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CliftonStrengths” para Vendas

Bem-vindo ao CliftonStrengths para Vendas, o relatério que orienta vocé pelos seus talentos Unicos e formas de lidar com eles para
ter sucesso em sua fungao.

Elaboramos este relatdrio para tornar seus dias mais faceis, trazer clareza a sua fungao e fortalecer sua eficacia em vendas.

Use este relatcrio para conhecer seus resultados e entender o que vocé naturalmente faz de melhor como um profissional de vendas.
Em seguida, implemente os itens de agdo em suas tarefas como profissional de vendas — comegando hoje.

OS SEUS 10 PRINCIPAIS TEMAS:

1. Significancia
Procure oportunidades para fazer um trabalho importante, onde vocé possa ajudar outras pessoas a elevar o nivel.

2. Futurista
Compartilhe suas visdes de um futuro melhor.

3. Individualizagao
Aprecie a singularidade de cada pessoa que conhece.

4. Foco
Defina metas especificas com cronogramas para se motivar.

5. Exceléncia
Esforce-se pela exceléncia e incentive os outros a fazer o mesmo.

6. Estratégico
Tenha sempre pelo menos trés opgdes em mente para que Vocé possa se adaptar se as circunstancias mudarem.

7. Estudioso
Use sua paixao por aprender para agregar valor a sua vida e a vida de outras pessoas.

8. Realizacao
Traga intensidade e esforgo para as areas mais importantes da sua vida.

9. Responsabilidade
Tome posse das coisas que mais importam para voce.

10. Crenga
Honre seus valores; eles mantém vocé no curso durante tempos dificeis.

Cada tema se encaixa em um dominio de lideranga

B Temas de EXECUGAO ajudam vocé a fazer as coisas [ Temasde RELACIONAMENTO ajudamvocé a

acontecerem. construir relacionamentos fortes que mantém uma equipe
unida.

M Temas de INFLUENCIA ajudam vocé a assumir B Temasde PENSAMENTO ESTRATEGICO ajudama

responsabilidades, falar e ter certeza de que os outros sejam absorver e analisar informac&es que proporcionam melhores

ouvidos. decisdes.
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Seu avanco para a exceléncia em vendas

comeca aqui

| 1. Significancia

| 2. Futurista

| 3. Individualizagéo
| 4. Foco

| 5. Exceléncia

| 6. Estratégico

| 7. Estudioso

| 8. Realizagéo

| 9. Responsabilidade
| 10. Crenca

Nenhuma organizagéo pode ter sucesso se hdo tiver clientes, e vocé é o
componente mais importante para conquistar e manter estes clientes. Seu
trabalho envolve criar um relacionamento mutuamente benéfico entre vocé e
seus clientes ao longo do tempo — e sabemos que a melhor maneira de atrair,
reter e construir relacionamentos mais solidos € com a utilizagdo de seus
pontos fortes.

Seu perfil CliftonStrengths diferenciado Ihe da destaque entre todos 0s outros
representantes de vendas. Acima esta o DNA do seu talento, mostrado em
ordem com base nas suas respostas a avaliacao.

Saiba mais sobre seus pontos fortes mais poderosos

Os primeiros 10 temas sdo 0s seus mais dominantes. Este relatorio descreve
como cada um deles oferece uma vantagem em sua venda. Mas, para entender
totalmente o DNA do seu talento, vocé deve saber que seus cinco principais
temas — aqueles que se destacam em quase tudo o que vocé faz — sdo 0s
mais poderosos dos seus 10 temas dominantes. Reserve um tempo para saber
mais sobre eles.

Descubra formas praticas de aplica-las

Integre seus pontos fortes a sua rotina diaria: desde a prospec¢ao de novos
clientes e a retencao de seus clientes atuais até a colaboragao com os
membros de sua equipe e 0 aumento ou a superagao de sua cota de vendas.

Cada pagina do tema inclui:

= Como esse tema contribui para o seu sucesso
= Como esse tema pode atrapalhar seu sucesso

= |tens de agdo que vocé pode implementar imediatamente

Use-os

Na atividade de vendas, ndo existe uma solugdo Unica e abrangente. O que vocé
precisa para triunfar em sua fungao ja esta dentro de vocé. Seus talentos
especificos associados a maneira como vVocé os utiliza sdo o que te ddo uma
vantagem sobre seus concorrentes. Independentemente de sua experiéncia em
vendas ou de sucessos ou falhas anteriores, usar seus pontos fortes é o
caminho para criar uma exceléncia em vendas que seja sustentavel no futuro.

