
FOLDER
Líderes Comerciais que Vendem Mais e 

Gerem Melhor
Da estratégia à execução: desenvolvimento gerencial que 

converte times em resultados

Em um mercado em que 63% dos empregadores globais apontam lacunas de competências como principal 
barreira à transformação (WEF, 2025), a liderança comercial deixou de ser apenas uma função e se tornou uma 
competência estratégica. Times que entregam mais contam com gestores que lideram melhor — com clareza, 

disciplina e método.

A pressão por resultados nunca foi tão intensa. Gestores comerciais atuam em cenários de alta complexidade: 
equipes dispersas, metas crescentes, ciclos de venda mais longos e clientes cada vez mais exigentes. Nesse 
contexto, a diferença entre uma equipe que supera a meta e outra que apenas reage está, quase sempre, na 
qualidade da liderança que a conduz. Não basta ter bons vendedores — é preciso ter gestores capazes de 

desenvolver, engajar e direcionar pessoas com propósito e consistência.

A EmpowerCom foi criada para atender a esse desafio com método, profundidade e foco na aplicação real. Nossa 
abordagem parte do diagnóstico do negócio, avança para o desenvolvimento de repertório gerencial e se 

consolida na integração dos aprendizados às rotinas comerciais — promovendo mudança observável, e não 
apenas acúmulo de conhecimento.

+7%
Mais atingimento de cotas

Em empresas com gestores 
comerciais bem desenvolvidos

(Revenue Enablement Society, 
2025)

63%
Lacunas de competências

Dos empregadores globais apontam 
isso como principal barreira à 

transformação

(WEF Future of Jobs, 2025)

2,5x
Mais inovação percebida

Colaboradores com gestores 
eficazes têm 2,5x mais chances de 

descrever a empresa como 
inovadora

(Microsoft Research, 2025)

1 em 5
Gestores consistentes

Apenas 1 em 5 gestores realiza 
consistentemente comportamentos 

críticos de liderança, como 1:1s e 
desenvolvimento de equipe

(Microsoft Research, 2025)

80%
Falta de tempo e energia

Da força de trabalho global relata 
não ter tempo ou energia 

suficientes para executar suas 
funções com qualidade

(Microsoft Work Trend Index, 2025)

US$19bi
Mercado em expansão

Projeção do mercado global de 
treinamento em vendas até 2032 — 

reflexo do reconhecimento 
estratégico do setor

(Verified Market Research, 2024)

Solução EmpowerCom

Investir no desenvolvimento da liderança comercial não é uma iniciativa de RH — é uma decisão de negócio. É a 
alavanca que conecta estratégia à execução, pessoas à performance e intenção a resultado. A EmpowerCom 

entrega esse caminho com método, consistência e compromisso genuíno com o seu contexto.



6 Pilares para uma Liderança Comercial de Alta Performance

Uma metodologia ativa, consultiva e orientada à aplicação — do diagnóstico à execução.

Diagnóstico 
Comercial

Leitura aprofundada 
do funil, das metas, 
dos gargalos e dos 
padrões de perda de 
oportunidades

Identificação de 
lacunas gerenciais, 
comportamentos 
críticos ausentes e 
prioridades 
imediatas de foco

Mapeamento do 
contexto 
competitivo, da 
maturidade do time 
e do grau de 
alinhamento entre 
liderança e 
estratégia

Sem um diagnóstico 
preciso, o 
desenvolvimento se 
dilui em treinamento 
genérico.

Alinhamento 
Estratégico

Construção de 
compromisso 
genuíno das 
lideranças com as 
prioridades 
comerciais definidas

Conexão explícita 
entre 
posicionamento de 
mercado, metas de 
receita e execução 
em campo

Definição de 
critérios claros de 
sucesso, 
accountability e 
indicadores de 
acompanhamento

Estratégia sem 
alinhamento é intenção 
sem resultado.

Desenvolvimento 
Gerencial

Repertório prático 
para condução de 
vendas, gestão de 
pipeline, forecast e 
tomada de decisão 
sob pressão

Habilidades de 
priorização, 
delegação eficaz e 
gestão do tempo em 
contextos de alta 
demanda

Formação de líderes 
que orientam com 
clareza, cobram com 
consistência e 
desenvolvem com 
propósito

Gestores bem 
desenvolvidos 
multiplicam a 
performance de todo o 
time.

Execução com 
Disciplina

Implantação de 
rituais comerciais 
objetivos: reuniões 
de pipeline, revisões 
de forecast e 1:1s 
estruturados

Cadência de follow-
up com critérios 
claros para avanço, 
estagnação e 
descarte de 
oportunidades

Cultura de 
accountability em 
que cada membro 
do time sabe o que é 
esperado e como 
será avaliado

Disciplina de execução 
é o que separa intenção 
de resultado.

