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O Fimdas Vendas
Como Conhecemos

Como a IA vai tornar seu sistema de vendas autobnomo e
colocar sua empresa a frente da concorréncia.
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CAPIiTULO 1

Terca-feira, 7h07

Terga-feira, 7h07 da manha. O dono de uma rede de academias abre o WhatsApp e encontra

uma mensagem do fornecedor de produtos de higienizagao:

Seu pedido do més esta pronto. Comparamos academias como a sua e
incluimos o kit de limpeza de banheiros que as melhores da sua regido estao
usando. Toque aqui para revisar e confirmar.

Ele toca. O carrinho estd montado: os itens de sempre, nas quantidades de sempre, mais uma
sugestao nova que faz sentido — porque foi calculada sobre o que academias do mesmo
porte, com o mesmo fluxo de alunos, compraram nos ultimos meses. Ele ajusta duas

quantidades, remove um item, confirma.

7h11. O pedido esta no ERP do fornecedor. Faturamento em processamento,

logistica acionada.
Nenhum vendedor participou. Nenhum vendedor acordou ainda.

E aqui esta a pergunta que este capitulo vai obrigar vocé a responder: quanto a sua empresa
pagou de comissdo, no més passado, por pedidos exatamente como esse? Pedidos que o
cliente ja ia fazer. Reposicdo. Recompra. Rotina. Tarefas que uma maquina executa em quatro
minutos, de gracga, as sete da manha — e pelas quais vocé remunera um profissional caro

como se fossem conquista.

Se vocé fez a conta e o numero doeu, continue lendo. Se vocé nao consegue fazer a conta

porque seus dados ndo permitem, o problema é maior — e este capitulo também é sobre ele.

Quanto a sua empresa pagou de comissao, no més
passado, por pedidos que o cliente ja ia fazer?



CAPiTULO 2

A tese: a base é da maquina;

o ICP é do vendedor

Vamos direto ao ponto, porque o tempo joga contra vocé: as vendas como conhecemos estao

acabando — e essa € a melhor noticia que a sua area comercial ja recebeu.

O sistema autébnomo de vendas ndo existe para demitir o seu time. Existe para corrigir a maior

distorcdo da gestao comercial moderna: empresas pagando talento de caca para fazer

trabalho de coleta. Vendedores que deveriam estar abrindo mercados passam o dia

digitando pedidos, cobrando follow-up de reposi¢ao e atualizando planilhas — atividades que

nao exigem julgamento, ndo criam relagdo e nao movem uma virgula da estratégia. Isso nao é

venda. E logistica de pedido com salério de vendedor.

O sistema auténomo divide o trabalho da Unica forma que faz sentido econdémico:

TRILHO AUTONOMO
A Maquina assume a base

Lé o histérico completo de cada cliente,
compara com clientes do mesmo segmento
e porte, e identifica quem compra com

regularidade, quem perdeu o ritmo e o que

cada um deveria estar comprando. Executa:

monta a sugestao de pedido, dispara pelo

WhatsApp, recebe a confirmacao direto no

ERP. Recorréncia, reposigao, cross-sell

de rotina — resolvidos sem intervencao
humana, com custo comercial préximo
de zero.

TRILHO ASSISTIDO

O Vendedor recebe
de volta a profissao

Liberado da coleta, volta ao trabalho que
justifica sua existéncia: prospectar,
qualificar e expandir relagdes com ICPs, os
perfis ideais de cliente onde estdo o
volume, a margem e o futuro da empresa.
Para cada conta estratégica, o sistema
entrega o account planning pronto no CRM.
O vendedor entra na reunido sabendo

mais sobre o potencial da conta do que o

proprio cliente.



Os trés fundamentos do
vendedor profissional

Guarde esta divisdo, porque ela organiza tudo o que vem a seguir: a base é da maquina; o

ICP é do vendedor. Quem mistura os dois — humano tirando pedido, maquina nenhuma

olhando a carteira — paga duas vezes: paga comissdo pelo que deveria ser automatico e

perde a expansdo que ninguém teve tempo de buscar.

Nessa nova era, so ha lugar para o vendedor profissional — aquele que domina os trés

fundamentos que separam venda de sorte:

01

02

03

Venda sem planejamento nao existe.

O account planning deixa de ser boa pratica e vira a unidade de trabalho do
vendedor: ativar, manter e expandir relagdes com clientes e mercados, com plano

nominal por conta. E por isso que ele serd remunerado — no por pedido digitado.

Pipeline crescente é inegociavel.

