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Case: Dohler S.A.

Transformacao da cultura na area Comercial e desenvolvimento de
gestores, representantes e areas de apoio

Fev/2017 a Dez/2019



Projeto desenvolvido em parceria por:
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Cliente:

Setor:

Fundacao:

NO de

funcionarios:

Dohler S.A., uma das maiores industrias
téxteis da América Latina. Vice-lider na
fabricacao de produtos de cama, mesa,
banho, decoracao e tecidos industriais.
Tem sede em Joinville, sendo uma das
industrias mais antigas de Santa Catarina.

IndUstria téxtil

1881

3 mil colaboradores
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Projeto de transformac¢ao da cultura interna no

PROGRAMA
TRNESS(IA departamento comercial da Dohler S.A, com a definigao
— e desenvolvimento de competéncias essenciais pelo

time gestor, areas de apoio e forca de vendas externa.
ETAPA 1
Integracao do time
gestor e construgao do
DNA de Vendas Déhler
MARCO ZERO
Convencao 2017

ETAPA 2 ETAPA 3

Desenvolvimento de
competéncias do DNA
Dohler (time gestor)

Lancamento do DNA
Dohler para todo o
time de vendas

ETAPA 6

ETAPA 4 ETAPA 5

Mobilizacao e
capacitacao da forca de
vendas (representantes)

Integracao e
capacitacao de areas
internas de apoio

Assessment e planos
de desenvolvimento
(time gestor)

Periodo: Fevereiro/2017 a Dezembro/2019




MARCO ZERO

Convencao 2017
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tear::

Tempo de Engajamento
e Atitude Renovada

Convencao
de Vendas

- dohler:

Convenc¢ao de Vendas 2017

Tema:
TEAR 2017: Tempo de Engajamento e
Atitude Renovada

Um chamado para a mudanca. Um convite
para a equipe de vendas desenvolver novas
atitudes e se engajar num processo de
transformacao e melhoria continua,
respondendo de forma ativa, competente e
confiante aos desafios da empresa e as
transformacoes do mercado.
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At|V|dades que enfatizaram a importancia do
engajamento individual para o resultado

i

! / o] ‘?"\“

M MarcianoCunha




Trilha da atitude: uso da
gamificacdao com foco nas atitudes e
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desafios do representante Dohler
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Atividades ludicas e uso das cores para falar do comportamento
do consumidor e das atitudes do representante
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Atividades ludicas e uso das cores para falar do comportamento

do consumidor e das atitudes do representante
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ETAPA 1

Integrag¢ao do time gestor

e construcao do DNA de
Vendas Dohler

2° semestre 2017




Etapa 1: Integracao do time gestor e
construcao do DNA de Vendas Dohler

Os objetivos: Estratégias adotadas:

i Ter uma visao clara e compartilhada sobre as © Entrevistas com Diretoria Comercial e area de
competéncias necessarias aos gestores Recursos Humanos para compreender o cenario
comerciais, no novo contexto competitivo e de negdcios e expectativas em relacao as
estratégico da empresa, consolidando-as no competéncias do gestor de vendas.

chamado “DNA de Vendas Dohler”.
© Mapeamento do perfil dos participantes e

i Proporcionar aos gestores oportunidades de assessment inicial: como eles se viam e o que
autoconhecimento e de reflexao sobre as acreditavam ser importante na fung¢ao que
competéncias e desafios individuais e coletivos desempenhavam na empresa.

de desenvolvimento.
© 03 encontros presenciais focados na integracao

i Integrar o time de gestores comerciais, da equipe, na reflexdao e desenvolvimento de
ampliando a colaboragao e a troca de competéncias dos participantes e na construgao
experiéncias no grupo e aproximando-os da colaborativa do DNA de Vendas Dohler.
direcao da area. /
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Travessia e mudanga como
conceito norteador do programa:

“O navio esta seguro

no porto. Mas nao é
para isso que se
fazem os navios”.

William Shedd

BEM-VINDO A BORDO!

PROGRAMA
Vocé é nosso convidado especial para uma T WESS(I A
——

jornada de desenvolvimento e integragdo.

