ESTUDO PRELIMINAR DA PROFISSAO DE VENDEDOR
DE CALCADOS EM LOJA PARA FINS
DE SELECAO PROFISSIONAL

JOSE DA SILVEIRA PONTUAL

I — APRECIACAO GERAL

Defini¢cdo — A profissdo con-
siste em exibir, experimentar e
vender calgados diretamente aos
consumidores nas lojas, executan-
do todos os trabalhos preparaté-
rios necessarios a éste fim.

Ambiente de Trabalho — As
condicoes do ambiente de trabalho
do ponto de vista higiénico sdo
muito boas; em muitas ocasides,
porém, principalmente nas lojas
pequenas, estabelece-se um am-
biente de confusédo e barulho, cria-
do pelos diversos vendedores a
atenderem simultineamente os va-
rios clientes.

Hordrio — O horario legal é de
42 horas semanais (semana inglé-
sa). Na realidade, porém, é de
49 horas, distribuidas do seguinte
modo:

Dias comuns: Manhi: 8 as 12. —
Alméco: 12 as 1316, — Tarde:
13145 as 18 horas. Sabados: 8
as 12 horas.

Classificagdo e Promocdes —
Dentro da profissdo existe uma
classificacdo decorrente da maior

ou menor eficiéncia do trabalha-
dor:

O Meio Balcdo, vendedor menos
eficiente, que, por pouca pratica
ou por deficiéncia de aptidoes
apresenta um movimento de ven-
das relativamente baixo.

O Balcdo Inteiro, vendedor ca-
paz de atingir importincia eleva-
da de vendas, assim como, por
conhecer perfeitamente todo o
stock, pode executar com perfei-
¢do os servicos preparatorios.

Nao ha nameros fixos que de-
terminem esta classificacdo, que
depende do julgamento subjetivo
da administracio, diante das pos-
sibilidades de venda, em cada lo-
ja, de acordo com o ponto, o tipo
de mercadoria e o grau de va-
riacdo do stock.

Além destas duas classes de
vendedores existem ainda os Ven-
dedores Classificados, que por an-
tiguidade e confianca pessoal au-
xiliam o Gerente.

As possibilidades de promocio
sao, assim, relativamente peque-
nas, pois os cargos de vendedo-
res classificados e de gerentes (és-
tes ja pertencendo a outra pro-
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fissdo) sdo de confianca pessoal
dos empregadores.

Saldrios — O salario é dividido
em duas partes: uma fixa, men-
sal, e outra proporcional ao vo-
Jume de vendas realizadas pelo
préprio vendedor. Os vendedores
classificados geralmente recebem
salarios fixos mais elevados.

Ha, porém, por parte dos em-
pregadores a preocupacdo de es-
tabelecer um saldrio-teto. Assim,
guando as condigdes de venda sdo
mais faceis, o indice do salario
proporcional, ou seja a comissio
sdbre as vendas, é menor e maior
a parte fixa, acontecendo o con-
trario quando as condicdes de ven-
da da proépria loja s@o mais difi-
ceis. Jogando com éstes dois ele-
mentos, fazem com que o saldrio
total nunca exceda de certa impor-
tancia.

Nestas condigbes os salarios sdo
os seguintes:

Parte fixa Comissio
Balcio inteiro 900 a 1.30v
Meio balcio. 700 a 1.000 1/2
Vendedor a
Classificado .. 2.500 5%

Nuneca ultrapassam, porém, os
seguintes limites:

de 1.500 a 2.500
de 1.000 a 1.500
de 2.000 a 2.500

Atingidos éstes limites o vende-
dor nio tem maior estimulo em
aumentar as vendas, pois nesta
altura, em geral, os empregadores
modificam o contrato de trabalho
que é verbal, reduzindo a taxa
de comissdo. E’ verdade que as
préprias condicbes de trabalho li-
mitam a possibilidade de vendas,
pois é impossivel reduzir além de
certo limite o tempo médio dedi-
cado a cada fregués.

