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C A R T A  D E  A B E R T U R A

Você não está sozinho nessa.

Você está lendo este guia porque algo na gestão da sua equipe não está funcionando

como deveria.

Talvez seja a pressão constante no fim do mês. A sensação de que você trabalha mais

do que qualquer vendedor da equipe e o resultado ainda não é previsível. Ou a

reunião de vendas que vira cobrança, e todo mundo sai desmotivado.

Eu conheço essa situação. Conversei com mais de 500 donos e gestores de revendas e

indústrias B2B nos últimos 30 anos. O que vou compartilhar aqui não é teoria. É o que

aprendi funcionando na prática, dentro de empresas reais, com problemas que custam

dinheiro todo mês.

A maioria dos gestores usa o CRM errado. E não é culpa deles. Ninguém ensinou como

o CRM pode ser uma ferramenta de liderança. Todo mundo aprendeu a usar como

sistema de registro e cobrança.

Este guia mostra uma forma diferente. Uma forma que transforma o CRM no principal

aliado do gestor que quer crescer sem pressão, sem rotatividade e sem surpresa no

fim do mês.

Se você aplicar o que está aqui, sua reunião de vendas vai mudar, a

conversa com o vendedor vai mudar, e o resultado do mês vai parar de ser

surpresa.

Paulo Araújo

Fundador da Clientar CRM · Mentor do Método Clientar
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O  P R O B L E M A

Por que muitos gestores usam o CRM errado

Na grande maioria das revendas e indústrias que atendi, o CRM é aberto em duas

situações: quando o vendedor esqueceu de registrar alguma coisa, e quando o gestor

precisa cobrar resultado no fim do mês.

Nos dois casos, o sistema vira ferramenta de fiscalização.

E vendedor fiscalizado não cresce. Ele aprende a sobreviver. Aprende a preencher o

mínimo necessário para escapar da cobrança. Aprende que o CRM não serve para ele.

Serve para o gestor controlar.

Quando isso acontece, o sistema perde seu valor mais importante: a capacidade

de mostrar o processo comercial como ele realmente é.

O problema não está no CRM. Está na forma como o gestor usa a ferramenta.

O ciclo que trava o crescimento

Sem dado, o gestor gerencia na intuição. Gerenciar na intuição gera cobrança genérica.

Cobrança genérica gera desmotivação. Desmotivação gera rotatividade. Rotatividade

gera custo. E o resultado continua imprevisível.

Esse ciclo se repete todo mês em centenas de revendas pelo Brasil. A saída não é

trocar de vendedor. A saída é mudar a forma de liderar.

CRM bem usado quebra esse ciclo. Dado real, conversa objetiva, desenvolvimento

específico, resultado previsível.
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O  M E C A N I S M O

De controle para inteligência comercial

Existe uma diferença fundamental entre usar o CRM para controlar e usar o CRM para

liderar.

Controle é olhar o sistema para cobrar o que não foi feito. Liderança é olhar o sistema

para entender onde cada vendedor precisa de ajuda e agir antes que o problema

apareça no resultado.

Essa diferença muda completamente a dinâmica da equipe.

O que muda quando o gestor abre o CRM todo dia

O gestor que usa o CRM diariamente consegue responder perguntas que a maioria

nem sabe que precisa fazer. São perguntas simples, mas que mudam a qualidade da

gestão de forma radical.

Qual vendedor tem cotações paradas? Qual está com taxa de conversão caindo? Quais

clientes ativos, inativos e prospects ficaram sem contato essa semana?

Quem responde essas perguntas todo dia não precisa esperar o fim do mês para agir.

Age no processo. E quem age no processo nunca é surpreendido pelo resultado.

Inteligência comercial exige uso diário. Não uso emergencial.

A virada de chave

O CRM bem usado transforma o gestor de cobrador em orientador. A conversa muda.

O vendedor deixa de ser fiscalizado e passa a ser desenvolvido. O ambiente muda. E o

resultado muda com ele.
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S E Ç Ã O  1  D E  5

O que ver no CRM todo dia

Você não precisa de horas no CRM. Precisa de 15 a 20 minutos todo dia, com foco nas

perguntas certas.

1 Quais cotações estão paradas há mais de XX dias?

Cotação parada é sinal claro de travamento. Pode ser objeção não resolvida,

indecisão do cliente ou falta de follow-up. Com esse dado, você age antes que

a oportunidade esfrie.

2 Qual vendedor tem taxa de conversão caindo?

Queda consistente na conversão é padrão que precisa de atenção. Identificar

isso com antecedência permite intervir antes que o resultado do mês confirme

o problema.

3 Quais clientes ativos, inativos e prospects ficaram sem contato
nos últimos XX dias?

Em revendas com recompra recorrente, cliente ativo, inativo ou prospect sem

contato é receita em risco. O silêncio do vendedor pode custar o cliente para o

concorrente.

4 Qual etapa do processo está concentrando mais perdas?

Cada revenda tem um gargalo diferente. Tem empresa que perde na

prospecção, tem empresa que perde na proposta. O CRM mostra onde a perda

acontece e direciona o desenvolvimento da equipe.

pauloaraujo.com.br 5



S E Ç Ã O  2  D E  5

Como identificar o ponto fraco de cada
vendedor

Cada vendedor tem um ponto fraco diferente. E a maioria dos gestores não sabe onde

está o ponto fraco de cada um porque não tem dado para analisar.

Quando você olha o CRM com regularidade, os padrões aparecem com clareza.

