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O impacto do nível de compromisso das equipas comerciais na 
qualidade da experiência do consumidor é um tema assume con-
tornos determinantes no atual contexto.

Uma equipa comprometida é capaz de aumentar as vendas em 
37%, a produtividade em 31% e a qualidade das tarefas em 19%.

A experiência em Projectos de Coaching Comercial com equipas 
altamente competitivas mostra-me que muitos líderes comerciais 
não têm uma visão precisa do referencial de ação comercial que 
querem que diferencie as suas equipas e, consequentemente, das 
capacidades, competências e compromisso que as suas forças de 
vendas devem possuir, e evidenciar, quando interagem comercial-
mente e lidam com o estado de espírito negativo vigente no mercado.
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A ferramenta C³© - Coaching para o Compromisso Comercial que 
criei para trabalhar esta dinâmica que tantos Líderes Comerciais 
querem melhorar contempla várias perguntas poderosas que per-
mitem reforçar o compromisso das forças de vendas, melhorar a 
experiência dos clientes e a performance comercial da empresa:

Qual é o referencial de excelência de ação comer-
cial do seu negócio?
Prestar um serviço que se diferencia pela qualidade, 
ter a equipa certa para lidar com os muitos momen-
tos “incertos” em que interage com os clientes, são 
fatores críticos. Se todos tiverem bem claro qual é o 
referencial de excelência da sua ação comercial, que 
os distingue e afirma no mercado, o que isso exige 
e os benefícios que daí podem tirar pessoal e pro-
fissionalmente, será mais fácil conseguir o equilíbrio 
adequado entre produtividade e compromisso. Nin-
guém ama o que não conhece.

1ª Pergunta C³©: ?



6Ana Teresa Penim

Coaching para o Compromisso & Performance Comercial 

www.anapenim.com

Qual é o seu nível de mobilização, o da sua equi-
pa e de cada elemento individualmente?
O compromisso comercial é uma dimensão simulta-
neamente grupal e individual, mas decorre sempre 
uma atitude e decisão individual. O líder deve co-
meçar por trabalhar o seu e o de cada elemento da 
sua equipa em particular. Cada comercial sentirá que 
tem um papel único e especial numa missão que é 
estimulante, e que é muito mais do que a soma das 
partes. Formalizar a expressão objetiva do compro-
misso de cada um e da equipa é fundamental.

Como vai desenvolver as atitudes e competências 
adequadas para a interação com o cliente?
A experiência do consumidor é, em grande parte, de-
terminada pela “first contact resolution”. Identificar se a 
equipa possui e evidencia o adequado nível de compro-
misso e se é ágil a fazer com que cada cliente se sinta úni-
co e especial desde o primeiro contacto, é fundamental. 

A empresa pode ter toda a informação, processos e 
tecnologia que precisa, mas a força de vendas tem 
que ser capaz de os converter em experiências co-
merciais positivas para o cliente. Isso não é automá-
tico, nem pode ser apropriado de uma única forma 
por todos os comerciais.

2ª Pergunta C³©: 

3ª Pergunta C³©: 

?

?
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Como vai monitorizar os diferentes Canais de Venda?
A utilização de diferentes canais de comunicação 
com o cliente e de venda é uma realidade. Uma for-
ça de vendas comprometida é uma exigência funda-
mental para proporcionar ao cliente uma experiência 
“cross channel” consistente.

4ª Pergunta C³©: ?

Como vai reconhecer e recompensar o compro-
misso da sua força de vendas?
O compromisso reflete-se na performance, a qual se 
reflete nos resultados. Criar um sistema de reconhe-
cimento e incentivos da força de vendas que conte-
nha dimensões qualitativas capazes de reconhecer o 
compromisso de cada um, dentro do referencial de 
ação comercial que distingue a sua equipa e a sua 
empresa no mercado é fundamental.

5ª Pergunta C³©: ?


