Pol iti’g:"'

PRM - Partner Re -

cleveris



Este documento tem o objetivo de informar a Politica e Normas Comerciais para 0 bom relacionamento entre a
empresa Cleveris Tecnologia Ltda e seus parceiros, aqui definidos como Canais de \Vendas.

Os temas que porventura nao estejam contemplados neste documento e que venham a ser motivo de davida ou
discordancia, serdo tratados diretamente com a Diretoria da Cleveris e prevalecera o bom senso e respeito aos direitos de
ambas as partes.

Segue abaixo o Portfolio que compdem a gama de solucdes disponiveis para oportunidades comerciais; porém,
devera ser seguido as orientacbes conforme este documento.

PORTFOLIO DE PRODUTOS
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Perfil dos canais
Obrigatoério

(a) Ter experiéncia com comercializacao de solugdes tecnologicas;
(b) Possuir carteira de clientes com aderéncia as Solugdes Cleveris;
(c) Indicar quais produtos e solucdes do portfolio deseja atuar;

(d) Mostrar capacidade de gerar negocios;

(e) Ter disponibilidade de dedicacéo a parceria;

Opcional/diferenciais.
a. Trabalhar com servicos e/ou solucdes complementares as Solucdes Cleveris;

b. Possuir estrutura com dedicacdo as acdes de geracdo de negdcios

O que a Cleveris entrega aos Canais:

a. Remuneragéo atraente: Comisséo recorrente durante a vigéncia do contrato com o cliente, condicionada a manutencdo da conta e relacionamento;

b. Qualificacao: identificacdo do perfil e designacdo de produtos e solu¢Bes que ira trabalhar;

c. Capacitacgado: treinamento com produtos/solucdes e processos comerciais;

d. Ferramentas: Kit Comercial com apresentacdes dos produtos e solucdes, tabela de precos, formularios de Assesment/precificacdo, modelo de
reserva de oportunidade, modelo de proposta, modelo de contrato e gestédo do pipeline / CRM;

e. Apoio Comercial: Disponibilidade e apoio da equipe técnica e comercial.
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Classificacéo

Atributos Nivel I Nivel I Nivel I Nivel IV
Ter experiéncia com comercializacdo de solugdes tecnoldgicas X X X X
Possuir carteira de clientes com aderéncia as Solugdes Cleveris X X X X
Capacidade de gerar negocios X X X
Ter disponibilidade de dedicacio a parceria X X X
Entrega de Plano de Trabalho trimestralmente X X X
Gestdo do Pipeline - Direito de licenca CRM X X X
Trabalhar com servigos e/ou solu¢des complementares as Solugdes X X X
Cleveris

Possuir estrutura dedicada as acdes de geragdo de negocios X X
Responsavel por todos os processos de venda e implementagao X

Atingimento de Meta - geracéo de Negocios >20

Comissao 10% 20% 30% 50%
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Premissas

Detalhes da Tabela de Classificagdo de Canais:
* ComissOes sobre faturamento bruto, excluindo impostos, custos e despesas.
** Nivel Ill, possuir no minimo um vendedor dedicado.
*** Meta: Vendas por linha de produto.

Descricdo dos Niveis:
a) Nivel I - Finder / Referrer - somente indicagdo da oportunidade, sem responsabilidade no processo de venda;
b) Nivel Il -Sponsor - Conduz a oportunidade com apoio de um executivo da Cleveris durante o processo de venda;
c) Nivel Il - Vendedor - Responsavel por todos os processos de venda;
d) Nivel IV - Canal Master - Possui equipe estrutura e dedicada as vendas e implementacéo.

* O paceiro podera aplicar OVER PRICE além da comissdo de tabela CLEVERIS, com andlise e autorizacdo da Diretoria Cleveris que fara a

analise caso a caso.
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Premissas

Critérios para elevacdo ou rebaixamento de Nivel:

Cumprimento da meta anual,

Crescimento na geracao de negocios em valores maiores que 20% da meta;

Organizacédo de eventos produtivos e geradores de negocios;

Manutencéo ativa e permanente das contas (monitoramento - Sucesso do Cliente);

Acg0es comerciais de Cross Selling e Up Selling;

Apresentar plano de marketing eficaz da aplicagéo do recurso de apoio comercial.

O nédo cumprimento das metas anuais fara com que o parceiro tenha a sua comisséo reduzida.

