
1.	 Objetivo:
Entender	como	estão	estruturados	e	governados	os	programas	de	Remuneração
variável	e	campanhas	de	incentivos	para	os	seguintes	perfis:
·						Sell-Out/Gerador	de	Demanda	(Visitador	Médico/Visitador	PDV);
·						Institucional/Hospitalar/Clinicas/Público	ou	Privado
(G.Demanda/G.Venda/Acesso);
·						Sell-In/Venda	(KAM;	Vendedor)
Amostra:
Todos	os	associados	do	Sindusfarma
	
Preencha	o	questionário	até	o	final	para	que	sua	resposta	seja	considerada.
O	tempo	médio	para	preenchimento	é	de	30	minutos.
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1.	Contexto	Geral

Premiação	da	Força	de	Vendas	2022

2.	Identificação

*	1.	Laboratório	

*	2.	Nome	

*	3.	Cargo	

*	4.	Departamento	

*	5.	Telefone	



*	6.	E-mail	

7.	Quero	receber	comunicados	do	Sindusfarma	sobre	pesquisas	de	benchmarking
com	as	boas	práticas	dos	demais	laboratórios,	cursos,	eventos	exclusivos	para
associados	e	as	principais	noticias	e	novidades	do	setor.	

Concordo	em	receber	comunicações

Ao	informar	meus	dados,	eu	concordo	com	a	Política	de	Privacidade.	
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Premiação	(Remuneração	Variável)

*	8.	Qual	o	departamento	responsável	pelo	cálculo	de	premiação?	
Obs.:	Mais	de	uma	resposta	pode	ser	selecionada.	

Inteligência	de	Mercado

Produtividade	e	Efetividade	da	FV

Administração	de	Vendas

Inteligência	Comercial

RH

Finanças

Premiação	e	Incentivos

Outro	(especifique)

*	9.	Na	sua	empresa,	o	departamento	que	realiza	o	cálculo	de	cotas	é	o	mesmo
que	calcula	a	premiação?	

Sim

Não	(Por	favor,	especifique	qual	departamento	realiza	o	cálculo.)

*	10.	O	cálculo	de	premiação	é	interno	ou	terceirizado?	

Interno	(100%	realizado	com	recursos	internos)

Terceirizado	(Utilizando	um	provedor	externo)

Misto

https://sindusfarma.org.br/sindusfarma/politica-de-privacidade


*	11.	Os	cálculos	são	feitos	em	Excel	ou	em	alguma	ferramenta	específica?	

Excel

Ferramenta	específica.	Qual?	

*	12.	Quais	as	ferramentas	utilizadas	para	divulgação	das	informações	de
incentivos?	(Ex.:	informações	gerais	sobre	regulamento,	motivacional,	resultados
etc.)
Obs.:	Mais	de	uma	resposta	pode	ser	selecionada.	

Dashboards/Relatórios	de	Performance

Demonstrativos	de	Premiação

Web-Portal/Sharepoint

Comunicados	por	e-mail

Workshops	de	Incentivos

Outro	(especifique)

*	13.	Existe	remuneração	variável	mensal	para	o	time	de	Sell-Out/Gerador	de
Demanda	(Visitador	Médico/Visitador	PDV)?	

Sim

Não

*	14.	O	time	de	vendas	Institucionais	também	é	responsável	por	acesso?	

Sim

Não

*	15.	Existe	remuneração	variável	mensal	para	o	time	de
Institucional/Hospitalar/Clínicas/Público	ou	Privado
(G.Demanda/G.Venda/Acesso)?	

Sim

Não
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Premiação	(Remuneração	Variável)



*	16.	Selecione	os	principais	motivos	para	não	haver	premiação	para	o	perfil	de
Institucional/Hospitalar/Clinicas/Público	ou	Privado	(G.Demanda/G.Venda/Acesso)

Em	estudo	para	implementação

Existia	antes,	mas	foi	incorporado	no	salário	fixo

Conflito	de	interesses	entre	KAM	e	estratégia	da	empresa

Alta	imprevisibilidade	das	vendas

Incentivos	focam	no	curto	prazo,	tirando	o	foco	do	acesso

Outros	(especifique)

*	17.	O	impacto	de	incoporar	o	incentivo	mensal	ao	salário	fixo	foi:
Obs.:	caso	não	tenha	incorporado	selecione	a	opção	não	se	aplica	

Muito	positivo

Positivo

Neutro

Negativo

Muito	Negativo

Não	se	aplica
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Premiação	(Remuneração	Variável)

*	18.	Existe	remuneração	variável	mensal	para	o	time	de	Sell-In/Venda	(KAM,
Vendedor)?	

