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Certamente a remuneração e bonificação 
desempenham um papel crucial nas equipes 
de vendas, sendo um fator que pode impactar 
significativamente o desempenho, motivação e 
engajamento dos membros da equipe.

Contudo, será a bonificação e os modelos de 
remuneração que hoje a maioria das empresas aplica 
é o correto? 

Traz mais resultado positivo ou negativo? 

Como modificar impactando o seu time 
positivamente? 

O Impacto dos Modelos de Remuneração e 
Bonificação nas Equipes de Vendas!

Decifrando as Premiações: 
Impulsionando ou 
Prejudicando? 

DECIFRANDO AS PREMIAÇÕES: 
IMPULSIONANDO OU PREJUDICANDO?



Essas são as perguntas que o play book dessa 
semana, o qual irá responder, considerando, 
claramente, cada estratégia e objetivo. 

Aqui será compartilhado soluções efetivas para o 
seu time ter uma remuneração satisfatória, trabalhe 
motivado e não leve a sua empresa a falência, ok? 

Então, vamos lá!
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As vantagens de implementar o formato de 
premiação são muitas e podemos nomear algumas 
aqui, como:

1.	 MOTIVAÇÃO AUMENTADA: As premiações 
financeiras e recompensas tangíveis incentivam os 
vendedores a se esforçarem mais para alcançar 
metas e resultados excepcionais.

2.	 PRODUTIVIDADE ELEVADA: A perspectiva 
de receber prêmios adicionais impulsiona a 
produtividade, levando os membros da equipe 
a trabalharem de forma mais eficiente e a 
alcançarem melhores resultados.

3.	 COMPETIÇÃO SAUDÁVEL: As premiações 
estimulam uma competição saudável entre os 

CAPITULO 1

Vantagens das Premiações 
no Time de Vendas
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vendedores, incentivando-os a superar desafios e a 
buscar aprimorar suas habilidades de vendas.

4.	 FOCO EM METAS: Vendedores são 
incentivados a concentrar-se em objetivos claros 
e mensuráveis, ajudando a alinhar suas atividades 
diárias visando vendas da empresa.

5.	 RETENÇÃO DE TALENTOS: Sistemas de 
premiação atraentes ajudam a reter talentos 
valiosos, pois os vendedores sentem que seu 
trabalho é valorizado e reconhecido.

6.	 IMPULSIONAMENTO DE RECEITAS: Com 
incentivos financeiros, os vendedores têm um 
motivo extra para buscar oportunidades de vendas 
e fechamento de negócios, o que pode aumentar 
as receitas da empresa.

7.	 FEEDBACK DE DESEMPENHO: Premiações 
vinculadas ao desempenho oferecem feedback 
claro sobre a eficácia das estratégias de vendas, 
permitindo ajustes e melhorias contínuas.
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8.	 ESTÍMULO À INOVAÇÃO: Os vendedores 
podem ser incentivados a experimentar novas 
abordagens e táticas para alcançar metas e ganhar 
prêmios, promovendo a inovação na equipe.

9.	 DESENVOLVIMENTO DE HABILIDADES: A 
busca por premiações pode levar os vendedores 
a aprimorarem suas habilidades de comunicação, 
negociação e fechamento de vendas para atingir 
metas.

10.	 CULTURA DE ALTA PERFORMANCE: 
Premiações estabelecem uma cultura que valoriza 
o desempenho excepcional, encorajando todos os 
membros da equipe a buscarem a excelência.
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Analisando o mercado, pode-se afirmar que existem 
vários modelos de remuneração e bonificação para 
o time de vendas, porém, como estamos falando em 
desmistificar esse processo de escolha por parte da 
gestão empresarial, vamos definir com detalhes os 
mais comuns e deixar claro as diferenças entre eles. 

