BRIEFING CONSOLIDADO – FORMAÇÃO INICIAL TELEVENDAS

1. Contexto do Projeto
O projeto de formação inicial para Televendas deverá ser reestruturado, considerando:
- Mudanças recentes na operação
- Necessidade de padronização comercial entre canais e empresas
- Diferenças estruturais entre operações com cabo e sem cabo
- Lacunas nos materiais atuais, focados no “O QUE vender” e pouco no “COMO vender”
Além disso:
- Existem insumos críticos ainda não estruturados (ex.: estratégia comercial)
- A operação possui formatos presencial/híbrido e 100% remoto (EPS)
- Necessidade de maior aderência à realidade do atendimento

2. Objetivo da Formação
Desenvolver uma formação inicial que:
- Garanta alinhamento comercial e operacional
- Desenvolva conhecimento de portfólio + aplicação prática
- Estruture o raciocínio do vendedor
- Apoie a tomada de decisão em situações reais
- Considere diferenças entre operações
- Otimize o tempo de formação

3. Diretriz Estratégica do Projeto
A formação deve ser construída com base em uma lógica de passo a passo mental.

“O que o vendedor deve pensar, analisar e fazer em cada etapa da venda?”

4. Estrutura Pedagógica
- Abordagem inicial
- Sondagem
- Identificação de oportunidade
- Construção de discurso
- Apresentação da oferta
- Tratamento de objeções
- Lógica de decisão
- Fechamento

5. Escopo da Solução
Modelo:
- Formação híbrida e modular
- Versão 100% online (EPS)

Estrutura sugerida:
Módulo 1 – Base Corporativa + Lógica de Venda
- Contexto da empresa
- Estratégia comercial (pendente)
- Perfis de clientes
- Portfólio (visão geral)
- Modelo de venda
Módulos por operação:
- Com cabo
- Sem cabo
Conteúdos transversais:
- Técnicas de vendas
- Regras comerciais
- Processos e sistemas

6. Principais Desafios
- Venda 2 em 1 (PF e PJ)
- Limitações sistêmicas
- Baixa personalização
- Dificuldade com endereço
- Falta de clareza na decisão comercial

7. Insights da Operação
- Baixa venda de soluções avançadas (SOHO)
- Comissionamento influencia comportamento
- Dificuldade de leitura de cenário

8. Carga Horária
- Base: 10 dias
- Tentar reduzir para 7 dias.
9. Essência do Projeto
Formação orientada à execução, estruturando o vendedor para pensar, decidir e agir no atendimento.