Sim

Não
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Premiação	(Remuneração	Variável)



*	19.	Selecione	os	principais	motivos	para	não	haver	premiação	para	o	perfil
de	Sell-In/Venda	(KAM,	Vendedor)	

Em	estudo	para	implementação

Existia	antes,	mas	foi	incorporado	no	salário	fixo

Conflito	de	interesses	entre	KAM	e	estratégia	da	empresa

Alta	imprevisibilidade	das	vendas

Incentivos	focam	no	curto	prazo,	tirando	o	foco	do	acesso

Outros	(especifique)

*	20.	O	impacto	de	incoporar	o	incentivo	mensal	ao	salário	fixo	foi:
Obs.:	caso	não	tenha	incorporado	selecione	a	opção	não	se	aplica	

Muito	positivo

Positivo

Neutro

Negativo

Muito	Negativo

Não	se	aplica
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Premiação	(Remuneração	Variável)

	
Até	20%
variável	

De	21%	a	35%
variável

De	36%	a	50%
variável

Acima	de	50%
variável

Sell-Out/Gerador	de	Demanda
(Visitador	Médico/Visitador	PDV)

Institucional/Hospitalar/Clinicas/Público
ou	Privado
(G.Demanda/G.Venda/Acesso)

Sell-In/Venda	(KAM,	Vendedor)

*	21.	Quanto	representa	a	remuneração	variável	quando	comparado	ao	salário
total	do	colaborador	(Variável	como	%	do	Total)?	
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Remuneração	Variável	-	Cálculo	da	distribuição	de	cotas

	

Sell-Out/Gerador
de	Demanda

(Visitador
Médico/Visitador

PDV)

Institucional/Hospitalar/Clinicas/Público
ou

Privado	(G.Demanda/G.Venda/Acesso)

Sell-In/Venda
(KAM,

Vendedor)

DDD

Estudo	de	Distribuição

Datasus

Dados	Populacionais/Patient
Flow

Venda	Interna

MDTR

Outro.	Especifique:

*	22.	Fonte	de	informação	utilizada	para	cálculo	e	distribuição	de	cotas.	
Obs.:	Mais	de	uma	resposta	pode	ser	selecionada.	

	 Mensal Trimestral Semestral Anual

Sell-Out/Gerador	de	Demanda
(Visitador	Médico/Visitador	PDV)

Institucional/Hospitalar/Clinicas/Público
ou	Privado
(G.Demanda/G.Venda/Acesso)

Sell-In/Venda	(KAM,	Vendedor)

Outros.	Especifique:

*	23.	Qual	periodicidade	de	cálculo/revisão	das	cotas?	



	

Sim,	mas	existe	um
limite	%	de
alteração
permitida	

Sim,	os	refinamentos
são	liberados	sem
nenhuma	trava	

Não,	a	cota
calculada	é	a

informação	final	

Sell-Out/Gerador	de	Demanda
(Visitador	Médico/Visitador	PDV)

Institucional/Hospitalar/Clinicas/Público
ou	Privado
(G.Demanda/G.Venda/Acesso)

Sell-In/Venda	(KAM,	Vendedor)

Outro	(especifique)

*	24.	Os	gestores	podem	refinar	as	Cotas	Calculadas?	

	

Sell-
Out/Gerador	de

Demanda
(Visitador

Médico/Visitador
PDV)

Institucional/Hospitalar/Clinicas/Público
ou	Privado

(G.Demanda/G.Venda/Acesso)

Sell-In/Venda
(KAM,

Vendedor)

Cobertura	(Alvo	x	Efetivo)

Comissão	Por	Caixa

Market	Share

Potencial	(Produto)

Potencial	(Mercado)

Potencial	(Produto	x	Mercado)

Quadrante

Outro	(especifique)

*	25.	Qual	modelo	de	cálculo	de	distribuição	de	cotas	é	utilizado?	
Obs.:	Mais	de	uma	resposta	pode	ser	selecionada.	