O pipeline precisa crescer acima do orgamento anual. Empresa sem pipeline é avido
sem GPS: pode até estar voando — mas esta perdido, e o combustivel é finito. No
mundo que este capitulo descreve, sorte deixou de ser método.

Forecast é autoridade.

Prever com precisdo o que fecha em cada més nao é adivinhagdo: é consequéncia
de qualificagdo impecavel. O vendedor que erra o forecast em 40% ndo tem um

problema de previsdo — tem um problema de dominio sobre a prépria carteira.



CAPiTULO 3

Como a maquina pensa

O coragao do sistema autonomo é um mecanismo que o consumidor ja conhece intimamente

— e que a maioria das empresas B2B ainda ignora na propria operagao: o sistema

de recomendacao.

Observe seu comportamento de compra na Amazon ou no Mercado Livre. Vocé ndo procura

mais; vocé é encontrado. A prateleira se reorganiza para vocé antes de vocé saber o que quer.

Agora responda com honestidade: por que o seu cliente B2B, que é a mesma pessoa quando

fecha o laptop, aceitaria para sempre uma experiéncia pior comprando de vocé?

Aplicado a gestdo de carteira, o sistema trabalha assim: organiza as séries historicas de

vendas por familias de produtos e as correlaciona com os perfis dos clientes e seus segmentos

de mercado. Sobre essa base, roda analises estatisticas continuas, individualizadas e

combinadas, entre:

Regularidade de compra

Produtos e clientes com regularidade de compra
identificados e monitorados continuamente.

Perda de regularidade

Produtos e clientes que perderam o ritmo de compra
e precisam de atengdo antes que se tornem inativos.

Risco de abandono

Produtos e clientes em risco de abandonar a

empresa, sinalizados antes do churn se concretizar.

Comportamento intermitente

Produtos e clientes com padrao de compra irregular

ou esporadico, que exigem abordagem diferenciada.

Clientes ja perdidos

Produtos e clientes ja perdidos, mapeados para

estratégias de reativagdo ou andlise de causa.

Cross-sell estatistico

E daqui que sai o dinheiro que a sua operacao deixa
na mesa todos os meses. Nivel de aderéncia de cada
cliente ao cross-sell, comparado com clientes de
categorias e nichos semelhantes.



O cross-sell que a
intuicao nao enxerga

E desta Ultima analise que sai o dinheiro que a sua operacgao deixa na mesa todos os meses. O
verdadeiro cross-sell € muito mais complexo do que a intuigao sugere. Nao é oferecer "algo a
mais" no fim da ligagdo: é identificar, por comparacao estatistica entre centenas de clientes
semelhantes, exatamente quais produtos complementares cada conta tem alta probabilidade de
comprar e quais ofertas seriam ruido. Se o sistema detecta que academias de determinado
porte compram um kit especifico para vestiarios, ele sugere esse kit para as academias
equivalentes que ainda ndo o compram. Depois cruza o padrao com escolas, hospitais, hotéis —

ambientes com banheiros de alto trafego — e multiplica a oportunidade entre verticais.

ORGANIZAR Historicos e perfis de clientes

COMPARAR Padroes de compra entre semelhantes
IDENTIFICAR Produtos complementares de alta probabilidade
SUGERIR Kits especificos para clientes equivalentes

Oportunidades entre verticais: academias, escolas,

MULTIPLICAR .. v
hospitais, hoteis




A maquina em ac¢ao: o raio-
X de uma distribuidora

Para tirar o conceito do abstrato, considere uma distribuidora de produtos odontoldgicos: R$ 48
milhdes de faturamento, 1.100 clinicas ativas na carteira, 9 vendedores — cada um "cuidando" de
mais de cem contas, o que na pratica significa cuidar bem de vinte e ignorar as outras oitenta.

Na primeira rodada, o sistema |é 24 meses de pedidos e devolve o raio-X que a empresa nunca
teve: 410 clinicas compram com regularidade de reldgio; 260 perderam o ritmo nos ultimos dois
trimestres sem que ninguém percebesse; 95 apresentam o padrao estatistico classico de quem
estd a um passo de trocar de fornecedor; 155 compram de forma intermitente, sem padrdo; e 180
ja estdo perdidas — a ultima compra faz mais de um ano, enquanto o cadastro ainda as lista como

"ativas". Nenhuma dessas informag¢des era desconhecida da empresa. Todas estavam no ERP.

Nenhuma tinha virado decisao.

