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Do [Ulediano ao &xcepcional: Como
Criar uma &ouipe com Alto
Desempenno em VVendaos

Construir uma equipe de vendas de alto desempenho nao é questdo de sorte ou de contratar super-humanos com
poderes magicos de persuasao.

E sobre método, estrutura e, principalmente, lideranca que multiplica resultados. No mercado B2B, onde cada negdcio
fechado pode significar meses de faturamento, a diferenca entre o mediano e o excepcional ndo esta nos produtos, mas

nas pessoas que os vendem.

Este e-book explora os elementos fundamentais para transformar uma equipe comercial mediocre em extraordinaria,

desde o papel crucial do gestor até a implementacdo de um plano pratico de 90 dias.

por Paulo Araujo
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O DIUA das Eouipes de Alto
Desempenno em Vendas

Vamos ser honestos: quase tudo que diferencia uma equipe comercial mediocre de uma extraordinaria tem um
denominador comum - o gestor.

Sou apaixonado por equipes de vendas ha mais de duas décadas e posso garantir: vocé pode ter os melhores
produtos, o marketing mais criativo, mas se seu time de vendas nao for excepcional, vocé esta deixando dinheiro

Na mMmesa.

A verdade inconveniente?
O gestor comercial é 70% responsavel pelo sucesso ou fracasso do time. Os outros 30% sao distribuidos entre
processos, ferramentas e sorte (sim, ela existe, mas nao conte com ela). O gestor de uma equipe com alto

desempenho em vendas ndo é o melhor vendedor. Ele é o melhor multiplicador de vendedores.

Javidezenas de "super vendedores" serem promovidos a gestores e fracassarem miseravelmente.
Por qué? Porque ser um excepcional jogador ndo te prepara para ser um excepcional técnico.

A transicao exige uma mudanc¢a fundamental de mentalidade:

« Do "euvendo" para o "eu desenvolvo quem vende"
« Pararcom o "euresolvo problemas" para o "eu capacito outros a resolverem”

« Nada mais do "meu resultado" para o "resultado do time"

Além disso, essa transicao exige uma mudanca na alocacdo do tempo. O gestor multiplicador dedica:

40% do tempo desenvolvendo pessoas (coaching, feedback, treinamento)

30% aprimorando processos e sistemas (incluindo o CRM)

20% em planejamento estratégico e analise de dados

Apenas 10% em atividades de venda direta (principalmente modelando comportamentos)
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Contratacdo: Seu Primeiro e [Ulais Crucial
[Ulovimento

Vocé ja ouviu aquela frase "contrate devagar, demita rapido"? Pois é, ela vale seu peso em ouro quando falamos
de vendas. O gestor de uma equipe com alto desempenho em vendas dedica tempo quase obsessivo para
encontrar as pessoas certas. Nao estou falando de pegar curriculos, fazer duas entrevistas apressadas e "dizer no

feeling" que o candidato € bom. Estou falando de um processo estruturado, quase cientifico.

Em minhas consultorias, vejo gestores dedicando 2-3 horas para contratar alguém que vai representar sua
empresa e gerar (ou n3o) milhares em receita no decorrer dos anos. E como escolher seu cénjuge depois da

primeira sessao de cinema juntos!

Defina Tracos Comportamentais Crie Testes Situadonais

Va além das habilidades técnicas e defina Desenvolva testes baseados em casos reais da
claramente os tracos comportamentais empresa para avaliar como os candidatos
necessarios para o sucesso na sua equipe de respondem a situacoes que enfrentarao no dia a
vendas. dia.

Reaglize entrevistas VlUltiplas cNvolva a Eouipe Atual

Conduza entrevistas em multiplos formatos para Inclua membros da sua equipe atual na decisao
os candidatos que sao selecionados e aprovados final, garantindo que o novo integrante se

em cada etapa do processo. encaixara na cultura existente.

