Venda mais e melhor conhecene
o perfil do seu client
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SUPER BEM VIND@
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> Administrador

> Especialista em gestao empresarial
> MBA em Coaching

> MBA em gestao de projetos

> Escritor
> Master coach pela Sociedade Brasileira de Coaching
> PMP - Project Management Professional pelo PMI.

> Professor de MBA na Universidade Estacio de Sa e IBMEC.
> Clientes: Sa Cavalcante, Prudential , Huawel , Ericsson, Claro,

Sulamerica , Variglog , Soluziona , Aeronautica,
SEBRAE, IBAMA etc
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de expectativas

> Introducao
> Perfis comportamentais

> Estudos de casocexercicio
> Debate

> Plano de acaeexercicio
> Encerramento

> Avaliacao
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Todo mundo é um génio. Mas,
se vocé julgar um peixe por
sua capacidade de subirém
uma arvore, ela vaiqgastar
toda a sua vida acreditando

gue ele é estupido.

Albert Einstein
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Qual a melhor informacao para fechar
uma boa venda ?
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P4 NN,

sobre vocé

O que vocé
sabe sobre
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saber quem é vocé ?

Se defrontar com pontos fortes e fracos

Desenvolver talentos

Ser mais feliz

Desenvolver atitudes de alto desempenho

Vender mais e melhor
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S C -endizadaJohnWhitmore

Competéncia | Incompeténcia
Inconsciente | inconsciente

Competéncia] Incompeténcia
consciente | consciente
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Estilos
preferenciais

DISC
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L

William Moulton Marston, PHD- Harvard E

1920- Estudo das pessoas nhormais

Padrao de 4 grupos comportamentais H




Energia

» Pessoas
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Foco

Resultado

FiIrmes

Decisores

O céu é o limite
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ere'iai DISG Influéncia

Comunicativo

Relacionamento

Reconhecimento

Extrovertido

Persuasivos
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preferenciaig DISG eSabilidade

Estruturados

v

Organizados

Estaveis
Seguranca

Acolhedores

Diplomaticos
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, preferenciaig DISG

Detalhistas

Especialistas

Qualidade

Logica

Normas

Padroes
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Dominancia

Medo >Falhar, perder tempo, autonomia e liberdade

Motivacao >Poder, forca, desafio e lideranca
Valor >Busca de resultados, préemio e metas

Forca >Concluir projetos, entregar, realizar
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Influéncia

Medo >Rejeicao, perder o prazer, espaco, rede social

Motivacao >Reconhecimento e relacionamento

Valor >Trabalhar com pessoas, ajudar, trabalhar pelo n6

Forca >niciar projetos,relacionamentos
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Estabilidade

Medo >Mudancas, arriscar, dar opiniao

Motivacao >Seguranca, longo prazo
Valor >Servicos, lealdade, ajudar o outro

Forca >Atendimento, apoio, qualidade, seguranc
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Conformidade

Medo >Conflitos, problemas, falhar, ridiculo

Motivacao >Regras, procedimentos, controle, padrac

Valor >Fazer certo, calma, seguir processos e regras

Forca >Aspectos técnicos, especialistas
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Principais Talentos

I
‘Dominanciac 9%

Conformidadec 15,62 Estabilidadec 29,10%



Principais competéncias
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