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Profissionais de Vendas Técnicas geram oportunidades de vendas através do uso da sua competéncia técnica

e conhecimeno especifico do produto ou area de atuacao. Um individuo com este tipo de papel pode ser
primariamente um vendedor em uma venda técnica ou cientifica ou agir como um perito no assunto, trabalhando
em conjunto com outros profissionais de vendas. Os profissionais de Vendas Técnicas utilizam sua especializacao
para construir credibilidade e coletar informacdes ou especificacoes importantes, permitindo-lhes propor solucoes
especificas e fechar vendas.

Exemplos de Posicoes
Engenheiro de Vendas, Representante de Vendas Farmacéuticas, Representante de Vendas de Produtos, Gerente
de Produto, Representante de Vendas de Dispositivos Médicos, Gerente de Conta (Técnico)

Competéncias

Raciocinio Analitico - Individuos em posicdes de Vendas Técnicas sdo capazes de compreender 0s conceitos subjacentes
em informacoes complexas, identificar as causas profundas dos problemas e formular solugdes baseadas numa sintese de
informacao.

Influéncia e Persuasao - Eles 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 acao.

Pesquisa de Informacdes - Profissionais de Vendas Técnicas 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 informagdes importantes que possam ser utilizadas no futuro.

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

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

Visao de Negocios - Individuos em posicdes de Vendas Técnicas tomam decisbes de negdcios com base em uma forte
compreensao do modelo de negdcio da empresa, objetivos estratégicos e politicas pertinentes, bem como nas melhores
praticas e tecnologias atuais da propria disciplina ou area funcional.

Agilidade de Aprendizagem - Eles discernem padrées em dados, reconhecem as relagdes entre conceitos e rapidamente
aplicam o aprendizado de um contexto para resolver problemas analogos em diferentes contextos.

Planejamento e Definicao de Prioridades - Eles identificam as prioridades, processos e agdes praticas que sdo necessarios

para implementar um objetivo ou uma idéia. Eles desenvolvem planos de acao ou projetos detalhados, incluindo objetivos,
responsabilidades, prazos, normas, revisao de fases e contingéncias.

Comportamentos Representativos

¢ Analisa grandes volumes de informacoes para determinar e Utiliza varias técnicas de comunicagao para obter
tendéncias, padroes e conexoes de dados cooperacao
¢ Defende ideias persuasivamente para obter apoio e e Mantém-se atualizado em relacao aos produtos da
comprometimento empresa e identifica o valor negocial que proporcionam
aos clientes

¢ Descobre informacoes relevantes para emitir opinioes
precisas e tomar decisoes bem fundamentadas * Relaciona o problema atual ao conhecimento adquirido

o ) . numa situacao diferente a fim de resolver um problema
* Posiciona a si mesmo e a empresa como parceiros

estratégicos de negocios * Analisa 0 que é necessario para atingir as metas em
termos de pessoas e prazos
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Modelo de Vendas Técnicas

Em uma funcao de Vendas Técnicas é esperado que um individuo oriente os clientes e outros representantes de
vendas em solucoes de negdcios complexas ou técnicas. Como em muitos tipos de posicoes de vendas, atributos de
comunicacao e dindmicas interpessoais sao importantes, mas igualmente criticas sdo as competéncias encontradas
na Dimensao de Resolucao de Problemas, uma vez que uma abordagem analitica € muitas vezes necessaria para
entender e superar obstaculos técnicos ou de engenharia.

Comunicacao Dinamicas Processo Resolucdo de  Gerenciamento

Ativa Interpessoais Decisorio Problemas de Processos Autogestdo
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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




