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(‘» 4 Sicredi-| guacu

O Sicredi Iguagu, com sede em Séo Jodo no
@ centro-sul Parand, é uma cooperativa de crédito
Dy do sistema SICREDI, modelo de negdcio que tem
como visdo uma cadeia de valor que beneficia o
associado, a cooperativa e a comunidade local.
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Hoje, o Sistema Sicredi compete com grandes instituigdes

financeiras e fintechs e oferece mais de 300 pI'OdUtOS

e servicos financeiros para associados, empresas e para
o agronegécio. Alguns nimeros impressionam

eleita entre as Melhores
Empresas para Vocé
Trabalhar segundo

a revista Vocé S/A

m. m de associados .
YR  Cerca de 2,2 mil

agéncias.
30 mil colaboradores

g Mais de 5,5 milhdes * Pelo 9° @ano consecutivo
- [y
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O DINAMISMO DO

MERCADO FINANCEIRO

Com avanco das fintechs para além das
fronteiras fisicas tradicionais,

as medidas de incentivo a competividade
capitaneadas pelo Banco Central nos ultimos
anos, como a portabilidade, o open banking,
além do avanco da tecnologia, como o PIX

e pagamentos instanténeos, levaram

a concorréncia para outro patamar.

Na outra ponta, estd o associado Sicredi, cada vez mais
bem-informado (e em tempo real) das diferentes
possibilidades de aquisicao de produtos e servigos
financeiros.

O contexto concorrencial e as pressoes

e exigéncias do associado, tem levado mercado
financeiro como um todo

se dinamizar em niveis e velocidades nunca
vistos nos Gltimos anos. E preciso competéncia
para enfrentar esse dinamismo.



O DESAFIO DA

FORCA COMERCIAL

Ancorados nos pilares de relacionamento, _

solucdes financeiras para agregar renda Os GN e Assistentes de

e melhoria da qualidade de vida dos Negdcios da SICREDI Iguagt

associados, a forca comercial da Sicredi se deparam diariamente com

Iguagu é composta por Gerentes desafios, como:

e Assistentes de Negdcios. N

O 1 De que forma as O Conseguiremos O Qual serd a realidade do
mudancas Impactardo fazer/receber visitas nas mercado financeiro frente
as Relagdes entre Agéncias? Ou sera tudo ao avanco da tecnologia
o GN e Associados? digital e a distancia? e OpenBanking?

E desnecessério dizer que, diante de novos cenérios e desafios,

novos comportamentos e habilidades sdo requeridos.




A ESTRATEGIA »»» A MTHD desenhou, junto com

as diretorias de negdcios e gestao
de pessoas um programa de

e SICREDI 16U e sbrangeces Eatatégins ot
E SICREDI IGUACU 9 9 9

Negociacao no Modelo Consultivo
em 3 blocos de conhecimentos:

Negociacdo consultiva de Argumentacao, Persuasao Gestdo do relacionamento
Produtos e servicos financeiros e Objecgoes e expansdo dos negdcios

Por que eu deveria fazer negécios Prospecc¢éo, abordagem e busca Dos Servicos ao Relacionamento
com vocé? e novos negdcios e Fidelizacado

Abordagem de vendas Consultivas —_ —

com base na Construcado de Valor O poder de argumentar nas Decifrando o cliente - gestdo do
Eara o Associado negociacoes relacionamento com o associado

stratégias de negociacdo consultiva

Zosturadconsultiva as técnicas Estratégias para contornar objecdes Gestédo da carteira de associados
e vendas —

no modelo consultivo

Negociando com diferentes perfis Gerenciando associados
de associados com dificuldades




APRENDIZADO
EFETIVO

(SN
99 ,
1 EAD Self
Alinhamento e | Learning -
Customizagao LT Assincrono
dos Conteldos
Para atender =
aos objetivos do 4 Lfé 3
programa e trazer Avaliacdo de Masterclass ao Vivo
o dinamismo para Performance e com o Professor
, = Aprendizado Dalto
o ambiente digital,
o programa foi <\/,
estruturado
em 5 etapas: 5
Q N¢ 0 Feedback para
QW5

Aprimoramento
e Reforco

0
0



Com o objetivo de engajar os participantes
no programa, as estratégias de ensino foram
desenhadas em 4 pilares.