Baledo Inteiro
Meio Balcdo
Classificados

Nas condigoes atuais os melho-
res vendedores n#&o vao além de
12 a 14 pares por dia. Mesmo
nesta base os salarios seriam mais
altos se fossem mantidas as taxas
de comiss@o nos casos de vendas
faceis.

Stock de Cal¢ados — Numa lo-
ja de calcados existe grande va-
riedade de modelos e, dentro de
cada modélo, aprecidvel varieda-
de de cores e de qualidades de cou-
ro, afora os diversos tamanhos e
as diversas alturas.

Pode considerar-se um
normal o seguinte:

stock

Cal¢ados de rapazes e homens

Modelos classicos ....... 100
Modelos borracha ...... 80
Modelos diversos (Espor-
te, sandalias, alpercatas,
mocassins, etc.) ...... 70
Calcados de Senhoras
Modelos diversos ....... 250
Calcados de criancas
Modelos diversos ....... 50
Total de modelos ....... 550

Em cada um déstes modelos
existem calcados de varias cores
e espécies de couro, e cada uma
destas cores ou couros varios ta-
manhos e cada tamanho varias
alturas.

Os tamanhos sdo os seguintes:

Criancas e meninos de 16 a 33 cm — 13
Rapazes 34 37 4
Homens 38 44 7
Senhoras 32 38 7

Cada tamanho tem calgados de
trés alturas.

As cores e variedades de eouro
variam, para cada modélo, de 2
a 8.
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Tomando, para base de cilculo,

uma média de 4 cdres para cada
modélo, chegaremos a um total de
16.500 pares de calcados, que é o
stock normal de uma boa loja.
. Esta grande variedade de tipos
diferentes em modélo, tamanho,
altura e codr distingue-se pelas se-
guintes indicacoes, carimbadas nos
rétulos das caixas:

Modélo - Referéncia, de 1 a 550.

Tamanho — Indicado em centi-
metros até 32 e dai em diante pela
chamada tabela inglésa, que con-
siste em usar os nimeros de 0 a
11, correspondendo a 33 a 44 cen-
timetros. Acrescentando ao ni-
mero o algarismo 3, obtém-se um
resultado cuja terminacio indica-
ra os centimetros.

Assim, o nlimero 7 correspon-
de a 40 (7 mais 3 igual a 10). O
nimero 1 corresponde a 34, etc.

Altura — Indicada pelos nime-
ros 4, 5 e 6 ou pelas letras D,
EePF.

Cor e couro — As diversas co-
res e variedades de couro sdo in-
dicadas pela palavra LOTE segui-
da de nimeros convencionais. Ex:
Lote 24 significa Verniz Préto;
Lote 25, Cromo Préto, ete.

Pregco — O preco é escrito a la-
pis no fundo das caixas.

Desta forma, cada caixa de sa-
patos tem, no rétulo, as seguin-
tes indicacbes; como no exemplo:

Ref 135 Tam 7
Lote 24 Alt E

Reserva — Denomina-se Reser-
va o conjunto de tipos e tama-
nhos em duplicatas, para reposi-
¢io imediata das faltas do Stock
decorrentes das vendas diarias.
Compde-se dos tipos mais venda-
veis em modelos, cOres, tamanhos
e alturas.

Aparelhos usados — Usam-se na
venda de sapatos os seguintes apa-
relhos:

Medidor (Footmeter) — Apa-
rélho de molas que mede exata-
mente a largura e o tamanho do
pé, permitindo também medir a
altura.

Pedigrafo — Aparélho que tira
uma impressio plantar, permitindo
verificar o modo do fregués apoiar
os pés no solo, 0 que mostra defei-
tos como pé chato e outros.

Radioscopio — Aparélho que
permite ver a imagem radioscépi-
ca do pé dentro do sapato.