	
Sell-Out/Gerador	de
Demanda	(Visitador

Médico/Visitador	PDV)

Institucional/Hospitalar/Clinicas/Público
ou	Privado

(G.Demanda/G.Venda/Acesso)
Sell-In/Venda	(KAM,

Vendedor)

Por	Valor	R$

Unidades	(SKU)

Unidade
convertida
(Família)

*	26.	Qual	a	métrica	utilizada	no	cálculo	de	distribuição	de	cotas?	



	
Sell-Out/Gerador	de
Demanda	(Visitador

Médico/Visitador	PDV)

Institucional/Hospitalar/Clinicas/Público
ou	Privado

(G.Demanda/G.Venda/Acesso)
Sell-In/Venda	(KAM,

Vendedor)

Demanda	MDTR

Demanda	DDD

Demanda	Estudo
Distribuição

Receituário	Audit

Venda	Interna
Laboratório

Datasus

Programa	de
Pacientes

Nota	de	Prova
(Conhecimento)

Pesquisa	de
Mercado

Avaliação
Qualitativa
(Coaching/Nota
Comportamento)

*	27.	Qual	a	fonte	de	informação	utilizada	para	o	cálculo	da	distribuição	de	cotas?
Obs.:	Mais	de	uma	resposta	pode	ser	selecionada.	

*	28.	Para	produtos	em	lançamento,	você	aplica	a	mesma	metodologia	citada	nas
questões	anteriores?	

Sim

Não	(Por	favor,	especifique.)
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Remuneração	Variável	-	Calculo	da	Premiação	Regular	/	Apuração



	
Sell-Out/Gerador	de
Demanda	(Visitador

Médico/Visitador	PDV)

Institucional/Hospitalar/Clinicas/Público
ou	Privado

(G.Demanda/G.Venda/Acesso)
Sell-In/Venda	(KAM,

Vendedor)

Individual

Grupo:	Distrito

Grupo:	Regional

Grupo:	Brasil

Grupo:
Customizado
(Conjunto
cidades,	UF,
Regiões)

*	29.	Para	calculo	de	premiação,	qual	o	nível	de	base	de	resultado	você	aplica?	
Ex.	Sell-Out/Gerador	de	Demanda	para	cálculo	da	premiação	deste	perfil	é
considerado	o	resultado	ponderado	entre	o	atingimento	individual	e	do	Grupo
Distrito	(neste	exemplo,	marque	individual	e	Grupo	Distrito)	

	 Mês Trimestre Semestre Anual

Sell-Out/Gerador	de	Demanda
(Visitador	Médico/Visitador	PDV)

Institucional/Hospitalar/Clinicas/Público
ou	Privado
(G.Demanda/G.Venda/Acesso)

Sell-In/Venda	(KAM,	Vendedor)

Outros.	Especifique:

*	30.	Qual	período	utilizado	para	apuração?	

	 Mensal Trimestral Semestral Anual

Sell-Out/Gerador	de	Demanda
(Visitador	Médico/Visitador	PDV)

Institucional/Hospitalar/Clinicas/Público
ou	Privado
(G.Demanda/G.Venda/Acesso)

Sell-In/Venda	(KAM,	Vendedor)

*	31.	Qual	a	periodicidade	de	pagamento	deste	prêmio?	

*	32.	Existe	possibilidade	de	recuperação	do	prêmio?	

Sim

Não

Premiação	da	Força	de	Vendas	2022



Remuneração	Variável	-	Calculo	da	Premiação	Regular	/	Apuração

	 Mensal Trimestral Semestral Anual

Sell-Out/Gerador	de	Demanda	(Visitador	Médico/Visitador
PDV)

Institucional/Hospitalar/Clinicas/Público	ou	Privado
(G.Demanda/G.Venda/Acesso)

Sell-In/Venda	(KAM,	Vendedor)

*	33.	Qual	a	periodicidade	das	recuperações?	
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Remuneração	Variável	-	Calculo	da	Premiação	Regular	/	Apuração

	

Sell-Out/Gerador	de
Demanda	(Visitador

Médico/Visitador
PDV)

Institucional/Hospitalar/Clinicas/Público
ou	Privado

(G.Demanda/G.Venda/Acesso)

Sell-In/Venda
(KAM,

Vendedor)

Acelerador/Desacelerador

Gatilhos	de	atingimento
mínimo

Multiplicador	de	ganho	a
partir	de	um	atingimento

*	34.	Existe	algum	mecanismo	de	motivação	para	superação	de	meta?	
Obs.:	Mais	de	uma	resposta	pode	ser	selecionada.	

