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Use os funis reais, registre cada acao e conduza a oportunidade até o proximo
passo.
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COMO USAR ESTE MANUAL

LEITURA RAPIDA

Voce trabalha com os funis reais do HotOS

Use esta sequéncia para decidir onde abrir, mover e registrar cada oportunidade.

1. Escolha o funil 2. Confira a etapa 3. Registre a préxima acao

Antes de mover um lead, confira o campo Use o0 nome exato da etapa que aparece Mover o card nao basta. Registre ligagcao,
Funil / Pipeline e escolha o funil real em na tela. O SDR trabalha em dois funis; o WhatsApp, reuniao, resultado e a proxima
que ele esta. Closer trabalha no funil de fechamento. acao da oportunidade.

Fale diretamente com o processo

No HotOS, vocé ndo move um lead para uma ideia abstrata como “Ativacao” ou “Qualificacao”. Vocé escolhe o funil real e a etapa real
gue aparecem na tela.
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VISAO GERAL DOS FUNIS

FUNIS IMPLANTADOS

Comece pelo funil certo

FUNIL REAL NO HOTOS

CLOSER - Rumo ao fechamento
SDR - Ligar até Ativar

SDR - Qualificar e Converter
MARKETING - Reativacao
MARKETING - Pds-venda

MARKETING - Reabertura de canal
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SITUAGAO

Implantado

Implantado

Implantado

Implantado

Implantado

Implantado

USE PARA

Reunido, projeto, proposta, teste, contrato, ganho e perda.

Primeira abordagem, tentativas de ligacao e ativacao.

Qualificacdo, conversao para Closer, retorno e sem andamento.

Reativagcdo morna/quente e oportunidades de retorno.

Pos-venda e onboarding; ndo € o foco principal deste manual.

Reabertura automatica aos 1, 3, 5 e 20 dias na etapa.
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SDR

SDR: DOIS FUNIS

Cada funil tem uma funcao

O planejamento do Notion fala em uma jornada unica. No HotOS, essa jornada esta dividida em dois funis operacionais.

SDR - Ligar até Ativar SDR - Qualificar e Converter

Use para fazer a primeira abordagem, registrar tentativas e ativar o Use para fazer o diagndstico, entender dor e decisor e preparar a
lead. passagem para o Closer.

Etapas: Leads que chegam, A prospectar, Provisério, Ativados, Etapas: Qualificando, Conversao, Retorno Closer, Sem Andamento,
Retorno 1, Retorno 2, Retorno 3, Retorno 4, Automacgdes e Concluido. Perdido e Concluido (Retorno do Closer).

Tags - Histérico

Toda vez que o lead entra em uma etapa, ele recebe uma etiqueta no campo/propriedade Tags - Historico. Exceto nas etapas de Retorno e
Concluido.

Ao converter, confira se a oportunidade foi criada no funil CLOSER - Rumo ao fechamento, na etapa 12 Reunido. Enquanto houver falha na
automacao, faca essa conferéncia manualmente.
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SDR - LIGAR ATE ATIVAR

LEADS QUE CHEGAM

Prioridade total para leads quentes

Sao os leads vindos do trafego e devem receber prioridade total.

MoDULD CONTA

sus coasi wasrzaze | ; :
CRM Oportunidades | Negocios CRM 6201052 4338579 95484 s Copilot | & | Sl

-

Protocolo da etapa

Q  Buscarno CRM

S sk xic= / NegGoios Objetivo: abrir canal e conseguir uma
resposta minima para avancgar para contato
o real, preferencialmente por telefone.