SALÁRIO FIXO VS. COMISSÕES

Para você entender melhor a diferença entre eles, 
preparamos essa tabela com a definição do Aspecto 
do Impacto X Salário Fixo X Comissões. Cada um 
deles pode gerar um tipo reação na sua equipe, 
conforme as metas, objetivos, modelo de trabalho, 

CAPITULO 2

Diferentes Modelos 
de Remuneração e 

Bonificação
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entre outros tantos fatore, mas, para você fazer a 
melhor escolha, veja abaixo quais são os prós e 
contras de cada modelo: 

ASPECTO SALÁRIO FIXO COMISSÕES

Tipo de 
Pagamento

Valor consistente 
e regular, 

independentemente

Baseia-se nas vendas 
realizadas

Variação Por performance De acordo com os 
resultados

Estabilidade 
Financeira

Oferece segurança 
financeira ao vendedor

Renda pode variar; risco 
de incerteza

Motivação Pode não estimular 
esforços excepcionais

Estimula a busca por 
vendas e resultados

Foco nas Metas
Menos foco na 

superação de metas de 
vendas

Forte incentivo para 
atingir metas

Equilíbrio

Adequado para 
situações onde 
consistência é 
fundamental

Adequado para estimular 
vendedores a bater meta

Foco 
remuneratório 

Mais relevante que 
desempenho variável

Alcançarem resultados 
excepcionais
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Recompensas 
Tangíveis

Proporciona 
estabilidade financeira, 

mas recompensas 
podem ser limitadas

Potencial para ganhos 
substanciais com altos 

volumes de vendas

Previsibilidade Previsível, permitindo 
planejamento financeiro

Menos previsível devido 
à variação nas vendas 

feitas

Tipo de receita Previamente 
determinada

Pode variar com o número 
de vendas e flutuações de 

receita

Incentivo para 
Melhoria

Pode não incentivar 
melhorias constantes

Estimula a busca por 
aprimoramento dos 

atendimentos e volume de 
vendas

Tipos de 
melhorias

Nas habilidades de 
vendas. Habilidades de vendas

Retenção de 
Talentos

Pode não ser tão 
eficaz na retenção de 

vendedores talentosos.

Pode incentivar 
vendedores a 

permanecerem para 
ganhar mais comissões

Lembre-se de que a escolha entre salário 
fixo e comissões depende das metas e 
objetivos da empresa, do perfil da equipe de 
vendas e do tipo de produto ou serviço que 
está sendo vendido. Cada abordagem tem 
suas próprias vantagens e desafios e muitas 
empresas optam por combinar elementos 
de ambas para criar uma estrutura de 
remuneração equilibrada e eficaz.
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 BÔNUS POR METAS ALCANÇADAS

Os bônus por metas alcançadas são incentivos 
financeiros oferecidos aos membros da equipe 
de vendas quando atingem ou superam objetivos 
específicos. Essa abordagem é projetada 
para estimular um desempenho excepcional, 
proporcionando recompensas adicionais além do 
salário regular.

Para os vendedores terem acesso a esse modelo 
de remuneração é necessário investir em algumas 
estratégias, por isso, veja abaixo como tornar essa 
implementação ainda mais efetiva: 

•	Definição de metas claras para o seu time 
saber onde precisa chegar; 

•	Invista em motivação e desempenho, analise 
as métricas e foque no que pode trazer 
resultados. 

•	Alinhe os interesses do seu time com as 
formas de remuneração da empresa. 
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•	Trabalhe em cima das recompensas 
tangíveis, pode ser em dinheiro ou 
em objetos como “presentes” para os 
vendedores. 

•	Estimule a competição sem que gere um 
cenário de guerra dentro da sua operação. 

•	Foque em equilibrar a qualidade e a 
quantidade, assim a possibilidade de atrair 
talentos será maior. 

•	Celebre as conquistas do seu time, isso 
traz a sensação de satisfação e de missão 
cumprida. 

Esses são alguns métodos muito efetivos para 
você implementar a mudança de remuneração sem 
impactar no resultado de vendas do seu time, vale 
dizer que uma boa conversa também não deve ser 
dispensada. 
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As premiações têm um impacto psicológico profundo 
nos indivíduos e nas equipes, afetando a motivação, 
o comportamento e a mentalidade das pessoas. Aqui 
estão alguns aspectos do impacto psicológico das 
premiações:

MOTIVAÇÃO EXTRÍNSECA:
•	 Premiações atuam como motivadores externos.
•	 Influenciam comportamentos por meio de 
recompensas tangíveis.

