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GESTAU Dk

VIARKE TING

m dos temas mais interessantes da
gestao é o do marketing. Muitas
vezes se confunde estratégia
de marketing com estratégia
de publicidade. Digamos que a
publicidade é apenas uma das variaveis do
marketing, muito impartante, mas existem
outras que sao tao importantes como essa e
que uma estratégia de marketing dara tantos
ou mais resultados quanto mais das suas
variaveis incluir.
Estuda-se na teoria de marketing algo que
ninguém deve esquecer se verdadeiramente
quer fazer uma estratégia de marketing,
que sao os famosos 5P’s. Produto (product),

Preco (price), Distribuicao (place), Promogao
(promotion) e Pessoas (people) sao
consensualmente os 5P’s, através dos quais
se pode desenvolver uma boa gestao de
marketing e que iremos desenvolver um
pouCco mais nas paginas seguintes.

Possivelmente muitas oficinas ja tém a sua
estratégia de marketing e ja fazem uma
série de acoes de marketing, embora nao
as identifiguem como tal. Por exemplo, se
for buscar e levar o carro a casa do cliente,
se decidir mexer no preco da mao-de-obra,
se lancgar servicos adicionais, todas elas
deviam ser decisoes de marketing, isto é, as
mesmas deveriam ser tomadas em funcao de
determinados fundamentos para originarem
um determinado resultada. O que o marketing

faz € ajudar a sustentar as nossas decisoes
e caso nao sejam bem-sucedidas ajuda-
nos a perceber onde erramos e a ajustar
essa mesma estratégia ou mesmo mudar
de estratégia.

Empresas mais estruturadas fazem
normalmente o seu planeamento de marketing,
mas nas oficinas tradicionais nao existindo um
documento tao elaborado deveria existir algo
que permitisse a oficina tomar um conjunto
de decisoes de forma mais sustentada.

Por isso, a gestao de marketing numa
qualquer oficina de automoveis é fundamental
para atrair e manter clientes, aumentar a
visibilidade do estabelecimento e impulsionar
o0s negacios. No fundo, existe para se ganhar
mais dinheiro. @
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0S CINCOS P'S

Produto (product), Preco (price),
Distribui¢io (place), Promocio
(promotion) e Pessoas (people)
s40 os 5 P’s do marketing mix que
devemos analisar quando se aborda
qualquer estratégia de marketing:
1.1 = Produto (Product): Refere-
se ao produto ou servico (no
caso das oficinas) que a empresa
oferece aos clientes. E importante
considerar fatores como qualidade,
funcionalidade, caracteristicas e
beneficios do servigo.
1.2 - Prego (Price): O prego é
o valor monetdrio atribuido ao
produto ou servigo. As empresas
precisam determinar precos que
sejam competitivos, mas que
também permitam alcancar os seus
objetivos de lucro.
1.3 - Distribuicao (Place): A
“distribuicao” refere-se a estratégia
de distribuicdo, ou seja, como
o servico ¢ disponibilizado aos

clientes e que meios utiliza.

1.4 - Promocio (Promotion):
Promocio envolve todas as
atividades usadas para comunicar
e promover o produto ou servigo.
Isso inclui publicidade, relagoes
publicas, vendas, marketing
digital, promogoes e estratégias
de comunicagio. E a varidvel que
mais se confunde com o termo
“marketing”.

1.5 = Pessoas (People): Embora
inicialmente fossem os “4 P’s”,
algumas versoes do marketing
adicionaram um quinto “P” -
“Pessoas”, que se refere as pessoas
envolvidas na entrega do servico
e a interacdo com os clientes. A
qualidade do atendimento ao
cliente e a capacitacio da equipa
sdo fatores importantes.

SERVICO

E muito importante termos
bem definido aquilo que queremos
vender ao cliente, isto é, que
tipo de servico. Por exemplo,
nao podemos dizer que fazemos
reparagoes do motor, quando uma
oficina estd apenas apta para fazer
servicos de mecanica rdpida. Se vai
abrir uma nova oficina, remodelar
o seu negécio, tenha sempre em
atengio sobre o servigo que na
realidade quer prestar aos seus
clientes. Estando isto bem presente,
nio corre o risco de ir fazer
investimentos em equipamentos,
que ndo servem para o seu modelo
de negécio.
Divulgue corretamente os servicos
que faz para nio induzir o cliente
em erro, nio esquecendo de o fazer
de forma visivel e coerente dentro e
fora da oficina.