Copyright © 2000, 2022, Gallup, Inc. Todos os direitos reservados. 2



CliftonStrengths® para Vendas DONALD CLIFTON | 12-30-1999

INFLUENCIA
1. Significancia
Vocé quer causar um grande impacto. Vocé é independente e prioriza projetos com base em quanta influéncia eles

exercerao sobre sua organizagao ou as pessoas proximas.

Como este tema contribui para o seu sucesso

Sua energia empreendedora faz de vocé uma 6tima op¢ado para uma funcao de vendas. Como um espirito
independente disposto a correr riscos, vocé é um influenciador natural que assume a responsabilidade de
atingir seus objetivos. Seu sucesso em vendas é alimentado por suas aspiragdes, paixao e determinagao
para se destacar continuamente em atingir — e exceder — suas metas de vendas.

Vocé nao esta satisfeito com a mediocridade ou a estagnagéo e deseja que seus clientes avancem
investindo em seu futuro com seus produtos e servigos. Vocé deseja ter um impacto positivo nos clientes
para ajuda-los a ter oportunidades melhores e mais bem-sucedidas com suas solugdes. Seu apoio 0s
motiva a comprar seu produto ou servigo com confianca.

Vocé tende a favorecer clientes bem-sucedidos, de alto perfil ou influentes porque o status deles traz o
melhor de vocé. Os tomadores de decisdo sabem quem vocé é e, porque eles 0 ouvem, VOcé move o
cliente em diregao ao seu produto ou servigo e as possibilidades que surgem ao compra-lo. Essa forma de
se associar com 0s melhores é uma forma eficaz de superar os obstaculos ao negocio.

Como este tema pode atrapalhar seu sucesso

= \Vocé tende a se associar com os clientes potenciais de maior prestigio — mas isso pode significar que vocé
perde clientes em potencial, mas menos prestigiados. Essas perspectivas menos conhecidas podem dar a
vOocé a chance de fazer uma diferenca significativa para aqueles que mais precisam do seu produto ou servigo.

= \/océ pode esperar 0 mesmo entusiasmo de outras pessoas em sua equipe de vendas e até pressiona-los para
chegar 14, mas nem todos tém a mesma natureza ambiciosa que vocé. E se alguém ndo esta pronto ou disposto
a mudar, pode se sentir pressionado a atender as suas expectativas ou vé-lo como uma pessoa dificil de
trabalhar.

= \océ elogia pessoas que merecem e espera a mesma coisa delas. Quando vocé sente que alguém recebeu
reconhecimento por seu trabalho ou que vocé ndo recebeu o devido crédito, vocé pode questionar a justica dos
lideres ou daqueles com guem vocé trabalha. Se o reconhecimento se tornar seu Unico motivador ou fonte de
ressentimento, isso podera afetar suas perspectivas de longo prazo.
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ITENS DE ACAO

Como aplicar significancia como
profissional de vendas

Este tema oferece uma vantagem. Veja aqui como vocé pode utiliza-lo.

(J Mostre aos seus clientes o caminho para atingir metas mais altas. Quando vocé posiciona sua solugdo como
aresposta para atingir seus objetivos, seus clientes terao mais sucesso. Seus clientes precisam de sua inspiracao
para dar 0s passos necessarios e superar 0s obstaculos para avancar. Ao pensar sem limites, vocé motivara seus
clientes a atingir metas principais e obtera melhores negocios.

(J Defina como deseja receber o reconhecimento em seguida. O reconhecimento é um incentivo poderoso para
vocé porgue é o feedback que permite que vocé saiba que esta no caminho certo. Pense na proxima forma de
elogio que deseja receber: meta de vendas, elogio do cliente, um grande bonus etc. Seja especifico sobre o que
deseja, de quem deseja receber e de quem deseja saber sobre isso. Uma visao detalhada ira motiva-lo mais.

(J Comece seu processo de vendas com os tomadores de decisdo mais influentes. Obter a aprovacao dos
tomadores de decisdo e das partes interessadas mais importantes melhorara seu desempenho porque vocé esta
no seu melhor na frente de um publico exigente com expectativas exigentes. Tenha um plano para levar sua
mensagem, perguntas ou ideias ao topo.

(J Procure o suporte de especialistas em sua organizagao. Revise as etapas do seu processo de vendas para
encontrar lacunas em sua experiéncia. Vocé pode se beneficiar da ajuda com tarefas administrativas, geragéo de
ideias, pesquisa de dados ou seu argumento de venda. O conhecimento e as habilidades de outras pessoas
agregam valor ao seu processo. Esse também é um bom lembrete de que vocé ndo precisa saber tudo e fazer tudo
sozinho.

Reflita sobre o plano de agdo

Onde vocé poderia ter o impacto mais
significativo nos negécios de um
cliente?

Que tipo de reconhecimento importante
vocé espera receber?
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