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Engenharia de Vendas - Processo da Venda de Software na Venda Direta ao Cliente

Definigao do posicionamento e publico-alvo da empresa por produto ou servigo
em funcgéo da analise de mercado/SWOT, benchmarking e pesquisas
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1. Geracgao de leads:

1.1. Coleta de dados de possiveis clientes potenciais através de fontes variadas:
publicagdes, associagbes, Internet, referéncias pessoais, etc.

1.2. Importagéo de leads?
(download ou digitagédo de
bases de dados)

SIM l

1.3. Input dos dados em sistema:
empresa, pessoas

2. Qualificagdo dos leads: l

2.1. Levantamento inicial sobre cada lead: estudo do Web site da empresa e
levantamento inicial de informagdes sobre a pessoa de poder
]

2.2. Lead esta dentro do publico- FIM
alvo e pode ser qualificado

segundo [regra]?

SIM ‘l'

2.3. Input dos dados em sistema: empresa, pessoas, possiveis oportunidades

2.4. Formatagao de proposigao inicial de valor para o lead: definigdo do script
inicial de venda

3.Contato com o cliente para a l qualificagdo das oportunidades:

3.1. Contato inicial: e-mail e/ou telefonema de apresentagéo (ou contato iniciado
pelo cliente potencial)

3.2. Contato posterior: visita ou novo contato com o cliente para diagndstico
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3.3. Assinatura do acordo de confidencialidade (NDA), dependendo do cliente

NAO [ Agendar contato
em [regra] e
atualizar sistema

3.4. Diagnéstico de necessidade do cliente”

Agendar contato
em [regral e
atualizar sistema

3.5. Confirmacéo do nivel de capacidade
de pagamento do cliente?

Agendar contato
em [regral e
atualizar sistema

3.6. Pré-condigdes estabelecidas pelo cliente
sao aceitaveis ou negociaveis?

3.7. Contato posterior: nova reunido, demo ao vivo e/ou apresentagao do
produto ou servigo

3.8. Input dos dados em sistema: oportunidades, mudancga de estagio

}

4.1. Levantamento de custos e simulagao de receitas

'

4.2. Redagao da proposta

'

4.3. Revisdo da proposta pela chefia e equipes envolvidas

v

4.4. Input dos dados em sistema: proposta, mudanca de estagio

v
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4.5. Entrega da proposta ao cliente

5.1. Contato periédico

5.2. Input dos dados em sistema: contatos com o cliente e mudanca de estagio

l

_/Agendar contato
NAO/ em [regra] e
atualizar sistema
com 0s porqués
da perda

6.1. Cliente assina proposta?

SIM l

6.2. Redagao de contrato ou aditivo para assinatura do cliente, com a aprovagao
de todas as clausulas pelo Juridico da empresa

|

6.3. Entrega do contrato ao cliente

A 4

6.4. Input dos dados em sistema: mudanga de estagio

l

Agendar contato
em [regra] e

atualizar sistema
com 0s porqués
da perda

6.5. Cliente assina contrato?

SIM v

7.1. Implantacéo do software ou inicio do projeto de desenvolvimento no cliente:
atendimento continuo e suporte técnico

A 4

7.2. Input dos dados em sistema: mudanca de estagio, contatos e ocorréncias

v

FIM / MAPEAMENTO PARA NOVO INiCIO
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