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Abertura e Comunicagao

O estilo de comunicagdo desta pessoa € normalmente amigédvel, entusiasta, assertivo e abrangente. Ela
normalmente tem prazer em conhecer novas pessoas e ¢ capaz de transmitir esse prazer aos outros. Tem
facilidade para conquistar a cooperacdo de intermediarios, como secretarias e recepcionistas. Sua abordagem a
abertura tende a refletir seu estilo de comunicagao e € apropriada para diminuir a tensdo da reunido inicial.
Embora trabalhe em ritmo rapido, dedica tempo a conhecer o cliente potencial e estabelecer pontos comuns,
antes de dar inicio a sua apresentagdo. Isto, se feito com exagero, pode ser contraproducente e irritar aqueles que
gostam de ir diretamente ao assunto ou que t€m pouco tempo. Os objetivos da reunido inicial desta pessoa
consistem geralmente em estabelecer relacionamento e identificar as necessidades do cliente. Embora seu
entusiasmo seja muitas vezes contagiante, precisa tomar cuidado para ndo parecer frivola, dando ao cliente
potencial motivos para suspeitar de sua sinceridade. Entretanto, somos de opinido que abertura € comunicagio

serdo vistos como pontos fortes para vendas.

Fechamento

Esta pessoa normalmente adota uma abordagem positiva ao fechamento, embora nem sempre seja esse seu
principal objetivo na reunido inicial. Embora possa ndo gostar de objecdes, geralmente as usara como
oportunidade para tentar um fechamento indireto. Pode, porém, colocar-se na defensiva e tentar nao tomar
conhecimento das objecdes, se forem expostas de forma agressiva. Geralmente prefere persuadir o cliente
potencial das vantagens de possuir o produto, a solicitar diretamente um pedido. Ao enfrentar um comprador ou
cliente potencial agressivo ela tende a recuar e desistir da luta. Contudo, tem normalmente um alto grau de

persisténcia e tentara garantir pelo menos a oportunidade de uma segunda visita.

Embora ndo vejamos o fechamento como notével ponto forte para vendas, consideramos que ¢ um relativo

ponto forte.

Atendimento aos Clientes

Esta pessoa pode fazer o atendimento a clientes, mas tende a fazé-lo um pouco a esmo. Suas visitas de
atendimento tendem a ser geralmente de cortesia e ndo de vendas. A freqiiéncia de suas visitas reflete mais suas

preferéncias pessoais do que o potencial do cliente. Além disso, tende a dar atendimento sob demanda, em vez



de programar suas visitas. Resumindo, somos de opinido que esta pessoa ndo tem a necessaria autodisciplina e

constancia para que o atendimento a clientes possa ser considerado um ponto forte para vendas.
Apresentagéo

O estilo de apresentacdo desta pessoa ¢ franco, coloquial, normalmente otimista e divertido. Ela é
suficientemente assertiva para expor suas idéias com veeméncia e geralmente ¢ vista como confiante e convicta.
Seu ritmo pode ser muito rapido para alguns mas, no geral, seu estilo de apresentag@o tem um apelo bastante
grande. Ela tende a enfatizar os beneficios e ndo as caracteristicas. O objetivo de suas apresentagdes € criar
interesse e despertar a disposi¢do para compra. Esta pessoa precisa tomar cuidado com a abordagem leve e
informal, que pode dar a impressdo de pouca seriedade, fazendo com que seja vista como insincera. Apesar

disso, somos de opinido que apresentagao sera vista como um ponto forte para vendas.
Administragdo

Esta pessoa tem um baixo limiar de tédio e, conseqiientemente, pode achar dificil lidar com as exigéncias
administrativas da funcdo. Tende a infringir procedimentos, se achar que eles podem ter influéncia negativa
sobre as vendas. Infelizmente, isso pode leva-la a fazer promessas que nio consegue cumprir. E pouco provével
que consiga executar uma tarefa administrativa até a conclusao, e ha claros indicios de que ndo conseguira se
organizar ¢ dar conta da papelada. Portanto, ndo acreditamos que administragdo possa ser vista como um ponto

forte para vendas.
Potencial de desenvolvimento

Nio ha davida de que esta pessoa tem o potencial para executar a fungio de vendas. E provavelmente mais
adequada a vendas gerais que especializadas, mas deve ser capaz de lidar também com estas. Acreditamos que
pode aumentar seu potencial com treinamento em positividade, defini¢do de prioridades, administragao de
tempo e autoconscientizagdo. Além disso somos de opinido que esta pessoa, desde que tenha a necessaria
experiéncia e instru¢do, deve ser capaz de desempenhar a funcdo de gerente de vendas. Na verdade, € provavel

que seja melhor como gerente que como vendedora.

Este relatorio refere-se apenas a caracteristicas comportamentais em uma situag@o de trabalho, devendo ser
sempre usado junto com uma entrevista estruturada. O sucesso no desempenho de uma fungao ird, também,
depender de uma outra avalia¢do, que permita determinar se a pessoa tem inteligéncia, educagdo, experiéncia,

conhecimento e competéncia apropriados.

O relatorio "Pontos Fortes e Limitagdes" desta pessoa podera fornecer informagdes adicionais, que ajudarao a

melhor utilizar os dados acima.
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