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INTRODUGCAO

Quem nao mede, gerencia N0

esearo 6% .17%

A boa gestdo comercial combina andlise quantitativa e qualitativa: objetivos tracados das industrias que cresceram tém processo de vendas
sobre dados, resultados acompanhados em numeros e decisées que também documentado e seguido, contra 17% das que
consideram comportamento, qualidade e contexto. encolheram.

E ai que entram os KPls, sigla para Key Performance Indicators, ou indicadores-chave
de desempenho. Com eles, o gestor sabe se uma a¢do estd dando o retorno esperado,
e cada vendedor entende o impacto do proprio trabalho no resultado do time.

Mas ndo adianta comparar tabelas e mais tabelas de numeros que ndo dizem muita 3 u/o

das industrias B2B ndo tém follow-up de pdés-venda

coisa. O segredo é escolher poucos indicadores, bem definidos, saber de onde vém os
dados e transformar a leitura deles em rotina.

Neste guia, vocé vai ver os KPIs mais importantes para vendas B2B, com formula e estruturado, ou seja, ndo medem nem acompanham a
exemplo, como desdobrar a meta em atividades, quais indicadores usar para cada propria base.
vendedor e como acompanhar e cobrar resultados sem virar microgerenciamento. Fonte: Panorama das Vendas Industriais 2026, Agendor.

Boa leitura e boas vendas!
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OqueékKPl(eo
que nao é)

Toda empresa tem muitos numeros. So alguns
merecem a atencdo do time todos os dias.

Guia de KPIs de vendas
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METRICA KPI

Qualquer niumero que voceé A métrica ligada a um objetivo
mede Poucos indicadores que mostram, de
Visitas no site, ligacodes feitas, e-mails forma direta, se a empresa estd
abertos, nimero de cadastros. Util para chegando onde quer. Todo KPI é
entender a operacdo. métrica; nem toda métrica é KPI.

Indicadores de resultado e de esforco

Existem muitas classificacdes de indicadores (quantitativos, qualitativos, financeiros, de

processo). Para quem gere vendas, a divisdo mais util é esta:

4

Resultado Esforco (atividade)

Mostram onde vocé chegou: receita, Mostram o que estd sendo feito agora:
atingimento de meta, ticket médio, contatos, reunides, propostas, follow-

conversdo, churn. Chegam “atrasados”, ups. Permitem corrigir a rota antes do
depois que o més fechou. fim do més.

Um bom painel combina os dois: os de resultado dizem se a estratégia funciona; os de
esforco dizem se a rotina vai levar até la.
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CAPITULO 01 : .
Antes de copiar a “receita de bolo" de outra empresa, lembre que os

indicadores certos dependem do seu processo, do seu ciclo e da sua

como eSCOIher OS KPIS certos meta. Bons KPIs tém cinco caracteristicas:

> ® S| & O
Concisao Simplicidade Facil de coletar Equilibrio Confiabilidade
Quanto menos KPIs, melhor. O indicador deve mostrar Os dados precisam estar Inclua indicadores Nada de numero “a olho".
Ndo adianta acompanhar exatamente o que se acessiveis. Se depende de financeiros e ndo Se o time ndo confia no
dezenas de indices se espera dele, sem exigir planilha montada & mdo, financeiros: receita importa, dado, o KPI perde a forca.
nenhum é monitorado com novos cdlculos a cada vai atrasar e vai errar. mas atividade e Talvez seja o atributo mais
dedicacdo. andlise. relacionamento também. importante.

Resumindo: todo KPI precisa ser especifico, mensurdvel, confiavel e Por onde comecar

relevante para o objetivo da empresa. O que ndo cumpre esses quatro Escolha de 5 a 7 KPIs, misturando resultado e esforgo. Pergunte: que

critérios deve ser revisto. decisdo vou tomar a partir deste nimero? Se a resposta for
"nenhuma”, ele ndo é KPI.
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CAPITULO 02 - KPIS DE RESULTADO . .
Indicadores do time como um todo, que mostram se a

estratégia comercial estd funcionando. Cada um com

Os KPIs essenciais da area de vendas formula e exemplo.

