Relatório de Visita e Feedback de Piloto
Programa Atena · Pilar Comercial · Material para registro de reuniões e fechamento de pilotos
Dois modelos no mesmo arquivo. Use a Parte A após cada visita ou reunião comercial; use a Parte B ao final de qualquer piloto (período de teste). Ambas são preenchidas pelo consultor — a Parte B é conduzida em entrevista curta com o empresário.
Parte A · Relatório de Visita
Preencha logo após a reunião. Garante a continuidade do relacionamento, alimenta o funil com informações úteis e permite que outro consultor retome o contato se preciso.
A1. Identificação da visita
	Data e horário
	

	Empresa visitada
	

	Empresário (nome e cargo)
	

	Consultor responsável
	

	Canal da reunião
	

	Duração
	


Canal: presencial · Microsoft Teams · Google Meet · WhatsApp · telefone (assinale ou escreva).
A2. Pontos discutidos e dores levantadas
Anote os temas e dores que apareceram. Quando possível, use as palavras do empresário entre aspas — isso é o que mais ajuda numa próxima abordagem.
	

	

	


A3. Concorrência mencionada
Outro serviço que o empresário já usa (consultoria, outro sindicato, sistema), quem é e por quê. Vazio se não mencionou.
	

	


A4. Temperatura do empresário
Classifique o nível de abertura para avançar no funil, com base nos critérios abaixo.
	Temperatura
	Quando marcar

	Frio
	Pouca abertura, sem dor clara, sem disposição para um segundo contato em menos de 90 dias.

	Morno
	Demonstrou interesse, identificou uma dor, aceitou um próximo passo sem prazo fechado.

	Quente
	Pediu proposta, agendou continuidade em até 15 dias ou pediu para conhecer outro serviço.


Temperatura atribuída neste contato: ____________________
A5. Próximas ações
Toda visita produz pelo menos uma ação combinada. Sem próxima ação registrada, a oportunidade morre.
	Ação
	Responsável
	Prazo

	 
	 
	 

	 
	 
	 

	 
	 
	 


A6. Observações livres
Qualquer informação que não coube acima — clima, sinais não verbais, contatos cruzados, oportunidades futuras.
	

	


Parte B · Feedback de Piloto
Use ao final do período de teste de qualquer serviço da entidade. O consultor conduz uma entrevista de até 20 minutos com o empresário (telefone, videoconferência ou presencial) e preenche este formulário com as respostas.
B1. Identificação do piloto
	Empresa
	

	Empresário entrevistado (nome e cargo)
	

	Consultor que conduziu a entrevista
	

	Período do piloto
	

	Serviço(s) testado(s) no piloto
	

	Data da entrevista de fechamento
	


B2. Avaliação (notas de 1 a 5)
Apresente cada pergunta e peça uma nota de 1 a 5. Registre o que o empresário disser.
	Pergunta
	Nota

	Clareza do serviço — entendeu com facilidade o que era oferecido?
	 

	Facilidade de uso — foi simples começar a usar durante o piloto?
	 

	Aderência ao negócio — resolveu uma dor real da empresa?
	 

	Atendimento e suporte — quando precisou de ajuda, conseguiu rapidez?
	 

	Qualidade vs. expectativa — entregamos o que foi prometido?
	 

	Intenção de recomendar — indicaria a outro empresário do setor?
	 


B3. Perguntas abertas
O que mais agradou ao empresário?
	


O que ficou abaixo da expectativa?
	


Manteria ou contrataria o serviço após o piloto? Por quê?
	


B4. Observações do consultor
Leitura do consultor após a entrevista: sinais não verbais, contradições entre o dito e a nota, oportunidades adicionais e recomendação interna.
	


Ajuste os campos conforme a realidade da sua entidade e arquive cada preenchimento em pasta da empresa para consulta futura.
