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Equipe soélida é sinénimo
de rentabilidade garantida

A concessiondria Felivel, de Jundiai, investe
no consorcio desde 2008. Segundo o Gerente
Geral, Edgard Piotto, o primeiro passo foi
escolher um gestor para a operagdo, que
assumiu a tarefa de formar a equipe, etapa
que demanda esforgo. “O vendedor é um
profissional que precisa gostar de conversar
e explicar, intensificando a prospecgdo com
bons argumentos”.

Hoje, a concessionaria possui uma equipe
s6lida de oito vendedores, com baixo
turnover e profissionais que ja acumulam mais
de 500 cotas vendidas.

Segundo ele, o segredo para formar um

time forte estd na politica de treinamento

e capacitacdo efetiva, além de um
acompanhamento de perto dos indicadores
de vendas da equipe e uma boa politica de
comissionamento.

Por qjlie TirvestirTia Versie e
COnsorclor,

A Felivel quer Voci
EXTREMAMENTE samisrgiro ,

Concessionarios que apostaram na
modalidade hoje colhem os frutos,
convertendo as cartas de crédito em
vendas de novos e seminovos, além
da ampliacao da carteira de clientes.

A formacédo dos profissionais, porém, nunca se encerra. Eum
processo continuo, visando melhorar resultados. “Buscamos
fazer uma selegdo para que sempre permanegam apenas os
melhores. Os 90 dias de experiéncia ja sdo suficientes para
identificar se o vendedor tem ou ndo o perfil para seguir na
equipe”, conta Edgard.

Com uma média de 90 cotas de consoércio vendidas por
més, a Felivel aposta na gestdo integrada, com todas as
areas da concessiondria trabalhando em
conjunto para transformar as oportunidades
que o consorcio traz em vendas de veiculos.

Se o cliente tem pressa para comprar o

carro, o vendedor de consoércio € orientado

a encaminhd-lo para o showroom, pois o
importante é atender a necessidade do cliente.
Os pontos de vendas do consércio sdo
definidos a partir da percepg¢éo do publico
interessado que, segundo Edgard, é formado
por clientes das classes C ou D. “Decidimos
atuar mais amplamente com plantdes externos
no entorno de Jundiai, com exposi¢cdes de
carros em supermercados, postos de gasolina
e blitz - agdes de venda reldmpago - em
pragas e na entrada da cidade”.

Mais que simplesmente vender o produto,

o objetivo é vender com as informagdes




Reinventar-se, diversificar os negécios,
empreender. O concessionario

precisa ser estratégico para encontrar
alternativas de rentabilidade e ndo
perder espaco no mercado. O consorcio
pegou carona nessa tendéncia e
consolidou-se como a oportunidade da
vez para vender, fidelizar e aumentar

a carteira de clientes. Aqueles que
investiram na modalidade como um
produto a mais no portfélio de servigos
da concessionaria, hoje colhem os
frutos, convertendo as cartas de crédito
em vendas de veiculos.

Na Rede Volkswagen, o potencial do
consorcio é ainda mais rentavel. Dados
da Oikonomia Consultoria Econémica
mostram que a marca liderou as vendas
por meio da modalidade no primeiro
trimestre de 2016, com mais de 12%
vindo de consorciados contemplados.

Nessa operagdo, o concessionario
pode ganhar na venda da cota, no
faturamento do veiculo e ainda, no caso
de ser parceiro da Disal Consoércio,

na distribuicdo de lucro gerado na
comercializacdo e administracdo das
cotas vendidas.

corretas, para que, em vez de reclamagoes,

o cliente tenha apenas indica¢gdes para

favorecer o negécio. “Abominamos a venda

pela venda e trabalhamos para diminuir
o namero de reclamagdes. O produto é

bom, mas é preciso fazer com que o cliente

entenda isso, com clareza e seguranga”.
A concessiondria também aproveita o
histérico de sucesso em vendas para
recuperar clientes antigos, que séo
contatados pelo vendedor. “Esse é um

cliente que ja conhece e teve uma histéria

com a concessiondria, entdo esta mais
aberto a um contato”. A equipe trabalha

ainda com a lista de clientes cancelados e

excluidos fornecida pela Disal.

Para Edgard, o grande beneficio do
consorcio é quando o cliente volta para
comprar o carro, por isso, a equipe
dedica-se cada vez mais em agdes de
pés-vendas. “E uma operagdo que da
visibilidade para a concessionaria e, se
bem feita, agrega no volume de vendas
de novos e seminovos, trazendo mais
receita”.

Consoércio como um produto
forte e independente

Em Salvador, a concessionaria
Baviera também leva a sério

o investimento nas vendas de
comnsorcio. A operagdo, que
comegou em 2004 com 10
vendedores, hoje conta com

uma média de quase 500 cotas
comercializadas por més e um
departamento de consércio
formado por mais de 120 pessoas.
De acordo o Gerente Geral

da Divisdo Volkswagen e F&I

da concessionaria, Andersson
Tolentino, o interesse em vender
consércio surgiu da possibilidade
de converter as cartas de

crédito em vendas de veiculos
novos e seminovos. Com uma
evolucdo gradativa e investimento
constante, hoje o consorcio € um
departamento com vida proépria,
independente dos demais. “Ele
tem seu préprio orgamento anual
e é acompanhando mensalmente
da mesma forma que os outros
departamentos da Baviera”,
explica.

A formacéo da equipe ainda é o
principal desafio, por isso todo

o processo de recrutamento e
selecdo fica por conta de uma
empresa especializada em RH.
Os vendedores atuam em pontos
de vendas fixos e méveis externos
a concessionaria e também sdo
promovidos feirdes de consércio.
O objetivo principal, assim como
na Felivel, é converter as cotas
em vendas de carros. Para isso,
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a gestdo integrada aparece
novamente como a estratégia
fundamental para agregar
rentabilidade ao negécio. “Existe
uma colaborac¢do mitua com

os departamentos de novos e
seminovos, tanto no apoio para

a realizacdo de agdes externas,
quanto no direcionamento

das cartas contempladas. E

um verdadeiro resultado de
parceria”, destaca Tolentino.
Visando a venda final, a Baviera
também promove acdes de
pos-vendas para atrair os
consorciados contemplados.
“Fazemos promog¢des para os
clientes que ja sdo da nossa
carteira e nossos vendedores
fazem o acompanhamento didrio
desses clientes até a venda do
carro”. Durante a negociagao,

o profissional aproveita para
solicitar novas indicagdes.

N3&o é a toa que Tolentino
recomenda a operagdo. O
esforgo de investir em uma
equipe ampla focada em
consoércio é compensado pelas
oportunidades que sdo geradas.
“O maior beneficio do consércio
€ a venda de carros novos e
seminovos, mas outros vieram
com o passar do tempo, como

o aumento dos clientes fazendo
revisdo na nossa oficina e a troca
futura do carro adquirido por
meio do consércio em nossa
concessionaria”.

PARTICIPAGAO DO CONSORCIO NAS VENDAS DE VEICULOS NOVOS




