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Esses vendedores focam no desenvolvimento de novos negoécios, em oposicao a nutrir contas existentes. Eles criam
oportunidades inciando contatos com potenciais clientes, frequentemente através de ligacoes frias, a fim de gerar
interesse em produtos ou servicos. Pessoas de Desenvolvimento de Novos Negocios apresentam sua proposta de
valor de forma persuasiva, encontram formas de superar a resisténcia inicial dos prospects e negociam eficazmente
para fechar vendas.

Exemplos de Posicoes
Executivo de Desenvolvimento de Negocios (Vendas), Agente de Vendas, Representante de Vendas Externas,
Representante Regional de Vendas, Executivo de Contas

Competéncias

Influéncia e Persuasao - Vendedores de desenvolvimento de novos negdcios séo 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 acgao.

Motivacao para a Realizacao e Perseveranca - Eles exibem uma determinacdo para alcancar niveis cada vez mais elevados
de desempenho. Para fazer isso, eles estabelecem altos padroes e metas desafiadoras para si proprios, para outros e para a
organizacao, e eles constantemente se concentram em alcancar e exceder esses objetivos.

Compostura e Resiliéncia - Esses vendedores sdo capazes de lidar eficazmente com a pressdo, 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, rejeicdes e conflitos e manterem o autocontrole em face de hostilidade ou
provocagao.

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

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

Iniciativa - Eles tendem a ser empreendedores e assumirdo um papel de lideranca na melhoria ou aperfeicoamento de um
produto ou servigo, evitando problemas, ou desenvolvendo novas oportunidades. Eles muitas vezes demonstram uma sincera
atitude positiva com relacao a fazer as coisas e irao procurar responsabilidades adicionais que podem ir além do escopo da sua
descricao formal do cargo.

Pesquisa de Informacoes - Vendedores de desenvolvimento de negdcios 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 informacdes exatas e solucionar discrepancias através de uma série de perguntas. Pode envolver
ainda uma alta capacidade de observacao para perceber no ambiente informacdes importantes que possam ser utilizadas no
futuro.

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 sdo capazes de administrar mdltiplas
responsabilidades, sendo organizados, mantendo-se a par de importantes tarefas sensiveis ao prazo e realizando todo o
trabalho com precisao.

Comportamentos Representativos

¢ Defende ideias persuasivamente para obter apoio e * Desenvolve novos contatos e inicia relacionamentos
comprometimento
e Toma iniciativa para aproveitar oportunidades
e Trabalha com persisténcia para superar obstaculos
* Faz perguntas perspicazes aos outros para obter um
* Suporta a rejeicao entendimento mais aprofundado do assunto

e Promove dialogo com foco em mutuas concessoes para e Mantém-se a par de atividades e tarefas concorrentes de
encontrar pontos em comum em uma negociagao forma efetiva
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Modelo de Vendas - Desenvolvimento de Novos Negocios

Uma posicao de Vendas - Desenvolvimento de Novos Negocios geralmente requer um alto nivel de autonomia e uma
motivacao intrinseca para alcancar resultados. Varias competéncias dentro da Dimensao de Autogestao apoiam
esta abordagem no trabalho e as qualidades encontradas na Dimensao de Comunicacao Ativa ajudam a conduzir
interacoes bem sucedidas com clientes e potenciais clientes.

Comunicacao Dinamicas Processo Resolucdo de  Gerenciamento
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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




