pd3 consultoria	Gestão Empresarial e de Processos
Modelo de política de comissionamento para venda consultiva
Em venda consultiva, comissão errada destrói um processo bem desenhado. A remuneração precisa premiar o comportamento que o processo exige.
Princípios
1. Pague pelo que o processo exige: resultado, mas também os comportamentos que levam a ele.
1. Seja simples: o vendedor precisa entender e calcular a própria comissão.
1. Alinhe à margem e à retenção, e não só ao volume vendido.
1. Seja previsível e justo, com regras claras que valem para todos.
1. Caiba na empresa: defina o custo comercial máximo como percentual da receita antes de definir os percentuais.

Componentes possíveis
Combine apenas os que fazem sentido para o seu negócio. Estrutura ilustrativa, a ser adaptada à sua margem:
	Componente
	O que remunera
	Quando é devido

	Salário fixo
	Estabilidade e dedicação ao processo
	Todo mês

	Comissão sobre vendas
	Resultado: receita (ou margem) das vendas fechadas
	Após o recebimento do cliente

	Bônus de atividade
	Cumprimento das metas de atividade (reuniões, propostas, CRM atualizado)
	No fechamento do mês

	Bônus de retenção ou recorrência
	Cliente que permanece ativo por um período mínimo
	Após o período definido

	Acelerador por meta
	Resultado acima da meta, com percentual maior sobre o excedente
	No fechamento do período



Passo a passo para desenhar a política
1. Defina o custo comercial máximo como % da receita, a partir da margem da empresa (use a planilha de Ponto de Equilíbrio e Margem).
1. Escolha a composição: quanto de fixo e quanto de variável.
1. Escolha a base de cálculo: receita, margem ou recorrência. Se houver desconto, a margem protege a empresa.
1. Defina os gatilhos de pagamento: por exemplo, só após o recebimento do cliente.
1. Escreva as regras de exceção: desconto acima da alçada, cancelamento ou estorno, venda feita em equipe, troca de carteira, desligamento.
1. Simule com os resultados dos últimos 3 meses para verificar se o custo cabe e se o vendedor entende o ganho.
1. Comunique por escrito e treine a equipe antes de a política entrar em vigor.
1. Revise a cada 6 meses ou quando o processo, o produto ou a margem mudarem.

Cláusulas essenciais da política
	Cláusula
	O que definir

	Objetivo e abrangência
	Para que serve e quais cargos participam.

	Base de cálculo
	Sobre o que incide: receita, margem, recorrência.

	Metas e faixas
	Metas de resultado e de atividade, e como cada faixa se traduz em ganho.

	Quando é devida
	Evento que gera o direito (venda fechada, recebimento) e data de pagamento.

	Descontos e exceções
	Alçadas de desconto e o efeito delas sobre a comissão.

	Cancelamentos e estornos
	O que acontece se o cliente cancelar ou ficar inadimplente.

	Venda em equipe e carteira
	Como dividir quando mais de uma pessoa participa e o que ocorre na troca de carteira.

	Desligamento
	Tratamento de comissões de vendas em andamento.

	Vigência e revisão
	Data de início, prazo e periodicidade de revisão.



	Antes de formalizar
Valide a política com seu contador e com um advogado trabalhista. A comissão tem reflexos trabalhistas e tributários, e esse modelo é um ponto de partida de gestão, e não parecer jurídico.



Armadilhas comuns
1. Premiar só o volume: estimula descontos excessivos e vendas de baixa margem.
1. Pagar comissão sobre venda não recebida: a empresa financia a inadimplência.
1. Metas inalcançáveis ou fáceis demais: ambas desmotivam.
1. Mudar a regra no meio do período: destrói a confiança no processo.
1. Ignorar a retenção: o vendedor vende e o pós-venda perde o cliente.

	Quer aplicar isso na sua empresa com método? Faça o Diagnóstico Online em pd3consultoria.com.br/diagnostico ou fale com a Pd3 pelo WhatsApp: (19) 4040-2720.



pd3consultoria.com.br   |   Página  de 
