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ANTES DE COMECAR

Por que ler este guia? ®

Como navegar por este guia

Para implementar uma estratégia de CRM na sua empresa, ndo basta

Este € um PDF interativo: vocé pode clicar nos elementos para
querer. E preciso entender:

navegar pelo contelido e acessar materiais externos.

v 0 que essa ferramenta oferece para gestores e vendedores; e Todos os itens do sumadrio sdo clicdveis e levam direto ao

v quais barreiras costumam travar a implantacdo; topico.

e Para voltar ao sumadrio, clique no nome do guia, no canto
superior esquerdo de cada pdgina.

v COMO Se preparar para comecar o projeto;

v como inserir o CRM, de verdade, na rotina comercial. . _ o
e Textos sublinhados em verde e os cartdes com seta sdo links

Parece desafiador, e é. Mas ndo se preocupe: neste guia reunimos as boas para paginas do guia ou conteudos na web.
praticas para uma implantacdo de CRM bem-sucedida, que deixa a equipe e Quer testar as prdaticas na hora? O botdo Criar conta gratis
mais produtiva e destrava o potencial de faturamento da sua empresa. fica sempre no canto superior direito.

Esta edicdo foi revisada em 2026 com dados novos, links atualizados e um
capitulo sobre como IA e WhatsApp mudaram a ado¢cdo do CRM.
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SUMARIO

O que voce vai
encontrar

Cligue em qualquer item para ir direto ao tépico.
Para voltar aqui, clique ho nome do guia no topo de
cada pdgina.

Leitura de ~25 minutos

Com checklist ao final para aplicar na sua
implantacgdo.
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INTRODUGCAO

O CRM so funciona quando o
time usa

0-70%

Em mais de 13 anos acompanhando a implanta¢gdo do Agendor em milhares de . . B

. . o L . dos projetos de implanta¢cdo de CRM falham, segundo
empresas B2B, tivemos a oportunidade de entender quais s@o os principais desafios .
. . . . . diferentes levantamentos de mercado.
que gestores comerciais enfrentam ao introduzir um CRM na rotina do time.

Ainda que os beneficios sejam bastante visiveis, muitas barreiras continuam

dificultando (ou até impedindo) que as empresas tirem real proveito da ferramenta. E
boa parte dessas dificuldades aparece justamente nas etapas iniciais de uso.

Nesse estdgio, quem lidera a implantacdo precisa enfrentar os receios do time, DADO DE 2026
comunicar com clareza os beneficios da novidade e, em paralelo, construir os

processos de uso da ferramenta. Se essa etapa se desenrola mal, ela pode

comprometer de forma quase irremedidvel a adog@o do CRM. x

Por isso, consolidamos neste guia as praticas que mapeamos e que comprovadamente é quanto um processo de vendas documentado e

transformam a implantagcdo em um grande éxito, com taxas de adocdo e engajamento seguido aumenta a chance de uma inddstria B2B estar

elevadas. entre as que crescem. Método pesa mais que porte.

Boa leitura e boas vendas! Panorama das Vendas Industriais 2026, Agendor (215 respostas).
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CAPITULO 01 Implementar um CRM com sucesso € o desafio de todo gestor ou empreendedor
que decide adotar o sistema. Mesmo reconhecendo o potencial da ferramentaq,

Por que mu itos alguns receios ainda sdo muito presentes:
a o~y
tl m es nao Como garantir que o investimento no Como convencer os vendedores de
CRM ndo seja um desperdicio? que o CRM é util para toda a equipe?
conseguem
a d ota r u m c R M ? :i:tn;;t]qz(eervzsr;/;\:?edores usarem o S;T:rﬁroio;rop(r:;ch:;sos consistentes

Os receios mais comuns, de onde eles vém e o

que acontece quando a adocdo fica pela metade.

dos times de vendas apresentam baixa dos projetos de implantacdo de CRM

taxa de adocdo do CRM. falham.

