
P A U L O  A R A Ú J O



No universo de vendas, ajustar as estratégias
comerciais é uma necessidade contínua para
empresas que querem crescer de forma
sustentável. 

O mercado é volátil ,  os clientes estão mais
exigentes e a concorrência não dá trégua. Se
estamos em busca de crescimento, essa
revisão frequente não é apenas recomendada
— é essencial!

Para guiar você nesse processo, trago aqui 10
dicas detalhadas que vão ajudar a identificar
pontos de melhoria e implementar ajustes
eficazes na sua estratégia de vendas:

INTRODUÇÃO



A base de toda estratégia de vendas eficiente é conhecer a
fundo o perfil de cliente ideal, o famoso ICP (Ideal Customer
Profile). Mas será que o perfil traçado inicialmente ainda
reflete a realidade do mercado? 

Por que ajustar:  mudanças de comportamento de consumo,
novas demandas do mercado e até a entrada de concorrentes
exigem uma reavaliação. 
Uma pesquisa da Gartner mostrou que 75% dos compradores
B2B esperam que as empresas compreendam suas
necessidades antes de uma abordagem inicial.

Como ajustar:  use dados recentes do seu sistema de CRM
para identificar padrões de compra, nichos com maior
volume de vendas e perfis de clientes que trazem mais
rentabilidade.

01. REVISITE O PERFIL DE
CLIENTE IDEAL



Uma análise criteriosa do funil de vendas é crucial para
detectar gargalos ou pontos de fuga em cada etapa da
jornada do cliente. Isso pode impactar diretamente a taxa de
conversão.

Por que ajustar:  funis engessados ou com etapas excessivas
podem desmotivar o cliente ou levar a perdas de
oportunidades.

Como ajustar:  observe, por exemplo, quantos leads seguem
em frente após cada etapa. Se um volume expressivo para
após a apresentação de proposta, reavalie a clareza dessa
etapa e considere oferecer mais informações
antecipadamente.

02. AVALIE O FUNIL DE
VENDAS COMPLETO



Qualificar leads de maneira eficaz é essencial para evitar
que a equipe de vendas perca tempo em abordagens
improdutivas. Como está o processo de qualificação
atualmente?

Por que ajustar:  um estudo da Salesforce revelou que 63%
dos vendedores afirmam perder muito tempo com leads
pouco qualificados.

Como ajustar:  um sistema de CRM bem estruturado pode ser
sua maior ferramenta de apoio aqui, permitindo que os leads
sejam classificados automaticamente com base em critérios
de engajamento e perfil.

03. PRIORIZE A QUALIFICAÇÃO
DE LEADS



Quantas decisões estratégicas de vendas ainda são baseadas
em "achismos"? Contar com dados é essencial para uma
estratégia de vendas assertiva e ajustável.

Por que ajustar:  um estudo da McKinsey indica que
empresas orientadas por dados aumentam sua lucratividade
em 6% ao ano.

Como ajustar:  analise dados de vendas, feedback dos
clientes e resultados históricos. Ferramentas de CRM ajudam
a centralizar essas informações e a gerar relatórios
detalhados que amparam decisões estratégicas.

04. APOSTE EM DADOS E NÃO
EM INTUIÇÃO



Uma equipe bem treinada é a chave para uma execução de
vendas sólida. Reavaliar as técnicas de abordagem e
argumentação é importante para manter o time alinhado às
expectativas do cliente.

Por que ajustar:  os consumidores estão cada vez mais bem
informados. Portanto, seu time precisa estar atualizado e
bem preparado para responder a questionamentos e
apresentar argumentos sólidos.

Como ajustar:  ofereça treinamentos periódicos sobre
produtos, técnicas de persuasão e uso de CRM. Simulações
de vendas também ajudam o time a praticar e melhorar
continuamente.

05. ATUALIZE O TREINAMENTO
DA EQUIPE DE VENDAS



Metas e incentivos são potentes motivadores. 
Mas se estiverem desalinhados com as realidades do
mercado e do time, podem gerar frustração e prejudicar os
resultados.