Q@-hoo0 o

Plano de trabalho
Cada parceiro devera apresentar um plano de trabalho contemplando:

a. Qual a estratégia de prospeccdo de novas oportunidades, por produto.

b. Qual as acGes comerciais para atingir a meta (*) por produto por trimestre/ano.
c. Quais negdcios e oportunidades estdo ativas. Manter CRM atualizado.

d. Quais as sugestdes para melhorar os nossos processos de venda.

* meta de vendas definida pela Cleveris, conforme classificacdo (Niveis I, 11, 111 e 1V).
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Premissas

Regras de Contas e Comissoes
a. Propriedade da oportunidade e reserva no CRM tem validade de acordo com cumprimento dos prazos (60 dias) e acbes de manutencéo

do Pipeline; OPP inativas por mais de 60 (sessenta) dias serdo depositadas no repositorio da Cleveris e serdo distribuidas aos demais

parceiros.

b. Sobre o cadastro de prospects registrados no Pipeline: devera ser atualizado e retomados os contatos de todas as oportunidades e devera
ser dado uma definicdo de status da oportunidade, casos de indefinicdo serdo tratados conforme Regra 1 de Politica de Contas e
Comissdes, ou seja, depositado ao repositorio Cleveris de Oportunidades;

c. Comissdes recorrentes serdo decrescentes, com reducdo de 10% ao ano, condicionadas ao atingimento minimo de 50% das metas anuais;

** Upgrade de Nivel ndo altera comissdes anteriores ja efetivadas.
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Premissas

Investimentos cooperados com recursos para alavancagem comercial.

a.

b.

Aporte do percentual de apoio financeiro pela Cleveris esta condicionado ao plano de negdcio apresentado e aprovado; podendo chegar até 50% do
valor do investimento do parceiro (somente a diretoria da CLEVERIS podera aprovar qualquer tipo de investimento e este sera feito por escrito;
Apresentar plano de trabalho e alinhamento com o investimento;

b1.Obter aprovacdo prévia formalizada da diretoria Cleveris;

b2. Prestar contas dos investimentos e resultados;

b3. Em situacéo de resultados positivos, ha a oportunidade de subir de Nivel na classificacdo de Canais, que possibilita comissGes maiores.

Premissas para realizacéo de eventos promocionais em parceria.

a)
b)
c)
d)
e)
f)

Quantidade minima de 15 participantes / leads qualificados (fornecer aos palestrantes um briefing das pessoas e empresas participantes);
Convidar/convocar clientes regionais ativos de nossas solugdes a serem apresentadas, combinar depoimento positivo;

Programar com prazo adequado e alinhar melhor data, horéario e local, aderentes ao publico-alvo;

Definir as premissas e recursos para o evento;

Apresentar orcamento das despesas do evento;

Estabelecer estratégia de prospeccédo e abordagem dos participantes.
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Premissas

Regras para agendamento de apresentacdo de Solucdes

a. O parceiro devera estar qualificado para realizar a primeira reunido contextual / executiva, ndo técnica, aquela que tem a intencdo de provocar
interesse, prospectar demandas do cliente, validar interesse e alinhar expectativas;

b. O parceiro tem o papel fundamental de entender o processo de compra da empresa, assim como identificar o tomador de decisdo e/ou o gerador do
negocio, para focarmos esforcos.

c. A reunido/apresentacdo completa, matadora, com viés técnico, para agendar com a Cleveris, somente devera ser agendada quando parceiro avaliar
como “Lead Qualificado”: ele precisa? Ele quer? Ele pode ? ($) e para quando? (urgéncia);

d. O correto preenchimento do formulario de Assesment, para precificacdo € de responsabilidade do cliente, mas a conferéncia e validacdo e envio
devera ser de responsabilidade do parceiro /canal.

e. E extremamente PROIBIDO o agendamento de qualquer apresentacdo diretamente do parceiro com o fabricante. Qualquer relaiconamento com o
fabricante deve ser realizado via CLEVERIS. O ndo cumprimente desta norma podera ocassionar o descrdenciamento do parceiro sem préevio aviso.