Estes aparelhos s6 sio encon-
trados em algumas lojas sendo
usados somente nos casos dificeis.

II — Analise do Trabalho

Classificacdo das tarefas — As
tarefas de um vendedor de cal-
cados podem ser divididas em dois
grupos:

1) Tarefas periédicas ou oca-
sionais;
2) Tarefas diarias.
Tarefas Periddicas — As tare-
fas periddicas sfo as seguintes:

1) Arrumacdo e numeracido do
stock;

2) Memorizacido do stock;

3) Arrumacio de mostruarios
e vitrines;

4) Inventarios.

Numerac¢do e Arrumagdo do
Stock e da Reserva — As boas sa-
patarias usam marcas proprias e
toédas as caixas levam um rétulo
com a marca da casa. A nume-
racio e arrumacdo de todo
o Stock s6 é feita em casos excep-
cionais: inicio de negécio ou con-
veniéncia em modificar as nume-
racoes.
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O plano geral de numeracio e
arrumacdo é feito, em geral, pelo
gerente, cabendo aos vendedores
apenas executa-lo. Porém um bom
vendedor, um Balcdo Inteiro, de-
ve saber planeja-la.

Damos abaixo uma das manei-
ras usuais de planejamento de
numeracéo e arrumacio de Stock:

Numeragdo — Para estabelecer
% ordem da numeracdo referente
aos diversos modelos toma-se co-
mo referéncia certo detalhe, por
exemplo a grossura da sola, deno-
minada “giga”. Existem cinco
gigas diferentes, numeradas de 1
a 5, de menor a maior espessura.

Inicialmente estuda-se o ntme-
ro total de modelos que v&o cons-
tar do Stock. Admitindo o Stock
ja descrito, o nimero total de Re-
feréncia seria de 550, sendo de
1 a 250 para calcados de homens
€ rapazes, de 251 a 500 para cal-
cados de senhoras e de 501 a 550
para calcados de criancas. Den-
tro destas classes estabelece-se a
numeracado partindo-se de um de-
talhe, ou a giga, como ja foi ex-
plicado ou a cadeia — Chinelos e
Sand4lias, Calcados Sport, Calca-
dos Classicos, Cal¢cados Luxo. Es-
ta maneira é preferivel porque
pode ser adaptada aos calcados de
senhoras e de criancas.

Quanto as cores e variedades de
couro, numera-se de acdrdo com
uma tabela — Lote 1 a Lote X.

As alturas e tamanhos sfo indi-
cados como ja explicamos em item
anterior.

Numeradas todas as caixas es-
tabelece-se 0 plano de arrumacio
de acoérdo com o espaco disponi-
vel, sendo preferivel fazé-lo de
modo que os vendedores alcancem
qualquer caixa sem necessitar o
uso de escadas. As caixas slo ar-

rumadas em prateleiras, seguindo
a ordem numérica dos nimeros de
referéncia de baixo para cima e da
esquerda para a direita, colocan-
do todas as caixas do mesmo ni-
mero de referéncia juntas, sbmen-
te entdo passando ao nimero se-
guinte.

Memorizagdo do Stock — Cada
casa tem seu sistema proéprio de
numerac¢ao e arrumacao, assim co-
mo usa modelos diferentes. Por
isto a primeira tarefa do vende-
dor ao entrar num emprégo é me-
morizar o Stock, ou seja, na gi-
ria profissional, “estudar o Stock”.
Isto é feito abrindo o vendedor
caixa por caixa e procurando asso-
ciar o0 modélo ao nimero de re-
feréncia, memorizando além disso
a tabela de cores e variedades de
couro. As tabelas de tamanho e
altura sio comuns a tdodas as ca-
sas. Esta é a tarefa mais dificil
de todas, exigindo uma meméria
associativa excepcional.

Enquanto nio consegue memo-
rizar o Stock o vendedor recorre
aos outros, para informacoes, di-
minuindo muito suas possibilida-
des de venda, pois €le tera que le-
var o companheiro as vitrines pa-
ra mostrar o calcado cujo nimero
de referéncia deseja.