Prospecta bem, não converte

Gera volume de oportunidades, mas

perde na hora de apresentar e defender o

valor. O problema está na proposta.

Fecha bem, abandona a carteira

Conquista clientes novos, mas não

mantém relacionamento com quem já

comprou. A recompra fica vulnerável.

Visita muito, registra pouco

Boa presença em campo, mas não

documenta as interações. Perde

informação que faria diferença na

próxima visita.

Cuida da carteira, não prospecta

Mantém o que tem, mas não cresce a

base. Com o tempo, a carteira vai

encolhendo por atrito natural.

Como usar esse dado na conversa com o vendedor

Com os dados em mãos, a conversa muda de cobrança para orientação.

"João, você tem 58 cotações abertas há mais de 10 dias. O que está travando

nesses clientes? Vamos analisar as três principais e montar uma abordagem."

Esse tipo de conversa gera desenvolvimento real. O vendedor sabe o que o gestor está

vendo e o que precisa melhorar.
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S E Ç Ã O  3  D E  5

Os 6 indicadores de processo que importam

Avaliar vendedor só pelo resultado é como avaliar um time de futebol só pelo placar.

Você sabe quem ganhou, mas não sabe por que perdeu.

01 Cotações abertas por vendedor

Poucas cotações abertas: problema de prospecção. Muitas cotações paradas: problema de

follow-up ou qualificação.

02 Tempo médio de ciclo de venda

Ciclo longo demais pode indicar problema na abordagem de proposta ou na gestão de

objeções.

03 Taxa de conversão por etapa do processo

Onde as oportunidades estão sendo perdidas. O CRM mostra onde agir, seja na

prospecção, proposta ou follow-up.

04 Ticket médio por vendedor

Ticket baixo pode indicar que o vendedor está competindo por preço em vez de vender

valor ou mix de produtos.

05 Clientes ativos, inativos e prospects sem contato (XX dias)

Em revendas com recompra recorrente, esse indicador é crítico e precisa ser monitorado

toda semana.

06 Curva ABC da carteira por vendedor

Carteira concentrada em poucos clientes é risco. Carteira bem distribuída é previsibilidade

de receita.
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S E Ç Ã O  4  D E  5

Como transformar a reunião de vendas com
CRM

A reunião de vendas é onde o CRM mostra seu valor mais imediato. E é também onde

a maioria dos gestores desperdiça o dado que o sistema oferece.

Sem CRM

Reunião vira tribunal. O gestor cobra

resultado. O vendedor apresenta

justificativa. Ninguém sai com plano.

Todos saem desmotivados. Na semana

seguinte, o ciclo se repete.

Com CRM

Reunião vira sessão de planejamento. O

gestor entra sabendo o que está

acontecendo. O vendedor sabe o que vai

ser discutido. A conversa tem foco e

direção.

A estrutura que funciona em revendas e indústrias

1. Abertura com os números da semana

Cotações abertas, fechamentos, clientes sem contato, conversões. Não para cobrar. Para

contextualizar a conversa com dado.

2. Análise das cotações mais relevantes

Quais têm maior valor, há quanto tempo estão paradas e qual o próximo passo. O gestor

ajuda o vendedor a pensar na estratégia de avanço para cada oportunidade.

3. Identificação do gargalo individual

Onde cada vendedor está perdendo mais oportunidades. O dado do CRM direciona o

desenvolvimento de forma específica para cada um.

4. Plano de ação com prazo

O que cada vendedor vai fazer até a próxima reunião. Ação específica, prazo definido,

responsável claro. O CRM registra e acompanha o cumprimento.
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S E Ç Ã O  5  D E  5

O que muda quando o gestor usa o CRM certo

Não é promessa. É o que acontece na prática quando o gestor lidera com dado.

Previsibilidade de receita

Você conhece o funil em tempo real. Sabe o que vai fechar no mês antes do mês acabar.

Para de ser surpresa. Vira planejamento.

Retenção dos melhores vendedores

Vendedor bom fica onde é reconhecido por dado. A gestão fica justa. O ambiente

melhora. A rotatividade cai.

Crescimento sem depender de supervendedores

O crescimento depende de método, não de talento individual. A saída de um vendedor

para de colocar o resultado em risco.

O resumo de tudo isso:

O CRM não é sistema de controle. É a base da liderança comercial com dado. E

liderança com dado é o que separa revendas que crescem de forma consistente das

que oscilam todo mês sem entender por quê.

A N T E S  D E  F E C H A R  E S T E  G U I A

Imagine como vai ser daqui a alguns meses.

Você abre o CRM toda manhã. Em 20 minutos sabe o que está acontecendo em cada

vendedor, em cada oportunidade. A reunião de segunda virou sessão de planejamento. O

resultado do mês para de ser surpresa.



Previsibilidade. Retenção. Crescimento. Tudo começa abrindo o CRM todo dia com

as perguntas certas. É exatamente para isso que existe o Método Clientar.
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P R Ó X I M O  P A S S O

Quer estruturar o CRM
na gestão da sua
equipe?

Em uma sessão estratégica gratuita com Paulo

Araújo, você descobre em 30 minutos como

estruturar o uso do CRM na sua equipe e qual

gargalo está travando o crescimento da sua

revenda.

Sessão estratégica gratuita

Acesse: pauloaraujo.com.br

Paulo Araújo

Fundador da Clientar CRM

pauloaraujo.com.br · @pauloaraujopalestrante


