
Gerentes 
De Relacionamento



Gerenciador
De Clientes



1
Centraliza 

Informações

Reúne o histórico de 
atendimento, interações, 

perfil financeiro, 
preferências, etc.

2 Apoia a 
organização

Agenda de oportunidades de 
negócio, apoiando o 

planejamento comercial e a 
gestão estratégica da 
carteira de clientes.

3
Fortalece o 

relacionamento

Atuação mais próxima e 
personalizada, apoiada pelo 

histórico de interações e 
identificação de 

oportunidades de 
negócios.

4 Aumenta a 
fidelização

Promove o acompanhamento 
contínuo da carteira, 

fortalecendo o vínculo com o 
cliente e impulsionando a 

principalidade .

Gerenciador de Clientes:
O CRM do Banrisul



Atendimentos

O registro de atendimento deve ser realizado para todos os clientes 

atendidos, independentemente do canal utilizado

ou da realização de venda.

O registro é a principal fonte de informação para o 

acompanhamento do relacionamento, identificação de oportunidades 

comerciais e mensuração da atuação sobre as carteiras. 



Coreografia: 
Gestão Ativa da Carteira

a) Contatos para negócios : ativos e planejados, realizados diariamente e
registrados no Gerenciador de Clientes .

b) Planejamento de Ações : a execução dos contatos para negócios.
De segunda a quinta - feira execução dos contatos planejados .
Nas sextas - feiras, as atividades são direcionadas à análise dos resultados
obtidos durante a semana e ao planejamento das ações e estratégias para a
semana seguinte .

Foco, disciplina e acompanhamento constante são essenciais para 
garantir resultados consistentes.



Tipos de Contatos para 
Negócios

321

Atendimentos
São todos os contatos 
realizados com o cliente, 
independente do canal 
de comunicação e da 
origem (ativo ou 
receptivo).

Pode contabilizar mais 
de um para o mesmo 
CPF/CNPJ.

Giro de Carteira
Clientes efetivamente 
contatados durante o 
período de apuração. 
São considerados apenas 
os registros com 
indicação "SIM" no 
campo "Cliente 
Contatado".

*A base da carteira é gerada a partir 
do encarteiramento BRE, 
independente da conta estar ativa ou 
encerrada.

Visitas
Tipo específico de 
Atendimento. É o 
contato presencial com 
o cliente em seu 
endereço residencial ou 
comercial.

Cada visita também é 
contabilizada como 01 
atendimento.

NORMATIVO 6: 
Indicadores Gerenciais e 

Estatística >  
Cap. 1: Produtividade 

Comercial e Eficiência 
Operacional



c) Metas Mínimas de Execução

Função / Carteira
Atendimentos Visitas

Giro de Carteira
Meta TrimestralMédia Dia Meta 

Trimestral Média Dia Meta 
Trimestral

GR Empresas 06/dia 318 03/dia 159 90%

GR Plataforma PJ 06/dia 318 03/dia 159 90%

GR Afinidade 08/dia 424 - - 90%

GR Afinidade 
Remoto 12/dia 636 - - -

GR Perfil 08/dia 424 - - 60%

GR Plataforma PF Sem 
meta

Sem 
meta - - -

d) Acompanhamento:
A apuração é realizada com 

base nas atividades 
automáticas e manuais 

concluídas no Gerenciador 
de Clientes.



Acesso: Ambiente Operacional > 
Gerenciador de Clientes



Visão Cliente PF



Visão Cliente PJ



Acesso – Visão 360
Visão Gestor (GG, GAs e GADs)
Visão Carteira (GRs e plataformistas)

Número e nome do 
titular da carteira



A tela inicial é a Visão Carteira onde pode-se consultar a Agenda de Atendimentos,
Acompanhar o Giro da Carteira e de Visitas, clientes a contar, e a Agenda de Visitas.



Inserção das Informações
Entrar no ambiente operacional e acessar o 
“Gerenciador de Clientes”.

No “Gerenciador de 
Clientes”, clicar no menu 
superior esquerdo, depois 
em “Prospecção”.



Processo de Registro de Visitas- Prospecção

Clicar em “Novo Cliente”.

Preencher os dados do 
cliente prospectado e clicar 
em “Salvar”.



Processo de Check-in & Check-out

Entrar no ambiente 
operacional em seu 

dispositivo móvel 
corporativo.

No ambiente operacional selecione a opção 
“Relatório de Visitas Mobile”

O registro de visitas com dispositivo móvel, é feito via sistema BXY 
(Ambiente Operacional Mobile). Os dados são posteriormente 
enviados para o Gerenciador de Clientes para consulta.



Processo de Check-in & Check-out

Selecionar o item de “Prospect”. 
Após isso, inserir os dados do 

cliente a ser visitado.

A latitude e longitude são preenchidas automaticamente pela geolocalização do 
smartphone. Deve-se permitir o serviços de localização, no celular, para o aplicativo 
“Ambiente Corporativo”. 



Planejar com estratégia, executar com excelência, 
registrar com disciplina e acompanhar com constância.

Cada ação fortalece sua carteira, amplia as oportunidades 
de negócio e impulsiona sua evolução comercial!

Obrigada(o)! 
UCV – Unidade Comercial de Varejo 
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