410

Clinicas regulares

Compram com regularidade de reldgio —
migram para o carrinho autbnomo no WhatsApp

95

Em risco

Padrao estatistico classico de quem estd a um
passo de trocar de fornecedor

260

Perderam o ritmo

Nos ultimos dois trimestres sem que
ninguém percebesse

180

Ja perdidas

Ultima compra faz mais de um ano, enquanto o

cadastro ainda as lista como "ativas"

"Nenhuma dessas informacoes era desconhecida da empresa. Todas

estavam no ERP. Nenhuma tinha virado decisao."



A distancia entre 8 e 14 familias de produto

Depois vem a analise que vale dinheiro. No cluster das clinicas de ortodontia de médio porte, os
melhores clientes compram, em média, 14 familias de produto. Quarenta por cento das clinicas do
mesmo cluster compram apenas 8 — e sdo as mesmas 8. A distancia entre 8 e 14 familias,
multiplicada por centenas de contas, € o mapa completo do cross-sell da empresa: conta por
conta, o sistema lista quais familias faltam, com que probabilidade de conversao e com que
impacto de margem.

8/14 14/14

Familias compradas Familias disponiveis no cluster

Média atual das clinicas de ortodontia de médio Média dos melhores clientes — o teto de
porte no cluster expansao possivel por conta

E cada descoberta segue a divisdo que vocé ja conhece. As 410 regulares migram para o carrinho
auténomo no WhatsApp — pedido sugerido, revisado pelo cliente, direto no ERP. As 260
intermitentes e as 95 em risco viram alertas priorizados no CRM, com plano de agado por conta e
prazo. E o mapa de familias faltantes vira a pauta de expansao dos 9 vendedores, que pela primeira

vez saem para vender sabendo exatamente o que oferecer, a quem, e por qué.

Quantos gestores de vendas vocé conheceu com formacao real em ciéncia de dados e estatistica?
Se a resposta for "nenhum" — e ela quase sempre é — a conclusao nao é ofensa, € aritmética: essa
analise nunca foi feita na sua empresa, porque nenhum ser humano tem capacidade de fazé-la
manualmente. A boa noticia é que ela ndo precisa mais ser feita por humanos. O resultado sai do
algoritmo direto para dois destinos: o carrinho do cliente, no trilho autbnomo, ou o account

planning do vendedor, no trilho assistido.



CAPiTULO 4

Os dois trilhos em operacao

Trilho 1: a venda autdbnoma — da recomendagdo ao ERP, sem intervengcao humana

E a cena que abriu este capitulo, agora por dentro:

01

Geracgao da sugestao

No ciclo de recompra de cada cliente, o sistema
monta a sugestdo de pedido: os itens recorrentes
nas quantidades histdricas, ajustadas por
sazonalidade, mais as oportunidades de cross-sell
validadas pela comparacao com clientes

semelhantes do mesmo segmento.

03
Revisdo e fechamento pelo proprio cliente

Ele ajusta quantidades, remove ou adiciona itens,
confirma. O pedido entra direto no ERP —
faturamento, estoque e logistica acionados sem que

ninguém da sua equipe togue no processo.

02
Entrega pelo canal onde o cliente ja vive

O cliente recebe um WhatsApp com link direto
para o carrinho pré-carregado no portal de vendas.
Nada de cadastro, busca ou catalogo: o trabalho j
chegou pronto.

04
Pds-venda automatico

Confirmacgao, acompanhamento de entrega,
pesquisa de satisfagdo e o agendamento do proximo
ciclo — tudo automatizado, alimentando o sistema
com mais dados a cada rodada.

Se surge duvida no meio do caminho, um agente de atendimento com IA — treinado no jeito de

falar da sua empresa e conectado a sua base de conhecimento — responde na hora, com

precisdo. E as empresas verdadeiramente sofisticadas dominam o movimento inverso: quando

o sistema detecta sinais de estresse ou uma questao fora do padrdo, um humano entra em

cena de forma sutil, enquanto a automacgao se retira sem que o cliente perceba a troca.

Tecnologia para a escala; gente para os momentos que definem a relagao.



Trilho 2: a venda assistida — o
account planning pronto no CRM

Para as contas estratégicas — os ICPs, as contas-chave, as oportunidades de expansao
relevante — o mesmo motor de recomendacgao alimenta o CRM com o account planning de
cada conta: clientes regulares e seu potencial ndo capturado, sugestdes de expansao
priorizadas por probabilidade e margem, alertas de risco de churn com antecedéncia para
agir. O vendedor abre o dia sabendo exatamente onde estdo as melhores oportunidades da

carteira e por qué.

