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Apresentacao

O mundo evoluiu e nés também evoluimos. O nosso jeito de
pensar e de fazer estd em constante melhoria. E é essa

J A maneira de ser que garante o crescimento do nosso negbcio e
das nossas pessoas.

Em 2019, iniciamos a Evolucao Cultural onde repaginamos o
nosso propdsito e Nnossos principios, mas sempre agindo com
integridade e coeréncia, pensando nas pessoas e N0 NOSSO

negdcio, e a consequéncia foi tornar-nos o que somos hoje, a
maior industrial téxtil do Brasil e uma das maiores do mundo.

Nesse sentido, surge o Evolugao da Gente, o programa de
Gestao de Desempenho Vicunha, que tem o objetivo de
desenvolver pessoas aplicando 0os Nnossos principios,
reforgando comportamentos que geram resultados e
apoiando na tomada de decisao sobre nossa gente.
Inicialmente realizamos as avaliagdes de desempenho, depois
seguimos com os comités e feedbacks e agora vamos criar o
Plano de Desenvolvimento Individual (PDI)

ente

Desenvolver para crescer

O PDI é uma ferramenta que objetiva desenvolver as
competéncias dos funcionarios, para que atendam as
necessidades e estratégias da Vicunha.

Para apoia-los nesta etapa, desenvolvemos este Guia com o
intuito de inspira-lo para a criagao do PDI dos funcionarios da
J J sua equipe. A Metodologia de aprendizado que a Vicunha
adotou é a 70| 20 | 10 para criar Agdes de Experiéncias, de
Relacionamentos e Formais visando uma formacao flexivel de
acordo com o perfil do nosso funcionario.

KL

Ressaltamos que cada integrante que atua conosco deve

assumir o compromisso de ser exemplo. Agradecemos por todo
trabalho e empenho até aqui. ‘_ .




Metodologia de

Aprendizagem 70 | 20 | 10

O Modelo de Aprendizagem 70 | 20 | 10 é bastante utilizado na
educacao corporativa e a Vicunha também ira adota-la.
Segundo a metodologia:

¥y - en e

2 Acao de Experiéncia
70 70% do que aprendemos é decorrente da pratica
do nosso dia a dia.

[ ] (—] - .
T 2 Acdo de Relacionamento

zo 20% ocorre através da interacao com outras
pessoas.

® ~
Ar Acao Formal

10 10% vem da educacao formal, como aulas, livros e
artigos.

E importante que as a¢gdes de desenvolvimento sejam
adaptativas e que os gestores disponibilizem suporte e as
orientagdes necessarias.
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Aspecto de Desenvolvimento

Gestao de Pessoas

Competéncia Relacionada

Trabalho Colaborativo

3t JPR en s
2 Acoes de Experiencia

70 20
1. Realizar reunides com a Equipe de 3. Trazer inovagoes, por meio de
Vendas Interna com apresentacao técnicas de comunicacao, na
dos resultados da sua regiao, forma de engajar os participantes
detalhando a atuacao por meio dos das reunides do Time de Trabalho
processos e técnicas utilizadas. Multifuncional (squads).
2. Realizar visita de PY

que seja referéncia em gestao,
visualizando técnicas e quando
necessario fazer apontamentos e
orientacdes ao representante.

"'L,,;, Acao de Relacionamento

20

1. Construir e conduzir grupos focais
com a sua equipe de
representantes para realizar
estudos de mercado, por meio de
um mapeamento e analise de
tendéncias daquela regiao.

2. Realizar sessdes de Feedback
individual, com seus
representantes, identificando e
acompanhando a evolug¢ao dos
pontos fortes e a desenvolver.

acompanhamento com um par CRV .i".

10

Acao Formal

1. Ler o livro "Engaging Leadership”,
dos autores Didier Marlier, C.
Parker.

2. Ler o livro "A Coragem para
Liderar”, da autora Brené Brown.

3. Participar da formacao Jeito
Vicunha de Liderar.

4. Assistir aos videos dos
Treinamentos do Evolugao da
Gente para Lideranca
(Autolideranca, Liderando com
Conflito, etc).

