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Contexto

PARTE 1



1. MERCADQOS



1.1 Andlise Historica



1.2 Perfil: Clientes e Consumos



1.3 Tendéncias mais Relevantes



1.4 Evolucao previsivel



2. SECTORES



2.1 Volume de Negocios do Sector



2.2 Principais Actores



2.3 Perfil da Competicao



2.4 Qutros indicadores



3. EMPRESA



3.1 Factores de Competitividade



3.2 Competéncias da Empresa



3.3 Recursos



3.4 Areas de Negdcio



3.5 Vendas por Area de Negdcio



3.6 Vendas por Tipo de Cliente/Mercado



3.7 Vendas por Tipo de Produto/Servico



Objectivos

PARTE 2



1. GLOBAIS



1.1 Objectivos Qualitativos da Empresa

Prospeccao de novos clientes ou segmentos

Lancamento de produtos/servicos

Digitalizacao de processos



1.2 Objectivos Quantitativos da Empresa

* Vendas por Area de Negdcios

* Vendas por Tipo de Cliente/Mercado
* Vendas por Tipo Produto/Servico

* Vendas...

* Margens...

* Taxa de Retencao de clientes



Organizacao

PARTE 3




1. EQUIPA COMERCIAL



1.1 Dimensao e Perfil



1.2 Composicao e Experiéncia



1.3 Modelo de Organizacao



2. OBJECTIVOS DA EQUIPA COMERCIAL



2.1 Objectivos Qualitativos da Equipa



2.2 Objectivos Quantitativos da Equipa



2.3 Objectivos Individiuais



Membro 1




Membro 2




Membro X




2.4 Avaliacao de desempenho



Membro 1




Membro 2




Membro X




2.5 Desenvolvimento Pessoal e Carreira



Membro 1




Membro 2




Membro X




2.5 Desenvolvimento Pessoal e Carreira



2.6 Outros Objectivos



3. SERVICO AO CLIENTE



3.1 Tipo e nivel de Servico (processsos/Indicadores)



3.2 Servicos de Pré-Venda/Projecto



3.3 Atendimento, Negociacao e Venda



3.4 Pos-Venda e Gestao de Reclamacoes



Accoes

PARTE I



1. ACCOES REGULARES



ACCAO 1




ACCAO 2




ACCAO 3




ACCAO 4




ACCAO XX




2. ACCOES ESPECIFICAS



ACCAO 1




ACCAO 2




ACCAO 3




ACCAO 4




ACCAO XX




3. CAMPANHAS



CAMPANHA XX




CAMPANHA XX




4. CRONOGRAMA



Cronograma

Janeiro Fevereiro



Cronograma

Marc¢o Abril



Cronograma

Maio Junho



Cronograma

Julho Agosto



Cronograma

Setembro Outubro



Cronograma

Novembro Dezembro



Sistema de Remuneracoes

PARTE 5



1. POLITICA GLOBAL DE REMUNERACOES



2. REMUNERACOES BASE



3. REMUNERACOES VARIAVEIS



3.1 Comissoes



3.2 Prémios



3.3 Incentivos



3.4 Qutras



Orcamento

PARTE 6



1. PREVISAO DE RECEITAS



2. PREVISAO DE DESPESAS



3. INVESTIMENTOS



4. RESULTADOS



Controlo, Avaliacao e
Revisao

PARTE ;



1. MOMENTOS DE AVALIACAO/REVISAO



Objectivo Objectivo Objectivo Objectivo | Orgamento
1 2 3 4
! XXX X X 10

2 XXX XXX 125
: X 500
! XX XX 2345
° X

XXX XXX



2. PRINCIPAIS INDICADORES



3. PLANO DE CONTINGENCIA



Anexos
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ANEXO 1




ANEXO 2




ANEXO 3
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