EXEMPLOS: DINHEIRO, PRÊMIOS, 
RECONHECIMENTO.
TEORIA DA EXPECTATIVA:
•	 Pessoas se esforçam quando acreditam em 
resultados positivos.
•	 Premiações fortalecem essa crença.

•	Aumentam motivação para atingir metas.

CAPITULO 3

Impacto Psicológico das 
Premiações
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REFLEXO DE VALORIZAÇÃO:
•	Receber premiações é interpretado como 

reconhecimento.
•	Indica valorização do esforço e desempenho.
•	Melhora autoestima e satisfação no trabalho.

DESENCADEAMENTO DO FOCO:
•	Premiações direcionam atenção para metas 

específicas.
•	Criam foco direcionado e mentalidade de conquista.

ANTECIPAÇÃO E EXCITAÇÃO:
•	Expectativa de premiação gera antecipação e 

excitação.
•	Cria entusiasmo em torno de metas e resultados.

SATISFAÇÃO DE REALIZAÇÃO:
•	Alcançar metas e receber premiações proporciona 

sensação de realização.
•	Reforça senso de competência e sucesso.

GATILHO COMPORTAMENTAL:
•	Premiações funcionam como gatilhos para ações 

específicas.
•	Incentivam comportamentos que levam a objetivos.
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POSSÍVEL ESTRESSE E PRESSÃO:
•	Busca por premiações pode aumentar estresse e 

pressão.
•	Especialmente quando metas são desafiadoras.

DILEMA ÉTICO:
•	Busca por premiações pode levar a dilemas éticos.
•	Pessoas podem ser tentadas a adotar 

comportamentos não éticos.

EQUILÍBRIO COM SATISFAÇÃO INTRÍNSECA:
•	Importância de equilibrar recompensas extrínsecas 

com satisfação intrínseca.
•	Promove um senso duradouro de realização e 

propósito no trabalho.

O impacto psicológico das premiações 
varia de pessoa para pessoa e pode 
ser influenciado pelo contexto 
organizacional e cultural. Compreender 
como as premiações afetam a motivação 
e a mentalidade dos indivíduos ajuda a 
projetar sistemas de recompensa mais 
eficazes e sustentáveis.

DECIFRANDO AS PREMIAÇÕES: 
IMPULSIONANDO OU PREJUDICANDO?



COMPETIÇÃO EXCESSIVA: 

Conflitos e rivalidades podem surgir quando os 
vendedores competem intensamente por premiações.

FOCO DE CURTO PRAZO: 

Os vendedores podem se concentrar em metas 
imediatas, negligenciando estratégias de longo prazo.

ESTRESSE E PRESSÃO: 

A pressão para atingir metas pode levar a altos níveis 
de estresse e esgotamento.

CAPITULO 4

Desvantagens das 
Premiações no Time 

de Vendas
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COMPORTAMENTOS ANTIÉTICOS: 

A busca pelas premiações pode levar a 
comportamentos antiéticos, como falsificação de 
vendas.

DESIGUALDADE PERCEBIDA: 

Distribuição injusta de premiações pode gerar 
ressentimento e desmotivação.

DEPENDÊNCIA FINANCEIRA: 

Vendedores podem se tornar dependentes das 
premiações para motivação.

RISCO DE INSATISFAÇÃO: 

Falha em alcançar premiações pode levar à 
insatisfação, mesmo se esforços foram bem-
sucedidos.
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FALTA DE FOCO EM CLIENTES: 

A busca por premiações pode distrair dos interesses 
e necessidades dos clientes.

PREJUÍZO À INOVAÇÃO: 

Enfoque nas metas pode inibir a exploração de novas 
abordagens de vendas.

SOBRECARGA DE TRABALHO: 

Esforços para alcançar metas podem resultar em 
carga excessiva de trabalho.

CICLOS DE MOTIVAÇÃO 

Variáveis: Motivação pode flutuar entre recompensas, 
levando a altos e baixos.