O CRM, sozinho, nunca foi capaz disso — e é hora de admitir. CRM tradicional € um espelho
retrovisor: registra o que o vendedor digitou sobre o passado. O CRM alimentado pelo sistema

de recomendagdo € um GPS: aponta para onde ir amanha de manhd, com rota calculada.

GPS

CRM tradicional CRM com sistema
de recomendacao

Registra o que o vendedor digitou sobre
0 passado. Aponta para onde ir amanhd de manha, com
rota calculada.




Antes de comecar: o que
sua empresa precisa ter

O sistema autébnomo ndo exige uma empresa de tecnologia — exige uma empresa organizada.
Quatro pré-requisitos:

01  Histérico de pedidos acessivel

Idealmente 18 a 24 meses de vendas por cliente e por item, extraiveis do ERP.

02  Cadastro de produtos estruturado por familias

Sem taxonomia de produtos, ndo ha correlagdo possivel.

03 ERPintegravel

Capaz de receber pedidos por API e expor dados de vendas.

04  Canal digital oficial

WhatsApp corporativo e um portal de vendas, mesmo que simples.

Se a sua empresa hao passa nesse teste, a mensagem ndo é "desista": é "comece
pela casa". Cada més de dados desorganizados € um més a mais de vantagem
entregue de graca ao concorrente que ja organizou os dele.



CAPiTULO 5

A prova em numeros que

aguentam o seu CFO

Chega de conceito. Vamos a conta — e vamos fazé-la do jeito mais duro possivel, porque um

capitulo gue manda vocé confiar em dados ndo pode inflar os proprios.

As premissas, todas na mesa: empresa de R$ 70 milhdes/ano de faturamento; 15 vendedores;
cada vendedor gerando R$ 5.000/més em novas vendas recorrentes de cross-sell e up-sell
guiados pelo sistema — um numero deliberadamente conservador, cerca de 1,3% da carteira
média mensal de cada um. Resultados a partir do més 4, porque os trés primeiros meses sdo
implantacdo e integracdo. Retencdo de 90% ao ano sobre a receita incremental — sim, o modelo
assume churn, porque fingir churn zero num capitulo que fala de churn seria insultar a sua
inteligéncia. Saturagcdo no ano 3, com o ritmo de novas adi¢des caindo pela metade, porque
carteira tem teto. Margem bruta de 30%. Investimento de R$ 600 mil/ano — licengas da
plataforma de recomendacao e do portal de vendas (R$ 350 mil), integracao e evolugado
ERP/CRM/WhatsApp (R$ 150 mil), analytics e acompanhamento (~R$ 100 mil).

RS 70M 15

Faturamento anual da empresa Vendedores no time

RS 600K 9-10 meses

Investimento anual Payback estimado




Camada 1: receita incremental de
cross-sell e up-sell / trilho assistido

1 R$ 3.300.000 R$ 990.000 R$ 600.000 1,65x
2 R$ 12.100.000 R$ 3.630.000 R$ 600.000 6,0x
3 R$ 18.300.000 R$ 5.490.000 R$ 600.000 9,1x
Total R$ 33.700.000 R$ 10.110.000 R$ 1.800.000 5,6x

Payback entre 0 9° e 0 10° més. A curva € honesta: o0 ano 1 é modesto porque a
implantagdo consome trés meses; os anos 2 e 3 compdem sobre a base recorrente
retida. E assim que receita de verdade se comporta.



CAPIiTULO 5 — CONTINUAGCAO DRAIVE

Camada 2: os ganhos do trilho autonomo

Dois ganhos adicionais, calculados sem sobreposigao com a Camada 1:

Reducao do custo comercial nas vendas roteadas para o autonomo

Em uma empresa tipica de distribuicdo ou industria B2B, cerca de 40% do faturamento é
reposicao e recompra — venda que pode migrar para o trilho WhatsApp - carrinho - ERP.
Com migragéao gradual (15% do faturamento no ano 1, 30% no ano 2, 40% noano 3) e a
comissdo de 4% deixando de incidir sobre esse volume: R$ 420 mil de economia no ano 1, R$

840 mil no ano 2, R$ 1,12 milhdo no ano 3.

Leia de novo: mais de um milhao de reais por ano pagos, hoje, pela digitagao de pedidos
que o cliente confirmaria sozinho.

Reducao de churn de 5% para 3%

Pelos alertas preditivos e pela cobertura total da carteira: R$ 1,4 milhdo/ano de receita

preservada, R$ 420 mil/ano de margem (metade no ano 1, durante a rampa).