Arrumacdo de vitrines — A ar-
rumacdo completa de vitrines sé
tem lugar ou no inicio de negé-
cios ou em mudancas de estacio,
quando se torna necessirio expor
em evidéncia os tipos de calcados
da época. O trabalho é feito sob
a orientacdo dos gerentes ou dos
vendedores classificados. As vitri-
nes devem ser suficientemente
amplas para a exposi¢cdo de cada
um dos modelos disponiveis.

Inventdrios — No fim de cada
exercicio faz-se o inventario do
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Stock e da Reserva, para Balan-
¢o, o qual é dirigido pelo Conta-
dor e pelo Gerente. E’ aconselhi-
vel dividir os vendedores em dois
grupos, fazendo um inventario du-
plo, para confirmacio reciproca.
Em um Stock bem arrumado o in-
ventario se torna muito facil.

Tarefas Didrias

As tarefas diarias séo:

1) Vendas;

2) Reposicdo das faltas do
Stock ;

3) Substituicbes e acréscimos
de modelos.

Vendas — Esta é a verdadeira
finalidade da profissdo, exigindo
por isto um estudo detalhado.

O ato de vender pode ser divi-
dido nas seguintes fases:

a) Informacao;

b) Busca;

¢) Demonstracido e fechamento
da venda;

d) Recebimento e registros.

Informag¢do — Entrando o fre-
gués na loja o vendedor se apro-
xima e informa-se gentilmente do
que éle deseja. Caso €le ndo tenha
ainda escolhido um modélo na vi-
trine o vendedor convida-o a fa-
zé-lo, inquirindo suas preferéncias
e mostrando-lhe modelos que pare-
cam atendé-las. Ao mesmo tempo
observa o fregués, o tipo de cal-
cado que éle traz, seu modo de pi-
sar, assim como o aspecto geral
de sua personalidade em relacdo
ao nivel social e ao modo de deci-
dir-se, em busca de indicios que o
auxiliem nas fases seguintes.

De um modo geral, os fregueses
de uma loja podem ser classifica-
dos em quatro tipos, em relagao
ao ato de comprar:

Os Objetivos, que sabem o que
desejam, escolhendo o modélo na
vitrine, ou procurando um modélo
que ja conhecem.

Os Confiantes, que procuram
espontineamente a orientacdo do
vendedor.

Os Indecisos, que ficam entre
dois ou mais tipos da vitrine,
custando a escolher um déles.

Os Curiosos, que ji trazem a
decisdo de nio comprar.

O vendedor deve ser capaz de
distinguir cada um déstes tipos,
assim como observar o tipo social
de cada fregués, de modo a com-
portar-se eficientemente nags fases
seguintes.

Busca — O fregués que chama-
mos objetivo aponta um modélo
na vitrine ou pede um determi-
nado modélo que ji conhece, di-
zendo o tamanho que usa. O ven-
dedor deve lembrar-se imediata-
mente do ntimero de referéncia do
modélo e do nimero do lote, ir
buscar no stock dois ou trés pares
de varias alturas e experimenta-
-los, iniciando pelo mais provavel,
de acordo com sua observagio, pa-
ra evitar perda de tempo.

O confiante pede ao vendedor
um tipo de calcado com indicacées
vagas. O vendedor deve leva-lo as
vitrines, e mostrar-lhe o modélo
que methor se coadune com seu
tipo, dentro do preco desejado e
que é geralmente aceito, caindo no
primeiro caso.

O indeciso aponta dois, trés ou
mais pares na vitrine pedindo de-
monstracOes para escolher entre
éles. E’ o caso mais trabalhoso e
demorado e que requer mais ha-
bilidade por parte do vendedor,
para conduzir o mais riapidamen-
te possivel o fregués a uma deci-
sdo.
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O curioso esta decidido a nao
comprar, ou por ndo poder fa-
zé-lo ou por qualquer outro moti-
vo. O vendedor pode adquirir com
a pratica a intuicdo necessaria pa-
ra ‘‘sentir” éste tipo, o que é mui-
to util, especialmente quando ha
varios fregueses a atender.