Oportunidades [ Negocios |p e | | ne comerc [a.l

Visdo geral

pa sem perder acdes, valores ou

Atividades Acomp

- Ligar pelo menos 3x para o mesmo numero

Contatos / Leads Furquisar Funil / Pipeline Ordenar por

s e e —— pelo GoTo.
o oy - Se atender, iniciar Ativacao.
ot 50 Lt - Se nao atender, enviar WhatsApp e/ou
T — e-mail.
B— ) ) 8 s i@ s s @[ s @ |[3 tmin @ [0 4 == | > _ Se responder, iniciar Ativacao.
2 | @ Aprospocer W @ Towama 2 @ Tenmaz z - Se nao responder, manter nesta etapa
T — R T—— p—— para receber mensagens de cadéncia.
i, G2 s e o) s i csunosras - Ao final da cadéncia, sem resposta, vai
el (I u ’“’““‘ para Concluido automaticamente.
i i e s i
- u - - JAMAIS exclua um lead que chega. Se o
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contato for invalido, mova para Concluido e
preencha Status do Marketing como Lixo do
trafego.



ETAPAS DO SDR

A PROSPECTAR

Lista de leads frios

Etapa destinada aos leads disponiveis para prospeccao pelo SDR.

Protocolo da etapa

A indicacgao € ligar para cada numero pelo menos 3 vezes, em
horarios diferentes. Caso nao consiga contato na terceira
tentativa, passe o lead para Concluido.

Excluir somente se o numero for invalido ou incorreto, como
residencial ou contabilidade.

Tem mensagens automaticas? Nao.
Tem atividade automatica? Nao.

Tem passagem automatica? N&ao.
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Campos obrigatoérios

Responsavel SDR: € a primeira pessoa que teve contato com o
lead e fica responsavel pela abertura de canal.

Canal de Origem: deve estar preenchido desde a entrada do lead
no HotOS.

Situacao: deve estar preenchida desde a entrada do lead no
HotOS.

Quando o numero for invalido, ndo exclua leads que chegaram
pelo trafego. Em A prospectar, a exclusao s6 deve ocorrer
quando o contato for invalido e nao fizer falta nos relatérios.
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ETAPAS DO SDR

ATIVADOS E RETORNOS

Registrar cada retomada

A partir de Ativados, cada retorno deve ser uma atividade no HotOS.

Atividade do retorno

A atividade deve ser criada com o tipo Tarefa. Nessa tarefa, vocé
podera fazer ligacao, WhatsApp ou e-mail.

Informe o tipo de retorno no campo Retorno do SDR. Vocé pode
escolher 1, 2 ou 3 opcdes de retorno na mesma atividade. Assim,

o histdrico fica organizado sem criar atividades desnecessarias.

Mensagens automaticas: nao. Passagem automatica: nao.
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Destino do lead

Se o lead nao responder, mover para Concluido.

Se o decisor responder com interesse, mover manualmente para SDR
- Qualificar e Converter / Qualificando.

Se pedir para nao receber mais contato, mover para Blacklist.

Se puder ser trabalhado posteriormente, direcionar para Lista de
Marketing conforme o critério da equipe.

Atividade automatica: sim. Se o lead permanecer em Ativagao por [ ]
dias sem dados minimos preenchidos, criar atividade para o SDR
revisar o contato.
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ETAPAS DO SDR

AUTOMAGOES

Reabertura de canal

Use esta etapa quando os trés retornos nao conseguirem levar o lead para Oualificandan

Campos e automacgoes

Quem colocar nesta etapa Antes de inserir o lead, preencha obrigatoriamente o campo Cenario

Quando o SDR tentou os 3 retornos, mas nao conseguiu passar o de Prospecgao:
lead para Qualificando, ele recebe uma sequéncia de mensagens

automaticas espacadas por dias como tentativa de reabertura de Cenario A - Falou diretamente com decisor

Cenario B - Nome indicado por atendente

canal.

O cenario determina os tipos de mensagens enviados. O campo Setor
N&o coloque leads que pediram para ndo serem mais também deve estar preenchido obrigatoriamente, pois as mensagens
incomodados, disseram que ndo tém interesse ou estdo com $d0 especificas para cada setor.

numero errado ou que n&o pertence ao decisor. Mensagens automaticas: sim, 3 mensagens ativas. Gatilho: lead ha 1

dia em Automacdes sem completar dados, decisor ou
perguntas-chave.