Hé ganhos adicionais que ndo entram nesta conta por disciplina — melhoria de giro de
estoque, predi¢cdo de demanda para compras, redugdo de obsolescéncia. Sdo reais, mas
pertencem a cadeia de suprimentos; soma-los aqui seria inflar o nimero, e este capitulo ndo
infla nimeros.

CAPIiTULO 5 15



O resultado consolidado

MARGEM

INCREMENTAL
(CAMADA 1)

ECONOMIA +

RETENGCAO (CAMADA

2)

INVESTIMENTO

R$

1 R$ 990.000 R$ 630.000 1.620.000 R$ 600.000

2 R$ 3.630.000 R$ 1.260.000 S R$ 600.000
’ ’ ’ ’ 4.890.000 ’

3 R$ 5.490.000 R$ 1.540.000 R$ R$ 600.000
’ ’ ’ ’ 7.030.000 '

3 A S R$ 13,5 —_

anos R$ 10,1 milhdes R$ 3,4 milhoes milhdes R$ 1,8 milhdo

Cada real investido devolve R$ 7,50 em margem ao

longo de trés anos — num cenario que assume rampa

de implantagao, churn sobre a receita nova e saturacao
de carteira.

Sem esses freios, o numero dobra. Preferimos publicar o que aguenta auditoria. Se o seu CFO

quiser derrubar essa conta, entregue este capitulo a ele: as premissas estao todas expostas, uma a

uma. E exatamente esse o teste que separamos para os céticos — e é um teste que planilha de

achismo nunca passou.



CAPiIiTULO 6

O preco de ficar parado

Agora a parte que ninguém gosta de ler — e que por isso mesmo precisa ser lida.

RS 1M+ 20 anos 3 trilhos

ComissOes pagas por ano De relacionamento que a Ameacas simultaneas
em pedidos que a maquina facilidade vence (concorrente, marketplace,
fecharia cargo obsoleto)

A participacao de mercado nao se perde aos poucos. Ela se perde
de repente.

Enquanto sua operacao depende de vendedor lembrar de ligar, o concorrente que implantou o
sistema autdnomo esta com a sugestdo de pedido no WhatsApp do seu cliente, no dia certo do
ciclo de recompra dele, com o cross-sell certo calculado sobre centenas de clientes
semelhantes. O cliente ndo vai avisar que esta migrando. Ele simplesmente vai achar mais facil
comprar do outro — e facilidade, em reposicao, vence relacionamento de vinte anos com uma
frequéncia que assusta. Refaga a conta da sec¢ao anterior do ponto de vista do seu concorrente:

sdo os R$ 33 milhdes incrementais dele saindo, em parte relevante, da sua carteira.

O custo comercial do modelo antigo € insustentavel — e agora € mensuravel. Vocé viu o numero:
numa empresa de R$ 70 milhdes, mais de R$ 1 milhdo por ano em comissdes pagas sobre
pedidos que uma maquina fecharia sozinha. Esse dinheiro é a diferenca entre financiar a sua
transicdo ou financiar a margem de pre¢go com que o concorrente automatizado vai atacar os
seus clientes. Ele vai poder cobrar menos exatamente porque vende mais barato por dentro.

Contra isso ndo ha argumento comercial; ha matematica.



O inimigo interno e a escolha
que ainda esta aberta

Os marketplaces nao vao esperar a sua decisao. Amazon e Mercado Livre educaram o seu cliente a
ser encontrado pela oferta certa — e portais B2B especializados por segmento estdo se
organizando para fazer o mesmo com compras corporativas, agrupando clientes em clusters e
oferecendo pacotes completos por vertical, sem nenhum vendedor no processo. Quando o portal
do segmento do seu cliente estiver de pé, a pergunta dele serd brutal na simplicidade: "por que eu
compraria de um fornecedor que me atende pior do que uma plataforma?" Empresa que gerencia

carteira em planilha nao disputa esse jogo. Nem chega a ser convidada.

E aqui esta a verdade que este livro ndo vai suavizar: o0 maior inimigo dessa transi¢cdo raramente € a
tecnologia, o orgamento ou o cliente. E o cargo que deixou de fazer sentido — e que ninguém teve
coragem de redesenhar. Toda empresa tem um gestor que sente que o sistema autdnomo é a sua
ultima batalha, e que resiste ndo por convicgao técnica, mas por instinto de sobrevivéncia. Se esse
gestor vencer a queda de braco interna, ele ndo tera salvado o préprio cargo: tera apenas garantido
gue a empresa inteira afunde junto, alguns trimestres depois. Mas ha o outro caminho, e ele é o
segredo mais bem guardado desta transi¢do: o gestor que liderar a implantacao do sistema
autdonomo se torna, da noite para o dia, o profissional mais valioso da empresa — o Unico que
domina, ao mesmo tempo, a operagdo comercial e a maquina que a multiplica. A escolha entre ser

o obstaculo ou ser o arquiteto esta aberta. Por enquanto.

