Diretrizes Operacionais
- Comercial

Objetivo do Setor Comercial

Gerar novas oportunidades, converter vendas e garantir uma transicao clara e organizada do
cliente para os setores responsdveis pela entrega.

Papel do Comercial na Empresa

Canais e Ferramentas Oficiais

Fluxo Comercial Bésico

Organizacao de Informacodes

Limites de Atuacao




Papel do Comercial na Empresa

Prospeccao e qualificacao de leads

Apresentacao dos produtos e servigcos

Negociacao comercial

Formalizacao da venda

e Transicao organizada para o suporte ou implantacao

O comercial nao executa suporte técnico nem desenvolvimento.



Canais e Ferramentas Oficlals

CRM / Plataforma Comercial
o Registro de leads

o Histérico de negociacbes

o Status do funil

Microsoft Teams

o Alinhamentos internos

o Comunicacao com outros setores
OneDrive

o Propostas

o Materiais comerciais

o Contratos assinados
BookStack

o Processos comerciais

o Fluxos de venda

o Padroes de abordagem



Fluxo Comercial Basico

Entrada do lead

Qualificacao

Apresentacao da solucao

Proposta

Fechamento

Passagem organizada para o setor responsavel

o uhswNH

Nenhum cliente deve ser repassado sem informagées minimas documentadas.



Organizacao de Informacoes

Toda negociacao deve estar registrada no CRM

Propostas devem estar salvos no CRM

Contratos devem ser assinados e armazenados no autentique
Processos e padrboes devem estar no BookStack



Limites de Atuacao

O comercial:

e Pode negociar dentro do escopo definido
e Nao pode prometer funcionalidades, prazos ou excecdes sem validacao
e Nao pode assumir demandas técnicas ou de suporte apdés a venda