Fonte: pesquisa de mercado sobre adog¢do de CRM. Fonte: levantamentos de mercado sobre adogdo de
CRM.

Os numeros parecem alarmantes, mas tém origens claras e que podem ser
administradas. Antes das prdticas, vale conhecer de perto os principais vildes.
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CAPITULO 01

Esse parecer ndo vem s6 da nossa experiéncia. Uma pesquisa da

a - a a ~
OS prInCIpals VIloeS consultoria Accenture com profissionais de vendas mostrou que:

) . . . ) o . dos vendedores se incomodam com
Muitos gestores acreditam que o maior desafio da implantag¢do € construir um

i ] ] 59/0 novas ferramentas de vendas, temendo o
processo comercial que funcione em torno da ferramenta. Essa €, de fato, uma , .
impacto na rotina e nos processos.

tarefa fundamental, mas de pouco adianta executd-la perfeitamente se vocé ndo

for capaz de superar antes as duvidas, os receios e 0s preconceitos do time.

' o o _ ' ' acham que as ferramentas de vendas
A implantagdo ndo deve ser uma decisdo de cima para baixo. Ela precisa se

) ) ) 58% servem para monitorar sua performance,
espalhar horizontalmente, com a confianca e a cooperacdo de todos os afetados ~ L
e ndo para otimiza-la.

pelo projeto. Nos projetos que acompanhamos, os receios do time comercial se
apoiam em trés pilares:

acreditam que as ferramentas disponiveis

® Mudancas de rotina e processos 56% ndo sdo realmente adaptadas as suas

e Sensacdo de microgerenciamento necessidades.

e Falta de adaptacdo da ferramenta ao processo comercial

LEIA TAMBEM °
Por que a equipe de vendas odeia o CRM? Os maiores erros e como mudar
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%

Mudancas de rotina e
processos

Construir a rotina de um time comercial exige
muito alinhamento. Depois de um tempo, é
comum que os vendedores se sintam tdo
confortdveis com ela que criam resisténcia a
qualquer mudanca, temendo que uma nova
solucdo torne o dia a dia mais complexo.

Comunique as mudancgas de forma
transparente e honesta. Alteragdes na rotina
serdo inevitdveis, mas mostre o impacto
positivo delas e deixe claro que os ganhos
vdo superar as perdas.

VEJA TAMBEM

7 dicas prdticas para engajar °
vendedores no CRM
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Sensacao de
microgerenciamento

Um CRM qjuda o gestor a acompanhar o
time e dar mais suporte, enxergando o que
pode melhorar e o que funciona bem. Mas
muitos vendedores reduzem esse beneficio a
uma palavra: microgerenciamento.

Implantar o CRM com esse objetivo é
contraproducente, porque autonomia e
confianga sdo essenciais para um bom time
comercial. Abra espago para o didlogo, ouca
0s receios e mostre que o CRM ajuda todos a
caminhar alinhados em direcdo a meta.

SAIBA MAIS
Micromanagement: a atengdo aos e

detalhes que gera grandes
problemas

(Criqr conta gratis 9)

0

Falta de adaptacao ao processo
comercial

Muitos vendedores acreditam que um
software feito por terceiros ndo vai
contemplar as demandas do seu time. Cada
empresa tem particularidades, mas um bom
CRM deve ser flexivel o bastante para
absorvé-las: etapas, campos, funis e
integragdes personalizaveis.

Ainda assim, deixe claro que nem todo
processo serd transportado ao pé da letra.
Adaptacoes podem ser necessdrias, e isso
é natural (e muitas vezes positivo).