NOSSO PONTO DE PARTIDA NOSSO DESTINO

A consciéncia de que precisamos fortalecer ou Uma equipe comercial de alta performance, criativa e
desenvolver algumas atitudes para garantir bons conectada com as estratégias da empresa e com as
resultados, em mares mansos ou bravios. necessidades do cliente.

Essa serd uma travessia desafiadora, mas necessaria. E exigird o nosso melhor: a capacidade de
‘ balhar em equipe, a disposigdo para se reinventar e aprender, além de buscar sempre os melhores
1ad A

toe flexibilidade, de acordo com as “condigdes do mar".

PRONTO PARA PARTIR?

Confira abaixo algumas instrugdes para a primeira parte dessa travessia.

Local:
tmls Data: Hordrio: @ Recanto Salto Il (Sitio das Bromélias)
5 de agosto 8h15 — 17h30 Rua Estrada Salto 11, Vila Nova — Zona rural
CEP 89.237-001  Joinville / SC

Importante:
@ * Um micro-dnibus transportara os participantes até o Recanto Salto Il
Ele saird do patio do estacionamento da Déhler (portdo I1), as 7h15.
* Um welcome coffee e o almogo serdo servidos no local,
* Traga com vocé o seu exemplar do livro "Execugdo”.

"0 navio estd seguro no porto. Mas ndo ¢ para isso que se fazem os navios."
(Willism Shedd)
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MY 660 NAVIOESTA
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% QUE SE FAZEM oS NAVIOS.

(WILLIAM SE:DD)
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Atividade inicial resgatava as trajetdrias individuais
e a conexao emocional com a empresa por meio de
objetos trazidos pelos participantes
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Passo seguinte foi a criacao de acordos de trabalho
para alinhar expectativas e propiciar igualdade de

participagao, independentemente da area, funcao ou
tempo de empresa
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Criacao de acordos de trabalho,
que continuam expostos na area
de trabalho na empresa



- Programa teve rituais individuais e coletivos,
P .

como a garrafa em que cada participante
- guardava suas reflexoes e aprendizados



Além dos rituais, programa utilizou
diversos arquétipos e ideias norteadoras,
como os trés niveis de analise: individuo,
grupo e organizagao

MMarcianoCunha
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Storytelling do Diretor Comercial, que

compartilhou com a equ
desafios e aprendizados na sua
trajetdria pessoal e profissional
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Storytelling do diretor, registrado
pela equipe em um desenho coletivo
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O Diretor Comercial esteve presente em todos os encontros,
s participando integralmente das atividades propostas, o que
foi essencial para o sucesso do programa Travessia

"




Momento crucial do programa foi a
hora de “olhar-se no espelho”
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Momento de conhecer o retrato que o grupo
fez de si mesmo de varias maneiras:

Pesquisa on-line Auto-assessment com o
andnima U N f e uso de cartdes e cores




Momento de analisar o autorretrato do grupo
frente aos desafios e demandas para a lideranga
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Entendendo na pratica os atributos
essenciais da lideranga: como cada valor e
competéncia se manifesta na pratica




como cada valor e
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Criacao do DNA de Vendas Dohler

DNA DE VENDAS
DOHLER




EXECUCAO

EXECUTAR COM EMBASAMENTO E
INTENCIONALIDADE

ATITUDE

TER ATITUDES PRECISAS

DNA DE VENDAS
DOHLER

Um modelo com as
competéncias
essenciais a area
comercial Dohler

INOVACAO

SER INOVADOR E ARTICULADOR DE
OPORTUNIDADES

RESULTADO

SER PROPULSOR DE RESULTADOS




ETAPA 2

Lancamento do DNA

Dohler para todo o time
de vendas

Janeiro 2018




Os objetivos:

i Apresentar oficialmente o DNA de Vendas Dohler O
para toda a equipe comercial (incluindo os
representantes) como o modelo de
competéncias para os profissionais da area. O

i Iniciar a capacitacao dos representantes
comerciais nas competéncias do DNA de Vendas
Dohler. O

i Reforcar o papel dos gestores de vendas como
cocriadores e multiplicadores do DNA de Vendas O
Dohler.

Etapa 2: Lancamento do DNA Dohler
para todo o time de vendas

Estratégias adotadas:

Convencao de Vendas reunindo toda a equipe de
vendas (colaboradores diretos e representantes).

