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O que é o Eletricista de Sucesso?

O Treinamento Eletricista de Sucesso é uma iniciativa da Sala da Elétrica para
trazer ao Eletricista Autdbnomo um conhecimento que muitas vezes é o que falta
para que ele possa transformar sua carreira e ser uma referéncia quando o
assunto é prestacdo de servigos em eletricidade.

Além disso, o Treinamento Eletricista de Sucesso faz com que a Sala da Elétrica
se aproxime cada vez mais de sua missdo, que é

“Tornar as instalacOes elétricas mais sequras e reduzir o numero de
acidentes de origem elétrica no Brasil (e no Mundo), através da
capacitagdo profissional e da conscientizacdo da sociedade.”

Temos a convicgdo que somente serd possivel alcangar esta missdo se
ajudarmos vocé, Eletricista Autonomo a se diferenciar como um prestador de
servicos e ser o responsdvel pela maior parte (ou todas) as reformas de
instalacdes elétricas e novas instalagdes.

Apoiadores

Lifels®On | Schneider
g Electric
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Bem-vindo

ao Treinamento Eletricista de Sucesso

Introducao

Seja bem vindo ao Treinamento Eletricista de Sucesso!

Se vocé estd aqui significa que estd realmente focado em aumentar a
quantidade de orcamentos aprovados.

O Treinamento Eletricista de Sucesso existe para te ajudar nesta missao.

Para vocé organizar todo seu aprendizado e criar seu plano de acdo que
aprenderd hoje, este workbook organiza em um sé lugar, todo seu
aprendizado e seus préximos passos.

O que vocé vai encontrar aqui:

#0 — Como encontrar a seu faturamento ideal/necessdrio
#1 — Identificacdo do Servico a ser estruturada a venda
#2 — Definicao da transformacdo que seu servico causa
#3 — Estruturando a prestacdo de servico escolhida

#4 — Estruturando a venda
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Passo #0 — Seu preco

Uma das maiores dificuldades do profissional que decidiu ser um prestador de
servicos € a formatacdo de prego, mas ndo atoa, saber construir o prego € uma
“arte”, aqui vamos entender quis sdo os 3 fatores principais que vocé precisa
considerar para ter uma previsdo do seu melhor valor, sdo eles:

1. Quanto vocé quer receber todos os meses?
2. Quais sdo os impostos que vocé deverd pagar todos os meses?
3. Quais sdo as despesas que vocé possui?

Tendo em vista estes aspectos vamos utilizar a ferramenta prdtica abaixo:

Este é o ponto de partida
para que vocé consiga
planejar seu preco e

0.1 — Qual sera sua remuneragao mensal:

também medir a sua
performance atrds das
R$ metas que vocé vai definir.

0.2 — Quais impostos vocé tera: connecer. oS valores de

imposto que Vocé possui
como encargos da
prestagdio de servigos é
extremamente importante
para vocé entender quais
sdo as suas obrigagoes
COmoO empresa € como
constituir seu preco sem ter
prejuizos.

Descricdo Valor em R$

Obs.: vocé precisa do apoio do seu
contador para levantar todos os custos.

Total: | R$
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Passo #0 — Seu preco

0.3 — Quais as suas despesas mensais:

Descricdo Valor em R$ Importdncia
Total: | R$
Legenda:
indispensavel
Necessario
Adiavel
Eletricista

de Sucesso

Valores como aluguel, dgua,
luz, telefone, etc...

E muito importante conhecer
estes valores para vocé
entender exatamente quais
sdo as suas despesas, desta
forma, além de prever todas
suas despesas vocé ainda
ird  conseguir  gerenciar
pontos onde poderd intervir

em caso de emergéncia, ou
seja, saberd quais custos
sdo realmente importante

Preste bastante atencdo na
classificagdo de importancia
das despesas.
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Passo #0 — Seu preco

0.4 — Qual valor minimo que vocé precisa de renda por més:

Seu Salario: Impostos: Despesas:

R$ + | R$ + | R$ R$

Este € o valor minimo que vocé precisa colocar como meta mensal de faturamento, Alcancar este valor
significa que vocé estd no caminho certo e pode comecar a agir estrategicamente para gerenciar seu
crescimento
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Eletricista, vocé jd conhece todas as
oportunidades que o Programa de
Recompensas para Eletricistas da
Schneider Electric te oferece?

