CANVAS FUNIL DE VENDAS 4.0

Projetado para:

Projetado por:

Data:

OBIJETIVOS

Definir o que a empresa deseja alcangar
em cada etapa do funil.

FERRAMENTAS

Sao as ferramentas utilizadas durante cada
etapa do processo.

METAS

Indicam o desempenho da empresa
referente a cada etapa do funil.

INDICADORES

Em func¢do dos indicadores, qual o nivel de
performance esperado que se deve atingir.

INICIATIVAS

IntervengBes que devem ser tomadas para
que se atinjam as metas.

PROSPECCAO

Aqui é o primeiro contato que seu
cliente terd com a empresa. E o topo
do seu funil, onde o volume de
negocios sdo maiores, mas que

também muitos contatos sao perdidos.

QUALIFICACAO

Esse é o momento em que o vendedor
considera se realmente o cliente tem a
necessidade e enfrenta o problema
que sera solucionado pelo seu produto
ou servico.

NEGOCIACAO

Aqui o cliente esta avaliando a sua
proposta e muito provavelmente
comparando com a concorréncia.

FECHAMENTO

Em vendas simples, geralmente é o
pagamento do produto ou servigo. Em
vendas complexas pode ser um
contrato assinado ou o cliente enviar o
pedido de compra.
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< OPTIMIZA

Engenharia de Negécios




