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RESUMO 

O presente trabalho tem como objetivo o desenvolvimento de um plano de metas e de remuneração 

estratégica para equipe de vendas da empresa Braspeças Refrigeração Ltda. A metodologia 

aplicada caracteriza-se como uma proposição de plano com abordagem qualitativa. Para o 

levantamento de dados realizou-se uma entrevista com o gestor da empresa, a observação 

participante e a coleta de informações no banco de dados da organização. A análise do atual 

modelo de remuneração demonstra que ainda faltam estratégias que motivem e promovam melhor 

desempenho da equipe de vendas, além da falta de métodos que contribuam para um controle e 

avaliação dos esforços individuais. Sugere-se que a organização adote fluxogramas com os 

mapeamentos dos processos de vendas que devem incluir além do atendimento com qualidade, a 

prospecção e o resgate de clientes inativos. Essas atividades serão remuneradas a partir do 

atingimento de um conjunto de metas pré- estabelecidas e combinadas a um novo percentual de 

comissão. O plano de metas e remuneração estratégica sugerido permitirá maior 

comprometimento da equipe de vendas, controle dos esforços e consequentemente o 

fortalecimento da imagem da organização para com os clientes. 
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