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@ Tecnologia que nao para!

TIMES COMERCIAL
ETECNICO

UNIAO DO TIME PARA UMA VENDA BEM FEITA E CLIENTES
PROMOTORES
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https://www.youtube.com/watch?v=hUBzRvaFGx4
https://www.youtube.com/watch?v=9W56ia-BUfI

Democratizar conhecimento,
com objetivo de tornar a
relacao com o cliente mais
profissional, transparente e
saudavel/rentavel.

PROPOSITO




QUEM SOU EU®

Kdatia Marim Treviso

« Jornalista

« Especializada em Marketing Estratégico

* Experiéncia em Gestdo de Vendas

« 20 anos de experiéncia na lider de mercado
« 3 anos como consultora independente

« ESPECIALISTA EM INTELIGENCIA EMOCIONAL!

« Foco no desenvolvimento de habilidades comportamentais
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Agenda de hoje

SRR OO IS

Mitos
Preferéncias Comportamentais
Prospeccdo: onde tudo comeca

Agendamento de preventivas: um
diferencial que pode facilitar.

Do recado a proposta de reparos
para uma proposta bem feita

Depois da venda: quando vai
executar?

Equipamento parado: crise que
exige um trabalho em equipe

Modernizacdo: frabalho em
equipe para um bom resultado



5> MITOS QUE CAUSAM CONFLITOS



A equipe técnica
sempre tem razao

CRENCAS




A equipe comercial
sempre tem razao

CRENCAS DO USUARIO




E o elevador quem
demanda e define o
que € Preciso

CRENCAS




F o comercial
que precisa dar
conta de TODAS
AS DEMANDAS

do cliente

CRENCAS




O comercial sempre
escolhe o caminho
mais facil:
gratuidade e
desconto.

CRENCAS




ANTES DE FALAR DO DIA A DIA




Ve

E preciso entender
preferencias
comportamentais.



No passado, se acreditava que profissionais
da drea técnica tinham o lado esquerdo do
cérebro mais ativo.

Enguanto profissionais que eram mais
relacionais ou criativos desenvolviom a
parte direita.
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=@ Neocodrtex:

Fungodes intelectuais superiores.

Emocgdes.

Complexo Reptiliano:
Sobrevivéncia.

E o combinacdo
de preferéncias
gue ird direcionar o
comportamento
dependendo da
situacao.



* Dominancia
* Focado
* Direto
* Competitivo
* “Apenas Faca”

* Cautela
* Cauteloso
* Logico
* Organizado

* “Faca certo”

)

'l Extrovertido | * Influéncia

Introvertido

* Persuasivo

* Comunicativo
* Espont@neo

* "Tenha alegria
Fazendo”

* Estabilidade

* Seguro

* Confiagvel

* Conservador

* “Facamos juntos”

]

Preferéencias
comportamentais



Consultor Comercial

DOMINANCIA

INFLUENCIA

Coordenador Técnico

DOMIMNANCLA

ESTABILIDADE

CONFORMIDADE




QUEM E QUEM

TECNICA

Coordenador técnico;
Técnicos de manutencdo;
Técnicos de chamados;
Técnicos de reparos;
Equipe terceirizadag;

Almoxarifado.
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COMERCIAL

Coordenador comercial;
Consultor de Prospeccao;
Consultor de Carteira;
Televendas (backoffice);

Consultor de Reversdo:

vV v v v v Vv

Consultor de Modernizacado.



NA PROSPECCAO

ELEVADOR PRECISA ESTAR ZERO X PRECISAMOS TRAZER CLIENTE




MISSAO COMERCIAL:

Aumentar a carteira, trazendo
equipamentos com potencial para reparos €
modernizacdo.




MISSAO TECNICA:

» Garantir gue os elevadores funcionem bem, sem
aumentar a quantidade de chamados.




ATIVIDADES:

» Abertura de portas;
» Criacdo de relatdério com vistoria visual;
» Vistoria fécnica mais apurada;

» Proposta comercial, com definicdo do que serd
feito “antes” da aceitacdo do equipamento na
carteira.




REDUCAO DE RUIDOS:
» Definicdo clara das regras da empresa;

» Alinhamento constante sobre “desvios das
regras”;

» Clareza sobre responsabilidades de cada
dreaq.
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PLANEJAMENTO DE PREVENTIVAS

A PREVENTIVA E A CHAVE DO SUCESSO



MISSAO COMERCIAL:

Convencer o cliente gue a manutencado
preventiva da empresa garante o bom
funcionamento do equipamento,
oferecendo seguranca aos usuarios e
mobilidade facil no condominio.




MISSAO TECNICA:

Garantir gue todos 0s equipamentos recebam uma
boa manutencado preventiva, mensalmente,
considerando o parque multimarcas.
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ATIVIDADES:

» Planejamento das preventivas;

» Encaixe da melhor mao-de-obra aos
equipamentos (parque multimarcay;

» Garantir gue o descolamento ndo “roube” tempo
disponivel dos técnicos;

» Cumprimento do roteiro de preventiva que
garanta reducdo de chamados.




REDUCAO DE RUIDOS:

>
>

Criacdo de roteiro de manutencao;

Rigidez no cumprimento do roteiro da
manutencdo;

Conhecimento do Comercial sobre o roteiro
da manutencdo;

Planejamento antecipado das visitas
mensais;

Definicdo de rotas (demografico ou por
equipamento).




NA MANUTENCAO

A FORCA DO RECADO BEM ESCRITO




MISSAO COMERCIAL:

Comunicar o cliente sobre a necessidade de
um servico, pago ou coberto, para o bom
funcionamento do equipamento.