AS ESTRATEGIAS DE

ENSINO EMPREGADAS

Video-aulas Explicativas

Conteldos e Infogréficos para
facilitar a compreensao

* Exercicios e Atividades especificos
para cooperativas de crédito

ProvocacGes para desenvolver o
senso critico dos participantes

Agdes motivacionais
para o time

+ Casos Praticos Abrs:sggngg WhatsApp Canal de comunicacdo
* Problemas para Resolver do ead direta com o prOfeSSOF.

Conteldos para Aperfeicoamento

Role playing de negociagéo
e objecdes de vendas

Case resolution

Além do kickoff de abertura,

em todas as Masterclass um
diretor e um gerente de agéncia
motivavam os participantes
através de seu depoimento
pessoal, desafios de carreira

e expectativas futuras.

Alinhamento de todos

Dinamicas ativas xavsite;i'gsr: sttores e os lelveis da|S_ICREDI IGUACU
Painel de Aprendizagem iretores no desenvolvimento
P Colegtiva © professor de seu time GNs.



AVALIACAO ..

ASSESSMENT

OMERCIAL

Conhecimento é saber o que vocé

SABE e o que vocé NAO sabe

Ao final do Programa,

os GN's fizeram uma
avaliagao para identificar
a performance e
assimilacdo dos
conhecimentos em

Técnicas de Negociagdo
no Modelo Consultivo.

N

E elaboram um Plano
de Desenvolvimento
Profissional

5 AREAS DE ABRANGENCIA

) N ) )
A Negociagao A Prospecgao, A ldentificacdo A Apresentacao O Fechamento
de Prod e Serv o Planejamento da Necessidade da Proposta da Venda e
Financeiros e a Abordagem do Associado e Construgao o Pés-Venda
no Modelo do Associado de Valor
Consultivo
. \_ . g
”5‘3 Encorajar os GN e AN ";‘3 E prestar atencéo: it% Desafiar o
a entender os contetdos A‘Q pensar, refletir e < participante a

8

e ndo apenas a reagir

automaticamente

Grau de

Certeza na
Resposta

@ inseguro

C1

aprender antes de
responder

®
C

Seguro

Razoavelmente

assumir riscos —
ganhar confianca

CRITERIO DE AVALIAGAO | CERTAINTY BASED MARKING - CBM

@ Totalmente

C 3 Seguro



ALCANCADOS

EVOLUIR ACOMPANHAR APRIMORAR

@ Gerentes de Negécios @ Geréncias de Agéncia @ Gestdo de Pessoas

Receberam um relatdrio Através de andlises graficas e
individual de Performance 9

, comparagdes, puderam Com um mapa de
com feedback em cada area paracoes, p lid (F;
do conhecimento, ao qual avaliar seu time potencialidades e
uderam avaliar e comoarar > comparativamente a Unidade > necessidades do time,
P P de Negbcios. pode elaborar planos

Com seus pares. e acoes

de desenvolvimento
para grupos
especificos, o que
maximizou os
investimentos em T&D.

Através dos resultados em
cada uma das geréncias, os
GA's puderam estruturar
acgoes e planos de

ApOss este processo, tiveram a
oportunidade de discutir com
seus gestores medidas para

minimizar os gap's individuais " to d d
. acompanhamento de acordo
de conhecimento e elaborar P o
< com as potencialidades e
seu plano de agao.

K k dificuldades de seu time. K

100% de participagao e engajamento




@ e OS
PARTICIPANTES

“ Para nos da Sicredi Iguacu, o treinamento foi de grande [ C I I [ R [ M D O
impqrténciif)ara nosso quadro funcional, para atender as

exigéncias do mercado, para saber portar-se durante o P R O G R A M A
atendimento nas agéncias e transmitir uma imagem

profissional que faz fortalecer nossa marca como
Cooperativa

Exce/_ente curso, tanto para o
crescimento pessoal quanto
profissional. Parabéns, Dalto.

Durante os médulos do curso, ficou muito claro que

a melhor maneira de nos relacionarmos com nossos

clientes é através das melhores solucbes para os seus Adorei liacso. F A
negécios. Precisamos nos adaptar a diferentes perfis orel fessa dava 146a0. Faz com que voce
dos proprietarios/compradores, criando um ambiente pense fora da caixa.

favoréavel para os fechamentos.

Esse treinamento trouxe informagdes novas e
muito relevantes para nosso negocio e
sistematizou alguns processos que antes eram
instintivos e com isso podemos torna-los
conscientes e os melhorar.

Obrigado pelo contetido

tdo construtivo e engrandecedor
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