Dica: envolva os vendedores na
configuracdo das etapas e campos.
Quem djuda a desenhar, defende o uso.
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CAPITULO 01

Consequéncias da Tarxa

«©

Y

Inconsisténcia nos
processos

Baixa visibilidade do funil

Muitos times nem registram a

posicdo dos negécios no funil de Se parte do time abraca o CRM e

vendas. Com adocdo irregular, a
leitura do funil e o forecast (a
previsdo de vendas do periodo)
perdem confiabilidade.

outra parte segue a rotina antiga,
a operacdo vira desordem. E
preciso que exista um unico
processo, seguido por todos.

Um CRM influencia a operacéo comercial de ponta a ponta. A ndo ser que
vocé planeje uma adocgdo gradual (testando com parte do time, por
exemplo), ndo dd para adotar um CRM pela metade.
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S

Perda de informacoes

O CRM permite registrar muito
mais informacdo e construir um
forecast cada vez mais confidavel.
Se so parte do time usa a
ferramenta, muita informacgdao util
se perde (e com ela, o histérico
dos clientes).

CONFIRA TAMBEM

(Criqr conta gratis 9)

Alguns gestores subestimam o impacto da baixa adoc¢do e ndo ddo a
implantacdo a importdncia que ela merece. E mesmo com 0s receios
desmistificados, nem todo colaborador abraca a solucdo. Veja o que estd em

auocao ogo

M

Desempenho inadequado

Quem usa o CRM tende a
despontar; quem ndo usa fica
para trds. O desalinhamento
prejudica a operagdo como um
todo e parece validar os receios
de quem resistiu.

Integragdo com CRM: como otimizar os resultados do °

processo comercial

ESCUTE EM QUALQUER LUGAR

6 aulas em dudio para identificar os gargalos do funil de °

vendas
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CAPIiTULO 02

OCRMcomo
aliado do sucesso
comercial

Implantar um CRM é mais do que adotar um
software: é usar dados e tecnologia como
vantagem competitiva.

Guia para o sucesso com CRM - Edicdo 2026
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Mais conhecimento sobre o publico-alvo

Nd&o dd para vender em escala para qguem vocé ndo conhece. Ao centralizar
dados e resultados de cada negocia¢do, o CRM ajuda a desenhar o perfil
de cliente ideal, segmentar melhor e criar campanhas e abordagens mais
assertivas.

Perfil de cliente B2B: o que é e como criar o seu

Gestao mais estratégica

Planilhas longas e relatérios manuais séo trabalhosos e sujeitos a erro. Com
tudo no CRM, a lideranca decide com dados reais, automatiza trabalho
manual e identifica gargalos do funil com mais facilidade, liberando o time
para o que gera receita.

Como usar KPI no CRM + 5 indicadores fundamentais em vendas

Resiliéncia em periodos de crise

Em cendrios de incerteza, empresas com mais maturidade digital sofrem
menos. Na pandemia, nossa pesquisa mostrou que quem ja usava CRM em
nuvem manteve o time vendendo, mesmo remoto. Em 2026, com 46% das
industrias relatando compras adiadas ou congeladas, ter método e
histérico de clientes faz diferenca.

[Pesquisa] Transformacdo digital é diferencial para vender na crise
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NOVO NESTA EDIGCAO

IA e WhatsApp: quando o

CRM se preenche sozinho

Durante anos, a maior objecdo dos vendedores foi a mesma: “perco
tempo preenchendo o CRM". Isso mudou. Hoje, boa parte do registro
pode acontecer automaticamente, no lugar onde a venda B2B ja
acontece no Brasil: o WhatsApp.

Para quem lidera a implantacdo, isso ataca de frente dois vildes do
capitulo anterior: a mudanca de rotina fica menor e o CRM deixa de
parecer burocracia.

49,5%

das industrias querem IA para apoiar o registro de atividades no
CRM.

Panorama das Vendas Industriais 2026, Agendor.

Guia para o sucesso com CRM - Edicdo 2026
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Agente de IA no WhatsApp e

O vendedor conta, por texto ou dudio, 0 que aconteceu na
visita ou reunido, e a Ava, agente de IA do Agendor, registra
no CRM, agenda o préoximo passo e sugere follow-ups.

