rROIC PARA LOJAS DE LOCACAQ

E MAIS DO QUE UM RETORNO DO SEU INVESTIMENTO

A TEREX BRAND YEARS
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N&ao importa se vocé é uma casa de locacéo grande ou
pequena, empresa publica ou privada, nova no setor ou
que atua no mercado aéreo ha tanto tempo quanto a
Genie, ao revisar seu retorno do capital investido (ROIC),
vocé tem AS mesmas consideragdes de custo de
propriedade da concorréncia: preco, frete, disponibilida-
de, custos de manutencéo e reparo, para citar alguns.

O que realmente influencia seu ROIC, no entanto, sdo
outras consideragdes, como: Como vocé diferencia sua
empresa de locacdo no mercado local para aumentar
suas oportunidades de locagdo? Sua estratégia de
penetracao no mercado inclui taticas de diferenciagao
com suas ofertas de equipamentos, tarifas de locacao,
programas de financiamento e atendimento ao cliente?
Também inclui suas iniciativas de pessoal?

E muito mais.

ENTENDENDO rROIC

Como se tornou tdo importante na forma como negocia-
mos com vocé agora e no futuro, queremos garantir que
vocé entenda ndo apenas o significado da sigla, mas
também quais sdo as implicacdes para o setor.

ROIC é um calculo usado para avaliar a eficiéncia de
uma empresa de converter suas despesas de capital em
investimentos rentaveis. Essencialmente, o ROIC d& a
sua empresa uma noc¢ao de qudo bem esta investindo
seu dinheiro para ganhar dinheiro.

Especifico para a industria de equipamentos de locagéo
(r), o rROIC esta comparando o custo inicial de aquisi-
¢ao de equipamentos (que inclui preco de compra,
disponibilidade, frete, treinamento, garantia, entre
outros) as oportunidades de locacdo/taxa de utilizagcéo
do produto e o custo de propriedade do equipamento
(que inclui manutencao e reparos). No momento, o
rROIC é um tépico de tendéncia no setor de locagéo,
porque os equipamentos continuam ficando mais caros
e as margens nas taxas de locacéo sao reduzidas.

A maneira mais basica de definir rROIC é com esta
equacao:

rROIC = Taxa de locacéao x Utilizacdo
+ Custo de aquisicdo

Os proprietarios de lojas de locacéo sdo pessoas de
negocios mais experientes - todos querem ter certeza de
que estdo ganhando dinheiro com o equipamento da sua
frota. Para fazer isso, muitos de vocés calculam anual-
mente, além da vida Gtil de uma méaquina. Por esse
motivo, o rROIC tem um significado de curto e longo prazo
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Fatores que podem influenciar o rROIC de uma peca de
equipamento incluem:

e Reputacdo da marca

e Reputacdo da marca

e Garantia

* Programas de manutencédo preventiva

e Disponibilidade de pecas

e Conhecimento e capacidade de resposta das equipes
de vendas e servigos

e Longevidade do equipamento em campo (ou seja, qua-
ntos anos ele sera capaz de executar o trabalho de
maneira eficaz e eficiente?)

e Mercado de equipamentos usados

Mais importante ainda, o rOIC é impactado por quanto o
equipamento esta alugado e com que frequéncia esta
funcionando. O tempo de atividade no campo e o baixo
custo geral de propriedade s@o essenciais para alcancar
um bom rOIC.

Com todas essas consideracdes, uma maneira mais
completa de calcular rROIC é com esta equacao:

rROIC = (taxa de locacéo x utilizacdo)
- (custos de manutenc¢ao + reparo)
+ Custo de aquisi¢cdo - Valor residual

Com o rROIC sendo tao importante para a industria de
locacao, nés da Genie iremos incorpora-lo cada vez
mais em nossas conversas com vocé. Informe-nos quais
perguntas especificas vocé tem e mostraremos como
nossos equipamentos e servigos foram projetados para
ajuda-lo a alcancar o mais alto rROIC possivel.

0 GERENCIAMENTO DE INVENTARIO
E IMPORTANTE PARA 0 SEU rROIC

Nos ultimos 10 anos, o setor se tornou extremamente
mais eficiente no rastreamento de frotas de locagéo por
maquina - receita gerada, taxas de locagéo, tempo de
utilizacdo, custos de manutencao/reparo, custos de
juros, tempo de inatividade, custos/problemas de
garantia, depreciacdo e precos de revenda. Isso oferece
ao gerente de frota a capacidade de determinar ndo
apenas a lucratividade de uma maquina ou modelo de
maquina especifico. Também oferece aos gerentes de
frota a capacidade de determinar o ponto ideal para a
eliminacdo de uma méaquina, a fim de minimizar o custo

0 tempo de atividade no campo e o baixo custo geral de propriedade
sao essenciais para alcancar um bom rROIC.

total de propriedade e maximizar o retorno total.