MISSAO TECNICA:

Garantir gue os elevadores funcionem bem,
realizando aplicacdo de pecas ou realizando
corretivas, evitando que o equipamento gere
chamados.
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ATIVIDADES:

» Durante a manutencdo preventiva ou corretiva,
gerar o recado (papel ou pelo Field Service);

» Receber o recado e fransformar em comunicacdo
ao cliente;

» Avaliar se a solucdo exige uma venda ou
realizacdo de servico coberto pelo contrato;

» Comunicar a necessidade ao servico,
comunicando como, onde € quando.




REDUCAO DE RUIDOS:
» Alinhamento constante das equipes;
» Comunicacdo entre areas;

» Inteligéncia emocional para tratar com os
clientes;

» Técnicas comerciais para hegociar com
clientes.
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NA EXECUCAO DE REPAROS

A IMPORTANCIA DA INTEGRACAO ENTRE EQUIPES



MISSAO COMERCIAL:

Comunicar o cliente sobre guando a
execucdo do servico serd realizada e por
quem.

Em alguns casos, comprar os componentes
necessarios, administrando o prazo de
retirada do componente.




MISSAO TECNICA:

Encaixar as execucoes dos servicos de reparos,
incluindo equipes terceirizadas, calculando tempos
meédios, mesmo sem o controle total das variaveis.
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ATIVIDADES:

» Garantir gue o componente estard disponivel;

» Garantir gue a mdo-de-obra estard disponivel na
data negociada com o cliente;

» Garantir gue a mdo-de-obra saiba “como”
executar o servico (multimarcas t€m uma infinidade
de varidveis);

» Encaixar o tempo de execucdo no planejamento
da empresa.




REDUCAO DE RUIDOS:

» Boa definicdo de fornecedores (de pecas,
componentes e terceiros);

» Clareza sobre responsabilidades de
Compras, Almoxarifado, Coordenador

Técnico;
» Alinhamento constante das equipes.




EQUIPAMENTO PARADO

EVENTO QUE DEVE SER VISTO COMO CRISE




MISSAO COMERCIAL:

« Comunicar o cliente sobre o porqué do
equipamento parado;

« Alinhar um plano de resolucdo com o
cliente;

« Avaliar se a solucdo serd “vendida” ou
estd coberta pelo contrato;

« Negociar o plano que encaixa no bolso
do cliente.




MISSAO TECNICA:

Colocar o equipamento para funcionar o mais
rapido possivel.

Se houver passageiro preso, atuar para que o resgate
seja feito de forma segura - fisica e mentalmente.
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ATIVIDADES:

» Atender o chamado dentro dos prazos pre-
definidos (cuidado com cldusulas de TMA);

» Resgatar passageiros presos, se for o caso;

» Atuar para colocar o equipamento para funcionar
O mais rapido possivel, considerando necessidade de
execucdo de outros servicos;

» Negociar com o cliente o plano de execucdo,
incluindo valores e prazos.




REDUCAO DE RUIDOS:
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Alinhamento constante das equipes;
Comunicacdo ndo violenta entre as areas;

Inteligéncia emocional para tratar com
PASSAgeIros presos;

Inteligéncia emocional para tratar com os
clientes;

Técnicas comerciais para atuar em situacdo
de estresse.




MODERNIZACAO

EM BUSCA DA SOLUCAO MAIS ADEQUADA




MISSAO COMERCIAL:

« Influenciar o cliente sobre a necessidade
de modernizacao;

« Entender a necessidade técnica;

« Traduzir a necessidade técnica para uma
linguagem comercial;

« Adaptar a necessidade técnica para se
que se encaixe no potencial financeiro;

« Esclarecer sobre as solucoes praticas que
cada escopo técnico ird atender.




MISSAO TECNICA:

- Buscar o escopo técnico que atenda as principais
reclamacdoes do cliente;

- Oferecer solucdo que garanta seguranca para os
usudrios, mas também para os técnicos;

- Encontrar argumentos técnicos que justifiquem o
NAO atendimento as exigéncias do cliente
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ATIVIDADES:

» |dentificar equipamentos potenciais para
Modernizacdo;

» Avaliar se o condominio tfem capacidade financeira
para assumir o projeto;

» Encontrar o melhor escopo técnico tanto para o
equipamento quanto para o cliente;

» Negociar o escopo, o confrato, a execucao;
» Contratar os terceiros € os insumos;
» Garantir o cumprimento do cronograma e dos custos;

» Fazer a enfrega formal da modernizacdo (Aceite de
Entrega) para atender as garantias.




REDUCAO DE RUIDOS:
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Avaliacdo técnica em conjunto com a comercial;

Entendimento que nem sempre a melhor solucdo
técnica atende as necessidades financeiras do
cliente;

Alinhar que durante todo o processo de
Modernizacdo o Comercial estard em contato com
o cliente;

Atrasos, dificuldades e problemas serdo
comunicados infernamente primeiro e o Plano de
Acdo serd acordado antes de falar com o cliente;

Técnica e Comercial fardo a entrega da
Modernizacdo para o condominio.




Obrigada

Para mais informacoes:

» katiamireviso@zuncapress.com

> 119 8999-4641

» Instagram e Linkedin: @katiatreviso



mailto:katiamtreviso@zuncapress.com

Canais Oficiais da Infolev:

» Youtube:
https://www.youtube.com/c/Infol
evElevadoresinformdticaltda

» Site: https://infolev.com.br/
IVA: 11 99268-5948

Email; infolev@infolev.com.br



https://infolev.com.br/