Conversas registradas automaticamente e

Com o WhatsApp Sync, as conversas dos vendedores
chegam sozinhas ao histérico do cliente, sem mudar a rotina
de ninguém.

Atendimento em equipe e

O Agendor Chat centraliza o WhatsApp e o site da empresa
em uma caixa compartilhada e distribui os leads entre o time.

Inteligéncia comercial para operacées B2B e

O Agendor Intelligence, onde a Ava atua, analisa a carteira e
aponta clientes em risco, oportunidades de mix e as principais
objecodes, para descomplicar vendas complexas.

O Agendor Intelligence (com a Ava), o WhatsApp Sync e o Agendor Chat sdo solugdes pagas,
contratadas a parte, e ndo fazem parte do plano gratuito.
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CAPITULO 03 Conhecer os receios mais frequentes e as consequéncias da baixa adogdo € o primeiro

passo para uma implantacdo de sucesso. O gestor precisa ter argumentos solidos e

tas concretas para as duvidas que vdo surgir.
Preparando-se

Feito isso, € hora de colocar a mdo na massa. Mas, antes de pér o CRM & disposicdo do
pa ra a time, faca uma andlise critica do seu processo de vendas: a implantacdo exige prdticas

- ~ que so6 uma operagdo alinhada consegue sustentar.
implantacao do

processo € a forma como sua empresa divide as etapas da venda, do primeiro contato
Antes de abrir o CRM para o time, € hora de olhar com o prospect ao fechamento.

Avaliando o seu processo comercial

Se vocé acompanha o Blog do Agendor, sabe que falamos muito de processos. O

com lupa o processo de vendas.

Nas implantagdes de sucesso, encontramos processos bem desenhados e, mais do que
isso, vendedores engajados ha execucdo. Muitas empresas tém o processo no papel,
mas ndo na pratica. S6 quando o time enxerga as etapas por trds das negociagodes e as
acodes de cada fase ele estd pronto para o CRM.

PARA ESTRUTURAR SEU PROCESSO COMERCIAL e
Guia: como elaborar um processo de vendas e suas etapas

Guia para o sucesso com CRM - Edigdo 2026 1
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CAPITULO 03

10 perguntas-chave
para avaliar a
maturidade do seu
processo

Reuna o time e peca que respondam as perguntas ao
lado. Elas parecem triviais, mas a reacdo dos
vendedores diz muito: sdo respostas que deveriam
estar na ponta da lingua. Hesitagdo ja é sinal de alerta;
respostas erradas ou evasivas indicam problemas
claros.

Respostas firmes? Parabéns: é sinal de um time alinhado e
consciente dos seus processos. Ndo ouviu o que gostaria?
Néo desanime: vocé identificou o problema. Apresente as
respostas corretas e faga o time refletir sobre as agdes que
levam a negociagdes de sucesso.
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01

03

05

07

09

Qual é o processo decisorio dos
clientes?

Quantas pessoas estdo envolvidas
na decisdo de compra?

Quais sdo as principais objecoes

dos clientes?

Por que os clientes ndo compram?

Como as prospeccoes sdo feitas?

02

04

06

08

10

(Criqr conta gratis 9)

Em média, quanto tempo o cliente
demora para comprar?

Quais sdo os principais incentivos
que os vendedores usam com 0s
clientes?

Por que os clientes compram da
nossa empresa?

Que questionamentos internos
atrapalham as negociacoes?