5. Realizar o Curso Assessment
Comportamental (ex.: DISC) -
Instituto Etalent.
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Aspecto de Desenvolvimento

Comunicacao

Competéncia Relacionada

Habilidade de Negociacao

vy on e

2 Acoes de Experiencia
70 20
1. Realizar visitas aos clientes, junto
com os representantes, praticando
as técnicas de comunicagao verbal e
nao verbal, ensinada no programa
venda consultiva.

L]
o SimUIACS A
2. Realizar simulacao de vendas (role
play) com a sua equipe de 10
representantes, em reunides para
reforcar as técnicas de negociacao.

3. Realizar reunides com 0s
representantes regionais, com o
objetivo de compartilhar os desafios
e oportunidades do cliente e discutir
solugdes para atuagao.

L ] a - .
T & Acdo de Relacionamento

20

1. Buscar mentoria com um gestor
referéncia em comunicagao
assertiva.

2. Conduzir grupo de debate com
temas relacionados a um GAP da
Equipe, com gestores de referéncia
em negociagao.

Acao Formal

1. Realizar curso de Negociacao:
métodos e técnicas para otimizar

resultados (https://educacao-
executiva.fgv.br/cursos/live/curta-media-
duracao-live/negociacao-metodos-e-tecnicas-
para-otimizar-
resultados?oferta=90902&gclid=EAlalQobChMIm
NG-
6tLpOWIVhOFIABOkzgEYEAAYASAAEEKYHPD_BWE).

2. Realizar curso de Venda
Consultiva - V.Academy.

3. Ler o livro "Como fazer amigos e
influenciar pessoas”, do autor Dale
Carnegie.

4. Assistir ao filme: "De porta em
porta".
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Aspecto de Desenvolvimento

Proatividade

Competéncia Relacionada

Execucao Efetiva

3t J en s
2 Acoes de Experiencia

70 20

1. Implantar acoes de melhoria de 2. Criar e aplicar 3 treinamentos

procedimentos na area de vendas. com conteldos relacionados ao
processo de vendas com o Time

2. Analisar o negdcio do cliente Comercial, alinhado com a Equipe

utilizando além da ferramenta de RH.

salles force, os dados de mercado,

pesquisas de consumo regional ®

e/ou demogréfica. aAr Acao Formal

3. Participar de estudos com 10 o o

grupos do segmento téxtil sobre 1. Assistir Palestra "Criatividade e

consumo regional. Inovacao" - Papo de Evolucao

Vicunha.
) -~ . . -
"'L) < Acao de Relacionamento 2. Realizar Curso Gestado de

Comportamento Proativo - Instituto

20 Senai.

1. Acompanhar o status das acdes
alinhadas com os participantes do
seu Squad através de uma
Ferramenta de Agilidade. Sugestao:
Kanban.
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Aspecto de Desenvolvimento

Relacionamento com o

Cliente
. Competéncia R.elacionada
Compromisso com o Cliente

Y 38 on e
2 Acoes de Experiencia
70 . . . 20
1. Vivenciar a rotina na loja do 2. Realizar benchmarking com 2

cliente. empresas no segmento de vendas

que sejam bem avaliados por
2. Acompanhar a agenda de clientes.

Feiras/Eventos sobre o mercado
téxtil e participar junto aos

clientes.

3. Promover encontro com clientes i.i Agio Formal
[ ] »

que tenham diminuido a compra

Nno showroom ou em locais 1

1. Participar de palestra "Foco DO

estratégicos, apresentando : .
8 P Cliente" - Papo de Evolucao Vicunha

informacgdes sobre tendéncias de
mercado e do negdcio de atuacgao,
até regularizar o volume de

vendas.
[ ] 9 - .
"'L,,;, Acao de Relacionamento

2. Ler o livro "O jeito Disney de
encantar os clientes”, do Disney
Institute.

3. Realizar curso Gestao de

relacionamento com o cliente
2 (https://www.iped.com.br/publicidade-

1. Solicitar avaliacdo de satisfacao g?,ﬁkit'{;?gﬁt‘gf ofgestao-de-relacionamento-
do atendimento prestado ao

cliente nas ultimas 4 visitas. Focar
em clientes que necessitem de
aproximagao e melhorar o
relacionamento.
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Aspecto de Desenvolvimento

Mapeamento da Regiao

Competéncia Relacionada

Compromisso com Resultado

o en e

2 Acoes de Experiencia

70
1. Realizar diagndstico de uma
regiao que nNao seja a sua,
vivenciando os clientes, mercado e
identificando tendéncias locais,
como sugestdes que possam
contribuir para uma solucao de
venda dos seus clientes.