Aplicando esse método sua empresa tem grandes chances de reduzir a rotatividade e aumentar a produtividade
média do time em alguns meses. Mais importante, quando vocé contrata pensando no perfil comportamental, ndo

apenas em experiéncia, vocé constrdi uma equipe que se complementa. Precisamos de perfis analiticos, criativos,

executores e estratégicos. Uma orquestra, ndo um conjunto de solistas tocando a mesma nota.
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Cultura: O Sistema Operacional Invisivel
0o SUQ EoUipe

Ja entrei em empresas onde eu podia sentir a energia positiva logo nos primeiros 5 minutos. E ja entrei em outras
onde o ar era tao pesado que eu me sentia sufocado. A diferenca? A cultura. O gestor de uma equipe com alto

desempenho em vendas estabelece intencionalmente a cultura - ela nao acontece por acidente.

Ele sabe que cultura ndo sao as frases bonitas na parede ou a mesa de ping-pong no canto. Cultura é o que
acontece quando ninguém esta olhando. Nao sao so regras complicadas - sdo comportamentos de exceléncia,

mas que quando repetidos diariamente, entram no DNA corporativo.

(V) Pontualidade Rigoroso W Celebracto de Sucessos
As reunioes comecam e terminam nos horarios Os casos de sucesso sao compartilhados entre
definidos (sem excecoes). os vendedores pelos responsaveis pela facanha.
@p RespostaRapida & Registro Consistente
Todo cliente deve receber resposta o mais As interacoOes, reclamacoes, propostas ganhas,
rapido possivel. perdidas e vendas estao registradas no CRM

(sem vendedor "caderninho").

Pense: quando esses comportamentos se tornam habitos, algo interessante acontece: os novos membros do time
automaticamente se adaptam a esse padrao. A cultura passa a se autorregular. Estabeleca um "Cddigo de Cultura"

solido, forte e seja o principal exemplo na sua aplicacao.

Outro aspecto fundamental da cultura de alto desempenho é criar um ambiente seguro para fracassar (e
aprender). As equipes com alto desempenho em vendas sao justamente aquelas onde as pessoas se sentem
seguras para errar. Parece contraditério? A verdade é que equipes medianas tém medo de tentar coisas novas.

Elas jogam na defensiva, fazem o minimo necessario e repetem as mesmas abordagens previsiveis que geram

resultados previsiveis (e mediocres).
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Avaliacdo de Desempenho e Feedbadk:
Ferraomentas Poderosas

Falar é facil. Dar feedback construtivo € uma arte que separa gestores medianos dos excepcionais. Na construcao

de uma equipe com alto desempenho em vendas, o feedback é o combustivel diario para o crescimento.

O problema com a maioria dos feedbacks é que sdo genéricos ("vocé precisa melhorar suas apresentacdes"),

irregulares (uma vez por semestre) e concentrados apenas em pontos negativos. Gosto da técnica chamada

Feedback 2:1 que tem transformado times:

A Técnica do Feedbacdk 21

« Dois pontos de forca especificos e acionaveis

« Um Unico ponto de melhoria com plano de acao

claro

« Encontros mensais (ho maximo trimestrais)

Além disso, o feedback precisa ser baseado em dados
e observacoes diretas. Um sistema de CRM bem
utilizado é fundamental aqui - ele fornece os nimeros

que tornam o feedback objetivo, nao uma opiniao.

O Jletodo CREW para Desenvolver
Vendedores B2B

« Coach: Faca perguntas poderosas em vez de dar

respostas prontas

« Role-model: Demonstre na pratica, ndo apenas

explique a teoria

 Enabler: Remova obstaculos e forneca as

ferramentas necessarias

« Watcher: Observe, meca e ajuste com base em

dados, nao opinioes

Ao adotar esse método, ha uma grande chance de seu
time aumentar significativamente a taxa de sucesso
em novos negocios, usando demonstragdes praticas e

negociacoes mais estratégicas.

Um dos rituais mais poderosos que ja vi em reunides de vendas é o "Fracasso da Semana" - um momento onde

celebramos (sim, com direito a prémio simbélico) o vendedor que tentou algo novo, mesmo que nao tenha

funcionado. O aprendizado coletivo que surge disso vale muito mais que qualquer treinamento formal.