*	35.	Para	o	calculo	do	prêmio,	existe	cobertura	mínima	da	cota?	

Sim

Não
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Remuneração	Variável	-	Calculo	da	Premiação	Regular	/	Apuração



	
Abaixo	de

30	%
de	30%	a

60%
de	61%	a

70%
de	71%	a

90%
Acima	de

90%

Sell-Out/Gerador	de	Demanda
(Visitador	Médico/Visitador	PDV)

Institucional/Hospitalar/Clinicas/Público
ou	Privado
(G.Demanda/G.Venda/Acesso)

Sell-In/Venda	(KAM,	Vendedor)

*	36.	Qual	a	cobertura	mínima?	

Premiação	da	Força	de	Vendas	2022

Remuneração	Variável	-	Calculo	da	Premiação	Regular	/	Apuração

*	37.	Para	o	calculo	do	prêmio,	existe	cobertura	máxima	da	cota?	

Sim

Não

Premiação	da	Força	de	Vendas	2022

Remuneração	Variável	-	Calculo	da	Premiação	Regular	/	Apuração

	
De	100%	a

120%
De	120%	a

150%
De	150%	a

200%
Acima	de

200%

Sell-Out/Gerador	de	Demanda
(Visitador	Médico/Visitador	PDV)

Institucional/Hospitalar/Clinicas/Público
ou	Privado
(G.Demanda/G.Venda/Acesso)

Sell-In/Venda	(KAM,	Vendedor)

*	38.	Qual	a	cobertura	máxima?	
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Remuneração	Variável	-	Calculo	da	Premiação	Regular	/	Apuração

*	39.	Existe	algum	mecanismo	de	aceleração/desaceleração?	

Sim

Não
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Remuneração	Variável	-	Calculo	da	Premiação	Regular	/	Apuração

	
%	de	Cobertura

(atingimento
mínimo)

%	do	Prêmio
(atingimento

mínimo)

%	de	Cobertura
(atingimento

máximo)

%	do	Prêmio
(atingimento

máximo)
Sell-Out/Gerador	de	Demanda

(Visitador	Médico/Visitador	PDV)

Institucional/Hospitalar/Clinicas/Público
ou	Privado

(G.Demanda/G.Venda/Acesso)

Sell-In/Venda	(KAM,	Vendedor)

*	40.	Quais	são	as	coberturas	de	pagamento	utilizadas	pelo	mecanismo	de
aceleração/desaceleração?
Ex:	Quando	a	cobertura	de	atingimento	mínimo	for	80%,	o	representante
receberá	70%	do	valor	do	seu	prêmio.
Quando	a	cobertura	de	atingimento	máximo	for	120%,	o	representante	receberá
200%	do	valor	do	seu	prêmio.
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Remuneração	Variável	-	Calculo	da	Premiação	Regular	/	Apuração



*	41.	Existe	alguma	carência	para	receber	o	prêmio	regular?	
(Dada	a	admissão	de	um	colaborador,	a	partir	de	que	momento	o	próprio	se
enquadra	na	politica	de	prêmio.)	

Não,	o	responsável	passa	a	receber	o	prêmio	a	partir	de	sua	contratação	com	apuração	real.

Sim,	o	responsável	passa	a	receber	o	prêmio	somente	após	1	mês	de	efetivação.

Sim,	o	responsável	passa	a	receber	o	prêmio	somente	após	3	meses	de	efetivação.

Outro	(Por	favor,	especifique):

*	42.	Para	produtos	em	lançamento,	você	aplica	a	mesma	metodologia	citada	nas
questões	anteriores?	

Sim

Não	(Por	favor,	especifique.)
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Campanhas	de	incentivos

*	43.	A	empresa	permite/utiliza	campanhas	extras?	

Sim

Não

Premiação	da	Força	de	Vendas	2022

Campanhas	de	incentivos



*	44.	Com	qual	finalidade?	

Situação	de	Mercado	(Entrada	de	novo	concorrente,	Perda	de	Patente	etc.)