(LR l Cormoguo scu Gupom Treinamentos com.
‘ouNota Fiacal Corticado

Cadastre-se hoje mesmo e comece a
realizar treinamentos para absorgdo
de novas técnicas, consultar videos
com dicas de especialistas, responder
quiz e muito mais.

Todas as nossas atividades valem
, _ : pontos que podem ser trocados por
ey prémios e vantagens. Quanto mais
: ‘ — vocé participar mais vocé ganha.

S

Acesse: http://schneider-electric.com.br/eletricista e saiba mais.

http://schneider-electric.com.br/eletricista Lifels ®n | Schneider
&E I ectr ic




PASSO 1 — Qual o seu servico?

1.1 - Qual servico vocé trouxe para o nosso Treinamento?

“E muito importante vocé escolher o servico que vocé executa e que tem o
maior dominio, hoje nds vamos entender exatamente como vocé vai

estruturar a oferta deste seu servico e como ele pode ser estratégico ao
ponto de possibilitar vocé aumentar significativamente os seus resultados Yy

1.2 - Pense comigo, liste 3 servicos correlatos a este
gue vocé acabou de escrever acima?

- = 7
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PASSO 2 — Batizando ele...

2.1 - Vocé pode dar um nome para R e ———
. um nome para  seu

seu SerV|gO? produto/prestacdo de
servicos algo  “mdgico”

~ acontece, seu

SIM NAO produto/servigo vira Unico e

seu preco também € unico.

2 2 | 3 Com isso, a concorréncia
L T Qua O nome: diminui significativamente e
vocé “crava a estaca” no
mercado com uma solugdo
que s6 vocé possui.

Ndo tem nenhum servico
que vocé faz que se
enquadraria nesta técnica?

Independente de seu
produto/servico possuir um

2.3 - Qual (@) VerdadEira nome especifico, esta fase

do processo €é muito

transformacdo do seu servico?  [EEES
Descreva em uma frase. Esta ¢ a frase que vocé

deve ter na ponta da lingua,
ou seja, é a frase que
descreve a real finalidade
de seu produto/servico.

Se esforce para criar a sua
melhor frase, vocé vai usa-
la muitas vezes daqui para
frente.

- = 8
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PASSO 3 — Descrevendo

3.1.1 - O que ele é7?

3.1.2 — Qual o Beneficio dele?

3.1.3 — Qual o Problema ele resolve?

3.1.4 — Qual o Desejo ele resolve?

Eletricista ‘
de Sucesso

Ter clareza de seu servigo
prestado ¢ fundamental
para que Vvocé possa
convencer seu cliente.

Saber o que é, ndo para
VOCé e sim pdra que sua
explicacdo fique clara e seu
cliente entenda de maneira
rdpida e assertiva permitird
que vocé deixe sua
comunicacdo clara e
eficiente.

O beneficio é um dos
principais elementos que

permitird que seu cliente
entenda porque ele precisa
de vocé e ndo da
concorréncia desqualificada

Nunca se esquega, ninguém
quer simplesmente “gastar”
dinheiro, as pessoas
buscam realizar sonhos e
resolver problemas.

Exatamente por isso vocé
precisa entender também,
qual o problema que seu
servico resolve. Qual €7

Tenha claro estes pontos
porque quando vocé fala o
que estd na cabeca do seu
cliente ele se identifica com
VOCE.

E ndo tem nada melhor do
que demonstrar (se
possivel) que seu servigco
satisfaz um desejo de seu
cliente, pense bem, qual
desejo o seu servico
resolve?

Sala da Elétrica
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PASSO 3 — Descrevendo

O Fato de descrever como

3.2.1 — Como vocé vai prestar o vocd vai prestar o seu
. servico parece muito
SerVIGO? simples para vocé no

entanto é, em muitos casos
a maior dudvida de seu
cliente. Saber oferecer e
descrever exatamente como
serd a prestagdo de
servigos pode ser o que ele
espera ouvir para contratar
seu servico.

3.2.2 — Qual o Beneficio de seu Vocd &
oCé jd parou para pensar
cliente receber assim? POELS @8 [pEseer

compram? Quem faz uma
compra se ndo enxerga
exatamente quais 0s
beneficios que isso vai gerar
em suas vidas? E por isso
que VOcé precisa enxergar
qual o beneficio desta sua
prestacdo de servicos e
deixar explicito ao seu

3.2.3 — Qual o Problema resolvido cliente.
por este formato de entrega? R A Ci iRy

cliente como ird realizar
trabalhar, os beneficios
desta prestacdo de servigos
vocé precisa deixar claro,
porque e como , este
formato de entrega da
prestacdo de servico pode
resolver algum problema
dele ou da instalacdo, ou

3.2.4 — Qual o Desejo resolvido por es X ERsE)
formato de entrega? Enfim, deixar explicito como

esta prestagdo de servico
vai  atender/satisfazer o
desejo de seu cliente é
fundamental para que a
decisdo de te contratar
comece a fazer sentido na
cabeca dele.