Quais sdo os critérios de
qualificacdo de potenciais
clientes?
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CAPITULO 03

Revisando as suas etapas de
vendas

(Criqr conta gratis 9)

Com as respostas em mados, avalie qudo efetiva cada etapa tem sido. Talvez
o time execute etapas demais, ou de menos. Como referéncia para qualquer
processo B2B:

(<) (o)
—D—0)

Qualificacao Apresentacao

Confirmar dor, verba e Mostrar valor para o
decisor contexto

Prospeccao
Encontrar contas com fit

Quanto maior o ticket médio, mais complexa tende a ser a venda, com mais
decisores e mais etapas. O importante é que as etapas (e as acdes de cada
uma) estejam claras no dia a dia do time. Ai, sim, sua empresa estd pronta para
o CRM.

Avalie também se o seu modelo pede pré-vendas. Em vendas consultivas e
técnicas, um time dedicado a criar conexdo e qualificar melhor gera
oportunidades mais quentes para os closers, que focam em propostas e follow-
ups. O ganho pode chegar a 40% a 50% mais oportunidades de venda,
segundo a Harvard Business Review.

Guia para o sucesso com CRM - Edi¢do 2026

(o)
(5—=€ v

Negociacao Fechamento Poés-venda
Proposta, objecdes e Pedido e contrato Recompra e indicacdo
follow-up

Dica: use miltiplos funis

Se vocé trabalha com pré-vendas, hovos negocios e pos-venda, um
CRM com multiplos funis permite acompanhar cada processo
separadamente, analisar cada equipe e ajustar etapa por etapa.

LEIA NO BLOG
Multiplos funis de vendas: por que sdo importantes na operagdo e
comercial?
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CAPITULO 03

Encontrando um fornecedor que
participe daimplantacao

Na busca por um CRM, muitos gestores olham so para os recursos e ignoram
algo tdo importante quanto: suporte e atendimento. N&o sd@o poucos os
projetos que falham por falta de assisténcia do fornecedor, sobretudo nas
primeiras semanas.

Hd& fornecedores que cobram caro pela implantacdo, oferecem suporte
humano s6 nos planos mais caros ou atendem apenas em outro idioma. Na
hora de escolher, pergunte:

v A empresa oferece assisténcia de implantacdo?

v Hd& suporte humano no plano que pretendo contratar?

v O time de suporte atende em portugués?

v Existe um método de implantacdo e uma central de ajuda completa?
v O CRM se integra ao WhatsApp e as ferramentas que o time j& usa?

Converse também com empresas que ja usam o CRM. Se o fornecedor for
estrangeiro, o suporte em portugués pode ser restrito na prdtica.

SAIBA MAIS
O que é CRM online? Como funciona e como escolher o ideal °
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CAPITULO 03

Definindo um responsavel pelo
projeto

Mesmo que a demanda pelo CRM parta de um gerente ou diretor comercial, a
implantagcdo ndo precisa ficar a cargo dele. Muitas vezes ele nem é a pessod

mais indicada: o time pode enxergar a decisdo como imposi¢do, reacendendo
o receio do microgerenciamento.

Considere escolher alguém que ja demonstre conforto com lideranca, tenha
bons resultados e acredite no potencial da ferramenta. Essa pessoa vira a
referéncia do time: estabelece boas prdticas e lidera pelo exemplo.

Quando o time é incentivado pelo exemplo, e ndo pela

hierarquia, a ado¢do acontece de forma orgénica: um

vendedor puxa o outro.

No Agendor: a implantagdo conta com a Central de Ajuda, com mais de
200 artigos e videos, e com um time de suporte em portugués.
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CAPIiTULO 04

Implementando o
CRM na sua
empresa

Receios mapeados, processo revisado, fornecedor
escolhido e responsavel definido. Agora é mdo na
massa.
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O CRM vai impactar a dindmica da sua operacdo, e vale estar atento as boas praticas do
mercado. O framework abaixo mostra a arquitetura de uma experiéncia de vendas tipica

em empresas que adotam um CRM: as caracteristicas esperadas de uma boa ferramenta
e os resultados de uma implantag¢do bem-feita.