Como gestor, voce precisa intencionalmente criar um ambiente onde:

« Novas abordagens sao incentivadas e até recompensadas

« Fracassos sao vistos como dados, nao como derrotas

« Aperguntaapds um erro ndo € "quem errou?", mas "o que aprendemos?"

« As pessoas sentem-se seguras para pedir ajuda

Made with GAMMNA
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Os 5 KPIs oue Realmente Importom

Uma equipe com alto desempenho em vendas nado funciona no achismo. Ela tem métricas claras e processos bem

definidos que todos seguem religiosamente. Como costumamos dizer: "o que ndo € medido, ndo é gerenciado".

Esqueca aquele mar de niimeros que so servem para encher relatorio e confundir a cabeca do gestor. O segredo

esta em monitorar poucos KPIs, mas que realmente movem a agulha dos resultados.

1

Taxa ge ConversQo de
Propostas

Termometro da eficiéncia do seu
time. Mostra se sua equipe esta
atacando os clientes certos, se esta
negociando bem e se o discurso
esta alinhado ao que o cliente

realmente quer ouvir.

4. Aumento do Uik de Produtos

Vender mais para o mesmo cliente é uma das formas
mais inteligentes de crescer. O aumento do mix de
produtos acompanha quantos itens diferentes cada
cliente estd comprando. Se a equipe s6 vende o
produto "carro-chefe", esta perdendo oportunidades
de aumentar o ticket médio e fortalecer o

relacionamento.

Times de alta performance usam o CRM para mapear
o historico de compras e identificar oportunidades de
cross-sell e up-sell, tornando cada cliente mais

valioso.

Clientes (Uovos

O pulso do crescimento do negdcio.
Quantos prospects estao virando
clientes ativos més a més? Revela

se a equipe esta conseguindo abrir
novas portas e expandir a base de

clientes.

3

Clientes Recuperados

Recuperar clientes inativos é uma
mina de ouro pouco explorada.
Monitorar quantos clientes
voltaram a comprar depois de um
periodo de inatividade mostra a
capacidade da equipe de reativar

relacionamentos.

5. fU1edia de Compras dos (ientes A e
B

Nem todo cliente tem 0 mesmo peso no seu
resultado. Usando a famosa curva ABC de Pareto,
voceé identifica quem sao os clientes A (os que mais
compram) e B (os que tém potencial para crescer).
Monitorar a média de compras desses grupos permite

focar esforcos onde realmente faz diferenca.

Mais importante: times de elite nao deixam os clientes
A esfriarem e trabalham para que os B subam de
categoria. O CRM, novamente, é seu aliado para

segmentar, personalizar acoes e acompanhar a

evolucao desses clientes.
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Yotivacdo e Processos: Pilares do Alto
Desempenho

Esqueca os discursos estilo filme americano. A verdadeira motivacao de uma equipe com alto desempenho em

vendas vem de trés elementos fundamentais que o gestor precisa orquestrar diariamente:

Proposito

Conexao clara com o impacto no cliente final

AUutoNnomio

Liberdade sobre métodos com clareza nos resultados

(J1oestria
(~

Sensacao de progresso e evolucao de habilidades

Sua equipe sabe exatamente como o trabalho deles impacta o cliente final? Uma das transformacoes mais profundas
que vi foi quando um gestor levou seus vendedores para passar um dia com os clientes, vendo na pratica como o
produto resolvia problemas reais. De repente, ndo estavam mais vendendo "software", mas "tempo com a familia" ou

"tranquilidade".

As melhores equipes tém clareza sobre os resultados esperados, mas liberdade sobre os métodos. Implementar um
CRM que permita acompanhar resultados sem microgerenciar cada passo é fundamental. Além disso, pessoas sao
motivadas pela sensacao de progresso. Como vocé esta medindo e celebrando nao apenas os resultados, mas a
evolucao de habilidades?

Uma pratica poderosa é criar "niveis de expertise" em diferentes competéncias de vendas, mapeados diretamente no
seu CRM. Um gestor que entenda esses trés pilares consegue criar uma motivacao sustentavel, ndo baseada em

"empurrdes" temporarios ou incentivos que funcionam por uma semana.

