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[Etica em vendas]

= A ética em vendas é base para a perenidade de qualquer empresa.

= Os codigos de ética definem um “comportamento ideal” a ser perseguido pelos individuos. Por meio da comparagao
com esse padrao, os comportamentos dos individuos sao aprovados ou reprovados pelo grupo social.

Associagdo Brasileira de Marketing Direto

O profissional de vendas ndo deve induzir o seu cliente ao erro

O profissional de vendas ndo deve negociar produtos improprios

O profissional de vendas ndo deve deturpar ou apresentar de maneira capciosa elementos de
pesquisa ou estatisticas

As ofertas devem ser claras, precisas, honestas e completas




[Etica em vendas]

Associacdo Brasileira de Marketing Direto

Sao vedados argumentos ou publicidade inveridicos, enganosos ou
fraudulentos ou que depreciem outras empresas injustificadamente

Deve-se deixar claro quando uma oferta mencionar bens que nao estao
incluidos no produto ou que tém custo extra.




CESGRANRIO - BB - Escriturario — 2013

O processo de vendas tem-se transformado, ao longo do tempo, em fungao da crescente
competicao existente no mercado entre empresas de mesmo setor. Em fungao disso, o foco
da administracao de vendas tambem mudou. Hoje, em fun¢ao do mercado, o foco dessa area
é no(a)

a) producao, estabelecendo metas de vendas que ultrapassem sua capacidade produtiva.

b) orcamento, proporcionando a expectativa de ganhos futuros em fungao das vendas a
serem realizadas.

c) cliente, avaliando suas necessidades e expectativas em relagao aos produtos ofertados.

d) territorio de vendas, delimitando assim a atuacao de cada vendedor, que concentrara seus
esforcos na area para ele determinada.

e) vendedor, visando a aumentar os ganhos do profissional, ja que seu salario € a comissao
sobre as vendas realizadas.

Gab: C



CESGRANRIO - BB - Escriturario — 2013

Um funcionario de um banco, preocupado em atingir as metas estabelecidas pela sua geréncia,
precisava vender alguns produtos bancarios em pouco tempo. Tentando atingir a meta estabelecida,
ele procurou algumas informacgdes sobre como melhorar seu desempenho no processo de vendas. A
informacgao de como proceder no processo de vendas, que contribuira positivamente para a melhoria
de seu desempenho, €

a) minimizar as informagoes passadas aos clientes sobre os riscos envolvidos em cada um dos
produtos oferecidos.

b) oferecer os produtos aos clientes, independentemente de seus perfis ja que, ao categorizar os
clientes, estaria discriminando-os.

c) falar mais do que ouvir, durante a abordagem inicial, exaltando os beneficios de cada um dos
produtos.

d) mostrar conhecimento em relacao aos produtos, porem nao mencionar a politica do banco e as
formas de cobranca referentes aos produtos, ja que esses detalhes tomam o tempo do cliente.

e) buscar informacdes essenciais sobre os clientes com perspectiva«de negocios, antes e durante a
interacao no processo de compra e venda.
520 1oP P Gab: E



CESGRANRIO - BB - Agente Comercial — 2015

Na ocasiao do atendimento, seja na definicao do preco e das condigdes de venda, seja na
aceitacao ou nao da proposta, € inaceitavel a(o)

a) discriminagao de qualquer pessoa com base em raca, cor, religiao.

b) divisao dos correntistas com base na capacidade de investimento.

c) omissao de informagoes importantes sobre a vida particular do atendente.
d) separagao dos clientes por idade, sexo, renda ou estado civil.

e) discernimento em relacao a condigao financeira do cliente.

Gab: A



CESGRANRIO - BB - Agente Comercial — 2015

Quando o atendente de um banco utilizar-se de comparagdes com a concorréncia para
ressaltar as vantagens dos servicos prestados em sua agéncia, ele deve ter por principio a
utilizacao de

a) dados de cunho psicologico ou emocional.

b) fatores que dificultem o entendimento das caracteristicas dos produtos concorrentes.
C) comparagoes entre servigos de natureza e epocas diferentes.

d) informacgodes objetivas e que sejam passiveis de comprovacgao.

e) pesquisas de opiniao sem a fonte e sem a data dos dados recolhidos.

Gab: D



FCC - BB - Escriturario - 2010

Em um programa de televisao sobre mercado de trabalho, trés consultores tecem os
seguintes comentarios sobre os principios da venda pessoal:

Alice — A época do vendedor esperto ja passou, e no seu lugar esta o profissional que sabe
levantar boas perguntas, ouvir e aprender.

Antonio — Os vendedores eficazes possuem um instinto natural que se revela especialmente
no momento de convencer as pessoas.

Pedro — A fun¢ao do vendedor € aumentar o numero de clientes de sua empresa, focando
seus esfor¢os na realizacao de negocios imediatos.

E(S&0) correta(s) a(s) afirmacao(des) de
a) Alice, apenas.; b) Pedro, apenas; c) Pedro e AntoOnio, apenas.;

d) Alice e AntOnio, apenas.; €) Alice, Antonio e Pedro.

Gab: A
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