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As campanhas de vendas sao amplamente reconhecidas no meio
comercial como poderosos aliados para impulsionar o desempenho da
equipe de representantes. Elas funcionam como motores de motivacao
e foco, criadas com o objetivo de atender a necessidades especificas
gue surgem ao longo da operacao comercial.

Essas campanhas sao especialmente Uteis em situacdes como:

Quando um
representante esta Quando Quando a empresa
comecando e precisa representantes mais busca introduzir um
gerar comissées mais experientes correm o novo produto no

Quando hd a
necessidade de
reduzir o estoque de
um determinado item
com agilidade;

relevantes para risco de cair na rotina mercado e precisa de
manter o entusiasmo ou perder o ritmo de tracdo nas vendas
e estabilidade performance; iniciais;
financeira;

Entre outros cenarios em que uma acao focada pode fazer toda a diferenca!

No entanto, para que a campanha de fato atinja seus objetivos e traga
resultados positivos, € fundamental seguir alguns critérios importantes. Uma
campanha mal planejada ou mal calibrada pode acabar apenas aumentando
0s custos da empresa — por meio de bonificacdes que nao geram retorno
real — ou até mesmo desmotivando os representantes, especialmente
gquando a recompensa oferecida € percebida como baixa ou pouco atrativa.
Por isso, uma campanha de vendas bem estruturada deve ser estrategica,
justa e estimulante, sempre pensada para valorizar o trabalho da equipe e
gerar ganhos para todos os envolvidos.
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Estrutura de
uma Campanha

de Vendas

1. Identificacao da Situacao
(Problema) a Ser Resolvido

As campanhas devem ser
personalizadas e ndo necessariamente
envolver todos os representantes. Por
exemplo, um representante novato
tem um desafio diferente de um
representante experiente na pasta.

Nesse sentido, o primeiro passo é
responder: que problema quero
resolver?

Possiveis objetivos:

» Realizacao das primeiras vendas /
abertura de PDVs;

e Elevacao do ticket médio;

e Reducao de estoque especifico de
produto;

e Lancamento de um novo item;

e Melhor trabalho do mix;

Aumento do volume de vendas.

www.representamais.com.br




j/.\k RepresentaMais

2. Estratégia para Resolucao
do Problema

Opcoes de bonificacao:

e Bonificacao em dinheiro por venda
efetuada (se possivel com
pagamento imediato via PIX, envio
da NF de comissoes ao final do
mes):

Exemplo: R$ 500,00 por CNPJ
que efetuar uma compra.

» Bonificacao adicional de percentual
referente a venda de um
determinado produto (ou
produtos):

Exemplo: comissao adicional de
2% para venda do produto “XPTO”,

Bonificacao por volume de venda:
Exemplo: comissao adicional de
3% para quem atingir 120% do seu
volume de vendas do més anterior.

As campanhas devem ser de curta
duracao — mensal ou, no maximo,
trimestral. Campanhas longas
costumam perder eficiéncia e
proposito.
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3. Regras da Campanha

E necessario criar um documento formal
com todas as regras da campanha. Esse
material deve ser de conhecimento dos
representantes, que devem registrar seu
aceite. Se algum representante nao
quiser participar, nao devera ser
obrigado (caso raro, mas possivel).

ltens importantes no documento:

Objetivo;

Gatilho;

Bonificacao;

Periodo;

Qutras regras, se houverem.

4. Publicacao da Campanha

A campanha deve ser publicada de
forma clara e chamativa, por exemplo,
em um card contendo:

e Nome da campanha: criativo e, se
possivel, relacionado a algo atual
(ex: Copa do Mundo);

e Enfase no objetivo e na premiacéao;

e Regras resumidas;

e Disclaimer: consultar regras da
campanha.

Além disso, o representante precisa
ser relembrado da campanha com
frequéncia — por exemplo, com
informes as quartas-feiras ou mencao
nas ligacoes semanais de segunda-
feira.
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5. Monitoramento

A representada deve monitorar
periodicamente a campanha,
utilizando-a como um instrumento
ativo de engajamento e gestao dos
representantes comerciais. Um
exemplo pratico € mencionar 0s
resultados parciais no contato semanal
com 0s representantes.

6. Analise de Resultado

As equipes de representantes
comerciais sao diferentes entre si. Por
isso, os resultados das campanhas
podem nao ser tao obvios como se
Imaginava.

Ao final de cada campanha, é
fundamental avaliar se o objetivo foi
alcancado. Esse momento é valioso
para identificar as praticas que
realmente engajam a equipe. Se 0s
resultados forem abaixo do esperado,
analise cuidadosamente a estrutura da
campanha — pode ter havido alguma
falha de concepcao. Por outro lado, se
0 sucesso for grande, evite repetir a
mesma formula em excesso.
Campanhas devem resolver situacoes
especificas, e sua banalizacdo pode
reduzir o efeito motivacional e até
gerar riscos juridicos.
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Beneficios ao Cliente

Uma campanha de vendas completa contempla também
beneficios para o cliente, alinhando os interesses da
representada, do representante e do comprador. Assim
como para o representante, os estimulos ao cliente
devem ser relevantes no cenario atual.

Exemplos:

e Varejo: bonus de x itens a partir de compras de R$ x,
ou fornecimento de expositor; interessante que o
volume balizador seja 0 mesmo que o utilizado para
bonificar o representante.

e Industria: na compra de um equipamento “XPTO”,
ganha-se um “ZZ” (item de menor valor, mas Util para
o cliente); ou condicoes de pagamento facilitadas (ex:
entrada de x% e saldo em xx dias).

Importante: respeite o posicionamento de mercado da empresa.
Se o diferencial é qualidade, baixar o preco pode ndo ser a melhor
alternativa. Em vez disso, oferecer uma amostra de um novo
produto pode ser mais coerente com a proposta da marca.

A comunicacdo com o cliente, assim como com o representante, deve

ser clara e visualmente atrativa, podendo incluir material publicitdrio
compartilhado pela equipe comercial.
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