Passagem automatica: sim, para Concluido junto com o envio da
ultima mensagem. Atividade automatica: nao.
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SDR - QUALIFICAR E CONVERTER

QUALIFICACAO

Transforme contato em contexto

Mova manualmente o lead para SDR - Qualificar e Converter quando o decisor responder com interesse e houver condicoes de

iniciar o diagnastico.

uuuuuu

BORTAL HOTOS

CRM = Oportunidades | Negécios CRM
Q B CRM
crm
Oportunidades / Negdcios
Visao geral
acomeree | apemo
Meu Dia

uuuuuuuuuu

c I Lead: Pesquisar
Formuldrios de captagae i . empl portunidade, document
Segmento:
109 oportunidades encontr:
Importagas

Funis | Pipelines EIRELI

Campos personalizados

Configurages

# 0 negocio UPNET TECNOLOGIA E
INFORMAGAO EIRELI concluiu a
cadéncia "qualificados”

Tarefa - 11/09/2026 09:00

Equip | ® Quaificand

Rel

Automagaes ® Qualificando n
UPNET TECNOLOGIA E INFORMAGAQ

Funil I Pipeline

SDR-Qualificare v  Todososresponsd... ©

@ Conversao 28

GIGA NET SUL RS 2.400,00

Campos obrigatoérios e automacgoes

Campos obrigatérios: Sistema de atendimento; Sistema de gestao; Dor principal; Detalhes da prospecc¢ao; SDR continuidade. Mensagens: 4 previstas
no Meta, ainda nio ativas no HotOS. Atividade automatica: cria atividade para o SDR revisar o caso apoés [ ] dias sem diagnostico completo ou tentativa

de conversao. Passagem automatica: nao.
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Ordenar por

@ Retorno Closer

Alto Net Fiber - UPSELL

Sem responsavel

conTa

Mals antigas prir ¥ Mais filtros m Limpar

@ Sem Andamento

SOLUMEDI SAO JOSEDOS RS 899,¢
PINHAIS

O que é a etapa Qualificando

Fase de captacao de informacdes para
validar dor, cenario, fit e possibilidade de
reuniao.

Informacdes indispensaveis:

- diagnostico completo;

- influéncia do responsavel,

- dor validada;

- sistemas utilizados;

- contexto atual da empresa;

- oportunidade clara de avanco;

- informacgdes uteis para o Closer.
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PASSAGENS ENTRE FUNIS

CONVERSAO

Condicoes para avancar

A oportunidade s6 deve entrar em Conversao quando o diagnoéstico e a reuniao estiverem completos.

S6 avance para Conversao quando houver Atividade e passagem

- diagnostico completo; Atividade automatica: possibilidade, mas ainda n&o esta ativa. Se
- reuniao marcada; o lead entrar em Conversao sem diagnostico completo, negocio

- data e horario definidos; criado ou atividade de reuniao lancada, criar atividade para o

- briefing preenchido; SDR corrigir a passagem.

- Closer responsavel,

- atividade de reuniao criada. Passagem automatica: cria novo negocio na Pipeline do Closer /

12 Reunido. Automacao: Briefing de passagem: SDR -> CLOSER.

Mensagens automaticas: nao.

Campos obrigatérios e conferéncia

Campos obrigatoérios: Valor previsto em Apres. de Proposta; Previsdao de Fechamento em Apres. de Proposta; Servigo / Produto em Projeto, Proposta,
Orcamento Simples e Ganho. Depois da conversao, confira manualmente se o negaocio foi criado, se a etapa ficou como 12 Reunido, se o contato e o
briefing foram vinculados e se o Closer esta correto.