10
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PASSO 3 — Descrevendo

3.3- Quando voce vai realizar? Imagine o seguinte, deixar
claro quando ird realizar o
servico faz com que vocé

. . deixe seu cliente mais

3.3.1 — Quando vai prestar 0 servico? TR ITRETaT

respeito o] seu

comprometimento com ele.

Vocé vai perceber que este

fator é simples, muitas

vezes imprevisivel, mas
muito importante para os
proximos passos a seguir.

Agora, somente deixar claro

3.3.2 — Qual o Beneficio de seu GUENEY VOts Vel [T @
servico ndo € tudo, alids
Cliente receber assim? ndo vale muito se vocé ndo

deixar claro qual serd o
beneficio para seu cliente
em ter o servico executado
deste modo que vocé estd
propondo.

E... Da mesma maneira que
. 0 passo anterior, Vvocé
3.3.3 — Qual o Problema resolvido precisard mostrar a seu
cliente qual o problema que

por este formato de entrega? BRI

pelo fato de vocé prestar o
servico desta  maneira,
neste tempo ou nesta data.

Entenda que a ideia de
sempre “justificar” como a
solugdo ofertada ajudard
ele é parte importantissima

3.3.4 — Qual o Desejo resolvido por [RIESEEE
este formato de entrega? E ndo poderia faltar esta

parte, se possivel, mostrar
ao seu cliente qual o desejo
que vocé conseguird
satisfazer com esta
prestacdo de servicos
realizada desta maneira.

11
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PASSO 3 — Descrevendo

Essa é a hora de da
indecisdo total, hora de
34 - Qual O seu preQO? colocar a mdo na cabeca e
comecar a ter duvidas?
. ERRADO!!!
3.4.1 — Quanto vai custar este seu

. No primeiro passo deste
SerV|§0? documento vocé entendeu

exatamente quanto vocé
precisa de renda para
alcancar seus objetivos e
metas certo?

Agora é a hora de definir
qual serd o valor deste seu
Servigo...

Muitas vezes a forma de

3.4.2 — Qual a forma de pagamento? |t

para seu cliente, tenha em
mente que, Vocé precisa ter

no minimo 3 alternativas
o para receber pelo servico

prestado, pode ser:

1 — Em dinheiro a vista

2 — Parcelado no cartdo

3 - Cheque

4 — A vista no cartdo

5-ETC...

- = 12
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PASSO 3 — Descrevendo

3.5.1 —Vocé pode dar uma garantia |EEEIEEE
com a garantia de ndo ter

incondicional? preocupacdes futuras é algo

bastante relevante para
vocé convencé-lo de que o

SIM NAO seu servico é a melhor

opcdo para ele.

Qual: Inserir em seu orcamento
uma garantia € algo
importante e que fard com
que Vvocé conquiste 2
beneficios:

1 - A confianga do seu
cliente

2 — Geracdo de Valor com
seu cliente

3.5.1 —Vocé pode dar uma garantia |FNESENERET
Condicional? garantias:

1 - Incondicional

SIM NAO 2 — Condicional

Qual das duas garantias
i vocé pode oferecer ao seu
Qual:

cliente? Se possivel e vidvel,
insira as duas garantias.

- = 13
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PASSO 3 — Descrevendo

3.6 — Quais BOnus voceé vai entregar? R ISnrtEeeeges

receber algo “De Graca”?

3.6.1 — Voceé pode entregar bonus Tenho certeza que o seu

. 2 cliente também gostard de
heste SerV|§0 . saber que vocé ird dar algo
em troca a ele pelo fato de
te contratar.

SIM NAO

Os BoOnus, citados neste
ponto da apostila, refere-se
a servicos adicionais que
seu cliente receberd sem

3.4.2 — Quais sao os bonus? SUED Ml © Gue

gerar o que chamamos de:
Reciprocidade

Ou seja, quando vocé
entrega algo de valor e sem
custo ao seu cliente vocé
coloca ele em divida com
vocé, entende?