O que caracteriza esta fase é a
necessidade imprescindivel do ven-
dedor ter a capacidade de associar
imediatamente o modélo ou mode-
los escolhidos com o nimero de re-
feréncia. Acresce ainda que mui-
tos dos modelos nédo tém todos os
tamanhos, quer por demora de re-
messa das fabricas, quer por se
tratar de modelos que ja vao ser
substituidos. Neste caso, o vende-
dor deve evitar dizer diretamen-
te ao fregués que nido tem o ni-
mero, e procurar conduzi-lo a ou-
tro tipo, realcando éste, o que fre-
qiientemente da bom resultado, es-
pecialmente se o segundo modélo
é mais barato. Para isto éle pre-
cisa de lembrar-se também, ime-
diatamente, que falta o tamanho
pedido. Outras vézes ainda, o fre-
gués pede um calcado, indicando
apenas a cor, ou a forma. O ven-
dedor deve lembrar-se dos diver-
sos modelos que atendam a éste
ou éstes requisitos e sua localiza-
¢fo na vitrine, para mostra-los ao
fregués.

Demonstracdo e fechamento da
venda — Nesta fase o vendedor
exibe o calgado focalizando seu
ponto principal de vendabilidade
e experimenta-o, calgcando-o no
fregués. As maneiras do vende-
dor, seus gestos, sua simpatia e
sua habilidade podem influir for-
temente para que o fregués se de-
cida a comprar. Sentado em ban-
queta apropriada, em frente ao
fregués, o vendedor calca-lhe o sa-

pato com o auxilio da calcadeira,
tendo o cuidado de verificar que
a meia esteja bem calcada. Nos
casos dificeis deve usar os apare-
lhos ja indicados, e quando os mo-
delos escolhidos nao apresentarem
a necessaria comodidade, lembrar-
-se prontamente dos outros mode-
los semelhantes, de formas dife-
rentes e demonstra-los, procuran-
do harmonizar a disponibilidade
de mercadorias com os desejos e
a comodidade do fregués.

Recebimento e registros — Fe-
chada a venda o vendedor toma
o enderéco do fregués, escreve-o
em um roétulo da casa, escritura
a venda no talao apropriado, des-
taca a primeira via, recebe o di-
nheiro do fregués, leva-o ao Cai-
xa, registra a venda na caixa re-
gistradora, apertando a tecla que
lhe corresponde, recebe o tréco,
entrega ao fregués com a nota de
venda, despedindo-se amavelmen-
te. Depois entrega a caixa do sa-
pato escolhido e o rétulo com o
nome e enderéco do fregués a se-
ciao de embalagem e expedicdo. A
seguir arruma os calcados que ser-
viram para demonstracdo, colo-
cando-os nos seus lugares. Todos
éstes atos devem ser realizados
com a maior rapidez possivel,
acontecendo muitas vézes que, en-
tre éles, o vendedor ja tenha que
atender a um novo fregués, a
quem pede um minuto de espera
enquanto termina a venda que es-
ta realizando.

Reposi¢do de faltas — Atendido
o ultimo fregués e fechadas as por-
tas na hora regulamentar, os ven-
dedores vao preencher os claros
existentes no Stock pelas vendas
do dia, com calcados da Reserva.
A Reserva, arrumada como o
Stock, fica em deposito na sobre-
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loja. Um dos vendedores sobe &
sobreloja, geralmente construida
contornando as paredes do saldo
de vendas, joga a outro que esta
no saldo, caixa por caixa, os cal-
cados necessarios a reposicdo das
faltas. Esta é a melhor disposi-
¢do, que permite servigo mais ra-
pido. Outras lojas, porém, man-
tém a Reserva em depodsitos in-
ternos, por falta de espaco, e nes-
tes casos os vendedores tém que
ir e vir, anotando ou memorizan-
do as faltas para trazer os calca-
dos necessarios.

