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1. Introdução

Liderar time comercial é diferente de liderar qualquer outra área — o resultado é público,

comparável e mensal. Isso faz muitos gestores caírem numa armadilha: cobrar só o resultado

final (a meta batida ou não), sem gerenciar o que realmente leva até lá.

Esse guia cobre como sair da gestão reativa — apagando incêndio no fim do mês — pra uma

gestão que prevê resultado com semanas de antecedência.

2. Gestão por Resultado vs. Gestão por Atividade

Gestão por resultado só descobre o problema quando já é tarde — no fechamento do mês. Gestão

por atividade acompanha os indicadores que antecedem o resultado: número de ligações,

reuniões marcadas, propostas enviadas. Quando esses números caem, você tem tempo de agir

antes da meta escapar.

Na prática:

Se um vendedor sempre bate meta com 15 reuniões no mês e esse número cai pra 6 na
segunda semana, o gestor já sabe que precisa agir — sem esperar o fim do mês pra
descobrir o problema.

3. Os Indicadores Que Realmente Importam

Indicador O que revela

Atividade de prospeccao Se o funil esta sendo alimentado

Reunioes marcadas Se a prospeccao esta convertendo

Propostas enviadas Se as reunioes estao avancando

Taxa de fechamento Se a negociacao esta eficaz



LIDERANÇA COMERCIAL B2B VICTOR RANIERY × WESLEY ALCÂNTARA

@rdmachine  -  Pagina 3

4. Coaching Comercial Que Funciona

Coaching não é dar bronca quando o número cai — é uma rotina estruturada de acompanhamento

individual, focada em desenvolver a habilidade que está travando aquele vendedor específico.

-  1:1 semanal, curto e com pauta definida — não uma reunião genérica

-  Escute uma ligação ou leia uma proposta real do vendedor antes da conversa

-  Foque em UMA habilidade por vez, não numa lista inteira de pontos fracos

-  Termine sempre com um compromisso claro pro próximo ciclo

5. Previsibilidade de Receita

Previsibilidade não é adivinhação — é consequência direta de gerenciar atividade com

consistência. Quando você sabe quantas reuniões viram proposta, e quantas propostas viram

venda, consegue projetar receita com meses de antecedência em vez de torcer no fim do mês.

6. Erros Comuns de Liderança Comercial

-  Só conversar com o time quando o número já caiu

-  Tratar todo vendedor com o mesmo tipo de cobrança

-  Confundir gestão com microgerenciamento de cada ligação

-  Não ter clareza de quais atividades realmente levam ao resultado
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7. Checklist Prático

-  [ ] Acompanho indicadores de atividade, nao so o resultado final do mes?

-  [ ] Tenho 1:1 regular com cada vendedor, com pauta definida?

-  [ ] Consigo prever o resultado do mes com pelo menos 2 semanas de antecedencia?

-  [ ] Cada vendedor sabe exatamente o que precisa melhorar agora?

8. Perguntas Frequentes

Como lidero um time pequeno, de 1 ou 2 vendedores?

Os mesmos princípios se aplicam em escala menor — a diferença é que o 1:1 pode ser mais

informal, mas a disciplina de acompanhar atividade (não só resultado) continua sendo o que

evita surpresa no fim do mês.

9. Cenário Ilustrativo

Exemplo do tipo de resultado buscado:

Um gestor comercial que só media meta batida passou a acompanhar atividade
semanalmente com 1:1 estruturado. Resultado esperado nesse tipo de ajuste:
previsibilidade de receita meses à frente, em vez de surpresa no fechamento do mês.

10. Próximos Passos

Gestão comercial estruturada é treinável, assim como vender é. Se você lidera time e sente

que só reage quando o número já caiu, vale conversar com a gente.
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