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Um dos principais motivos que levam 

uma empresa a contratar representantes 
comerciais é o acesso à sua carteira de 
clientes ativa. Esses contatos, construídos 
com base em relacionamento, confiança 

e histórico de vendas, representam uma 
oportunidade de retorno e devem ser o 
ponto de partida da parceria entre a 
representada e o representante.



Desde o início da atuação, a carteira 
própria do representante deve ser 
valorizada e ativada com o suporte de 
estratégias específicas — como o Plano 
Direto ao Pedido, uma ARI voltada 
justamente a transformar relacionamentos 
já existentes em vendas diretas.



No entanto, após os primeiros resultados 
provenientes da carteira do próprio 
representante, abre-se espaço para uma 
estratégia de ganho mútuo: o 
compartilhamento de clientes da própria 
representada. Quando bem planejado, 
esse compartilhamento pode impulsionar 
vendas, engajar o representante e resgatar 
oportunidades esquecidas.



Ele se divide em dois grupos principais:


www.representamais.com.br

ARIs - Ações de Retorno Imediato



Iniciativas práticas que visam gerar 
resposta rápida, engajamento e abertura 
para conversas comerciais logo no início 

do relacionamento com o cliente.




Clientes inativos são, por definição, contas que deixaram de gerar receita 
para a representada. A transferência desses contatos para atendimento 
do representante comercial pode ser altamente benéfica�

� Para a representada: reativa contas paradas, gerando receita a partir 
de um ativo que estava improdutivo�

� Para o representante: amplia seu potencial de comissão, fortalece o 
vínculo com a marca e sente-se apoiado com um gesto prático de 
confiança e parceria. 


A simples oportunidade de retomar contatos com o respaldo da fábrica 
pode ser o que falta para reaquecer essas relações comerciais.

Em muitos casos, o representante comercial é capaz de aumentar a 
fidelização e até elevar o ticket médio de vendas junto a clientes já 
ativos. Isso se dá por conta da presença física, da atenção mais próxima 
e do estilo de venda relacional.



Além disso, o ato de compartilhar clientes ativos com o representante 
reforça profundamente a parceria. O representante passa a enxergar a 
empresa como uma verdadeira aliada, o que fortalece seu engajamento 
e motivação. Esse tipo de gesto, quando bem conduzido, impacta 
diretamente na performance de médio e longo prazo.

1. Carteira Inativa de Clientes

2. Carteira Ativa de Clientes
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Apesar de seus benefícios, o compartilhamento de clientes exige 
planejamento e responsabilidade�

� Representantes iniciantes devem ser acompanhados de 
perto. O ideal é não transferir contatos e esperar resultados 
automaticamente, mas supervisionar e orientar o processo, 
especialmente nas primeiras interações�

� Representantes experientes, por outro lado, podem receber 
carteiras com maior autonomia. Contudo, a decisão deve ser 
sempre baseada em viabilidade financeira, especialmente 
quando a comissão não está prevista nos custos da 
operação. 


Em ambos os casos, o acompanhamento e o alinhamento 
estratégico entre as partes são essenciais para garantir que o 
cliente não perceba ruptura no atendimento — e sim evolução. 
Sempre lembrando de registrar essas movimentações no sistema 
de Gestão de Engajamento.

Dentro do conjunto de Ações de Retorno Imediato (ARIs), o 
compartilhamento de carteira é uma estratégia extremamente 
eficaz para impulsionar vendas e fortalecer vínculos com 
representantes comerciais. Quando bem planejada e executada, 
ela transforma contatos subutilizados em novas oportunidades, 
promove engajamento mútuo e amplia os resultados comerciais.



A equipe da RepresentaMais está à disposição para analisar o 
melhor momento e a melhor forma de aplicar essa ação na sua 
realidade. Conte conosco para estruturar essa transição com 
segurança, inteligência e foco em resultados.

Cuidados e Recomendações

Conclusão




	A4 - 43
	A4 - 44
	A4 - 45
	A4 - 46
	A4 - 47