RESULTADO RESULTADO EFICIENCIA EFICIENCIA
Atingimento de meta Ticket médio Taxa de conversao Ciclo de vendas
Quanto da meta do periodo j& foi Valor médio de cada venda. Ajuda Quantos negocios viram venda. Tempo médio entre o primeiro
realizado. E o primeiro nimero que a definir quantas vendas sdo Meca no geral e entre cada etapa contato e o fechamento. Ciclos
o time olha. necessdrias para bater a meta. do funil para achar gargalos. longos pedem mais pipeline.
% RS 18 mil 25% 38 di
82% mi 0 1as
Receita realizada = meta x 100 Receita do periodo + n° de Negdécios ganhos + negoécios Soma dos dias até o
vendas trabalhados x 100 fechamento + n° de vendas
Ex.: R$ 410 mil + R$ 500 mil = 82% Ex.: R$ 360 mil + 20 vendas = R$ 18 Ex.: 20 vendas + 80 propostas = 25% Ex.: 760 dias + 20 vendas = 38 dias
mil
LEIA NO BLOG
8 indicadores de vendas que medem resultados de verdade °
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CAPITULO 02 - KPIS DE FUNIL E CARTEIRA

Previsibilidade e saude da base

Indicadores que mostram se o funil é suficiente para a meta e se a
carteira de clientes estd crescendo ou esfriando.

FUNIL

Cobertura de pipeline

Quanto hd em negociagdo em
relacdo ao que falta vender. Se a
convers@o é 25%, vocé precisa de
cerca de 4x a meta no funil.

4x

Valor em aberto no funil + meta
restante

Ex.: R$ 1,6 mi + R$ 400 mil = 4x

Guia de KPIs de vendas

FUNIL

Velocidade do pipeline

Quanto de receita o funil gera por
dia. Junta volume, ticket,
conversdo e ciclo em um so6
numero.

RS 9 mil/dia

(Oportunidades x ticket x
conversao) + ciclo

Ex.: (80 x R$ 18 mil x 25%) + 40 dias
= R$ 9 mil/dia

Também vale acompanhar: receita de clientes novos x base, taxa média de desconto, motivos
de perda e tempo parado em cada etapa. Leia sobre churn rate e forecast de vendas.

CARTEIRA

Positivacao da carteira

Quantos clientes da carteira
compraram no periodo. Essencial
para industrias e distribuidoras.

68%

Clientes que compraram *
clientes ativos x 100

Ex.: 340 + 500 clientes = 68%

LEIA NO BLOG

CARTEIRA

Churn de clientes

Quantos clientes deixaram de
comprar. Em vendas recorrentes,
meca também a receita perdida.

3% no mes

Clientes perdidos + clientes no
inicio x 100

Ex.: 12 + 400 clientes = 3% no més

As melhores métricas para analisar seu funil de vendas °
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CAPITULO 02 - NA PRATICA

Da meta é rotina: o Contatos qualificados 100 por vendedor - 5/dia
funilreverso

. n 40 por vendedor - 2/dia
FEUEEE 160 40% viram reunido

O? I‘<Pls ganhqu\ forgg quqnd? voceé liga a meta as . R 80
atividades do dia a dia. O funil reverso faz esse caminho de
trds para frente, usando o ticket médio e as taxas de

20 por vendedor - 1/dia
50% viram proposta

conversdo do seu histérico. 5 por vendedor
ERCES 20 25% viram venda

Exemplo: meta de R$ 360 mil/més, ticket médio de R$
18 mil, time de 4 vendedores e 20 dias uteis. SAo Leia de baixo para cima: 20 vendas + 25% = 80 propostas; 80 + 50% = 160 reunides; 160 +
necessdrias 20 vendas no més. 40% = 400 contatos.

Resultado: cada vendedor sabe que precisa falar com ~5
contatos qualificados, fazer 2 reunides e enviar 1 proposta
por dia. A meta deixa de ser abstrata e vira indicador de
esforco acompanhdavel.

Use as taxas reais do seu funil (dos ultimos 3 a 6 meses) e
refaca a conta sempre que elas mudarem.