Clareza de Papéis

Definição nítida das responsabilidades entre 
liderança, pré-vendas, vendas, CS e suporte

Eliminação de ruídos, retrabalho e perda de energia 
causados pela sobreposição de funções

Maior fluidez entre estratégia, operação e entrega 
— com menos improviso e mais previsibilidade

Times que dominam seu papel executam com mais 
velocidade e menos atrito.

Sustentação e Consolidação

Follow-up estruturado com reforço dos 
compromissos assumidos ao longo do 
desenvolvimento

Integração progressiva dos aprendizados às rotinas 
de gestão e aos rituais comerciais do time

Evolução contínua da conversão, da previsibilidade 
de receita e da maturidade gerencial ao longo do 
tempo

O verdadeiro ROI do desenvolvimento aparece na 
rotina, não no treinamento.

A metodologia EmpowerCom foi concebida para ser consultiva, adaptável e orientada à aplicação real — não à 
mera transmissão de conteúdo. Cada etapa se conecta à seguinte, criando um fluxo contínuo entre preparação, 
prática guiada, tradução para o negócio e sustentação dos resultados.

Metodologia EmpowerCom



Por que Investir em Liderança Comercial?
Geração de valor comprovada para empresas e para profissionais que lideram times de vendas — com dados de pesquisas globais de 
2025.

🏢 Valor para o Negócio 👤 Valor para o Profissional

+7% no atingimento de cotas em empresas com gestores 
comerciais bem desenvolvidos — impacto direto na receita e 
na previsibilidade (Revenue Enablement Society, 2025)

Mais clareza sobre prioridades, critérios de sucesso e sobre o 
que, de fato, move resultados no dia a dia

63% dos empregadores globais apontam lacunas de 
competências como a principal barreira à transformação 
organizacional (WEF Future of Jobs, 2025)

Mais autonomia para decidir com segurança, agilidade e 
menos dependência de aprovação hierárquica

59 em cada 100 trabalhadores precisarão de requalificação até 
2030 — empresas que se antecipam a esse movimento 
assumem vantagem competitiva (WEF Future of Jobs, 2025)

Reconhecimento como líder estratégico, e não apenas como 
executor operacional — com repertório valorizado pelo 
mercado

Apenas 1 em 5 gestores realiza, de forma consistente, 
comportamentos críticos de liderança, como 1:1s, priorização e 
desenvolvimento de equipe (Microsoft Research, 2025)

Redução do estresse provocado por ambiguidade de papéis, 
falta de rituais claros e excesso de urgências reativas

Colaboradores com gestores altamente eficazes têm 2,5x mais 
chances de descrever a empresa como inovadora e 1,6x mais 
chances de estar engajados (Microsoft Research, 2025)

Desenvolvimento de carreira com método aplicável, 
reconhecido e transferível para qualquer contexto comercial

O mercado global de treinamento em vendas alcançou US$ 
10,3 bilhões em 2024, com projeção de US$ 19 bilhões até 
2032 — sinal inequívoco de que o setor reconhece o valor 
estratégico do desenvolvimento (Verified Market Research, 
2024)

Times mais engajados, com menos retrabalho, maior senso de 
propósito coletivo e uma cultura de alta performance

80% da força de trabalho global relata falta de tempo ou 
energia para executar suas funções — gestores bem 
desenvolvidos criam ambientes mais produtivos (Microsoft 
Work Trend Index, 2025)

Mais energia e foco ao substituir urgências reativas por uma 
gestão proativa, estruturada e orientada a resultados

82% dos líderes consideram 2025 um ano decisivo para 
repensar estratégia e operações — o desenvolvimento 
gerencial é a alavanca mais acessível e de maior impacto 
(Microsoft Work Trend Index, 2025)

Maior capacidade de engajar, cobrar e desenvolver o time com 
consistência — construindo reputação de liderança de alto 
impacto

O que diferencia a Metodologia EmpowerCom:

Abordagem Consultiva

Não entregamos treinamento genérico. 
Partimos do diagnóstico real do 
negócio para estruturar um 
desenvolvimento sob medida, 
conectado às prioridades e ao 
contexto de cada cliente.

Aplicação no Negócio

Cada módulo é desenhado para gerar 
entregas concretas: decisões mais 
claras, rituais mais consistentes e times 
mais alinhados. O aprendizado se 
traduz em comportamento observável.

Sustentação de Resultados

O desenvolvimento não termina com o 
último encontro. Estruturamos follow-
up, reforço de compromissos e 
integração às rotinas para garantir que 
os efeitos se prolonguem no tempo.

Para quem é: empresas que tratam a liderança comercial como ativo estratégico e buscam conectar estratégia, pessoas e 
execução com visão de resultado — especialmente quando há urgência em elevar a maturidade gerencial e responder com 
velocidade às demandas do mercado.
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