Substituicées e acréscimos —
Quando chegam cal¢cados dos de-
pésitos e das fabricas, quer dos
modelos usuais, quer de novos mo-
delos, devem ser numerados e ar-
rumados no Stock como na Reser-
va e colocados nos Mostrudrios.
Tudo isto é feito fora do horario
de porta aberta, antes e depois
do expediente para o publico.

III — Requisitos

Generalidades — De acordo com
a andlise das tarefas, podemos es-
tabelecer os requisitos necessarios
para exercer eficientemente a pro-
fissdo, que podem ser divididos em
dois grupos: AptidGes e aspectos
da personalidade, e conhecimen-
tos.

Aptidoes e Aspectos da Persona-
lidade :

1. Boa saude fisica e mental;

2. Resisténcia fisica média;

3. Memoéria associativa excep-
cional;

4. Inteligéncia verbal média;

5. Sociabilidade, considerada
como o conjunto dos seguin-
tes elementos caracterologi-
cos:

Afabilidade
Simpatia
Empatia
Adaptabilidade.

Conhecimentos:

1. Matematica elementar;

2. Portugués elementar;

3. Conhecimentos  profissio-
nais basicos.

Aptidées e Aspectos da Persona-
lidade :

Boa saude fisica e mental — In-
dispensavel, quer para permitir o
contato direto com os fregueses,
quer para exercer os trabalhos
auxiliares de venda.

Resisténcia fisica média — Ne-
cessaria para suportar o esforgo
fisico de abaixar-se freqiientemen-
te, assim como levar e trazer as
caixas.

Memoria Associativa excepcio-
nal — Na organizacio atual do
negécio de calcados no nosso
meio, esta é uma aptidao de in-
fluéncia decisiva na eficiéncia
profissional do vendedor. As lo-
jas ndo tém catalogos onde esti-
vessem indicados os nimeros de
referéncia da grande quantidade
de modelos, junto as suas fotogra-
fias. Por isto, se o vendedor nao
é capaz de memorizéi-los perfeita-
mente, prejudica enormemente
sua producfo.

Inteligéncia verbal média — Ne-
cessaria para argumentar habil-
mente com o fregués, conduzin-
do-o ao fechamento da venda.

Sociabilidade — Aspecto carac-
terologico indispensavel para sen-
tir o prazer no trabalho, concor-
rendo fortemente para conduzir o
fregués & decisdao de comprar.

Conhecimentos — Os requisitos
apontados representam o minimo
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para poder exercer a profissio,
executando de modo aceitavel to-
dos os trabalhos preparatérios e
complementares das vendas.

IV — Projeto de um programa de
Selecdo Profissional

Consideragfes preliminares —
Antes de estabelecermos, em pro-
jeto a discutir, um programa de
selecdo de vendedores temos que
considerar que a situacéo atual do
negocio de calcados no nosso meio
no que diz respeito a organizacio
das lojas, assim como a falta
de cursos de aprendizagem pro-
fissional, criam condicdes que exi-
gem um indice de selecdo baixo.
Pelas informacdes que consegui-
mos colhér, existem muito poucos
Balcoes Inteiros, ou seja vende-
dores de elevada eficiéncia, o que
é perfeitamente compreensivel,
desde que a falta de um catalogo
ou fichario dos inimeros mode-
los e suas referéncias desloca o
problema das aptidées do vende-
dor, que deveria ser a habilidade
em fechar a venda propriamente
dita, para o trabalho preparato-
rio de associagdo mental, que pas-
sa ao primeiro plano. Assim, tor-
na-se dificil encontrar individuos
que aliem as duas aptidées nao
muito comuns, sendo uma delas
em grau muito elevado.