Agora, se vocé, na hora de
apresentar seu orcamento,
mostrar a ele que ird fazer
algo sem cobrar nada,
simplesmente como bonus,
ele perceberd mais valor
aginda em seu orcamento
(Valor é diferente de preco)

Quais os bonus vocé pode
oferecer a seu cliente?

HpP—_— 14
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PASSO 4 — Estrutura da venda

4.1 — Estrutura de vendas [Script]
4.1.1 — Visao Geral?

PROMESSA

5 PLAUSIBILIDADE 2
0 0
= HISTORIA 3
O a)
e .
o CONTEUDO .

OFERTA

Esta sem duvidas é a estrutura camped para vocé conseguir estruturar sua
comunicacdo de vendas...

Mas calma, vamos detalhar cada etapa do processo nas préximas pdginas

Vocé vai entender exatamente o que vocé precisa para alcancar o seu Script
Campedo

Vamos nessa? ...

15
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PASSO 4 — Estrutura da venda

Super promessa

Vocé escreveu
sua super
promessa?

Escreva

(novamente) sua [ ——

super promessa

Prende a
atengdo?

Desperta a
curiosidade?

Gera
interesse?

Parabéns !
Vocé criou uma Super Promessa

4.2.1 — Qual é a super promessa do seu servico?

4.2 —Super Promessa

- = 16
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PASSO 4 — Estrutura da venda

4.3 - PlaUSibllldade [Prova] Ndo ¢é fdcil convencer as

pessoas e quando estamos

4.3.1 — Qual o melhor método para BESEESEIN

elas entdo, esquece, fica

vocé dar plausibilidade de seu  JREECUCIELECS
servigo? Nés usamos argumentos

para justificar que somos a
melhor opgdo e para isso
Empirico Légico deixamos claro 0s
beneficios, a resolucdo de
problemas e o quanto o que
fazemos pode contribuir
para 0s desejos e
eliminagdo de
Qual seu argumento de Prova: dores/problemas de nossos

clientes...

Mas tudo isso pode parecer
um “monte de balela” se
nds ndo oferecemos provas
que justifique estes nossos
argumentos.

Existem dois tipos de
provas:

1 — Empirico
2 - Légico

Vocé pode escolher qual
usar e pode optar por usar
as duas opgoes.

Qual serd seu argumento de
prova?

- = 17
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PASSO 4 — Estrutura da venda

4.4 — Qual a sua Histoéria?

4.4.1 — Qual a histéria que vocé pode colocar em sua

oferta de prestacao de servicos?

Conte sua historia:

Eletricista ‘ Sala da Elétrica

de Sucesso

Contar Histérias é uma
prdtica incrivel para
convencer as  pessods,
inclusive no momento de
vendas...

Imagine que vocé possa
contar uma histéria para
seu cliente que faca com
que ele perceba que este
problema que ele enfrenta
é, na verdade comum e que
vocé sabe exatamente
como resolver, alids, a sua
histéria tem que ser,
preferencialmente, uma
histéria de um servico
realizado que seja parecido
com o que Vvocé estd
oferecendo a ele.

Vocé vai perceber que
enquanto vocé conta a
histéria para ele, a atencdo
e importancia que ele dard
a voce serd notdvel.

Pese comigo, para chamar
a atengcdo de uma crianga:
Conte uma Histéria — Para
convencer um adulto a
respeito de um fato biblico:
Conte uma historia
(Pardbola sdo Histdrias)

18
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PASSO 4 — Estrutura da venda

4.5 — Conteudo

4.5.1 — Qual o conteudo (ensinamento) vocé pode
expor para seu cliente que faca com que ele
enxergue a oportunidade?

, Uma das formas mais
Descreva seu ConteUdo: eficientes de gerar valor no
seu cliente é ensind-lo, a
questdo aqui ndo é ser um
professor ou algo do tipo e
sim, demonstrar seu
conhecimento de maneira
estratégica.

Pare e imagine agora um
home de jaleco branco e um
estetoscopio no pescoco...

Tenho certeza que vocé
imaginou um médico certo?

A mesma coisa acontece

quando vocé estd na sala
de aula e entra um homem,
com livros na mdo e para a
frente da sala, na sua
cabeca ele é o professor,
correto?

Quando vocé ensina seu
cliente algo relacionado a
aquele trabalho que ird
executar entdo, na cabeca
do seu cliente vocé é um
entendedor do assunto.

