Metodologia
Cientifica
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Esc. Clientes e Mercado
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Escola de Clientes e Mercado

Legenda:

1.- Escola de Clientes e Mercado
Unidade: Cliente (CLI)

COC: Comportamento do Consumidor

FAN: Ferramentas de Andlise das
Necessidades e Desejos do Comprador

FAC: Ferramentas de Andlise do
Processo de Compra do Cliente

BG:C (*): Business Game: Processo de
Concorréncia

Unidade: Mercado (MER)

PIM: Principios de Marketing

AAM: Analise do Ambiente de Marketing
MSe: Marketing de Servicos

PEM: Planejamento Estrategico de
Marketing

GMa: Gestdo de Marcas
CEX: Comércio Exterior
MBB: Marketing Business to Business

QCM: Questbées Contemporaneas da
Gestéo de Marketing

MIN: Marketing Internacional

BG:D: Business Game: Decisdes de
Marketing

Unidade: Relacionamento (REL)

SFC: Satisfacéo e Fidelizacéo de
Clientes

CRM: Customer Relationship
Management (CRM)

CAN: Gestao dos Canais de
Relacionamento com Clientes —
call center, Internet, etc.

TCV: Técnicas de Vendas
VCO: Vendas Consultivas

BG:C (*): Business Game:
Processo de Concorréncia

Unidade: Logistica (LOG)
LOD: Logistica e Distribuicéao

BG:P: Business Game:
Disponibilizando o Produto

PRM: Partner Relationship
Management (PRM) e Trade
Marketing

Unidade: Negociacao (NEG)
TCN: Técnicas de Negociagao
CaN: Casos de Negociacao
NAV: Negociacdo Avancada
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Escola de Clientes e Mercado

UNIVEN

Esc. Clientes e Mercado
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Legenda:

1.- Escola de Clientes e Mercado

Unidade: Cliente (CLI)

COC: Comportamento do Consumidor

FAN: Ferramentas de Andlise das Necessidades e Desejos do Comprador
FAC: Ferramentas de Andlise do Processo de Compra do Cliente
BG:C (*): Business Game: Processo de Concorréncia

Unidade: Mercado (MER)

PIM: Principios de Marketing

AAM: Andlise do Ambiente de Marketing

MSe: Marketing de Servigos

PEM: Planejamento Estrategico de Marketing

GMa: Gestédo de Marcas

CEX: Comércio Exterior

MBB: Marketing Business to Business

QCM: Questbes Contemporaneas da Gestao de Marketing

MIN: Marketing Internacional

BG:D: Business Game: Decisbes de Marketing

Unidade: Relacionamento (REL)

SFC: Satisfagédo e Fidelizacédo de Clientes

CRM: Customer Relationship Management (CRM)

CAN: Gestao dos Canais de Relacionamento com Clientes — call center, Internet, etc.
TCV: Técnicas de Vendas

VCO: Vendas Consultivas

BG:C (*): Business Game: Processo de Concorréncia

Unidade: Logistica (LOG)

LOD: Logistica e Distribuicao

BG:P: Business Game: Disponibilizando o Produto

PRM: Partner Relationship Management (PRM) e Trade Marketing
Unidade: Negociagédo (NEG)

TCN: Técnicas de Negociagao

CaN: Casos de Negociacéo

NAV: Negociacdo Avancada
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Escola de Negocios

Int.

Ava.

Bas.

UNIVEN

Legenda:

1.- Escola de Negdcios
Unidade: Financas (FIN)
MFN: Matemética Financeira

CGG: Contabilidade Geral e
Gerencial

CCC: Contabilidade de Custos
FIC: Finangas Corporativas
STR: Sistema Tributério

FPR: Formacéao de Precos

API (*): Analise de Projetos de
Investimento

C&C: Credito e Cobranca
Unidade: Projetos (PRJ)
GP1: Geréncia de Projetos 1:

Escopo, Tempo, Qualidade e Custo

GP2: Geréncia de Projetos 2:

Integracédo, RH, Riscos, Aquisi¢éo e

Comunicacéao

API (*): Analise de Projetos de
Investimento

Unidade: Processos (PRO)

OSM: Organizacao, Sistemas
e Métodos

PES: Pensamento Sistémico
PSG: Processos Saint-Gobain
SGE: Sistemas de Gestao

GQP: Gestao de Processos,
da Qualidade e da
Produtividade

Unidade: Producéo (PRD)

APR: Administracao da
Producao

PCP: Planejamento e
Controle da Producéo

Unidade: Inovacéao e
Empreendedorismo (I/E)

PCI: Processo Criativo e
Inovacao

EmP: Empreendedorismo
PNg: Plano de Negocios
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UNIVEN

Escola de Negocios

Legenda:

1.- Escola de Neg6cios

Unidade: Financas (FIN)

MFN: Matemética Financeira

CGG: Contabilidade Geral e Gerencial

CCC: Contabilidade de Custos

FIC: Financas Corporativas

STR: Sistema Tributario

FPR: Formacéo de Precos

API (*): Analise de Projetos de Investimento

C&C: Crédito e Cobranca

Unidade: Projetos (PRJ)