Hotmobile | Manual interno de uso do HotOS
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CLOSER - RUMO AO FECHAMENTO

CLOSER

Acompanhe a oportunidade até o fechamento

Use o funil CLOSER - Rumo ao fechamento e mantenha a proxima acao registrada. ETAPA
12 Reuniao

Apres. de Projeto
Apres. de Proposta

Orcamento simples

Conta Teste

Contrato

Ganho / Repescagem /
Perdido

Atividades e mensagens

11

USE QUANDO

Entrada do lead convertido pelo SDR.

Desenho de solugao/projeto antes da proposta.

Proposta apresentada ou em conducao.

Vendas simples, como SMS, WhatsApp, e-mail
marketing ou disparos pontuais.

Validacao pratica/teste da solucgao.
Proposta aprovada; falta assinatura, contrato
ou pagamento.

Fechamento aprovado / interesse que esfriou /
perda com motivo obrigatario.

Atividade automatica: sim. Cria uma atividade de reuniao para o proprietario do lead. Mensagens automaticas: sim, apés [ ] dias na etapa sem
atualizacdo. Mensagens de confirmacgao, lembrete e pds-reunido devem depender do médulo de agendamento, ndo do tempo parado na etapa.

Passagem automatica: nio.
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CADENCIAS DO CLOSER E MARKETING

PONTOS DE ATENGCAO

Acompanhe os pontos criticos da operacao

Use estas regras para evitar perdas de contexto, movimentagdes incorretas e falhas de automacao.

CLOSER QUANDO ACAO

[CLOSER] Follow-up Reuniao - Etapa 1 7 dias Retomada pds-reunido + tarefa de andamento.
[CLOSER] Projeto-1 Atividade 5 dias Cria tarefa para encaminhar projeto/proposta.
[CLOSER] Proposta-1 Atividade 5 dias Cria tarefa de proposta estagnada.
MARKETING QUANDO ACAO

[MKT] Follow-up Reabertura de Canal - Etapas 1 a 4 1, 3, 5 e 20 dias Reabre e encerra/pausa o canal.

[MKT] Reativacao Morno -1 a 4 1, 8, 14 e 21 dias Reativa oportunidades mornas.

[MKT] Reativacao Quente - 1 a 4 1,4, 7 e 21 dias Reativa oportunidades quentes.

Pontos de atencao

O HotOS exibe no card apenas a proxima atividade aberta. As atividades anteriores n&o aparecem diretamente no card. A passagem entre pipelines é
manual: o sistema pode criar um novo negdcio no outro funil, mas ndo move automaticamente o mesmo lead.
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CADENCIAS DO SDR

LEADS NOVOS E ATIVAGOES

As cadéncias ja estao publicadas

Os prazos abaixo vém das automacoes reais do HotOS. Todas executam as 08:00.

AUTOMACAO

[SDR] Leads Novos - 1
[SDR] Leads Novos - 2

[SDR] Leads Novos - 3

AUTOMACAO

[SDR] Ativacdes - Auto - 1
[SDR] Ativacdes - Auto - 2

[SDR] Ativacdes - Auto - 3
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QUANDO

4 dias na etapa

7/ dias na etapa

10 dias na etapa

QUANDO

1 dia na etapa

4 dias na etapa

10 dias na etapa

ACAO

WhatsApp + e-mail de abertura/contexto.
WhatsApp + e-mail de direcionamento.

WhatsApp + e-mail de tentativa objetiva e move para Sem Andamento.

ACAO

WhatsApp + e-mail de retomada com contexto.
WhatsApp + e-mail para confirmar responsavel.

WhatsApp + e-mail para completar informacéao/sistema usado.
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CADENCIAS DO SDR

QUALIFICADOS E SEM ANDAMENTO

Use a cadéncia como apoio

A automacao ajuda a manter o contato, mas vocé continua responsavel pelo contexto e pelo proximo passo.