Processos Oue Libertam (Em Vez de Aprisionar)

O maior mito sobre processos é que eles limitam a criatividade. Na verdade, processos bem desenhados fazem o
oposto: liberam energia mental para o que realmente importa. Uma equipe com alto desempenho em vendas tem

Processos claros para:

Y Ouadlificacto de Leads —  Preparacdo pora Reunides

Com critérios objetivos para identificar Playbooks especificos por tipo de cliente

oportunidades promissoras

Constructo de Propostas Ry Followu-up Consistente

Templates personalizaveis, ndo engessados Sequéncias testadas e otimizadas

Made with GAMMNA
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Implementando na Pratica: Seu Plano de 90
Blfe}=

A teoria é bonita, mas como transformar sua equipe atual em uma equipe com alto desempenho em vendas? Aqui esta um plano pratico
de 90 dias que ja implementei varias vezes com resultados consistentes. Naturalmente, sua eficacia pode variar conforme o porte e a

realidade de cada empresa, mas, de modo geral, ele funciona da seguinte maneira:

Primeiros 30 Dias: Diagnostico e 1
FuNdacho

« Semana 1-2: Auditoria completa dos KPIs atuais e

identificacdo de gaps 2 Dias 31-60: Processos e Ferromentas

« Implemente ou otimize seu CRM para capturar os

. « Semana 5-6: Redesenho dos processos core de
dados criticos

vendas

« Estabeleca alinha de base para comparagoes

« Documentacdo das melhores praticas no CRM
futuras

N . « Criacdo de playbooks especificos por situacao
« Semana 3-4: Definicao clara do "padrao de

exceléncia" com a equipe « Treinamento da equipe e ajuste dos processos

i comerciais
« Workshops para co-criar os comportamentos

inegocidveis « Semana 7-8: Implementac¢ao do sistema de

. , desenvolvimento continuo
« Implementacao do ritual de feedback semanal 2:1

« Criacdo da matriz de competéncias com niveis

claros
B

Dias 61-90:; Aceleracbo e Cultura
« Implementacao das sessoes de avaliacao de

« Semana 9-10: Ajustes finos baseados nos primeiros desempenho e coaching estruturado

resultados

« Revisao dos KPIs e processos que ainda apresentam
gaps
« Refinamento do CRM para automatizar analises de

desempenho
« Semana 11-12: Institucionalizacao da nova cultura
« Implementacao dos rituais de reconhecimento

« Estabelecimento do sistema de mentoria interna

BOnus: ini Treinamento no You lube:

Série: Como Criar Eouvipes com Alto Desempenho

https://www.youtube.com/playlist?list=PLkyYKuf40S3NGMgpEpP-D5zdQxgwXPeSx

Made with GAMMNA
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Condcusdo: A Escolna é Suo

Construir uma equipe com alto desempenho em vendas ndo acontece por acidente. E resultado de escolhas intencionais, processos
estruturados e, acima de tudo, de um gestor que entende seu papel como multiplicador, ndo como estrela. A boa noticia? Vocé nao

precisa reinventar a roda. O caminho esta mapeado. Os métodos estdo testados. As ferramentas (especialmente um bom CRM) estdo
disponiveis.

A pergunta que fica é: vocé esta disposto a fazer a transicdo de "super vendedor" para "criador de constelacdes"? Porque essa € a
diferenca que separa equipes mediocres das excepcionais. Em minha experiéncia, uma implementacdo bem executada comeca a
mostrar resultados mensuraveis em 45-60 dias. A jornada do mediano ao excepcional comeca com um Unico passo intencional. E eu
aposto que vocé ja sabe qual deveria ser.

Conheca o autor

Paulo Araujo
Fundador da Clientar CRM
Palestrante e Consultor de Vendas

www.pauloaraujo.com.br

Desenvolvo

Vendedores Campeoes

Especialistas em Vendas &

Treinamento de Times Comerciais

Autoridade em Vendas com Milhares de Seguidores no LinkedIn
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