Olhando o problema mno ponto
de vista de conjunto, caberia, an-
tes de realizar uma selecfo, indu-
zir o empregador a fazer um fi-
chario ou catélogo de todos os mo-
delos, o que permitiria aproveitar
maior numero de elementos, loca-
lizando o problema das aptidoes
na habilidade de vender, o que nos
parece ser, de fato, o elemento
decisivo de eficiéncia.

Exames e Provas

Julgamos necessarios os seguin-
tes:

1. Exame médico e biotipolé-
gico;
Prova de personalidade;
Prova caracterolégica;
Prova de meméria associa-
tiva;
5. Prova
bal;
6. Prova de conhecimentos;
7. Entrevista.

£ 00 1

de inteligéncia ver«

Podiamos acrescentar uma pro-
va cinematografica, que apresen-
tasse situacbes reais de venda,
solicitando dos candidatos criticas
e solucbes a cada uma delas. Tu-
do indica que se poderia obter os
melhores resultados com uma pro-
va desta natureza; seu preco, po-
rém, parece-nos torna-la impra-
ticavel, salvo estudo mais deta-
lhado.

Exame médico e biotipolégico
— O exame médico, além das in-
dicacdes gerais do estado de sai-
de, devera indicar especialmente
qualquer traco patolégico que ve-
nha infirmar o contato direto
com os fregueses, como dermato-
ses, mau halito, etec., que seriam
eliminatérias.

O exame biotipolégico deve ser
feito pela somatotipia de Shel-
don-Stevens, eliminando-se os ti-
pos extremos, os de displasia alta,
ginandromorfismo elevado e os
predominantemente ectomorfos.
A preferéncia deve ser dada aos
endo-meso e meso-endomorfos.

Prova de personalidade — Esta
prova tem por finalidade eliminar
os psicopatas constitucionais, neu-
réticos e os marginais. A mais
aconselhavel sera o PMK redu-
zido.
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Prova caracterolégica — Nossa
pratica autoriza-nos a indicar a
Analise Grafolégica como uma
prova que pode prestar valiosos
servicos & Selecdo e Orientacdo
Profissionais, como prova caracte-
rolégica. O método de Crépieux-
-Jamin, baseado nos caracteres
gerais do grafismo, abandonando
as interpretagdes de detalhes es-
poradicos e de auséncia de modos
graficos ja permite indicagdes va-
liosas do carater individual, e en-
tre elas a sociabilidade, o desejo

de agradar, o senso diplomatico,
que parecem requisitos necessarios
a profissdo.

Provas de memoéria associativa,
inteligéncia verbal e conhecimen-
tos — Kstas provas podem ser reu-
nidas em uma bateria, da qual da-
mos, a seguir, um projeto.

Projeto de uma Bateria de pro-
vas de meméria associativa, inte-
ligéncia verbal e conhecimentos,
para selecio de Vendedores de
Calcados em Lojas.

1 — Faca as seguintes operacdes:
124,50 632,00 728,20 225,60 342,80
232,00 540,50 134,00 457,20 135,40
348,20 235,00 962,40 886,40 546,60
242,00 232,00 134,80 140,00 124,20
— 328,30 648,30 254,20 159,00 131,40
462,50 124,00 160,10 211,50 234,50
230,40 162,00 148,00 129,00 142,70
— 24,20 — 129,00 24,80 113,50 112,00
424,00 129,00 164,00 149,00 129,00
— 26,30 — 34,20 + 113,50 —- 112,70 — 58,00
42,50 X 8 — 142,80 : 5 —
129,40 x 3 — 214,20 : T —
33250 X 4 — 129,70 : 9 —
42230 X 8 — 214,70 : 8 —
129,40 X 7T — 132,90 : 2 —
329,60 X 2 — 276,40 : 6 —
42830 X 6 — 182,30 : 3 —
124,20 X 9 — 214,70 : 4 —
218,70 X 5 — 182,70 : 6 —
134,20 x 7T — 312,40 : 9 —
2. Cada uma das palavras seguintes escritas com letras maits-
culas tém ao seu lado quatro palavras escritas com letras mintsculas.
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Sublinhe, entre estas quatro, a que tiver a mesma significagdo da
escrita em maitsculas.