DESVIO DE VALORES: 

Premiações desalinhadas podem comprometer os 
valores da empresa.
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COMBINAÇÃO DE RECOMPENSAS: Ofereça tanto 
recompensas financeiras como não financeiras 
para criar um equilíbrio entre incentivos tangíveis e 
valorização pessoal.

FOCO NO DESENVOLVIMENTO: Incentive o 
crescimento profissional ao lado das premiações, 
promovendo treinamentos, oportunidades de 
aprendizado e desenvolvimento de habilidades.

INCENTIVOS A LONGO PRAZO: Implemente 
recompensas que valorizem o desempenho 
sustentável ao longo do tempo, não apenas resultados 
imediatos.

ÊNFASE NA CULTURA DE EQUIPE: Promova 
a colaboração entre os membros da equipe, 
incentivando o compartilhamento de conhecimento e 
suporte mútuo.

CAPITULO 5

Estratégias para 
Equilibrar as Premiações
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AVALIAÇÃO JUSTA E TRANSPARENTE: Estabeleça 
critérios claros e transparentes para a atribuição de 
premiações, evitando favoritismo ou desigualdades 
percebidas.

RECOMPENSAS NÃO MONETÁRIAS: Reconheça 
o desempenho excepcional com elogios públicos, 
certificados, oportunidades de liderança ou projetos 
especiais.

RECOMPENSAS POR ESFORÇOS EXTRAORDINÁRIOS: 
Ofereça prêmios por inovação, solução de problemas 
complexos ou contribuições excepcionais para a equipe.

APOIO AO EQUILÍBRIO TRABALHO-VIDA: Promova 
políticas que incentivem um equilíbrio saudável entre o 
trabalho e a vida pessoal dos vendedores.

DEFINIÇÃO REALISTA DE METAS: Estabeleça metas 
desafiadoras, mas alcançáveis, para evitar pressão 
excessiva e estresse.

FEEDBACK REGULAR: Fornecer feedback constante 
sobre o desempenho, destacando áreas de melhoria e 
sucessos.
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REAVALIAÇÃO PERIÓDICA: Analise regularmente 
as estratégias de premiação para garantir que elas 
continuem alinhadas aos objetivos e à cultura da 
empresa.

RECONHECIMENTO DO ESFORÇO CONTÍNUO: 
Valorize o comprometimento e a dedicação dos 
vendedores, mesmo que não alcancem premiações 
específicas.

TRANSPARÊNCIA NA COMUNICAÇÃO: Comunique 
as estratégias de premiação de forma transparente, 
destacando os critérios, os processos e os benefícios.

Lembrando que as estratégias de 
equilíbrio devem ser adaptadas às 
necessidades e à cultura específica 
da sua equipe de vendas e da 
organização.
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ETAPA 1: OBJETIVOS DA EMPRESA

•	Estabeleça crescimento, lucratividade e formas de 
comunicação. 

•	Assim, alinhe com os objetivos da empresa para 
estabelecer os formatos de remuneração.

ETAPA 2: PERFIL DA EQUIPE

•	Conheça primeiramente com quem você trabalha.
•	Depois considere as preferências da equipe.

ETAPA 3: TIPO DE PRODUTO/SERVIÇO

•	Sempre considere seu produto ou serviço antes 
de estabelecer qualquer valor de comissão, ou 
premiação.

•	Sempre adeque o que você vende ao seu perfil de 
cliente

CAPITULO 6

Como Escolher o Modelo 
de Premiação Adequado
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ETAPA 4: CULTURA ORGANIZACIONAL

•	Fortaleça os valores, missão e objetivos da empresa
•	Mantenha sua equipe em sintonia com a cultura 

empresarial.

ETAPA 5: COMPETITIVIDADE DO MERCADO

•	Seja uma empresa ascendente em comparação a 
concorrência.

•	Ajuste ao nível do comportamento de compra do seu 
público

ETAPA 6: ORÇAMENTO

•	Nunca coloque o salário ou premiação X o 
orçamento empresarial

•	Garanta sustentabilidade financeira.