Ensine estrategicamente o
gue vocé domina

19
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PASSO 4 — Estrutura da venda

4.6 — Apresentacao da prestacao de servico
4.6.1 — Visao Geral?

INTRODUCAO (RAZAO)

SERVICO + BENEFICIO + PROBLEMA
QUE RESOLVE

% 2
%, BONUS a
= >
= S
> PRECO &
o oY
GARANTIA
FECHAMENTO

ESCASSEZ DE TEMPO

Importante!

Esta estrutura tem duas finalidades:
1- Estruturar sua comunicacdo de vendas

2 — Compor a estrutura de seu orcamento

20
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PASSO 4 — Estrutura da venda

4.6.2 — Como ficara sua oferta? Agora € a hora de vocé

estruturar a venda de seu
servico, de estruturar como
vai fica a sua venda da

4.6.2.1 - |ntrOdU§50Z boca para fora.

Como vocé vai observar nas
proximas  pdginas, este
processo garante para vocé
uma clareza maior no que
vocé realmente precisa
fazer e falar para seu
cliente.

Por exemplo, na
INTRODUCAO vocé precisa

fazer com que seu cliente
autorize vocé a realizar a
venda, estranho isso né?

Mas € isso mesmo, imagine
que uma solicitagéo de

4.6.2.2 — O gue sera entregue autorizacdio seria:

[servico + beneficio + problema que resolve]. [N ST

aqui te explicando tudo,
mas eu preciso te falar
como vocé vai fazer para
XYz.”

Depois de iniciar, vem o
momento de descrever o
gue vocé entregard, ou seja,
é a hora de falar quais
servicos serdo entregues
por vocé.

Mas calma, existe uma
estrutura correta para fazer
isso, vocé precisa falar:

Servico + Beneficio +
Problema que serd
resolvido.

21
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PASSO 4 — Estrutura da venda

4.6.2.3 - BénUS' ‘l‘\lesta etapa vc:cé vai
V.4 . colocar na mesa” o que
VOCE vai entregar a mais do
seu cliente, isso mesmo, o
que vocé vai entregar de
bénus, brinde, extra, chame
como quiser, mas entregue
algo a mais.

Claro que para chegar neste
nivel estratégia vocé notard
que o efeito positivo serd
muito maior em venda de
alto valor agregado.

Talvez vocé pense:

4624 - Bonus: “Ndo daria para entregar

um bénus em um servico
pequeno de reparo simples*

Mas tenho que te alertar
que existe sim o]
possibilidade de entregar
um “Bonus” em um servico
simples.

Por exemplo: Em um
pequeno reparo de um
chuveiro, por exemplo, vocé
vai até o quadro de
distribuicdo e identifica
(com etiqueta adesiva) os
circuitos (Isso € um Bonus

4 6 2 5 — Preg;O' relevante para seu cliente)

Depois de deixar claro qual
o bbdnus vocé ird entregar
vocé fala para seu cliente
quanto isso ird custar.

Perceba que antes de falar
0 prego nds geramos valor
ao cliente.

22
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PASSO 4 — Estrutura da venda

< Dar condigoes para que seu

4626 - Ga ra ntla . cliente confie mais em vocé
L. e em sua prestagdo de
Cond|c|0na | : servicos € fundamental para

que ele perceba mais valor
e como sabemos, isso é
fundamental para que vocé
consiga  convencer  seu
cliente que seu prego ndo é
0 mais caro e sim o mais

seguro para ele.

Uma das maneiras de
11 . construir valor com seu
IncondICIOnal' cliente é dar uma garantia
real e que traga confianga a

ele.

Existem dois tipos de
garantias:

1 - Condicional
2 — Incondicional

Qual das duas garantias

4628 - FEChamentO: vocé pode oferecer a seu

cliente?

Outo ponto importante da
negociagdo é fazer um
fechamento estratégico.

Sempre faga o fechamento
induzindo seu cliente a
obter um compromisso com
VOCé.

- = 23
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Anexo A

Estrutura de um orcamento

ORCAMENTO APRESENTACAO DO SERVICO
INTRODUCAO
OBJETIVO —> (RAZAO)

SERVICO + BENEFICIO +

MEMORIAL DESCRITIVO —» PROBLEMA QUE RESOLVE

SERVICOS ADICIONAIS ——» BONUS

INVESTIMENTO +——» PRECO

GARANTIA — > GARANTIA

CONDICOESGERAISDE | FECHAMENTO
PRESTAGAO DE SERVICO ESCASSEZ DE TEMPO
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