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Ven da S - D esen VOI Vi men tO d e Con taS Transformando Negdcios Através de Pessoas

Esses vendedores focam na expansao de negécios em contas ja existentes. Para tanto, fortalecem os
relacionamentos com os seus clientes e trabalham para desenvolver novos relacionamentos através de
apresentacoes e referéncias. Vendedores que atuam em Desenvolvimento de Contas trabalham para descobrir as
necessidades do cliente e corresponder as mesmas com os produtos e servigos disponiveis, gerando novas vendas.

Exemplos de Posicoes
Gerente de Conta, Executivo de Conta, Representante de Vendas, Gestor de Clientes, Representante de Vendas
Externas, Consultor Financeiro, Representante de Servi¢cos Financeiros

Competéncias

Formacao de Relacionamentos - Vendedores de Desenvolvimento de Contas desenvolvem relacionamentos profissionais
efetivos de longo prazo com os outros, baseados na confianca de que eles sempre trabalharao para o melhor interesse das
partes envolvidas e de que eles sao suficientemente competentes para prover resultados positivos.

Escuta Ativa - Eles aprimoram a compreensdo muitua na comunicacao com 0s outros ao expressar interesse genuino e dedicar
total atencao no conteldo e significado das mensagens dos outros.

Pesquisa de Informacoes - Eles sdo motivados por uma curiosidade intrinseca e vontade de saber mais sobre as coisas,
pessoas ou questoes. Isso envolve ir além de perguntas de rotina e inclui uma pesquisa mais aprofundada para obter
informacoes exatas e solucionar discrepancias através de uma série de perguntas. Pode envolver ainda uma alta capacidade de
observacgao para perceber no ambiente informagdes importantes que possam ser utilizadas no futuro.

Influéncia e Persuasao - Vendedores de Desenvolvimento de Contas sao eficazes em persuadir, convencer, influenciar ou
impressionar os outros, a fim de leva-los a apoiar uma agenda especifica, gerar um tipo especifico de impressao, ou tomar um
curso especifico de acao.

Negociacao - Eles identificam pontos chaves de negociacao para todas as partes e trabalham eficazmente em busca de
solugdes ganha-ganha.

Compostura e Resiliéncia - Eles sdo capazes de lidar eficazmente com a pressao, manterem o foco e a intensidade, e
permanecerem otimistas e persistentes, mesmo sob adversidades. Eles tém a habilidade e propensao para se recuperarem
rapidamente de contratempos, rejeicoes e conflitos e manterem o autocontrole em face de hostilidade ou provocacao.

Perspicacia Organizacional - Eles reiinem e avaliam com precisdo as informacoes relacionadas aos canais formais e
informais de comunicacgao e as relagoes de poder da organizacao.

Administracao do Tempo - Eles focam em completar todas as tarefas de trabalho em tempo habil, mantendo-se ageis
o suficiente para reagir as demandas concorrentes e mudancas de prioridades. Eles sao capazes de administrar multiplas
responsabilidades, sendo organizados, mantendo-se a par de importantes tarefas sensiveis ao prazo e realizando todo o
trabalho com precisao.

Comportamentos Representativos

e Constroéi relacionamentos colaborativos e aliancas * Demonstra capacidade de permanecer firme e resiliente

sob tensao
e Escuta atentamente as outras pessoas

) . _ o e Utiliza contatos para se manter informado das novidades
* Relne todas as informacoes necessarias para fazer da empresa

recomendacoes com embasamento

e Equilibra novas solicitagcdes com prioridades estabelecidas
* Defende ideias persuasivamente para obter apoio e

comprometimento

e Utiliza varias técnicas de comunicagao para obter
cooperacao em uma negociacao
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Modelo de Vendas - Desenvolvimento de Contas

Em uma funcao de Vendas - Desenvolvimento de Contas, que exige fortes parcerias com clientes e crescimento das
contas a longo prazo, a maioria das competéncias criticas se enquadram nas Dimensoées de Comunicacao Ativa e
Dinamicas Interpessoais. Estes tipos de posicoes muitas vezes exigem um grau de auto-supervisao, de modo que a
competéncia Administracao do Tempo entra em jogo também.
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Para mais informacoes sobre as Competéncias Caliper,

por favor ligue para 55 41 3075-3400 ou visite www.caliper.com.br