Apresentacao do DNA de Vendas com palestras e
atividades vivenciais (teatro, jogos, quiz)

conduzidas pelos proprios gestores.

Dinamicas de grupo e atividades de auto-
assessment para os participantes.

Talk show com Diretor Comercial.
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Talk show com diretor comercial,
mediado pelos facilitadores
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Apresentac¢ao do conceito do
DNA de Vendas Dohler
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Dinamicas e rituais focados no
engajamento e mudanga
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O DNA de Vendas: co ' ‘-

nceito,
pratica e autoavaliagao
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Gestores preparados para, de forma
criativa, atuar como multiplicadores
do DNA de Vendas Dohler
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ETAPA 3

Desenvolvimento de
competéncias do DNA
Dohler (time gestor)

1° semestre 2018




Os objetivos:

Desenvolver a equipe de gestores comerciais
com base nas competéncias do DNA de Vendas
Dohler.

Promover o autoconhecimento e a capacidade
de autolideranca.

Desenvolver no grupo capacidades essenciais
para liderar equipes e desenvolver negocios.

Reforcar os lacos de integracao e colaboracao no
time gestor.

Etapa 3: Desenvolvimento de competéncias
do DNA Dohler (time gestor)

Estratégias adotadas:

Encontros presenciais (05) com atividades
vivenciais, dialogos mediados, apresentacao de
conceitos e tarefas intermodulos

Ferramentas de auto-assessment e feedback.

Arquétipos e conceitos norteadores para o
desenvolvimento da lideranca.

Atividades ludicas e artisticas.

Conversas com executivos de mercado.
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O papel das liderangas para tornar o DNA
de Vendas uma realidade na area comercial




Troca de experiéncias com
executivos do mercado

Prepara¢ao do grupo para implantar e
consolidar o DNA na equipe de representantes



Autoconhecimento e desenvolvimento por meio de
arquétipos e ferramentas de auto-assessment e feedback
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VENUS

Acolher
apoiar

Autoconhecimento e desenvolvimento por meio de
arquétipos e ferramentas de auto-assessment e feedback
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Atividades para fortalecer o
pensamento critico e a visao sistémica
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Fortalecimento da capacidade de
dialogo, analise e decisao no grupo




Atividades ludicas e artisticas para
apoiar o autoconhecimento e feedback
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Jornada do Herdi como uma ferramenta para

compreender a propria biografia
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ETAPA 4

Assessment e planos de

desenvolvimento
(time gestor)

Agosto a Novembro 2018



ETAPA 4

Assessment e planos
individuais de
desenvolvimento

Uma visao individualizada e
profunda dos talentos,
potenciais e oportunidades de
desenvolvimento de cada gestor

Analise de perfil e preferéncias dos gestores comerciais, usando a
ferramenta Insights Discovery®.

Avaliacdo 360°, com formuldrio focado nas competéncias do DNA de
Vendas Dohler e em atitudes e comportamentos gerenciais. Média de 9
avaliagdes por gestor.

Entrevista individual em profundidade, focada na carreira, trajetoria
dentro da empresa e planos e aspiracdes pessoais.

Workshop para apresentacao do modelo Insights Discovery®, entrega de
relatdrios individuais e analise do perfil geral do grupo.

Devolutiva individual dos resultados da avaliacdo 360°, combinada com
analise do relatdério Insights® do gestor.

Apresentacao para Diretoria Comercial e gestao de Recursos Humanos
do panorama geral do grupo: perfil do grupo, com talentos, potenciais e
oportunidades de desenvolvimento.

Desenvolvimento de plano individual de desenvolvimento pelos
gestores.
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Workshop de devolutiva dos perfis Insights:
visao geral do perfil do grupo




Avaliagdo 360°: analise qualitativa e
quantitativa e comparativo de como o gestor
se vé e como é visto por outras pessoas

Como descreve a si proprio:

Como é descrito pelas outras pessoas:

Recomendacdes e sugestdes de outras pessoas:

Avaliagio de atitudes que compdem a competéncia: ia e analise

Autoavaliagio Avaliagio Terceiros Média Grupo

Relatdrio Insights: trechos meramente ilustrativos

Ele esta preparado para assumir decisées de alto risco. Ele gosta de decidir quanto aquilo que
precisa ser feito, e pode dar as instrugdes necessarias para garantir que seja feito. Ele com
freqiéncia preferira tomar qualquer decis@o do que néo tomar decisdo nenhuma. Um dos seus
pontos fortes € usar experiéncias passadas para ajuda-lo a resolver problemas atuais e, a partir
dai, fazer o que é necessério. Ele tende a ser influenciado pela idéia, ac invés de pela pessoa
por detras da idéia.