3PRECO
Calcular o preco da

mao-obra é uma dor de cabeca
para qualquer oficina. Todas as
oficinas deveriam saber qual o
custo da mao-de-obra, por cada
funciondrio, e depois calcular a
margem de lucro que a oficina
pretende ganhar. Dessa forma tém
o valor a cobrar ao cliente por
cada hora de servico. E muitissimo
importante esta varidvel no
marketing, pois o cdlculo constante
e regular do custo da mao-de-obra
nos permitird saber se estamos a
ser produtivos o suficiente para
pagar todas as contas no final do
més... e ainda ter rentabilidade

no negécio. Numa estratégia de
marketing, temos que sempre olhar
para o preco da mao-de-obra dos
concorrentes regularmente, mas
também perceber todas as varidveis
que a podem influenciar, como os
impostos, horas extra, etc.
Lembre-se sempre que a Gnica
varidvel que poder4 realmente
dominar na sua oficina ¢ o preco
da mao-de-obra, pois na realidade
0 que uma oficina faz ¢ o servico,
as pecas, os pneus ¢ os lubrificantes
sao comprados jd feitos e
revendidos aos clientes.

PROMOCAO

'Atualmente nio basta ter a
oficina aberta para que os clientes
entrem porta dentro. E preciso
fazer a “promogio” correta, em
funcio dos objetivos, para que
consiga fidelizar os clientes ou
conquistar novos clientes. Como ¢
que o devemos fazer? A principal
ferramenta de comunicagio que
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uma oficina tem ao seu dispor é

a qualidade do servi¢o. Sendo o
negécio oficinal um negécio de
conflanga, um cliente quer sempre
regressar a oficina onde sabe que
foi bem atendido e onde pagou o
valor correto pelo servico prestado.
Mas comunicar e promover o
servico é algo que deve ser sempre
bem estudado e seguindo uma
determinada estratégia. Para a
maioria das oficinas, de Ambito
mais regional, fazer publicidade
na rddio local ou no jornal local

¢ muito importante. Apoiar
iniciativas locais, que envolvam
clubes, associacoes, bombeiros,
etc., dio uma imagem de que a
oficina estd comprometida com a
sociedade em que se integra.

Uma forma de captar clientes é
fazer promocoes e campanhas
com regularidade, mas sempre
direcionadas para o cliente de
proximidade e para o cliente
habitual da oficinal.

Outra ferramenta de comunicagio,
muito importante, é ter sempre a
oficina apresentdvel. Uma oficina
suja, escura e desorganizada

pode ser meio caminho andado
para o cliente nem 14 entrar. Os
profissionais devem também estar
fardados ou pelo menos com a
imagem da oficina.

Nunca esquecer o atendimento ao
cliente, como mais uma importante
ferramenta de comunicagio, que
poderd atrair o cliente e o poderd
fidelizar ainda mais.

SMARKETING DIGITAL

Hoje em dia temos as redes
sociais que podem ajudar muito
a oficina na dinamizacio dos seus

servicos, produtos e campanhas.
Contudo, nao avance para o
digital, seja redes socialis, site,
email ou newsletters, sem que
primeiro tenha uma estratégia
perfeitamente definida em termos
de periodicidade da comunicagio,
coeréncia na imagem, atualizacio
de contetdos, etc. Como jd
dissemos neste especial de
GESTAO OFICINAL, se nio tem
qualquer estratégia para o digital
o melhor mesmo ¢ nio fazer nada
nessa 4rea.

EMAIL MARKETING

E uma das ferramentas mais
poderosas que uma oficina tem
ao seu dispor para contatar com
o cliente. Atualmente todos os
clientes tém email no seu telemével,
como a oficina tem o email dos
seus clientes atuais, sendo por isso a
unido perfeita quando se pretende
contatar o cliente. Normalmente
o email marketing é muito usado
para campanhas e promogdes, mas
pode ser usado para alertar o cliente
de operagoes de manutencgio, idas
as inspegoes, troca de pneus, etc.