Entdo a pergunta deixa de ser retdrica: se a venda de rotina sera automatizada e a experiéncia do
cliente sera o centro do negdcio, qual é a sua estratégia para os proximos dois anos? E que a
resposta ndo venha em semantica e retérica — porque € o seu futuro que esta na mesa, e o preco

da procrastinagao sera cobrado sem aviso e sem parcelamento.

A escolha entre ser o obstaculo ou ser o

arquiteto esta aberta. Por enquanto.




CAPiTULO 7

O novo time de vendas

A automacdo das vendas de rotina ndo encolhe a area comercial: ela a reorganiza em torno de duas

missdes — expandir ICPs e garantir o sucesso do cliente. Na pratica, cada cargo de hoje tem um

destino claro:

DE (HOJE)

SDR [ Televendas

Inside Sales

Gestor de Carteira
(Account Manager)

Key Account
Manager

Suporte ao e-
commerce

PARA (NOVO TIME)

Especialista de Sucesso
do Cliente

Consultor de Solugdes
— Contas Cobertas

Especialista em
Desenvolvimento de
Contas-Chave

Consultor de Parcerias
Estratégicas

Gestor de Experiéncia
do Cliente

O QUE MUDA NA ESSENCIA

De lista fria e qualificagdo manual para a curadoria
da jornada: acompanhar o cliente desde o
onboarding, prever problemas pelos dados e
intervir antes da crise

De follow-up e demonstragdo para consultoria em
produtos de maior valor agregado, trabalhando em
sinergia com os dados para antecipar
necessidades

De manutencao reativa para expansao planejada:
account planning anualizado por conta como meta
de trabalho, com upsell e cross-sell priorizados
pelo sistema

De gestdo de relacionamento para construcao de
aliancgas de longo prazo: KPIs definidos junto com o
cliente, inovagdo continua, private label, ponto de
contato dos decisores

De resolver pedido travado para desenhar a
jornada completa: automacao do suporte de rotina
e intervencdo humana cirdrgica nos pontos de
atrito que definem a relagdo



CAPITULO 7 — CONTINUAGAO

DRAIVE

Quatro principios que
sustentam a estrutura

O sucesso do cliente no centro.

Todos os cargos respondem por valor
continuo entregue e satisfacao preservada —
de forma preditiva, nunca pela crise. E quem
dd a nota é o cliente: como vocé vera na
politica do anexo, a satisfacao deixa de ser
discurso e vira multiplicador de premiagao.

A rotina é da maquina.

Prospeccéo de lista, qualificagdo mecanica,
follow-up de reposicao, digitagcdo de pedido:
automatizados. O tempo humano migra
integralmente para estratégia, relagao

e expansao.

Especializacao consultiva.

O profissional de vendas vira consultor de
solucdes de alto valor e alto custo de troca —
aquelas que se integram tao profundamente a
operacao do cliente que sair fica caro. A
venda consultiva se torna a norma; e se a
venda ndo é consultiva, a pergunta incoOmoda
é inevitavel: para que serve o vendedor nela?

Dados como linguagem oficial.

Com a operacao rotineira automatizada,
todos os cargos trabalham sobre dados
preditivos: oportunidades de crescimento,
risco de churn, ajuste fino de oferta. A
capacidade de transformar dado em
movimento comercial passa a ser o diferencial
competitivo individual.

O vendedor tradicional — o tirador de pedido, o visitador de rotina, o falastrdo que apresenta de

improviso porque ndo estudou a conta — desaparece deste organograma, € o mercado nao vai

sentir falta. Em seu lugar, ascende a versao mais nobre da profissdo mais extraordinaria que o

mundo dos negdcios ja inventou: o vendedor estratégico, com autoridade sobre o que oferece,

tratando cada conta-chave como um mercado inteiro a ser dominado.