AUTOMACAO DISPARA ACAO

[SDR] Qualificados - 1 10 dias Fechar pontos do diagnostico.

[SDR] Qualificados - 2 13 dias Aprofundar dor/impacto.

[SDR] Qualificados - 3 16 dias Conduzir para reuniao.

[SDR] Qualificados - 4 28 dias Fechar prioridade.

AUTOMACAO DISPARA ACAO

[SDR] Sem andamento - 1 6 dias WhatsApp + e-mail de reabertura com contexto.

[SDR] Sem andamento - 2 15 dias WhatsApp + e-mail pedindo confirmacao simples de interesse.

Sem Andamento nao é descarte imediato. O HotOS tenta reabrir o contato aos 6 e 15 dias.

Hotmobile | Manual interno de uso do HotOS
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FALHAS DE AUTOMAGAO

SUPERVISAO

Automacao ativa nao significa execucao perfeita

Quando uma passagem nao acontecer, consulte a tela de Falhas e faga o ajuste manual necessarin
Falha critica

Briefing de passagem: SDR -> CLOSER

= ronmaLvoros s e worsare | (ot (]| =™ e
Falhas de automagao 6291052 4338579 95484 Bl Atual -

AUTOMAGOES
Falhas de execugao

Localizar execucées
Al

) Erro encontrado: o valor configurado para a
— L S B ’ nova oportunidade € invalido.

Enquanto a falha existir, confira apos a
conversao:

“““““““ : - oportunidade criada no funil CLOSER,;
- etapa 12 Reuniao;
- contato correto;
- briefing registrado;
- responsavel do Closer;
- atividade com data e horario.

Revise as falhas semanalmente. Também foram encontrados erros técnicos em execucoes de reativacao, qualificados e
follow-up.

Hotmobile | Manual interno de uso do HotOS
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ROTINA DO SDR

SDR NO HOTOS

Registre a acao, nao apenas a etapa

Em cada contato

Xt_ 'd d " AbrirMn«Diﬂ
ividades comerciais e e . c =
* 1. Registre a ligagcao pelo GoTo.
Equipe
= ” 2. Registre WhatsApp, e-mail ou reuniéo.
Todos sponsaveis visiveis »
o 3. Mova o lead para a etapa real.
i : i e sionises. [ s
o 4. Descreva o resultado.
— | oo el 5. Deixe a proxima acéo clara.

6. Ao converter, confira a oportunidade no
funil do Closer.

Use Sem Andamento quando o lead parou, mas ainda nao existe motivo claro de perda. Use Perdido somente com motivo
preenchido em Motivo da Perda.

Hotmobile | Manual interno de uso do HotOS
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ROTINA DO CLOSER

CLOSER NO HOTOS

Conduza cada etapa até a proxima acao

O funil do Closer esta compativel com o planejamento. O cuidado € registrar o que aconteceu e o que vem depois.

12 Reuniao Apres. de Projeto

Antes: briefing, telefone/e-mail, dor, empresa, decisor, horario e Use quando precisa desenhar solugao/projeto. Deixe a proxima agao.

responsavel. Depois: resultado e proxima etapa.

Apres. de Proposta Orcamento simples

Registre valor, escopo, condi¢cdes, data de envio/apresentacao e Use para SMS, WhatsApp, e-mail marketing ou disparos pontuais.
proxima cobranca. Nao trate como venda consultiva completa.

Conta Teste Contrato

Registre inicio, meio/final do teste e retorno do cliente. Registre CNPJ, razdo social, responsavel legal, contatos, condicoes,

assinatura e pagamento.

Ganho / Repescagem / Perdido

Ganho s6 quando fechado; Repescagem quando esfriar; Perdido com
motivo obrigatorio.

Hotmobile | Manual interno de uso do HotOS
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REGISTRO OBRIGATORIO

O QUE O TIME PRECISA REGISTRAR

Deixe o proximo passo visivel

A oportunidade nao deve depender da memoria de uma pessoa.