Exemplo:
SALTAR machucar pular quebrar cair
CAMA mesa vassoura leito bola

A palavra pular foi sublinhada porque indica a mesma coisa que
SALTAR, assim como leito significa a mesma coisa que CAMA.

MOLESTIA tristeza vaidade capricho doen¢a
DESPERTAR fugir temer acordar correr
ESTRADA viagem caminho passeio excursio
CONSENTIR permitir sofrer acompanhar perseguir
EXATO incrivel bom certo visto
SOLO terra astro sozinho deserto
RUIDO corrente pulverizado rumor volume
CINTILAR brilhar raio cinzas chuviscar
ENVIAR invejar remeter vagar procurar
AROMA bebida orvatho flor perfume
EXISTENCIA caridade vida sucesso alimento
EXTREMIDADE festa favor distincia ponta
VOCABULO vadio palavra caduco timidez,
IGNORAR desconhecer igneo suspeitar sofrer
MAXIMA provérbio comptido extenso melhor
NOCIVOS noturnos prejudiciais vicios novos
EPIDERME espinho agudo couro pele
RESUMO licor bagaco sumirio copia

8 — Sublinhe a forma certa de cada uma das sentencas abaixo.

depois
Exemplo: Vou sair da aula
despois

sob

O jantar esta a mesa
sObre

sube
Eu néo a licdo
soube

gostou
O pessoal do futebol
gostaram

pertence
fistes cadernos ao professor
pertencem

poude
Eu nao trabalhar
pude
ti
Teu sucesso dependera de mesmo
vocé
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cantou
A turma muito

cantaram

Sua desobediéncia prejudicara a

Faz

vocé
mesmo
ti

trés meses que éle foi nomeado

Fazem

haver
Na loja devia
haverem

4 — Responda as seguintes per-
guntas:

Quais os tamanhos em centime-
tros correspondentes aos seguin-
tes nimeros na Tabela Inglésa?

0 —
8 —
5 —
4 —

10 —

Numere as cinco espécies de
couro abaixo, de 1 a 5, da melhor
para a pior:

Cromo
Jacaré
Vaqueta
Zug
Pelica
O que é “giga”?

2

O que é “Mocassin”?

Sublinhe na lista abaixo a es-
pécie de couro mais macia:

Biifalo

Anca de cavalo
Camurca

Pelica

Cromo

TEMPO TOTAL DA PROVA
30 minutos

muitos empregados

Quanto i prova de memoria as-
sociativa, seria feita em duas par-
tes, da seguinte forma:

Antes de aplicar a prova des-
crita acima o aplicador mostrara
aos candidatos, durante 15 minu-
tos, um quadro contendo 20 mode-
los diferentes de calcados, em co-
res, tendo cada um déles ao lado
o nimero de referéncia e o ni-
mero do lote.

Terminada a prova de conheci-
mentos, o aplicador apresentara
outro quadro, no qual os mesmos
modelos de calgados estdo conti-
dos, em ordem diferente do pri-
meiro quadro e sem niimeros.

Os candidatos deverdo escrever,
em formuléario distribuido, dentro
de vinte quadros em branco, os
numeros que conseguirem recor-
dar.

Conclusdo — O presente estu-
do, feito com a finalidade de pro-
va do terceiro trimestre da ca-
deia de Selecdo Profissional do
Curso de Psicotécnica, nao tem
carater definitivo, como plano de
selecdo. A exigiliidade de tempo
nao permitiu um estudo mais
aprofundado da profissdo, assim
como do projeto de provas apre-
sentado.






