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Ven da S CO nsu I ti vas Transformando Negdcios Através de Pessoas

Vendedores que se engajam em Vendas Consultivas conquistam negocios realizando consultoria com seus
clientes a fim de entender suas reais necessidades e prover solucoes que as atendam efetivamente. Para tanto,
estabelecem e fortalecem relacdes de trabalho baseadas em confianca muitua e responsabilidade compartihada,
o que lhes possibilita questionar seus clientes e descobrir as reais causas das questdes apresentadas. Através
deste processo, Vendedores Consultivos apresentam propostas convincentes permitindo-lhes fechar vendas que se
tornam negodcios recorrentes.

Exemplos de Posicoes
Venda Consultiva é sobre como a comercializacao ocorre ao invés de sobre o que esta sendo vendido, ou se o alvo é
um cliente atual ou um cliente em potencial. Este modelo pode ser aplicado a muitos cargos de vendas diferentes.

Competéncias

Escuta Ativa - Vendedores Consultivos aprimoram a compreensdo mdtua na comunicacdo com o0s outros ao expressar
interesse genuino no conteldo e significado das mensagens dos outros.

Formacao de Relacionamentos - Eles desenvolvem relacionamentos profissionais de longo prazo com outros, baseados na
confianca de que trabalharao para o interesse de todos os envolvidos e de que sao suficientemente competentes para prover
resultados.

Influéncia e Persuasao - Vendedores Consultivos sdo 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.

Sensibilidade Interpessoal - Eles se relacionam de forma eficaz com outras pessoas, sentem o impacto do seu proprio
comportamento sobre os outros, e modificam sua abordagem para alcancar resultados produtivos.

Responsabilidade - Eles assumem a responsabilidade por seu préprio desempenho e a total apropriacdo de questoes,
problemas e oportunidades, independentemente da fonte.

Pesquisa de Informacoes - Vendedores Consultivos sdo movidos por uma curiosidade intrinseca e pelo desejo de saber mais
sobre as coisas, pessoas ou problemas. 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 observacao para perceber no ambiente oportunidades ou informacdes importantes que possam ser utilizadas no
futuro.

Foco no Atendimento - Eles ddo énfase na criacao de lealdade do cliente, melhorando continuamente a experiéncia do
cliente. Eles mostram a capacidade de identificar e compreender as necessidades dos clientes, gerenciar as expectativas, e dar
prioridade a atender e superar essas necessidades.

Compostura e Resiliéncia - Eles sdo capazes de lidar eficazmente com a pressdao, 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.

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

Comportamentos Representativos

¢ Reapresenta o que é dito para verificar a compreensao e Relne todas as informacoes necessarias para fazer

o _ _ recomendagdes com embasamento
¢ Posiciona a si mesmo e a empresa como parceiros

estratégicos de negocios * Dedica-se a entender situagdes do ponto de vista do
cliente
¢ Defende ideias persuasivamente para obter apoio e
comprometimento e Suporta a rejeicao
» Adapta o estilo de comunicacao para atender as * Coleta, analisa e organiza informacoes relevantes para
necessidades dos outros respaldar a abordagem selecionada

¢ Mantém-se a par de questoes em aberto e oportunidades
a fim de leva-las a resolucao
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Modelo de Vendas Consultivas

Uma funcao de Venda Consultiva requer parceria com os clientes, incluindo-os no processo de vendas e guiando-0s
em busca de solucoes, por isso as competéncias criticas sdo encontradas nas Dimensoes de Comunicacao Ativa
e Dinamicas Interpessoais. Responsabilidade, no que se refere a dar prosseguimento a solicitacoes, também é

importante.
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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




