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OBJETIVO
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Nosso objetivo é implementar o novo modelo de partnumbers 
no processo de vendas, possibilitando rastrear os produtos, 
suas configurações e adicionais vendidos em cada proposta 

desde a pré-venda até o pós-venda através da criação de 
partnumbers e o desenvolvimento de um simulador HTML 

que facilitará a rastreabilidade do processo de vendas.
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JORNADA & FLUXO

Template para criação de
apresentações da TOTVS 2022.
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OUTRAS INFORMAÇÕES

JORNADA ATUAL DE VENDA | CLOUD TRADICIONAL

5Negocia com o 
cliente a oferta de 
SW no Tradicional   

Analisa e aprova 
as informações 

da proposta 

Os produtos são 
gravados no 

contrato do cliente 

Em agrupador separado é 
gerado a proposta para o 

produto de cloud.

Após aprovações, o 
ESN recolhe a 

assinatura do cliente e 
realiza o upload da 
proposta no CRM

ESN CRM Assinatura
Time de CST 

Contratos

Contrato

Nota 
Fiscal

ESN entende a 
necessidade do cliente 
para vender o Cloud 

TOTVS

Entram em contato 
com o cliente

Realiza a ativação do ambiente em cloud do 
cliente, que recebe e-mail de boas vindas

WF de proposta 
ganha para o time 

de cloud

Descontos acima de 
determinado % passam 

por aprovações do time de 
Financeiro de Cloud via 

Fluig

Negociação
Sales 

Specialist

 Squad Projetos 
Cloud

Normalmente a 
venda de Cloud 

ocorre em paralelo a 
venda de ERP

ESN deve envolver 
Sales Specialist de 

Cloud

Formulário em excel 
é preenchido com as 

informações do 
cliente

Formulário em excel 
é incluído no CRM 
com a proposta

Encaminha projeto técnico para Squad 
Projetos Cloud

*Está em criação uma melhoria para que as 
informações adicionais do projeto sejam 

registradas no CRM e integradas ao T-Cloud

Sales 
Specialist / 
Assistente

Abertura de evento comercial
(Google Forms)

O prazo para a entrega do ambiente varia de 
acordo com esse tipo de venda, sendo 15 a 17 
dias para migrações e clientes base e 5 dias 
para clientes novos após a abertura do ticket 

(maior prazo para clientes Prime)

Fim do processo 
de Cloud

Para determinados produtos, temos o 
modelo Saas Like no qual o 

suporte/ativação do ambiente de cloud é 
unificado entre time de Cloud e time do 
produto (exemplo: Winthor), onde há 

uma etapa adicional do time de produto 
para QA da entrega

    Linhas de produto homologadas em Cloud:
- Linhas do Tradicional (Protheus, Datasul, 

RM, Logix, PIMS, RMS)
- Winthor
- CRM SFA
- Apps homologados (ex: PVI);
- Fluig;
- TSS;
- Consinco*

Segue o mesmo 
fluxo de 

faturamento que o 
Tradicional

    Alçada de aprovação:     
Para inclusões de produtos Cloud, over, 
desconto de até 30% e carência até 2 meses é 
encaminhado a aprovação para o GESN Cloud 
(Alexandre Chaul). 
Descontos acima de 30% e carência maior que 2 
meses é direcionado para o Ger. FinOps Cloud 
(Matheus Filipe dos Santos).



6FLUXO DO NOVO PROCESSO DE VENDAS 



7FLUXO DO NOVO RELATÓRIO DE VENDAS 
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IMPACTOS
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Aceleração o processo de 
entrega dos ambientes 
provisionados 

Menor incidência de erro 
no preenchimento da 
proposta com a eliminação 
dos campos texto

Aprimorar a governança 
financeira sobre os itens 
comercializados (melhorar 
divisão por produto)

Aprimorar nosso processo 
de forecast de 
recursos/capacity

Unificar a apuração de 
vendas em um único 
relatório

Maior visibilidade das 
informações de contrato 
para todas as áreas

IMPACTOS POSITIVOS DO PROJETO

Otimização de tempo das 
áreas de Cloud durante o 
processo de vendas (pré e 
pós-vendas)

Agilidade para atender 
chamados, uma vez que as 
informações de contrato do 
cliente estarão disponíveis 
através da integração com o 
Zendesk, Cherwell e o relatório 
do CRM com detalhes da 
venda
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DEMO
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11MODELO DE SIMULADOR | NOVO INTERA 

https://ticrm.totvs.com.br/carrinho-ilimitado/e2f16a381c101e9695dfb94c38abaaf0


12PROTÓTIPOS DO SIMULADOR | HTML

https://www.figma.com/file/qXi3dcRt0l981LsCnA5K8v/Vendas?node-id=280%3A1599


13PROTÓTIPOS DO SIMULADOR | HTML
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PERGUNTAS & 
RESPOSTAS
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OBRIGADO

• Tecnologia + Conhecimento são nosso DNA.

•O sucesso do cliente é o nosso sucesso.

•Valorizamos gente boa que é boa gente.

#SOMOSTOTVERS

totvs.com

@totvs

/totvs company/totvs

totvs.store

@totvs

BEATRIZ MAEHARA


