INV organiza viagem
de estudo a Nova lorque

NO SEGUIMENTO DA VISITA PARA UM GRUPO RESTRITO DE EMPRESARIOS E DECISORES QUE INSTITUTO
DE NEGOCIACAO E VENDAS (INV) ORGANIZOU A EUROSHOP'05, ESTA ENTIDADE VAI AGORA REALIZAR
UMA INICIATIVA SEMELHANTE EM NOVA IORQUE, QUE VAI DAR A CONHECER LOJAS COM CONCEITO DAS

MAIS VARIADAS AREAS DE NEGOCIO.

iniciativa “Delegacio NewYork'06", que
Adecorrera' entre 9 e |3 de Maio, vai contar

com varias visitas profissionais guiadas a
lojas inovadoras, nomeadamente nas dreas da mo-
da, decoragio, tecnologias, alimentagio, restaura-
¢do, lazer e entretenimento, desporto, livrarias,
“department stores”, entre outras. Como todo o
tempo dedicado a aprendizagem é pouco numa
acgdo deste tipo, as proprias refeiges dos partici-
pantes terdo lugar em restaurantes com conceito.
O publico-alvo da viagem é constituido por em-
presdrios, decisores e técnicos especialistas em
comércio. O grupo terd um nimero maximo de
20 participantes, que sera seleccionados tendo em
conta os perfis individuais e a criagio de sinergias
entre os diferentes participantes. Para que esse
encontro de ideias seja maximizado, haverd um
debate didrio dinamizado pelos organizadores da
viagem, os administradores do INV, Ana Penim e
Jodo Cataldo, que fardo também o acompanhamen-
to técnico das visitas.
O INV & uma empresa de formagdo de profissio-
nais da drea comercial que pretende ser uma ver-
dadeira escola de ponta do sector. Segundo Ana
Penim, essa ambigdo é insepardvel de uma outra:
tornar o INV “num espago de troca de experién-
cias, e até de lazer, para as pessoas que trabalham
em compras e vendas.”
Ao contrario do que acontece com outras institui-
¢des de formagio do sector, onde a formagio é
dirigida para os jovens que ainda nio completaram
o 12° ano de escolaridade, no INV o plblico-alvo
sdo os activos séniores que procuram aumentar
conhecimentos e melhorar competéncias.

Ana Penim diz que o objectivo é “desenvolver em
conjunto com as empresas e os profissionais uma
formacio feita 2 medida." Os cursos massificados,
onde o mesmo modelo e os mesmos contelidos
sio aplicados da mesma forma em contextos mui-
to diferentes, nio tém futuro, afirma.
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