Ele tende a desconfiar de pessoas que considera que estejam ignorando a realidade. Ele pode
ver seus objetivos e metas tao claramente que ele pode falhar por néo levar em consideragéo
outras visées e possibilidades. Sua independéncia pode fazer com que os outros o considerem
desinteressado. Ele é bom para inovar, negociar e administrar. Ele tem um pequeno grupo de
amigos préximos com os quais gosta de compartilhar pensamentos e idéias.

Ele esta preparado para assumir decisdes de alto risco. Ele se sente & vontade em posicées de

lideranga e prontamente aceita responsabilidade para fazer com que as coisas acontegcam. Ele

se adapta facilmente as situagGes, mas precisa obter resultados constantemente. Ele sempre
Insights* tenta tomar as decisdes baseando-se o méaximo possivel no raciocinio ldgico, analitico e

D H altamente organizado. Ele com freqiiéncia preferira tomar qualquer decisio do que n3o tomar
Iscove ry decisdo nenhuma.

Personal Profile

Persona (Consciente) Fluxo de preferéncias Persona (Menos Consciente)

AMARELO
VERMELHO




ETAPA 5

Integracao e

capacitacao de areas
internas de apoio

Julho e Agosto 2018
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Etapa 5: Integracao e capacitacao
de areas internas de apoio

Os objetivos:

Integrar os auxiliares de vendas ao processo de
desenvolvimento, permitindo a eles um
entendimento mais profundo sobre o DNA de
Vendas Dohler e sua relagdao com as areas e
funcoes de apoio.

Reforcar os lacos entre gestores e auxiliares de
vendas e preparar as equipes internas para
apoiar o processo de implantacao do DNA de
Vendas Dohler nas rotinas diarias e na relacao
com os representantes.

Estratégias adotadas:

Atividades que conectaram gestores e auxiliares:
observacao, cartas individuais, videos
depoimentos, etc.

Encontros presenciais (02), com atividades
vivenciais e apresentacao de conceitos

Atividades artisticas para resgatar a historia e o
vinculo entre colaboradores e empresa.

Producao de material com a visao e o significado
do DNA de Vendas Dohler, a partir da perspectiva

e observacao dos auxiliares.
- / l
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Integracao e capacitacao das areas de
apoio no DNA de Vendas Dohler
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Gestores com papel ativo na formacgao
de auxiliares: cartas individuais, videos
e troca de experiéncias
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A compreensao do DNA
de Vendas na pratica

—




O exemplo das liderangas e o
DNA de Vendas na pratica

ONA DE VENDAS
- di)’hlor

SER INOVADOR E ARTICULADOR DE
OPORTUNIDADES




ETAPA 6

Mobilizagao e

capacitacao da forca de
vendas (representantes)

Fevereiro a Agosto 2019




ETAPA 6

JORNADA e

DESENVOLVIMENTO

Uma nova travessia para fortalecer o nosso DNA

Jornada de Desenvolvimento: 02 rodadas de encontros
com representantes comerciais Dohler de todo o Brasil.

Encontros realizados em Curitiba, Sao Paulo, Brasilia e
Rio de Janeiro

Total de 128 horas de formacao, com o objetivo de
aprofundar o entendimento do DNA de Vendas Dohler
e sua aplicacao no dia a dia do representante.

Programa levou para os representantes comerciais
atividades, conceitos e experiéncias vivenciadas

anteriormente pela equipe de gestores.