Consideracg6es sobre processos comerciais no Pés venda.

a. Importante que o parceiro tenha conhecimento do planejamento da implantacdo do projeto, organizacdo do Kick Off, Cronograma de execucéo e
financeiro, pegando feedback e alinhamento de expectativas com os clientes.

b. Prospectar no cliente novas oportunidades de servicos e produtos (Up Selling e Cross Selling);

c. Os parceiros deverdo ser qualificados para realizarem as apresentacdes conceituais/executivas dos servigos e das solucdes do portfolio CleverlS;

Planejar a manutencdo da conta através de visitas e contatos, com objetivo de construir fidelidade com a Cleveris (Processos de Sucesso do Clientg).
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Abordagem /

Identificar o IE]

“Sponsor” do
processo de compra

J

Parceiro

Essencial envolver
potencial gerador
“esponsor” do negédcioe
o tomador de decisao
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Reuniao /
Apresentacdo /
Alinhamento de
entendimento

Cleveris

Questionario de
precificagao deve ser o
préximo passo

Processos simplificados para Lead Qualificado

Questionario /
Proposta/

Validagao

Parceiro

Questionario de

precificacdo: Follow Upe
conferéncia feito pelo
parceiro

Premissas

Processos Comercial Pos Venda:

a. Envio do Contrato para GP;

Parceiro enviar “Formulario On board de Cliente” para GP;
Parceiro enviar Copia do Assessment;

Prazo de 10 dias para GP - Gerente de Projeto > Planejar;
GP - Agendar Kick-Off com cliente.
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Premissas

Plano de Comunicacéo entre Geréncia de Canais e Parceiros/Canais

o o T ®

Clever

Serd combinado com os parceiros sobre as melhores datas e periodos das interacdes;

Para comunicacdes pessoais utilizar Wattsapp;

Para troca de documentos e comunicados estruturadas, utilizar e-mail, mensagens via whatsapp nédo serdao consideradas;

O acesso direto ao CRM esté condicionado ao volume minimo de 10 (dez) oportunidades ativas. Caso 0 parceiro queir ater acesso ao
CRM com menos de 10 (dez) contas ativas, o valor mensal do CRM sera pago pelo parceiro (USD 29,00/més) por conta;

Enquanto o parceiro ndo possuir acesso ao CRM, as informacg6es de atualizacdo deverao ser reportados de forma assertiva ao Gestor de

Canais via planilha de Pipeline;

Plano de Trabalho Quinzenal Diario CRM
Calla Sistema
Meeting CRM
Treinamento e Capacitacao Metas e Feedback
forn Quinzea
Calla

Meeting +

Podcast Meeting
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= Padrao de Linguagem do Pipeline / CRM

P I pel I n e Meta de Conversao Prazos

Suspect
Carteira de clientes de relacionamento ou mapeamento .
por segmento ou solugéo, lista de base de prospecgéo 100% total da carteira

Prospect
Selecdo de potenciais clientes: contatar, agendar reunido de 30% total de Suspects

alinhamento de entendimento e apresenta¢ao da solugao

Lead

Qualificagao do potencial cliente: real interesse,
problema que iremos resolver, solu¢ao apresentada

30% total da prospects 30 dias

Oportunidade

Questionario preenchido, proposta
apresentada

30% total de leads

Negodcio
Proposta convertida em pedido / fechamento e
aceite + primeira parcela paga

50% total das OPP

Ciclo da Venda * 145 dias

Metas de conversGes e prazos sio estimados, cada solucao/produto terd sua peculiaridade

Premissas
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Regras basicas

regras estabelecidas abaixo deveréao ser seguidas por todos os parceiros/Canais:

Nenhum parceiro/canal esta autorizado a realizar qualquer tipo de contato diretamente com o fabricante sem a autorizagéo
expressa e escrita da diretoria da CleverlS;

Toda e qualquer proposta de produtos devera ser solicitada para CLEVERIS atraves do e-mail comercial@cleveris.com com

copia para asanches@cleveris.com;

A area comercial da CLEVERIS enviard a proposta com o melhor preco ao parceiro no prazo maximo de 48 horas apos o
recebimento do e-mail com todas as informacdes necessarias para elaboracdo da proposta e formulario de assessment
correspondente preenchido corretamente.

O parceiro, apos analisar a proposta, podera sugerir um upgrade no valor, conforme regras estabelecidas neste documento.

Toda e qualquer proposta enviada ao cliente deve, obrigatoriamente, ser aprovada pela CLEVERIS. Proposta enviada para o
cliente fora do padrdo CLEVERIS ou sem aprovacéo, ndo serdo validas.

E expressamente proibido qualquer tipo de negociacdo comercial pelo parceiro diretamente com os fornecedores de software
representados pela CLEVERIS.

A ndo observancia destas regras ocasionara o imediato cancelamento do contrato com 0 parceiro, sem aviso prévio e sem

nenhum direito as comissoes devidas.


mailto:comercial@cleveris.com
mailto:asanches@cleveris.com

Obrigado!

Addie Lubke Sanches

asanches.cleveris.com
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