No SDR Na conversao No Closer

Dor, cenario atual, decisor/influenciador, Reunido marcada, data e horario, briefing Resultado da reuniao, préxima acao,
sistema atual, interesse, motivo para preenchido, Closer responsavel e atividade proposta/valor, motivo da perda,

reuniao e observacgdes uteis para o Closer. de reuniao criada. pagamento pendente e contrato assinado

Oou nao assinado.

Regra simples
Nao deixe uma oportunidade avancar sem resultado, sem responsavel ou sem proxima agao. Se o proximo passo nao esta no HotOS,
ele nao esta combinado.

Hotmobile | Manual interno de uso do HotOS
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RESUMO E PENDENCIAS

DESTINOS FINAIS

Use o destino correto para cada oportunidade

O destino do lead precisa refletir o que aconteceu na operacao e preservar a qualidade dos relatoérios.

Concluido e Lista de Marketing

Concluido: use quando os quatro retornos forem esgotados sem
resposta ou quando a cadéncia de prospeccao chegar ao fim sem
avanco.

As automacgoes inserem na Lista de Marketing leads que entram em
Perdido na pipeline Closer - Rumo ao Fechamento ou SDR -
Qualificar e Converter, sem Blacklist, e leads que entram em
Concluido na pipeline SDR - Ligar até Ativar, também sem Blackilist.

Esses leads podem continuar recebendo e-mails marketing,
newsletters e postagens.

Atencao

Blacklist, Perdido e Excluido

Blacklist: use quando o contato pedir para nao receber mais
mensagens ou ligacoes.

Perdido: use quando a oportunidade nao avancar e preencha
obrigatoriamente Lead Motivo da Perda. Exemplos: parou de
responder, nao possui interesse, nao ha prioridade ou solucao nao
aderente.

Excluido: use somente para lead invalido em A prospectar. Jamais
exclua um lead que chega. Confirme no pop-up.

So configure Won/Ganho quando a venda tiver sido realizada.

O campo Lead Motivo da Perda é obrigatorio nas pipelines SDR - Qualificar e Converter e CLOSER - Rumo ao Fechamento.

Hotmobile | Manual interno de uso do HotOS
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GLOSSARIO DOS CAMPOS PERSONALIZADOS

CAMPOS DE OPORTUNIDADE

Glossario dos campos personalizados

CAMPO

Valor previsto

Responsavel

Canal de Origem

Previsao de Fechamento

Cenario de Prospeccgao

Quantidade de funcionarios

Setor

Sistema de atendimento

Sistema de gestao

Servico / Produto

Tags - Historico

USoO

Valor total da primeira compra.

Proprietario do negdcio; deve ser o Closer e coincidir com o campo do lead.

Origem do lead; deve ser igual ao campo do lead.

Data em que o Closer pretende fechar o negdcio.

Indica se o contato foi feito diretamente com o decisor ou por indicacido de

atendente.

Ajuda a identificar o porte da empresa.

Ramo de atuacao; segmenta as campanhas de marketing.

Sistema usado pelo lead; apoia diagndstico e argumentacao.

Sistema usado pelo lead; apoia diagndstico e identificagdo de integracoes.

Produto de interesse ou em negociagao; multipla escolha.

Marcadores das etapas pelas quais o lead passou.

ETAPA OBRIGATORIA

Closer / Apres. de Proposta

Closer / 12 Reuniao

Entrada no HotOS

Closer / Apres. de Proposta

SDR / Automacodes

Sem etapa obrigatoria

SDR / Automacdes

SDR / Qualificando

SDR / Qualificando

Projeto, Proposta, Orcamento Simples

e Ganho

Preenchimento automatico
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GLOSSARIO DOS CAMPOS PERSONALIZADOS

CAMPOS DE LEAD

Glossario dos campos de lead

CAMPO

Documento

Responsavel

Canal de Origem

Situacao

E-mail 2

Motivo da perda

O contato é o decisor?

