pd3 consultoria	Gestão Empresarial e de Processos
Como montar um processo comercial em 5 etapas
Processo comercial é a forma de vender escrita, medida e repetível, para que o resultado não dependa do talento de uma única pessoa.
Etapa 1 — Mapeie como você vende hoje
1. Converse com quem vende e observe como a venda acontece na prática, do primeiro contato ao pagamento.
1. Analise as últimas 10 vendas ganhas e as últimas 10 perdidas: o que aconteceu em cada etapa, quanto tempo levou, quem participou.
1. Desenhe o fluxo atual, mesmo que esteja bagunçado. Não dá para melhorar o que não está visível.

Etapa 2 — Defina as etapas e os critérios de passagem
Cada etapa precisa de um critério de saída objetivo. Assim, duas pessoas diferentes concordam sobre onde está a mesma oportunidade. Exemplo de funil para venda consultiva:
	Etapa
	Critério para avançar

	1. Lead
	Contato com perfil mínimo (segmento, porte, cargo do interlocutor) registrado.

	2. Qualificação
	Necessidade, urgência, orçamento e quem decide foram confirmados.

	3. Diagnóstico / reunião
	Problema entendido e validado com o cliente. Próximo passo combinado.

	4. Proposta
	Proposta enviada e apresentada, com data para retorno.

	5. Negociação e fechamento
	Condições acordadas, contrato assinado ou aprovação formal.

	Ganho / Perdido
	Venda registrada ou, se perdida, motivo de perda registrado.



Ajuste os nomes e a quantidade de etapas ao seu tipo de venda. Venda transacional costuma ter menos etapas; venda consultiva, mais.
Etapa 3 — Atribua responsáveis e prazos
1. Defina quem executa cada etapa e quem aprova o que sai da alçada do vendedor (descontos, prazos especiais).
1. Estipule o tempo máximo que uma oportunidade pode ficar em cada etapa. Acima disso, ela precisa de ação ou de decisão.

Etapa 4 — Escreva as instruções de trabalho
É o que faz o processo funcionar sem depender do talento individual. Para cada etapa, registre:
1. O roteiro de abordagem e de perguntas (por exemplo, SPIN Selling para levantar necessidades).
1. O checklist de qualificação (por exemplo, BANT: orçamento, autoridade, necessidade e prazo).
1. Modelos de e-mail, de proposta e de acompanhamento.
1. O critério de qualidade: como saber se aquela etapa foi bem feita.

Etapa 5 — Coloque no CRM e meça
1. O funil do CRM deve espelhar exatamente as etapas do processo.
1. Cadastre origens de lead, motivos de perda e alertas de oportunidade parada.
1. Defina os indicadores de atividade e de resultado e a reunião em que serão lidos.
1. Rode um ciclo real, veja o que não funcionou e ajuste. Repita (ciclo PDCA: planejar, fazer, checar, agir).

	Como saber que o processo está pronto
Um ciclo completo, do lead ao ganho ou à perda, rodando 100% dentro do CRM, sem planilha paralela, com o time seguindo as etapas e os critérios definidos.



Erros comuns
1. Desenhar um processo ideal que ninguém na equipe reconhece como real.
1. Criar etapas sem critério de saída, o que faz cada vendedor interpretar de um jeito.
1. Montar o processo e não treinar a equipe nem ajustar a remuneração, o que faz o time voltar ao jeito antigo.
1. Colocar o processo no CRM sem nunca olhar os números que ele gera.

Material relacionado: Checklist "Seu processo comercial está pronto para escalar?", Mapa de Processo em branco e Roteiro de Qualificação SPIN/BANT.
	Quer aplicar isso na sua empresa com método? Faça o Diagnóstico Online em pd3consultoria.com.br/diagnostico ou fale com a Pd3 pelo WhatsApp: (19) 4040-2720.
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