PESSOAS
Tendencialmente deixard
de ter qualidade nos servigos
prestados aos clientes se néo tiver
uma estratégia de valorizagao das
pessoas, neste caso dos mecinicos
(e de outros profissionais
que trabalham na
oficina). Nio ¢é apenas
um melhor saldrio,
mas é também
dar-lhe um plano
de carreira e de
evolucio, através

de formagao profissional continua,
de valorizagao das suas acoes para
o crescimento da oficina e da sua
relagiao com o cliente final.
Nunca deverd esquecer que as
empresas sdo feitas de pessoas e
que a imagem da empresa ¢ feita
por essas mesmas pessoas, por
isso a valorizagao profissional ¢
muito importante se queremos
ter pessoas mais motivadas e
produtivas.

8 PRODUTO

Se para além dos servigos
pretende comercializar algum

tipo de produto na oficina, deverd
ter em atengio de que forma eles
poderio ter um valor adicional
para o cliente. Isto, ¢, se o cliente
pretende manter o seu carro
limpo, poderd vender-lhe produtos
que o ajudem facilmente nessa
tarefa. A oficina pode ser o maior
aliado do cliente do ponto de

vista do aconselhamento, mas a
estratégia de lhe vender produtos,
terd que ser encarada sempre como
algo que crie valor para o cliente.
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12 ASSUNTOS A NAO ESQUECER

NA GESTAC
DE MARKE

ING

A gestao de marketing numa oficina de automoveis é fundamental para atrair e manter
clientes, aumentar a visibilidade da empresa e impulsionar os negacios. Aqui estao alguns
aspetos fundamentais a serem considerados:

1.Segmentag§o de Mercado:
Identificar o seu publico-alvo é
crucial. Considere fatores como
localizagao geografica, tipo de
veiculo, faixa etaria, rendimento e
as necessidades especificas dos
clientes. Isso ajudara a direcionar
os esforgos de marketing de forma
mais eficaz.

2.Identidade de Marca:
Desenvolva uma identidade de
marca solida que reflete os valores
da oficina, sua experiéncia e
confiabilidade. Isso inclui um nome
comercial, logotipo e até mesmo
uma missao ou declaracao de
valores.

3.Presen;a Online: Tenha um
website profissional que apresente
0S Seus servicos, horario de
funcionamento, informacoes de
contacto e depoimentos de clientes
satisfeitos. Considere também uma
estratégia de SEO (Otimizacao para
Motores de Busca) para melhorar a
visibilidade nos motares de busca.

4.Redes Sociais: Utilize
plataformas de redes saciais, como
Facebook, Instagram e Twitter,
para promover a oficina, partilhar
informacgoes Uteis, publicar fotos
de trabalhos realizados e interagir
com os clientes. Isso pode ajudar

a construir relacionamentos e criar
uma comunidade de clientes fiéis.

SIMarketing de Conteudo: Crie
conteldo relevante e informativo,
como blogs, videos e infograficas,
que abordem questoes comuns
relacionadas a automoveis,

manutencao e reparagoes. Isso
pode atrair trafego para o seu site e
demonstrar o seu conhecimento no
assunto.

B.Promogﬁes e Descontos:
Ofereca promogoes especiais e
descontos sazonais para atrair
novos clientes e recompensar os
clientes fidelizados. Certifigue-se
de que promove essas ofertas nas
redes sociais e no site.

7.Programa de Fidelizagao:
Estabeleca um programa de
fidelizacao para incentivar os
clientes a retornarem regularmente.
Isso pode incluir descontos
progressivas, servicos gratuitos
ap0s um certo nimero de visitas ou
brindes exclusivos.

B.Parcerias Locais: Colabore
com outras empresas locais, como
postos de gasolina, concessionarias
de automodveis ou empresas

de aluguer de carros, para criar
parcerias mutuamente benéficas e
PromoVer 0s Seus Servicos.

g.Avaliat;ﬁes e Testemunhos:
Incentive os clientes a deixar
avaliagoes positivas online e use
testemunhos no seu marketing para
construir credibilidade.

10.Acompanhamento e

Feedback: Esteja atento ao
feedback dos clientes e faga
ajustes conforme necessario.
Isso ajudara a melhorar
continuamente a qualidade
dos servigos e a satisfacao do
cliente.

11.Capacital;50 da Equipa:
Certifique-se de que a sua
equipa esta bem formada e
motivada para fornecer um
excelente atendimento ao
cliente. A qualidade do servico
é fundamental para a reputacao
da oficina.

12.Monitoriza;§o da

Concorréncia: Mantenha-se
atualizado sobre o que os seus
concorrentes estao a fazer em
termos de marketing e esteja
preparado para se adaptar e
inovar conforme necessario.