ARQUITETURA DA EXPERIENCIA DE VENDAS

1 Interface de venda digitalizada

Uma interface simples e intuitiva, que amplifica o talento de cada vendedor
e do grupo, com a flexibilidade necessaria.

2 Personalizacao e flexibilidade

Implementacdo rdpida, personalizavel, acessivel em vdrios dispositivos
(inclusive pelo celular e pelo WhatsApp) e integrada ao que o time jd usa.

Dados identificados e priorizados

Dados visiveis e priorizados, com apoio de IA, que ddo ao vendedor
contexto para personalizar cada negociacdo e vender de forma consultiva.
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CAPITULO 04

Definindo quais dados serao
capturados e quais meétricas serao
monitoradas

A ideia é transformar as informacgdes coletadas em cada negociagdo em um
centro de aprendizado. Vocé pode monitorar muita coisa, mas os dados
precisam ser pertinentes para a sua realidade comercial.

Se os vendedores fazem muitas visitas presenciais, por exemplo, vale registra-
las no CRM e gerar relatoérios periodicos. Em times de vendas internas, esse
dado é irrelevante. Por isso, faca um brainstorming com o time para levantar
métricas que gerem insights, e defina as métricas gerenciais de avaliagdo da
equipe.

Com o CRM, esses dados ficam disponiveis em tempo real: nada de esperar a
planilha do fim do més. O forecast fica mais preciso e a receita, mais
previsivel.

LEIA TAMBEM °
Como usar KPl no CRM + 5 indicadores fundamentais em vendas
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CAPITULO 04

Construindo as rotinas de
manutencao e monitoramento

Um CRM ¢ inutil se ndo tiver informacdes confidveis, consistentes e
compreensiveis. Sem engajamento, o time usa o sistema s6 quando convém
(ou nem usa).

Na prdtica, a equipe precisa criar a rotina de agendar lembretes, definir follow-
ups e falar com clientes periodicamente: retomar o contato quando a recompra
atrasa e fazer um pés-venda de verdade.

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

730/ estruturado. Nas que crescem, ele aparece quase 3x
0 nais.

Panorama das Vendas Industriais 2026, Agendor.

No comec¢o, acompanhe de perto e garanta que cada vendedor registre o
necessdrio: reserve um momento semanal individual com cada um. Com o
tempo, o processo é assimilado.

VEJA MAIS °
Implantacdo de CRM em 10 passos prdticos que funcionam
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CAPIiTULO 05

Garantindo queo
seu time compre
aideia

Ndo importa qudo bom seja o CRM ou o processo:

sem engajamento do time, o projeto ndo se
sustenta.
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E aqui que a maioria das implantacées falha. Desmistificar receios néo basta e, muitas
vezes, nem convencer sobre os beneficios basta. Vale criar mecanismos de
convencimento que cubram todas as lacunas: programas de incentivo, reunides de
esclarecimento, guias internos. Cada vendedor tem seus motivadores. Comece pelo
comeco: comunicando as mudangas.

Comunicando as mudancas para o time

Ndo adianta negar: o CRM vai mudar processos. Minimizar a situagdo é perder a chance
de comunicar com clareza os impactos e como abracd-los. Primeiro, documente o
processo comercial e os protocolos de uso do CRM em um material acessivel a todos.
Depois, faca uma reuni@o sem pressa para apresentar as mudancas e tirar duvidas,
associando as novidades a casos praticos, como este:

Cendrio: vocé enviou uma proposta e precisa ligar para o cliente em 10 dias. Nesse
meio-tempo, mandou dezenas de outras propostas e fez vdrias ligacdes. Sem ajuda,
€ provdvel que esqueca.

Com o CRM, vocé recebe o lembrete da tarefa e, ao abri-la, vé o historico da
negociacgdo e tudo o que importa sobre o cliente (inclusive as conversas de
WhatsApp). Assim, além de ligar na data certa, escolhe a melhor abordagem.