2. Convidar um CRYV referéncia em
mapeamento para auxiliar em uma
solucao de problema no cliente,
através de um diagndstico,
identificando a causa raiz, utilizando
a ferramenta Ishikawa.

"'LT;, Acao de Relacionamento
20

1. Realizar reunides entre CRVs

para troca de experiéncias das
ocorréncias em cada regiao.

2. Realizar reunides com o time de
representantes da regiao para
colher informacdes sobre o
mercado atual.

20

3. Participar de grupos de whatsapp
Ou outros meios de comunicagao
sobre noticias da economia local.

o
e

.‘ ‘.

10 1. Realizar curso de Inteligéncia de

Mercado - Instituto Senac -
(https://www.sp.senac.br/senac-francisco-
matarazzo/pos-graduacao/pos-em-inteligencia-
de-
mercado?utm_source=google&utm_medium=cpc
&utm_campaign=GCR_Pos_graduacao&utm_conte
nt=LatoSensulnteligenciadeMercado&gclid=EAlal
QobChMIu-GVv-jp9wIVDE-
RCh1MDWUPEAAYBCAAEgJfUvD_BWE).

Acao Formal

2. Realizar curso de Inteligéncia e

Pesquisa de Mercado - FGV -
(https://educacao-
executiva.fgv.br/cursos/online/curta-media-
duracao-online/inteligencia-e-pesquisa-de-
mercado).

3. Ler noticias da regiao sobre
economia. Verificar jornal local.
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Ferramentas e tecnicas

uteis para a aplicacao do
70|20 |10

* Qrienta-se aplicar a Cumbuca na categoria Relacional

CUMBUCA

O método consiste na formacao de pequenos grupos, que se rednem em
encontros rapidos e periddicos, para discutir a leitura de livros. E uma
forma de incentivar os funcionarios a obter conhecimentos que tem
impacto positivo sobre seus resultados.

@® Como usar a ferramenta

01 Escolha um livro que vocé acredite que tenha impacto positivo no
resultado do negdcio.

02 Forme grupos pequenos, de quatro a seis pessoas. E importante manter o
mesmo grupo durante toda a discussao do livro.

03 Fixe encontros com dia, horario e tempo de duracgao fixos. Isso facilita que
todos se programem e se comprometam com os encontros. A sugestao
de Falconi sao encontros de duas horas.

04 Crie, em conjunto com o grupo, um cddigo rigido de conduta com relagao
as faltas. O ideal é que todos estejam presentes. Na auséncia de um, o
encontro sera cancelado/postergado para a semana seguinte.



Ferramentas e tecnicas

uteis para a aplicacao do
70120 |10

05 O grupo também deve dividir as partes do livro de acordo com o nidmero
de encontros programados.

06 O grupo deve ter uma cumbuca com papéis onde estarao escritos os
nomes dos participantes ou para encontros online utilizar ferramentas
como o Sorteador (https://sorteador.Com.Br/sorteio-de-nomes).

07 Todos deverao ler a parte que serd discutida na reunido, fazendo suas
anotacodes.

08 No inicio da reuniao, o nome de uma pessoa é sorteado. Esta pessoa
devera ser a facilitadora da discussao, se preocupando com a introducao
do assunto, organizacao do debate, incentivo a participacao de todos,
moderagao das contribui¢des, relacao com o que pode ser aplicado na
empresa e fechamento da reuniao. O fechamento pode ser:

« Um resumo daquilo que foi discutido;
- Uma organizacao das licdes aprendidas;
- Uma lista de a¢des a executar.

09 Se a pessoa escolhida ndo tiver lido o que tinha sido combinado, a
reuniao deve ser desfeita.
“NGo se deve sortear ou indicar outro, nem mesmo aceitar voluntarios para
apresentar.”
O método é baseado no compromisso de todos.