Responsavel SDR

SDR continuidade

Telefone 2

Onde conheceu a gente

USoO

Numero do CNPJ da empresa.

Proprietario do negdcio; deve coincidir com a oportunidade.

Origem do lead; deve coincidir com a oportunidade.

Classifica o lead na fase da jornada.

Outros e-mails quando houver mais de um.

Campo padronizado para relatérios.

Confirma se o contato é o decisor.

Pessoa que abriu o canal.

Pessoa que conduz qualificacdo e conversao.

Segundo telefone do lead.

Origem informada no formulario de Conta Teste.

ETAPA OBRIGATORIA

Closer / Contrato

Closer / 12 Reuniao

Entrada no HotOS

Entrada no HotOS

Sem etapa obrigatoria

SDR / Perdido e Closer / Perdido

SDR / Ativados

SDR / A prospectar

SDR / Qualificando

Sem etapa obrigatoria

Leads que chegam
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GLOSSARIO DOS CAMPOS PERSONALIZADOS

CAMPOS DE ATIVIDADES

Campos importantes das atividades

Além dos campos comuns, preste atencao aos campos abaixo.

Registrar como atividade ja realizada
Usado para registrar uma ligacao, reuniao ou outra atividade que aconteceu no passado.

Resultado
Serve para informar o status basico daquela tentativa de contato ou reuniao.

Retorno do SDR

Deve ser usado quando a proposta for fazer mais de um tipo de atividade para o mesmo lead na mesma hora. Neste caso, escolha
sempre o Tipo como Tarefa.
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GLOSSARIO DOS CAMPOS PERSONALIZADOS

CAMPOS DE OPORTUNIDADE

Glossario completo dos campos de oportunidade

CAMPO

Valor previsto
Responsavel

Canal de Origem

Previsao de Fechamento
Motivo de ganho, perda ou
cancelamento

Cenario de Prospeccéao

Quantidade de funcionarios

Setor

Hotmobile | Manual interno de uso do HotOS

DESCRIGCAO E ETAPA OBRIGATORIA

E o valor que o lead pretende pagar pelo servico contratado. Sempre deve ser colocado o valor total da primeira
compra. Etapa obrigatdria: Closer / Apres. de Proposta.

E o proprietario do negécio. Deve ser preenchido com o nome do Closer, ja que existem dois campos proprios para
SDR. Deve ser o mesmo responsavel presente no campo do lead. Etapa obrigatoria: Closer / 12 Reunido.

Indica de onde o lead veio. Deve ser o mesmo presente no campo do lead. O lead ja precisa entrar no HotOS com
esse campo preenchido.

E a data em que o Closer pretende fechar um negécio. Etapa obrigatéria: Apres. de Proposta.

Esse campo nativo € do tipo texto e ndo € utilizado, pois dificulta os relatérios. Quando o campo € aberto, cada pessoa
escreve de uma forma diferente a mesma palavra. Foi criado o campo personalizado de lead Motivo da Perda.

Serve para informar se o contato deve ser abordado a partir do cenario em que se conseguiu o0 nome do decisor. Etapa
obrigatéria: SDR / Automacdes.

Geralmente vem no lead que preenche o formulario de Conta Teste e ajuda a entender o porte da empresa. Nao tem
etapa obrigatoria.

Informa o ramo de atuacdo da empresa. E importante porque segmenta as campanhas de marketing e influencia o
conteudo da mensagem que o lead recebera. Etapa obrigatéria: SDR / Automacdes.
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GLOSSARIO DOS CAMPOS PERSONALIZADOS

CAMPOS DE OPORTUNIDADE

Glossario completo dos campos de oportunidade

CAMPO

Sistema de atendimento

Sistema de gestao

Servico / Produto

Tags - Historico

Dor principal

Detalhes da prospeccao
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DESCRIGCAO E ETAPA OBRIGATORIA

Indica qual sistema de atendimento o lead utiliza. E importante para o diagndstico e para a argumentacdo na hora da
venda. Etapa obrigatdria: SDR / Qualificando.