Lançamento	de	Produto

Projeto	Diferenciado

Motivacional

	
Sell-Out/Gerador	de
Demanda	(Visitador

Médico/Visitador	PDV)

Institucional/Hospitalar/Clinicas/Público
ou	Privado

(G.Demanda/G.Venda/Acesso)
Sell-In/Venda	(KAM,

Vendedor)

Cobertura

Ganho	de
Pacientes

Positivação

Market	Share
(Prescrição;
Resultado)

Penetração

Quadrante

Gatilho	de
atingimento

*	45.	Quais	as	principais	métricas	utilizadas	para	estas	premiações	extras?	

*	46.	Existe	um	limite	para	o	pagamento	destes	prêmios	extras?	
Ex:	20%	do	prêmio	mensal/anual	do	colaborador.	

Não

Sim	(Por	favor,	especifique.)
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Campanhas	de	incentivos



*	47.	Existe	algum	modelo	de	premiação	anual	estabelecido?	
(Prêmio	anual	que	faça	parte	da	cultura	da	empresa.)	

Não

Sim.	(Por	favor,	especifique	o	modelo.)
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Tratamento	de	erros	de	auditoria

*	48.	Como	são	tratados	erros	de	auditoria?	
Ex.	Erro	de	fracionamento	ou	outros	quando	ocorrem	reprocessamentos	das
auditorias.	
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Nível	de	conhecimento

	
Muito
alto Alto Médio Baixo

Muito
baixo

Impossível
avaliar

Conhecimento	dos	REPs

Conhecimento	dos	GDs

Conhecimento	dos	GRs/g	GVs

Conhecimento	dos	Gerentes	de	Contas/KAMs	(Caso	seja
aplicável)

Conhecimento	dos	GPs

Conhecimento	dos	Diretores
(Comerciais/Marketing/Vendas)

*	49.	Qual	o	nível	de	conhecimento	e	entendimento	da	empresa	sobre	o	programa
de	incentivos:	



	 Mensal Trimestral Semestral Anual

REPs

GDs

GRs/g	GNV

Gerentes	de	Contas/KAMs	(Caso	seja	aplicável)

GPs

Gerentes	de	Treinamentos

Diretores	(Comerciais/Marketing/Vendas)

*	50.	Qual	a	frequência	que	você	fala	desse	assunto	com	esses	públicos	
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Comitê	de	incentivos

*	51.	Existe	um	comitê	de	Incentivos?	

Sim

Não

Premiação	da	Força	de	Vendas	2022

Comitê	de	incentivos

*	52.	Qual	o	principal	objetivo	do	Comitê?	



*	53.	Qual	a
periodicidade	de
reunião	deste	Comitê?	
(Para	construção,
deliberações	ou	analise
de	situações	especiais.)

Mensal

Trimestral

Semestral

Anual
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Sugestões	de	Temas	para	Pesquisa	de	Premiação

*	54.	A	sua	empresa	tem	turnover	relacionado	a	incentivos?	

Sim

Não

Premiação	da	Força	de	Vendas	2022

Turnover

*	55.	Qual	nível	do	turnover	no	ano	relacionado	a	política	do	plano	de	incentivos?

Baixo

Médio

Alto
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Questionário

56.	Existe	alguma	tema	adicional	que	você	gostaria	que	fosse	abordado
em	futuras	pesquisas	de	premiação?	

Agradecemos	a	participação	de	seu	laboratório.	Os	resultados	serão	compartilhados	em
breve	através	de	seu	e-mail	profissional.

Enquanto	isso,	confira	as	demais	Pesquisas	de	Benchmarking	que	o	Sindusfarma	realiza
anualmente,	abordando	tendências	da	Indústria	Farmacêutica.

Sinta-se	à	vontade	para	tirar	suas	dúvidas,	oferecer	sugestões	para	as	próximas	pesquisas,
novos	temas	a	serem	abordados	que	interessem	à	sua	empresa	ou	qualquer	outro	assunto,
pelo	meio	que	preferir:

E-mail:	gibs@sindusfarma.org.br	(Gerência	de	Inteligência	e	Business	Support)
Telefone:	(11)	3897-9779

Obrigado.
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Agradecimento

https://sindusfarma.org.br/business-support/pesquisas
mailto:gibs@sindusfarma.org.br