ACESSE TAMBEM - AUDIOBOOK °
Funil de Vendas na Prdtica
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CAPITULO 05

Guia para o sucesso com CRM

Beneficios do CRM no dia adia

S Registrar tudo em um sé
lugar

Em vez de cartdes de visitq,
planilhas, agenda de papel e post-
its, tudo fica organizado e acessivel
de qualquer lugar. Boa parte do
historico é registrada
automaticamente.

®© Visaodetoda aoperacao

O time acompanha o desempenho
em tempo real. Meta longe? Hora de
acelerar. Meta perto? Hora de dar
um gds naquela negociagdo
pendente.

Gerir o tempo com
O inteligéncia
Prioridades claras, nenhuma
negociacdo esquecida e follow-ups
no prazo. Mais tempo vendendo,
menos tempo organizando a agenda.

Saber quais negdcios
~  precisam de atencao

O CRM mostra visualmente quais
negocios estdo sem tarefa ou
atrasados. Nunca mais perca uma
venda por esquecer o follow-up.

Mostre esses beneficios na pratica para o seu time

(Criqr conta gratis 9)

Para o vendedor comprar a ideiq, ele precisa enxergar as

vantagens na propria rotina. Use cada item abaixo para criar

cendrios como o do tépico anterior.

[® Relatérios automaticos

Nada de juntar informacgodes avulsas

no fim do més. Configure uma vez e

gere relatorios em um clique, sempre
que precisar.

@ Escolhas mais estratégicas

Com muitos prospects, priorize as
negociagdes com maior potencial de
fechamento e retorno.

Crie sua conta, importe sua planilha e monte o funil em minutos. Grdtis para até 3 usudrios, sem cartdo de crédito.

Saber o que o cliente quer

Antes de uma reunido, basta
consultar o histérico no CRM para
entender o contexto e definir o
proximo passo.

47 Menos tarefas
administrativas

Fichas cadastrais, relatérios e
repasses ao atendimento levam
muito menos tempo, ainda mais com
IA. Sobra tempo para o que importa:
vender!

Criar conta gratis -

Guia para o sucesso com CRM - Edicdo 2026
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CAPITULO 05 EXEMPLOS DE MARCOS

Construindo um programa de
incentivo

Primeira venda fechada no CRM

Primeiro ciclo de vendas executado inteiramente no
Mesmo com exemplos prdticos, pode ndo ser o bastante. Em times mais CRM

antigos, as vantagens podem ser vistas com desconfianga, como se existisse
um grande “mas” por trds de tudo.

Primeira meta batida com negociacées 100%

Para amarrar a estratégia, use um recurso cldssico de vendas: o programa de )
registradas no CRM

incentivo. Ele deve ser tratado e comunicado como uma ac¢do tempordria,
ligada a marcos claros. Assim, todos sabem onde o programa comega e onde

termina.
CRM EM DIA, PROSPECGCAO ACELERANDO °

A medida que os marcos séo atingidos, os vendedores passam a notar por Guia: como prospectar novos clientes e gerar leads qualificados
conta propria os beneficios do CRM, seja pela melhora no proprio desempenho,
seja observando os colegas.

Prefira incentivos ndo financeiros, que estimulam o sentimento de recompensa:
jantares, experiéncias, brindes ou até dias de folga.
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RESUMO PRATICO

7 dicas para Iidar com oS DICA 7 EM DETALHE

Por que conectar metas pessoais e
profissionais?

desafios na adesao ao CRM

Quando os objetivos pessoais se conectam as metas da empresa,
01 Mostre o impacto de néo ter informacgées centralizadas o vendedor enxerga mais valor nas suas atividades: cada venda
passa a fazer parte de um propdsito maior, que vai além do

. i . trabalho.
02 Apresente ao time contetdos e treinamentos sobre CRM.

