CIADEVENDAS

Matriz pratica de identificacdo comportamental e linguagem corporal

Matriz de Perfis Comportamentais (Negociacdao & Comunicacao)

L L. . Estratégia
. Caracteristicas|| Linguagem Como se . 9
Perfil rincipais corporal comunicar O que evitar de
P P P fechamento
Postura Ofereca
Direto, firme, olhar |Seja direto, . decisdo
. . . Enrolacao, .
Dominante objetivo, intenso, fala|mostre detalhes rapida:
(Executor) competitivo, rapida, resultados e ) "Podemos
, . excessivos
rapido poucos ganhos claros avancar
gestos hoje?”
Sorriso Use
o frequente, |Seja amigavel, . entusiasmo:
Sociavel, . Frieza, Y .
Influente . gestos conte historias, Isso vai
. entusiasmado, excesso de
(Comunicador) . amplos, conecte ) destacar
persuasivo . formalidade n
contato emocionalmente VOCEé no
fisico mercado!”
Reforce
Postura . L .
Seja empatico, . confianca:
, Calmo, relaxada, . Pressao, N n
Estavel . ) explique com N Vocé pode
. paciente, movimentos urgéncia
(Apoiador) . calma, gere ] contar com
colaborativo ||suaves, agressiva
. _|lseguranca NOSSo
escuta ativa )
suporte
Poucos
Feche com
) gestos, L A
. Detalhista, Traga dados, Improvisacao,|levidéncia:
Analitico , . olhar , N .
. logico, l6gica, provas e |[falta de Aqui estao
(Planejador) focado, ,
cauteloso estrutura dados os numeros
postura .
e garantias
controlada
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DICA QUE VALE UM GRANDE NEGOCIO

Leitura Rapida de Linguagem Corporal

‘ Sinal H Possivel interpretacio H Como reagir
n Faca perguntas abertas,
Bracos cruzados Defesa ou resisténcia ca perg ~
reduza pressao
‘Inclinar—se para frente HInteresse HAvance na proposta

‘Olhar desviado constante HDUvida ou desconforto

HReforce clareza e confianca

Cabeca balancando

. Concordancia
positivamente

Caminhe para fechamento

Siléncio prolongado .
P g interna

Processamento ou objec¢do |Pergunte: "O que acha até

aqui?”

Maos no queixo Avaliagao

Apresente beneficios
concretos

Comportamentos Visiveis

Matriz de Adaptacao de Comunicacao

Situacao Ajuste recomendado

Cliente apressado  ||Va direto ao ponto + proposta objetiva

Cliente indeciso Use provas sociais + simplifique escolhas

Cliente desconfiado |Mostre evidéncias + depoimentos

Cliente comunicativo||Crie conexao

Cliente técnico Aprofunde dados + logica

OBSERVAR!!
(Regra dos 30 segundos)
Nos primeiros 30 segundos, observe:

1. Velocidade da fala
2. Nivel de energia
3. Foco (pessoas vs. dados vs. resultados)

Isso ja indica o perfil predominante.
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Exemplo pratico

o Cliente fala rapido, quer preco e prazo — Dominante
o Cliente conta historias e faz piadas — Influente

o Cliente escuta mais do que fala — Estavel

o Cliente faz muitas perguntas técnicas — Analitic

Dica avancada
Espelhe (de forma sutil):

« Ritmo de fala
o Nivel de energia
o Linguagem (formal vs. informal)

Bons negdcios!



