[Logo da sua empresa]
Proposta Comercial
[Nome do projeto ou serviço]   |   Proposta nº [000/2026]   |   Data: [dd/mm/aaaa]   |   Válida até: [dd/mm/aaaa]
	Preparada para
	[Nome do cliente]
[Nome e cargo do contato]

	Preparada por
	[Nome da sua empresa]
[Nome e cargo do responsável]   |   [e-mail]   |   [telefone]



1. Entendimento do desafio
[Descreva com as palavras do cliente a situação atual, o problema que ele quer resolver e o impacto dele no negócio. Mostre que você ouviu. Exemplo: "Hoje a equipe comercial não tem processo definido e a empresa só descobre se vai bater a meta no fim do mês."]
2. Objetivo e resultados esperados
1. [Objetivo principal do projeto, em uma frase]
1. [Resultado esperado 1, com indicador e prazo. Ex.: elevar a conversão de propostas de X% para Y% em Z meses]
1. [Resultado esperado 2]

3. Solução proposta e escopo
[Explique o que será feito, em linguagem simples, e como isso resolve o desafio descrito.]
	Item do escopo
	O que está incluído

	[Item 1]
	[Descrição objetiva]

	[Item 2]
	[Descrição objetiva]

	[Item 3]
	[Descrição objetiva]



4. Entregáveis e cronograma
	Fase
	Entregável
	Prazo

	[Fase 1]
	[O que o cliente recebe]
	[Semana ou data]

	[Fase 2]
	[O que o cliente recebe]
	[Semana ou data]

	[Fase 3]
	[O que o cliente recebe]
	[Semana ou data]



5. Como trabalhamos
[Resuma o método em 3 a 5 passos: diagnóstico, planejamento, execução, acompanhamento, resultados. Cite os rituais de acompanhamento, como reuniões periódicas e relatórios.]
6. Investimento e condições
	Item
	Valor
	Condição de pagamento

	[Item 1]
	R$ [0,00]
	[À vista, parcelado em X vezes, mensal]

	[Item 2]
	R$ [0,00]
	[Condição]

	Total
	R$ [0,00]
	[Forma de pagamento e vencimentos]



[Indique o que está incluído no valor, os reajustes (se houver) e as condições de cancelamento.]
7. O que não está incluído
1. [Item fora do escopo 1]
1. [Item fora do escopo 2]

8. Responsabilidades do cliente
1. [Ex.: disponibilizar acesso às informações e às pessoas-chave]
1. [Ex.: participar das reuniões nas datas combinadas]
1. [Ex.: aprovar entregas em até X dias úteis]

9. Validade
Esta proposta é válida até [dd/mm/aaaa]. Após essa data, valores e prazos podem ser revisados.
10. Aceite
	Pelo cliente
	Pela [sua empresa]

	

______________________________
[Nome]
[Cargo]   |   Data: ___/___/_____
	

______________________________
[Nome]
[Cargo]   |   Data: ___/___/_____




Guia de uso (apague esta página antes de enviar)
1. Troque tudo o que estiver entre [colchetes] pelos dados reais e substitua o cabeçalho pelo logotipo da sua empresa.
1. Comece pelo item 1: uma proposta que mostra que você entendeu o problema vence uma proposta que só lista preço.
1. Ligue cada item do escopo a um resultado que o cliente quer. Escopo que não se conecta a resultado vira corte de custo.
1. Seja específico nos prazos e nas responsabilidades do cliente. É o que evita retrabalho e conflito depois.
1. Apresente a proposta em uma reunião, e não apenas por e-mail, e combine a data do retorno antes de encerrar.
1. Registre no CRM a data de envio, o valor e o próximo passo combinado.

Este modelo é um ponto de partida. Condições contratuais, de pagamento e de rescisão devem ser validadas com seu contador e seu advogado.
	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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