Por isso, comissdes, campanhas e feedbacks de reconhecimento

03 Cobre o uso do CRM com regularidade (e dé o exemplo). nem sempre bastam para manter o time motivado.

Na pratica: pergunte a cada vendedor qual objetivo pessoal ele
04 Facareunides semanais sobre resultados e negociacées em quer alcancar no ano, calcule quanto ele precisa vender para
curso usando o CRM. chegar la e traduza esse nimero em atividades semanais
(ligagdes, visitas, propostas) acompanhadas no CRM. A meta de

05 Use os dados do CRM como base para o comissionamento. vendas vira a chance de realizar um sonho.

06 Crie um programa de incentivo para a equipe.
PARA QUEM LIDERA
Formacédo em Gestdo de Prospeccédo B2B °
07 Alinhe os objetivos pessoais dos vendedores as metas da
empresa.
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NA PRATICA i ' ' ) o
Agora que vocé conhece as armadilhas de uma implantagdo problematica e

as prdticas para evitd-las, use este checklist para marcar as etapas

a ] ~
CheCkIISt da Impla ntagao concluidas. Clique em “rever” para voltar ao topico.

O Avaliar a maturidade do processo comercial rever - O Revisar as etapas de vendas rever -

D Escolher um fornecedor que apoie a implantagdo rever - O Definir um responsadvel pelo projeto rever -
D Escolher quais dados serdo capturados rever > O Definir quais métricas serdo monitoradas rever >
D Construir as rotinas de manuten¢do e monitoramento rever - D Automatizar registros com IA e WhatsApp rever -
D Comunicar as mudancas ao time rever - O Deixar todos cientes dos beneficios do CRM rever -
D Construir um programa de incentivo rever - O Conectar metas pessoais e da empresa rever -

Dica: imprima esta pdgina ou transforme cada item em uma tarefa no seu CRM, com responsdvel e prazo.

Comece a implantacao hoje

Criar conta gratis -
Monte seu funil, importe seus clientes e convide o time. Grdtis para até 3 usudrios, sem cartdo de crédito.
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CONCLUSAO CONTINUE APRENDENDO

CRM é estratégia, nao so6
ferramenta

A ideia de um software para ajudar vendedores a gerir negociacdes ganhou

forca nos anos 90, em grandes corporacdes. Com o tempo, ficou mais acessivel,

foi para a nuvem, para o celular e, agora, para o WhatsApp e para a IA. Virou o
canivete suico do profissional de vendas moderno.

Ainda assim, muitos times ndo usam um CRM ou resistem & sua adoc¢do. Se o
uso traz beneficios comprovados, uma implantacdo tortuosa pode se tornar
traumatica.

Um dos maiores equivocos é tratar o CRM como uma simples ferramenta. Para
dar certo, ele precisa ser posicionado como elemento central da estratégia de
vendas. Assim, 0 uso se torna natural; do contrdrio, vira burocracia.

Boa parte das dicas deste guia tem um objetivo em comum: fazer os
vendedores comprarem a ideia. Seja transparente durante todo o processo,
honesto sobre os objetivos e claro sobre as expectativas.

E ndo pare por aqui: feita do jeito certo, a implantacéo de CRM traz resultados
incriveis e constroi um time de vendas imbativel.
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TRILHA DE CONTEUDOS
Implementando um CRM: passo a passo para d sua empresad

WHITEPAPER

Como usar o Agendor para aumentar a sua eficiéncia em
vendas

PESQUISA 2026
Panorama das Vendas Industriais 2026

PODCAST
Fora do Forecast: os bastidores de grandes vendedores

BIBLIOTECA
Materiais e webinars gratuitos do Agendor
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COLOQUE ESSAS DICAS EM PRATICA

Seu funil organizado e
o time vendendo mais

O Agendor é a plataforma de CRM feita para potencializar vendas
consultivas B2B: funil visual, historico centralizado, relatérios em tempo real
e integracdo com o WhatsApp, em um CRM que o time aprende a usar no
primeiro dia.

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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