CAPiTULO 7
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CAPiTULO 8

Conclusao — quanto

tempo vocé tem

A automacdo e a inteligéncia artificial ndo estdo melhorando o modelo comercial antigo. Estdo
substituindo-o. No lugar da for¢a de vendas medida em visitas e pedidos, surge um sistema em
gue a maquina cuida da base com precisdo estatistica e o humano faz o que sé o humano faz:

abrir mercados, conquistar ICPs, construir as relagdes que nenhum algoritmo constroi.

Quem dominara cada categoria ndo sera a empresa com mais vendedores — sera a que primeiro
integrar a tecnologia e redirecionar seus melhores profissionais para as contas onde o jogo se
decide, antecipando oportunidades que o préprio cliente ainda ndo enxergou. As empresas que
compreenderem isso estdo desenhando, agora, a lideranga dos proximos dez anos. As que

resistirem descobrirdo que, neste ciclo, a inércia ndo custa posi¢ao no ranking: custa o ranking.

A pergunta final deste capitulo, vocé ja conhece — ela apareceu na pagina um, em reais: quanto
a sua empresa pagou, no més passado, por vendas que uma maquina fecharia de graga?
Agora que vocé sabe calcular a resposta, procrastinar deixou de ser neutro. Virou uma decis3o.

Com juros.

No anexo a seguir esta a Politica de Premiagcdo completa do novo time — pronta para vocé
adaptar e implantar. E no préximo capitulo, vamos além da area comercial: como essa mesma
transformacao redefine a estratégia da empresa e o desenvolvimento de produtos, e por que
adotar a IA deixou de ser escolha para se tornar o imperativo que separa as organizagdes que

vao prosperar das que vao explicar, daqui a trés anos, o que deu errado.

R$ 7,50 40% 10 anos

Retorno por real investido Do faturamento é reposi¢ao Lideranca de categoria em
automatizavel jogo

"Procrastinar deixou de ser neutro. Virou uma

decisdo. Com juros."
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ANEXO

Politica de Premiacao
por Performance do
Novo Time de Vendas

1. OBJETIVO

Atrair, estimular e reter talentos de alto desempenho, recompensando resultados nos
trés pilares do novo modelo comercial — ativagao, manutencgao e expansdao — com
uma diferencga estrutural em relagdo as politicas tradicionais: aqui, quem valida a
premiacdo é o cliente. A politica integra o CRM com IA e o0 account planning diario
gerado pelo sistema, deixando o vendedor livre para exercer o qgue a maquina nao
faz — negociacao, relagdo e conquista — enquanto a tecnologia garante visibilidade
e controle total das oportunidades.

10% 0,5% 5%

Prémio de ativacdo Prémio de manutencgao Prémio de expansao
12 recompra Vendas recorrentes Up-sell e cross-sell



2. Ativacao de novos clientes (e reativacao de inativos)

A meta de ativagdo de cada carteira € a diferenga entre a meta mensal total e a soma das metas de

manutencgao e expansdo — uma férmula simples que torna a caga inegociavel.

Prémio: 10% sobre o valor da primeira recompra.

O prémio é pago apenas na segunda compra, garantindo que o vendedor acompanhe o cliente em

vez de apenas inaugura-lo.

3. Manutencao de clientes regulares

Manutencgao € a relagdo com clientes de recéncia, frequéncia e valor consistentes — e &, por
definicdo, o territério da maquina e do time de Sucesso do Cliente. O vendedor ndo é pago para
processar pedidos; por isso o percentual é deliberadamente baixo: remunera a custddia da relagao,

nao a transacgao.
Prémio: 0,5% sobre o valor das vendas recorrentes.

4. Expansao em clientes ativos

Up-sell e cross-sell aumentam o ticket médio e elevam o custo de troca — quanto mais integrada a
solugdo, mais cara fica a saida. E o segundo pilar da caga e o coragao do crescimento organico.

Prémio: 5% sobre o valor das vendas adicionais.



5. O Multiplicador de Satisfacao

Toda premiagao do trimestre passa pelo crivo de quem realmente importa. A nota média dos

clientes da carteira (pesquisa automatizada de satisfagdo) multiplica o total de prémios do periodo:

NOTA MEDIA DA CARTEIRA MULTIPLICADOR

9,0 ou superior 1,2x
7,0a8,9 1,0x
5,0a6,9 0,5x
Abaixo de 5,0 Inelegivel no trimestre

O efeito é imediato: o profissional que pensa primeiro na comissao e depois no cliente descobre

que, nesta politica, os dois sdo a mesma coisa — na ordem inversa.