Além de ter a mesma finalidade do sistema de atendimento, serve para identificar a possibilidade de integracido. Etapa
obrigatoria: SDR / Qualificando.

Informa qual produto o lead tem interesse ou qual esta sendo negociado. E um campo de multipla escolha. Etapas
obrigatorias: Closer / Apres. de Projeto; Closer / Apres. de Proposta; Closer / Orgamento Simples; Closer / Ganho.

Campo criado para mostrar as etapas pelas quais os leads passaram. Sado como marcadores. O Marcador nativo do
HotOS n&o foi utilizado porque permitia apenas um marcador por vez e nao era de multipla escolha.

Deve ser preenchido @ medida que a conversa acontece e a dor do lead é identificada. E de multipla escolha porque
pode haver mais de uma dor principal. Etapa obrigatodria: SDR / Qualificando.

E complementar ao campo Dor principal, pois permite detalhar o que ja foi feito com aquele lead, facilitando a
construcao de relatorios.
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GLOSSARIO DOS CAMPOS PERSONALIZADOS

CAMPOS DE LEAD E ATIVIDADE

Glossario completo

CAMPO

Documento

Responsavel

Canal de Origem

Situacao

E-mail 2

Motivo da perda

O contato é o decisor?

Responsavel SDR
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DESCRIGCAO E ETAPA OBRIGATORIA

Numero do CNPJ da empresa. Etapa obrigatoria: Closer / Contrato.

Proprietario do negdcio. Deve ser o Closer e 0 mesmo responsavel presente na oportunidade. Etapa obrigatoria: Closer
/ 12 Reunido.

Origemhc_jdo lead. Deve ser o mesmo presente na oportunidade. O lead ja precisa entrar no HotOS com esse campo
preenchido.

Valor nativo do HotOS que classifica o lead em sua fase da jornada. Deve estar preenchido na entrada.

Usado quando o lead tem mais de um e-mail. Como o campo de e-mail principal deve conter apenas um enderego, os
demais entram aqui. Nao tem etapa obrigatoria.

II;oi g_r(ijado porque o campo nativo € texto livre e dificulta os relatérios. Etapa obrigatéria: SDR / Perdido e Closer /
erdido.

Confirma se o contato € o decisor e se 0 nome do decisor foi atualizado no contato, para que as automacdes cheguem
a pessoa certa. Etapa obrigatodria: SDR / Ativados.

E a primeira pessoa que teve contato com o lead e fica responsavel pela abertura do canal. Etapa obrigatéria: SDR / A
prospectar.
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GLOSSARIO DOS CAMPOS PERSONALIZADOS

CAMPOS DE LEAD E ATIVIDADE

Glossario completo

CAMPO

SDR continuidade
Telefone 2

Onde conheceu a gente
Status do Marketing
Registrar como atividade ja
realizada

Resultado

Retorno do SDR
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DESCRIGCAO E ETAPA OBRIGATORIA

Pessoa do SDR que dara continuidade da qualificacao a conversao. Etapa obrigatdria: SDR / Qualificando.
Criado com a mesma proposta do campo E-mail 2. Nao tem etapa obrigataria.

Campo presente no formulario de Conta Teste e de preenchimento exclusivo pelos leads que chegam.
Ajuda o Marketing a entender o que fazer com o lead durante ou apds os follow-ups.

Usado para registrar uma ligacao, reuniao ou outra atividade que aconteceu no passado.

Informa o status basico da tentativa de contato ou reuniao.

Usado quando houver mais de um tipo de atividade para o mesmo lead na mesma hora. Nesse caso, escolha sempre
o Tipo como Tarefa.
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