ETAPA 7: DEFINIÇÃO DE METAS

•	Invista em metas SMART - Specific (específico), 
Measurable (mensurável), Achievable (atingível), 
Relevant (relevante) e Time-bound (com prazo 
definido).

•	Estabeleça metas alcançáveis.
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ETAPA 8: FLEXIBILIDADE

•	Sempre esteja aberto as mudanças
•	Mantenha espaço para ajustes conforme as 

necessidades

ETAPA 9: FEEDBACK DA EQUIPE

•	Incentive o grupo de vendas a dar opiniões.
•	Ouça o que sua equipe pensa.

ETAPA 10: MONITORAMENTO E AVALIAÇÃO

•	Analise gráficos que mostrem o progresso ao longo 
do tempo.

•	Acompanhe e adapte conforme necessário.
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A escolha do modelo de remuneração é uma 
decisão crucial para qualquer organização, 
ao influenciar diretamente o comportamento 
e a motivação de seus colaboradores. Cada 
modelo tem seus próprios prós e contras, e 
a abordagem ideal dependerá das metas, da 
cultura organizacional e das características da 
equipe. Recapitularemos os principais pontos:

PRÓS DOS MODELOS DE 
REMUNERAÇÃO:

SALÁRIO FIXO:

•	Proporciona estabilidade financeira.
•	Reduz estresse relacionado a flutuações de 

renda.
•	Pode ser atrativo para funcionários que 

buscam previsibilidade.

CONCLUSÃO
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COMISSÕES:

•	Forte incentivo para aumentar o volume 
de vendas.

•	Alinha os interesses dos vendedores 
com os objetivos da empresa.

•	Pode atrair vendedores motivados por 
recompensas financeiras.

BÔNUS POR METAS:

•	Estimula o alcance de objetivos 
específicos.

•	Reforça um senso de realização pessoal 
e profissional.

•	Pode ser um incentivo poderoso para a 
superação de desafios.
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CONTRAS DOS MODELOS DE 
REMUNERAÇÃO:

SALÁRIO FIXO:

•	Pode não incentivar um desempenho 
excepcional.

•	Pode não ser atrativo para vendedores mais 
ambiciosos.

COMISSÕES:

•	Pode resultar em competição desenfreada e 
falta de cooperação.

•	Foco excessivo em vendas pode negligenciar 
a qualidade do atendimento ao cliente.

BÔNUS POR METAS:

•	Pressão para atingir metas pode levar a 
estresse e esgotamento.

•	Riscos de comportamentos antiéticos para 
alcançar metas.
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A chave para uma estratégia de 
remuneração eficaz e redução de custos 
empresariais, reside em encontrar o 
equilíbrio certo entre os diferentes 
modelos e adaptá-los às necessidades e 
aos objetivos da organização. 
Compreender as vantagens e 
desvantagens de cada abordagem ajuda a 
tomar decisões informadas, considerando, 
fatores como a motivação da equipe, a 
cultura da empresa e o impacto financeiro. 

No final, uma abordagem flexível e 
personalizada que valoriza tanto as 
recompensas financeiras quanto a 
satisfação intrínseca dos colaboradores é 
essencial para impulsionar o desempenho 
e o sucesso organizacional.

Esse é um processo natural para as 
empresas que buscam um crescimento 
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imediato e focado no aumento da 
produtividade e redução de custos, 
exatamente como a nossa parceira 
Panorama Comerc aplica. 

Para saber exatamente como funciona 
os processos da empresa, clique no link 
abaixo e visite o site.

CLIQUE AQUI
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CLIQUE AQUI

CLIQUE AQUI

CLIQUE AQUI

Links de conteúdos que vão 
complementar o seu aprendizado:

4 etapas do processo de 
treinamento para o time de vendas

O treinamento ideal para o 
time de vendas para focar no 
propósito empresarial

7 estratégias motivacionais 
que funcionam para um 
time de vendas campeão

Conheça todas as soluções do 
método Sales Clube

EU QUERO 
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https://salesclube.com.br/estrategias-motivacionais/
https://v2.salesclube.com.br/links/
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