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Este é um modelo de uso geral para cargos em um contexto de Vendas. Pode ser utilizado para avaliar os cargos
em que o incumbido precisa convencer os clientes ou clientes potenciais para aderirem a propostas, construir
significativo relacionamento ganha-ganha, compreender as necessidades dos clientes e como estas se encaixam
aos produtos e servicos que estao vendendo.

Competéncias

Influéncia e Persuasao - Vendedores s3o 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 agao.

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, rejei¢cdes e conflitos e manterem o autocontrole em face de hostilidade ou provocacgao.

Formacao de Relacionamentos - Vendedores 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 compreensao mudtua na comunicacao com os outros ao expressar interesse genuino e dedicar
total atencao no conteldo e significado das mensagens dos outros.

Pesquisa de Informacoes - Vendedores 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
observagao para perceber no ambiente informagdes 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 * Reline todas as informacoes necessarias para fazer
comprometimento recomendacdes com embasamento
* Suporta a rejeicao e Administra o préprio tempo e programa atividades para

) ) } garantir a realizagao de metas
* Frequentemente liga ou reune-se com contatos existentes

e Reapresenta o que é dito para verificar a compreensao
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Modelo de Vendas - Geral

0O modelo de cargo Vendas - Geral pode ser aplicado em uma variedade de posicoes que envolvem fazer conexoes
com clientes e convencé-los a comprar produtos e servicos. Embora as competéncias esperadas como Influéncia
e Persuasao e Formacao de Relacionamentos sejam destacadas no grafico abaixo, também é importante para o
individuo fazer recomendacoes fundamentadas e manter o controle do processo.
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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