6. Clientes emrisco de churn 7. Clientes inativos

Clientes com queda de compras ou perda Podem ser reativados sob as regras da

de interesse sdo prioridade absoluta. Se o ativacao (secdo 2) — mas nunca pelo
vendedor nao reverter o quadro no prazo vendedor que os perdeu. A conta vai para
definido pela gestao, o cliente é transferido outro profissional, que fara jus a premiagao
para outro vendedor e a custddia é perdida. de ativacao. Perder cliente tem preco; nesta

politica, ele é explicito.



8. As 9 Regras de Elegibilidade

O descumprimento de qualquer regra torna o vendedor inelegivel a premiagao no periodo:

01 Margem de contribuigao
Vendas com margem inferior a 30% ndo geram prémio.

02 CRM impecavel
Todas as interagdes registradas e documentos anexados; cliente ou negécio com CRM desatualizado
sai da base de célculo da premiagéo.

03 Movimentacao de carteira
Cliente sem nova oportunidade identificada, ou estagnado por mais de 3 meses, é transferido.

04 Cobertura de carteira (RFV)
Minimo de 90% dos clientes listados cobertos no periodo.

05 Assertividade no forecast
Ruptura superior a 15% entre previsto e realizado elimina a premiagado do periodo.

06 Crescimento do pipeline
Minimo de 20% ao ano em volume; estagnacgdo gera plano corretivo e revisdo de contrato.

07 Acordos mensais formalizados
Metas registradas no inicio de cada més, com acompanhamento via Bl.

08 Canal exclusivo
Toda comunicagao com clientes pelo WhatsApp corporativo; o uso de canal pessoal é vedado.

09 Nota do cliente
Toda premiacao esta sujeita ao Multiplicador de Satisfagdo da secéo 5.

9. Super Prémio Anual

O vendedor que superar as metas trimestrais de ativagdo, manutengado e expansao em 20% ou
mais, por quatro trimestres consecutivos, recebe bénus de 10% sobre o total de prémios do

ano, pago ao fim do ano fiscal.




A politica em acao:
o trimestre de Maria

Maria vende solugdes de software para o setor financeiro: 20 clientes ativos, 5 inativos na carteira.

ATIVAGAO Reativou a FinCorp, inativa havia mais de um ano, com venda de
R$ 100.000. Prémio de 10%, pago na segunda compra: R$ 10.000.

MANUTENGAO Entregou R$ 1.800.000 em vendas recorrentes (90% da meta
trimestral de R$ 2.000.000). Prémio de 0,5%: R$ 9.000. O nimero
€ baixo por desenho — o dinheiro grande de Maria ndo esta em
manter, estd em conquistar e expandir.

EXPANSAO Ampliou negdcios na BankPro e na FinTech Solutions em R$
500.000. Prémio de 5%: R$ 25.000.

ELEGIBILIDADE Ruptura de forecast de 10% (dentro do limite de 15%), margem de
35% (acima do piso de 30%), CRM em dia, pipeline crescendo.
Elegivel em todas as regras.

MULTIPLICADOR Nota média da carteira no trimestre: 9,1. Multiplicador: 1,2x.




O resultado do trimestre de Maria

PILAR BASE % PREMIO
Ativacao (22 compra) R$ 100.000 10% R$ 10.000
Manutengdo R$ 1.800.000 0,5% R$ 9.000
Expansao R$ 500.000 5% R$ 25.000
Subtotal R$ 44.000

Multiplicador de Satisfacao (9,1 - 1,2x) R$ 52.800

Maria termina o trimestre com R$ 52.800 — e com a licdo que esta politica ensina todos os dias: os

clientes mais satisfeitos do trimestre pagaram o prémio dela. Literalmente.

R$ 52.800 9,1 R$ 500.000

Prémio total do trimestre Nota média da carteira - Expansado conquistada no
Multiplicador 1,2x trimestre



ANEXO — CONCLUSAO

Por que esta politica funciona

Atrai cacadores

Porque paga forte onde ha conquista (10% na ativagdo, 5% na expansao) e paga pouco onde
ha rotina.

Retém os melhores

Porque entrega a cada vendedor o account planning diario gerado por IA — a ferramenta que os top
performers exigem e a concorréncia ndo oferece.

Protege a empresa

Porque vincula tudo a margem de contribuigdo e ao crescimento de pipeline.

Cria previsibilidade

Porque forecast e cobertura de carteira sdo condigao de elegibilidade, ndo sugestao.

Alinha o incentivo ao cliente

Porque nenhum real de prémio escapa da nota que sé o cliente pode dar.

Nenhum real de prémio escapa da nota que so
o cliente pode dar.
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