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DIAGNÓSTICO

Mercado

Suregs e Agências



2Anexos - Diagnóstico
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Concursados de edital anterior

Anexos - Diagnóstico
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PLANEJAMENTO

Construção colaborativa do programa

Estratégia e Planejamento 
e Comercial de Varejo

Segurança da Informação, Inovação, 
Grupos de Afinidade e Sustentabilidade

Áreas de RH

Áreas de RH, Estratégia e Planejamento, 
RI, Comercial, Marketing
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ORIENTAÇÃO AOS GESTORES E INSTRUTORES
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PROGRAMA



7Anexos - Programa
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GRADE DE VISITAS TURMA 11

TRILHA DE APRENDIZAGEM
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DEMONSTRATIVO DE AVALIAÇÕES - TURMA 11

Avaliação de Reação  

P1 Quanto às atividades realizadas neste dia

P2 Para responder as próximas perguntas, considere os cinco encontros 
presenciais realizados. Como você percebe a qualidade do evento?

P3 Como você avalia o evento?
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DESDOBRAMENTOS E PERSPECTIVAS FUTURAS

De: Marta Neves 
Enviada em: sexta-feira, 5 de abril de 2024 15:18
Assunto: Alinhamento Capacitação Técnicas de Vendas e Segurança Documenta Digital

Olá Michele!

Segue apontamentos de nossa reunião a respeito da proposição do curso com foco em Técnicas de Vendas 
e Segurança Documental Digital, concebido de forma conjunta com Marcelo Britto e Paulo Églon Machado.

Conforme esclarecemos essa proposta é oriunda da manifestação de colegas que já atuam nas agências, 
após vivenciarem os encontros presenciais do Programa de Integração, das turmas iniciais.

Para atender à necessidade para maior segurança de iniciar na função, criamos o módulo Agência como ela, 
que foi implementado dentro da Programa em andamento, nas turmas 9 a 11

Já o curso com foco em Técnica em Vendas e Segurança Documental Digital foi como inclusão em Programa 
para nova edição de concurso público. 

Para os admitidos na edição atual, criamos proposta de estratégia complementar, alcançando um curso 
objetivo e que forneça alinhamento básico para atuação.

Para melhor entendimento, segue a ementa:

O curso com nome a ser definido, tem como foco técnica de vendas e segurança documental digital.

Dessa forma, os colegas que atuam em plataforma física e que poderão avançar em funções como ON, 
Supervisores, GNs..., desenvolverão essa visão integradora de Comercial e Compliance, qualificando os 
processos e apoio aos gestores das agências na administração de prospecção, encarteiramento e gestão de 
risco.

Entre os temas a serem abordados, estão:

•  Mitos e verdades sobre Vendas no Banco & Conexão com Vendas sustentáveis = percepções inteligentes 
(comportamento do consumidor de produtos bancários & da Vítima de fraude documental física, híbrida e 
digital) – estabelecendo a conexão para o próximo tópico;

•  Alta performance em vendas & Conexão com Vendas sustentáveis = percepções inteligentes (competên-
cias comerciais do(a) vendedor(a), suas vulnerabilidades influenciadas pelos condicionadores da Engenharia 
Social) – estabelecendo a conexão para o próximo tópico;

•  Metodologias de vendas & Conexão com percepções inteligentes da excelência operacional comercial 
– consolidada através de ferramentas de controle, aplicadas aos documentos PF/PJ e detecção do compor-
tamento do fraudador dissimulado em consumidor/operador – estabelecendo a conexão para o próximo 
tópico;

•  Exercício comercial aplicado: Dinâmica da metodologia de venda aplicada a produto/cliente, integrada à 
percepção inteligente de riscos documentais e condicionadores do(a) fraudador(a)..., na prospecção.

•  Fechamento comercial.

O curso tem previsão de 06 horas, divididas em dois módulos de 03h, com 2 instrutores simultâneos.