10 A mesma pessoa pode ser sorteada na proéxima reuniao.
Isso reforga seu compromisso com todas as reuniodes.

——— O J—


https://sorteador.com.br/sorteio-de-nomes

Ferramentas e tecnicas

uteis para a aplicacao do
70120 |10

* Qrienta-se aplicar a Cumbuca na categoria Experiéncia

TRABALHO DE SOMBRA (JOB SHADOWING)

Shadow, do inglés sombra, como seu préprio nome diz, significa que uma
pessoa passa a acompanhar e observar uma outra pessoa, ou mesmo um
grupo, com a finalidade de compreender algo de forma mais vivencial e

contextualizada.

@ Algumas dicas para ter sucesso na implementac¢ao do Shadowing:

01 Definir o perfil ideal do host (Hospedeiro) que fard o shadowing, bem como
mapea-lo e checar sua disponibilidade de participacao.

02 Antes da realizacao, é fundamental alinhar expectativas da acao tanto com
0 “sombra”, guanto com o “hospedeiro”.

03 Antes de agendar a acao, checar disponibilidade de tempo e permissao para
participar de reunides e visitas (caso necessario).

04 Conscientizar o “sombra” sobre informacdes sigilosas, vestimenta adequada
e comportamento a ser adotado.

05 Estimular conversas que potencializem a aprendizagem, inclusive no
almoco e nos cafés.



Ferramentas e tecnicas

uteis para a aplicacao do
70120 |10

06 Programar o dia com as atividades a serem acompanhadas.

07 Potencializar a aprendizagem promovendo uma reuniao com os
“sombras” para compartilhar suas experiéncias e aprendizagens.

08 Providenciar um roteiro de questdes para o “sombra” se orientar e

demandar um relatério para que nao seja apenas um dia de “turismo”.

09 No roteiro de questoes podem ser elencadas as atividades do dia, os
aprendizados e o como aplicar os aprendizados no dia a dia.

10 Depois de analisar os relatérios, elaborar um manual de apoio com os
aprendizados obtidos com a experiéncia.



Ferramentas e tecnicas

uteis para a aplicacao do
70120 |10

* Qrienta-se aplicar a Cumbuca na categoria Experiéncia

ROTACAO DE TRABALHO (JOB ROTATION)

Job rotation, que em portugués seria algo como rotacao do trabalho, na
aprendizagem é uma técnica que move o funcionario em uma ou mais
posicdes por um determinado periodo de tempo, e tem como propdsito o
de gerar experiéncias de aprendizagem que ampliam o conhecimento e
promovem a colaboracao.

@ Dicas para a implementac¢ao do Job Rotation:

01 Objetivo e escopo

Planejamento é o segredo do Job Rotation, é preciso definir o escopo,
Oou seja, quais as tarefas, projetos e desafios que o funcionario
vivenciara dentro de um prazo estipulado. Atentar para nao incluir
rotinas que exigem alto desempenho.

02 Duragao e o momento ideal

Definir se é necessario um dia ou dois anos, para cumprir o0 objetivo
pretendido, bem como quando realizar.

——C ——



Ferramentas e tecnicas

uteis para a aplicacao do
70120 |10

03 Alinhamento entre areas

O Job Rotation envolve deslocamento de funcionarios, logo é preciso
checar tanto na area original, quanto na area hospedeira, a possibilidade
de disponibilizar e receber, respectivamente, a pessoa. Levando em
consideracao que ela tem responsabilidades que precisarao ser
distribuidas e precisara de um plano de trabalho na nova area. O Job
Rotation nao pode ser feito em larga escala, sendao a operagao ficara
comprometida.

04 Preparacao do funcionario e do ambiente

Job rotation por natureza é um processo de mudanga, portanto além de
tirar a pessoa na zona de conforto, aumenta as chances de socializagao
com 0s hovos colegas. E necessario preparar a pessoa € a area e
disponibilizar um mentor, que tera a responsabilidade de guiar o
participante na area e nas novas func¢des e de enturma-lo com os demais
colegas.

05 Acompanhamento da agao

Reunides periddicas e analise do processo sao importantes para que o
Job Rotation nao perca o carater de aprendizagem.

Promova a reflexao desta experiéncia e avalie os resultados alcancados.

————C —
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