Guia de KPIs de vendas 08
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CAPITULO 03 Nd&o confunda os dois: o indicador da drea responde “estamos batendo a meta?”; o
individual responde "o que cada pessoa estd fazendo para isso e onde precisa de

- ajuda?”. Para vendedores B2B, destacam-se:
Indicadores
= e am = 9 Contas e clientes abordados Q. Reunides e ligacdes realizadas
iIndividuais, sem a
microgerencia r Q. Novos contatos de prospeccdo L\ Follow-ups feitos no prazo

Propostas ganhas, perdidas e

Os KPIs da drea mostram o resultado do time. Os [® Propostas enviadas ©
AT . motivos
individuais mostram como cada vendedor chega
4.
(®© Negdcios sem préxima tarefa ~ Cross-sell e up-sell na base

Use para desenvolver, ndo para punir. Compare cada vendedor com ele mesmo ao
longo do tempo, converse sobre os numeros em 1:1 e mostre onde o CRM pode
ajudar. Assim os indicadores viram ferramenta de coaching, e ndo de vigiléncia.

Para a gestdo do time, acompanhe também: % de vendedores que batem a meta, tempo de
rampagem de novos vendedores e rotatividade da equipe comercial.

Guia de KPIs de vendas 09
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CAPITULO 03 - ALEM DOS NUMEROS Vendas e RH alinhados para contratar certo

Perfis comportamentais e Quando os indicadores mostram que é hora de crescer o time, vendas e RH

precisam definir juntos o perfil da vaga: competéncias, estilo e o tipo de
desempenho venda que a pessoa vai fazer. Uma contratag¢do errada atrasa a meta por

meses.

. . . . . Depois da contrata¢c@o, monte um onboarding estruturado e um Plano de
Indicador ruim nem sempre é falta de esforco. Muitas vezes é a pessoa certa no

. Desenvolvimento Individual (PDI) com metas de rampagem claras.
lugar errado. Modelos de perfil comportamental costumam agrupar as pessoas em

. Ofereca treinamentos ligados & realidade do time e faceis de aplicar.
quatro estilos:

Vendedores engajados e bem posicionados vendem mais.

[J Comunicador 4; Executor R , ,
Insatisfacdo custa caro: derruba resultados, contamina o time e

Extrovertido e socidvel, gosta de Direto, competitivo e movido a aumenta a rotatividade.

dinamismo e de gente. Costuma desafios. Costuma render em

render em prospeccdo, eventos e negociacoes duras e metas

relacionamento. agressivas.
LEIA NO BLOG °
Onboarding de vendedores: como criar um programa eficaz

< i i

$ Planejador Q, Analista
MODELO GRATUITO °

Calmo, disciplinado e consistente. Detalhista e criterioso. Costuma render Modelo de descricéo de cargo

Costuma render em carteira, pos- em vendas técnicas, propostas

venda e processos com muitas etapas. complexas e andlise de dados.

Ndo existe perfil melhor ou pior, e ninguém é um estilo so: existe o perfil que mais combina com
cada funcado.
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Em um mercado competitivo, informacdo vale ouro. Mas ndo adianta ter os numeros,
CAPIiTULO 04

Acompanhamento
e cobrancade
resu Itados Semanal Reunid@o do time: pipeline, negocios parados, 30-45 min

atividades realizadas x planejadas.

montar estratégias e ndo acompanhar a execuc¢do. Crie rituais fixos, com dono, hordrio e
pauta:

Diario Vendedor revisa agenda, tarefas atrasadas e negocios S minutos
sem proximo passo.

Ter os dados ndo basta. O que muda o resultado é
Mensal Atingimento de meta, conversdo, ticket médio e 1hora
motivos de perda. Ajuste o plano do més seguinte.

a rotina de olhar para eles e agir.

Trimestral Revise metas, os proprios KPIs, o processo e a meio periodo
capacidade do time.