Objetivo era alinhar toda a forca de vendas em torno
do conceito do DNA Do6hler, estimulando novas praticas

e alavancando a performance da equipe.
4 V4
4



JORNADA oe

DESENVOLVIMENTO

Uma nova travessia para fortalecer o nosso DNA

Os objetivos:

i Dar continuidade ao processo de
desenvolvimento dos representantes comerciais,
ampliando a sua compreensao sobre o DNA de
Vendas Dohler e consolidando-o como um
modelo de valores e competéncias para os
profissionais da equipe comercial Dohler.

i Apoiar o desenvolvimento dos representantes,
estendendo a elas ferramentas, arquétipos e
experiéncias de desenvolvimento utilizadas com
os gestores na fase inicial do programa.

12 Rodada de Encontros
Fevereiro e Mar¢o de 2019

Q90

Q90

Estratégias adotadas:

Pesquisa on-line com representantes.

Atividades focadas na histdria e no vinculo entre
os profissionais e a empresa.

Arquétipos e ferramentas de auto-assessment e
feedback: os perfis individuais e as competéncias
do DNA de Vendas Dohler.

Talk show com Diretor Comercial.

Quiz e aplicacao do DNA em situacdes simuladas
de vendas.

Didlogo de performance e desenvolvimento
entre gestores e representantes (plano
individual).

Langamento de campanha interna de vendas.



Integracao dos representantes com resgate da
historia do Travessia e do DNA pelos gestores
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Aplicacao de arquétipos e ferramentas de assessment
que tinham sido utilizadas com os gestores




Entendimento mais profundo do significado e da
aplicacao pratica do DNA de Vendas Dohler
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NA DE VENDAS
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Conversas mediadas com a direcao sobre os
negacios e a atua¢ao do representante
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= Atividades de integracao e mobilizacao
dos representantes
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O DNA de Vendas na Pratica: o que faz e o que
fala o representante que tem cada competéncia

MareRroCunha



Langamento de campanha interna de
vendas: Dohler Ocean Race

DOHLER
OCEAN
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JORNADA DE 22 Rodada de Encontros
PESENVOLVIMENTO Julho e Agosto de 2019

Os objetivos: Estratégias adotadas:

i Apoiar e acompanhar a adocao de novas praticas © Avaliacao e resgate dos impactos do DNA de
inspiradas no DNA de Vendas Dohler pelos Vendas na pratica do representante: o que
representantes. mudou, resultados, desafios, etc.

© Apresentacao de panorama de negdcios e boas

i Criar espacgos para compartilhamento e praticas pela Direcao Comercial e gestores.
valorizacao de boas praticas de representantes e © Dialogos de performance: resgate dos planos
gestores comerciais. individuais de desenvolvimento.

© Rodada de pitches com apresentacao de boas

i Aprofundar a compreensao dos desafios do praticas pelos representantes.
profissional de vendas atual e as competéncias © Valorizacao das boas praticas com uso de
necessarias no novo cenario. adesivos.

© Palestras e apresentacoes dialogadas.
© Atividades ludicas e vivenciais.




Resgate dos impactos, mudancas e desafios
na aplicacao do DNA de Vendas Dohler

O QUE VOCE .
FEZ DE ulFERENT A
PRODUZ! DO A .
PARTIR TO DNA



PITCH . ‘ € para que serve a
mostrada na imagem
Apresentacio répida
P : ¥d0 rapi 1e beneficios e resultados
objetivo de vender un : .
y otem ao usar essa pratica
produto ou servico. Obijet T :
despertar o inter
pessoa. Esta relaci

comenda essa
Mo “elevator i
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- — : Rodada de pitches: boas praticas
compartilhadas pelos representantes
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L ¥ Reconhecimento das boas praticas em

cada competéncia do DNA de Vendas
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Dialogos de performance e desenvolvimento
entre os gestores e suas equipes
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Atividades ludicas e vivenciais sobre as
praticas e desafios do representante
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Apresentacao de conceitos,
praticas e tendéncias




Atividade vivencial: Todos no mesmo
barco e vestindo a mesma camisa

JORNADA o
PESENVQLV:@?

D

MMarcianoCunha




Atividade vivencial: Que mudanc¢as

preciso fazer para vestir a camisa




Atividades de integracao e mobilizagao
dos representantes Dohler
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facebook.com/BeehaviorBR

41 99968-5603
twitter.com/Beehavior_Br
instagram.com/beehavior_br
atendimento@beehavior.com.br

beehavior.com.br
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