Por que ajustar:  metas desatualizadas podem desmotivar a
equipe e comprometer o desempenho.

Como ajustar:  revise as metas conforme o histórico de
vendas e as condições do mercado. Um sistema de CRM pode
ajudar a acompanhar a performance em tempo real,
permitindo ajustes nos incentivos com base nos resultados
obtidos.

06. REAVALIE OS INCENTIVOS
E AS METAS



A união entre os times de marketing e vendas é essencial
para uma estratégia de vendas eficiente. 
Qual é o nível de sincronia entre esses setores na sua
empresa?

Por que ajustar: quando marketing e vendas trabalham
juntos, empresas registram uma taxa de retenção de clientes
até 36% maior, de acordo com o HubSpot.

Como ajustar:  alinhe as mensagens e campanhas de
marketing com o discurso de vendas. O software de CRM pode
ajudar a monitorar o impacto das campanhas nos leads
gerados e a ajustar a estratégia de acordo com os
resultados.

07. MELHORE A COMUNICAÇÃO
COM MARKETING



Muitas tarefas operacionais no setor de vendas são
repetitivas e podem ser automatizadas. 
Isso libera os vendedores para focarem no que realmente
importa: construir relacionamentos e fechar negócios.

Por que ajustar: a automação pode aumentar a
produtividade da equipe em até 20%, segundo um estudo da
McKinsey.

Como ajustar:  utilize a ferramenta de CRM para automatizar
lembretes de follow-up, envio de e-mails e atualização de
dados. Assim, sua equipe se concentra nas atividades de
maior impacto.

08. AUTOMATIZE PROCESSOS
REPETITIVOS



O cliente é a melhor fonte de informações para ajustar as
estratégias de vendas. 
Buscar feedback de quem já passou pelo processo de compra
pode trazer insights valiosos.

Por que ajustar:  clientes satisfeitos compram mais e
recomendam o serviço. Um levantamento da Bain & Company
mostra que aumentar a retenção de clientes em apenas 5%
pode elevar os lucros em até 25%.

Como ajustar:  envie pesquisas de satisfação ou utilize
ferramentas de CRM para acompanhar o Net Promoter Score
(NPS) e outros indicadores de lealdade. Essa prática fornece
dados valiosos para ajustar seu discurso de vendas e
abordagem.

09. DÊ ESPAÇO PARA
FEEDBACK DOS CLIENTES



O mercado e as necessidades dos clientes mudam
constantemente. 
Ter um portfólio atualizado e relevante pode fazer a
diferença na competitividade da empresa.

Por que ajustar:  produtos ou serviços desatualizados podem
perder atratividade, e insistir neles pode gerar uma queda
nas vendas.

Como ajustar:  use seu CRM para monitorar a demanda por
diferentes produtos e serviços e identificar oportunidades de
inovação ou substituição. Avalie também o feedback da
equipe de vendas, que tem uma visão direta do que funciona
melhor para o cliente.

10. AVALIE E RENOVE O
PORTFÓLIO DE PRODUTOS



Reavaliar e ajustar as estratégias de vendas deve
ser um processo contínuo e fundamentado em
dados. 

A dinâmica do mercado e a evolução das
necessidades do cliente fazem com que esse
acompanhamento constante seja uma vantagem
competitiva.

Aproveite o potencial de um sistema de CRM
para centralizar dados, otimizar processos e
monitorar resultados. 

A decisão de ajustar as estratégias de vendas de
forma regular ajuda a equipe a se manter ágil,
relevante e preparada para responder
rapidamente a novas demandas do mercado. 
Essas dez dicas não são um checklist fixo, mas
um convite a revisitar e refletir sobre a
estratégia de vendas em profundidade e com
propósito. Porque no final, quem conquista o
cliente é quem está disposto a adaptar-se com
inteligência e agilidade.

CONCLUSÃO
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