LEIA NO BLOG °
Reunido de vendas: 8 ideias de temas + como conduzir e planejar

Guia de KPIs de vendas 1"
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CAPITULO 04

Como cobrar sem desmotivar

Cobrar resultado é ponto-chave, mas o jeito de cobrar faz toda a diferenca.
Apresente os KPIs como ferramenta de desenvolvimento: atingir metas
também é evoluir profissional e pessoalmente. Isso reduz a pressdo de quem
cobra e de quem é cobrado.

v Metas possiveis. Considere as habilidades, o tempo e as condicdes de
cada vendedor. Meta impossivel gera frustracdo, néo esforco.

v Numeros confidveis. Se o dado vem "a olho”, a conversa vira discussdo
sobre o numero, e ndo sobre o resultado.

v Acompanhamento continuo. Ndo espere o prazo acabar para descobrir
um problema. Os indicadores de esfor¢o avisam antes.

v Olhe o processo. As vezes a meta n&o sai por um problema fora do
controle do vendedor, como estoque, prazo de entrega ou lead ruim.
Revise a conta.

LEIA NO BLOG °
Como lidar com metas de vendas ndo atingidas + 6 dicas

Guia de KPIs de vendas
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KPIS NO CRM

Pare de montar relatorio em planilha

Planilha montada & mdo é lenta, atrasada e sujeita a erro,
justamente o contrdrio do que um KPI precisa. Com as vendas
registradas em um CRM, os indicadores ficam prontos e atualizados
em tempo real. No Agendor, vocé conta com:
@ Dashboard de vendas atualizado em tempo real
Relatoérios personalizdveis por vendedor, equipe, funil e periodo
Sumdrios automdticos por e-mail

Visdo da saude do funil, com negodcios sem tarefa e atrasados

Motivos de perda personalizdveis para entender por que vocé
perde

Criar conta gratis - Como usar KPl no CRM
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NA PRATICA

Monte seu painel de KPlsem '8

Use como checklist. Clique em “rever"” para voltar ao tépico de
cada passo.

Defina o objetivo do periodo Escolhade 5 a 7 KPIs
] ) rever > ] o rever >
Crescer receita, ganhar clientes novos, aumentar a recompra? Misture indicadores de resultado e de esforgo.
Documente formula e fonte de cada um S Levante o historico S
. . . rever L . rever
Todo o time precisa calcular igual. Use os ultimos 3 a 6 meses como linha de base.
Desdobre a meta com o funil reverso rever 5 Defina os indicadores individuais rover o
Transforme a receita em atividades didrias. E combine como serdo usados nos 1:1.
Centralize os dados no CRM S Crie os rituais de acompanhamento S
rever rever
Dashboard e relatérios no lugar da planilha. Didrio, semanal, mensal e trimestral.

Tenha esses KPIs atualizados sozinhos

Registre suas vendas no Agendor e acompanhe o dashboard em tempo real. Grdtis para até 3 usudrios, sem cartdo de Criar conta gratis -

crédito.
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CONCLUSAO MATERIAIS RELACIONADOS

Nao existe magica. FXISTEM
W 8 indicadores de performance que todo vendedor deveria usar
]

MATERIAL GRATUITO
Como escalar vendas com métricas
Para competir, e ndo s6 em preco, a empresa precisa saber o que acontece

em cada parte da operacdo comercial. Os KPIs ddo essa visdo: mostram o

KIT
que funciona, o que precisa mudar e onde cada pessoa do time pode Kit de planilhas de vendas
crescer.
O caminho é escolher poucos indicadores essenciais, garantir dados GUIA
confidveis e fdceis de coletar, ligar a meta as atividades do dia a dia e criar Como usar o Agendor na gestao da equipe de vendas

rituais para olhar os numeros e agir.

BLOG

E lembre: quem vende sdo pessoas. Indicadores funcionam melhor quando Dashboard de vendas: o que &, como ter e como usar

vém acompanhados de um gestor que lidera, ouve e orienta, e de
investimento no desenvolvimento do time.

Sucesso e boas vendas!
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COLOQUE ESSES KPIS EM PRATICA

Seus indicadores de
vendas em tempo real

O Agendor é a plataforma de CRM feita para potencializar vendas
consultivas B2B: funil visual, historico centralizado, dashboard e relatorios
personalizdveis para acompanhar cada KPI deste guia sem planilha.

Criar conta gratis - Ver planos e precos

Grdtis para sempre para até 3 usudrios. Acesso imediato, sem cartdo de crédito.

agendor.com.br

+13 anos

de experiéncia com vendas e solucdes comerciais

+21 mil

usudrios acessam o Agendor diariamente

4,7de 5

é a nossa avaliacdo média em plataformas como
B2B Stack e Capterra
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