GP1: Geréncia de Projetos 1: Escopo, Tempo, Qualidade e Custo
GP2: Geréncia de Projetos 2: Integracdo, RH, Riscos, Aquisicdo e Comunicagdo
API (*): Analise de Projetos de Investimento

Unidade: Processos (PRO)

OSM: Organizagéo, Sistemas e Métodos

PES: Pensamento Sistémico

PSG: Processos Saint-Gobain

SGE: Sistemas de Gestao

GQP: Gestao de Processos, da Qualidade e da Produtividade
Unidade: Producéo (PRD)

APR: Administracédo da Producéo

PCP: Planejamento e Controle da Producéo

Unidade: Inovacédo e Empreendedorismo (I/E)

PCI: Processo Criativo e Inovacao

EmP: Empreendedorismo

PNg: Plano de Negdcios
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A3

Escola de Produtos e Tecnologia

UNIVEN

Esc. PST

PST|EMP

=) M Legenda:
Ava. [S| |S 1.- Escola de Produtos e Tecnologia

T| |G

2 (2 Unidade: Produtos, Servicos e Tecnologia

(PST)

P M PST: Produtos, Servigos e Tecnologia (abordados
Int. [S] |[S em seus diversos niveis)

: G Unidade: Empresa (EMP)

‘[ ‘[ MSG: Mundo Saint-Gobain
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AB:D Escola Pessoas

Legenda:
1.- Escola de Pessoas

Unidade: Autoconhecimento e Autogerenciamento
(ATC)

AC1: Autoconhecimento e Planos de Acéo 1
GTe: Gestao do Tempo

OGT: Organizacao do Trabalho

AC2: Autoconhecimento e Planos de Acéo 2
QLV: Qualidade de Vida

Unidade: Llderanca e Trabalho em Equipe (LTE)
LTE: Lideranca e Trabalho em Equipe

OT1: Outdoor Training 1

OT2: Outdoor Training 2

Unidade: Comunicacao (COM)

CIN: Comunicacéo Interpessoal

CTL: Comunicacéo por Telefone

CVE: Comunicacao Verbal e Escrita

CVV: Comunicacao Vendedora

CAS: Comunicacao Assertiva

Unidade: Etica e Imagem Pessoal (EIP)
EEC: Etica Empresarial e Comercial

MPe: Marketing Pessoal
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A3

Visdo Temporal da Univen

1,5 anos 2,5 anos 3,5 anos Em diante
>
Basico Intermediario Avancado Projetos
Avancados*
Metodologia
Cientifica

Foruns de discussao, encontros tematicos e grupos de estudos
Transicao** Transicao** Transicao**

* Projetos avancados referem-se a atividades desenvolvidas junto a instituicbes de ensino e de consultoria para aqueles
profissionais que ja percorreram toda a formacéo da Univen

** Para transicao dos niveis, necessario cumprir modulos pré-requisitos e ao menos 80% das atividades destinadas ao perfil de
atuacao do participante, sem poder ultrapassar 50% do nivel seguinte antes da concluséo do nivel anterior.
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Lom.br

A3

« Especializacao na atividade comercial;

« Estabelecimento de parcerias com universidades e
empresas de consultoria e pesquisa no desenvolvimento
de projetos de pesquisa;

« Desenvolver uma cultura empreendedora na organizacao;

 Relacionar as atividades da Univen com o0s sistemas de
gestao de pessoas;

e Utilizar tanto instrutores internos como externos e
Incentivar a participacao dos instrutores internos em
eventos externos:

« Desenvolver e implementar novos projetos para a
organizacao.

Diferenciais Competitivos




ASCD Indicadores de Avaliacdo

| = Ex.: Técnicas de Negociacao =

com.br

* Reacao: gostou do treinamento?
— Medida a partir da avaliacao de reacao tradicional

» Aprendizado: aprendeu conceitos, ferramentas e tecnicas?
— Medida por instrumentos formais, como provas ou trabalhos

» Aplicacao: esta aplicando essa competéncias

— Medida por instrumentos de avaliacao do desempenho, como
observacao, relatdrios ou documentos

* Resultados: gerou resultados para a empresa?

— Medida através de ferramentas de controle e supervisao do trabalho,
como indicadores de lucratividade, negocios gerados X perdidos, etc.

« Quanto custou: valeu a pena o investimento?

— Comparacao entre o investimento e o resultado alcancado, sendo
medido por indicadores financeiros e nao-financeiros.
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A3CD

NOs ja vendemos muito e bem...

Iremos vender mais e melhor!
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Como participante dessa atividade
vocé podera receber por E-mail uma
assinatura gratuita do Insight MVC,
publicacao voltada a gestao de
talentos e aumento da performance
organizacional.

O Insight MVCtrata de assuntos
ligados ao desenvolvimento de
pEessoas e organizacoes.

Visite nosso site www.institutomvc.com.br

J})

25,
le‘TlT%%oie\glVC
" JRATIVA

AO CORPC