Com essas informacdes, vocé tem todas as informacdes
e conhecimentos necessarios para gerenciar efetivamen-
te o maior patrimonio de sua empresa - sua frota de
equipamentos de locacdo. Como sua frota pode repre-
sentar até 80% do total de ativos de sua empresa, vocé
precisa saber qual equipamento esta oferecendo o
melhor retorno do investimento, qual o tamanho e o mix
da sua frota, quanto tempo manter cada peca da equipa-
mento e quando é hora de substituir uma maquina
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Com base no conhecimento que vocé tem sobre sua
frota e seu desempenho, é possivel estabelecer parame-
tros para gerenciar o estoque de equipamentos - depre-
ciacdo, tempo e estratégia de disposicao, programacao
de manutencdao, definicdo de taxas de locacdo-alvo e
estratégia de substituicédo (quando substituir equipamen-
tos, comprar novos ou usado, reforma e método de
financiamento).

Ap6s determinar os parametros basicos para sua frota de
aluguel com base nos dados do equipamento, os para-
metros poderdo precisar ser modificados/ajustados ainda
mais, dependendo das respostas as seguintes perguntas:

e Qual é o padrao de imagem da frota da sua empresa
de locacéo?

e Sua empresa de locacao deseja ter uma frota de Ultima
geracao?

e Vocé é agressivo ou conservador ao assumir o risco de
valor residual do equipamento?

e Vocé tem uma equipe de servigo altamente qualificada
e proficiente?

e Vocé tem limitacdes nas despesas de capital?

e Vocé tem acesso a financiamento - capacidade sufici-
ente e estruturas de financiamento apropriadas?

e Qual é o objetivo do retorno do investimento para sua
frota de aluguel?

Além desses fatores, vocé também costuma considerar o
que estéa acontecendo na economia:

e Como esté o seu mercado local?

e O gue esta acontecendo na economia, em geral?
e O que as taxas de juros estédo fazendo?

e Qual é a disponibilidade de financiamento?

e Como esté sua concorréncia?

Um fator adicional pode afetar drasticamente o fluxo de
caixa e, portanto, a lucratividade de uma empresa de
locac&o: uma questéo de imposto de renda chamada
Imposto Minimo Alternativo (AMT). O AMT é um calculo
de impostos, criado nos anos 80, que garante que todas
as empresas paguem pelo menos alguns impostos.

As empresas que tém muita depreciacdo, como a sua
empresa de locacdo, podem entrar em uma posicdo AMT
com bastante facilidade, com um resultado final de pagar
impostos mais cedo do que vocé normalmente faria -
isso reduz seu dinheiro, o que resulta em empréstimos
mais altos e despesa de juros mais altos, reduzindo
assim o lucro liquido. Vocé deve verificar com seu
contador se vocé esta em uma situagdo de AMT ou se

La gestion de inventario de equipo es esencial para su rROIC

pode estar em uma no futuro e obter conselhos sobre
quais acdes podem ser tomadas para evitar isso, ou seja,
adquirir frota de aluguel por meio de um arrendamento
operacional.

Depois de estabelecer os parametros para sua frota, a
chave para o gerenciamento bem-sucedido do estoque é
monitorar constantemente o desempenho do equipamen-
to e fazer alteragdes nos parametros conforme necesséa-
rio, com base nas iniciativas da empresa, mudancas no
ambiente competitivo e mudangas/turnos no mercado e
na economia.

Qual é a melhor maneira para sua empresa de locacéo
desenvolver um sistema para rastrear/monitorar sua frota
de aluguel? Pacotes de software desenvolvidos para
esse tipo de aplicativo e, especificamente, para o merca-
do de locacdo, estao disponiveis para compra. Muitas
empresas de locagéo no setor desenvolveram seu
proprio sistema, personalizado de acordo com as neces-
sidades, medidas e parametros de medic&do da empresa
de locacéo, que também podem ser uma opgao para
vocé. A chave é comprar ou desenvolver um sistema o
mais préximo possivel do alinhamento com as necessida-
des comerciais exclusivas da sua empresa de locacéo
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REBALANCANDO SUA FROTA PARA
MAXIMIZAR SEU rROIC

Nao é segredo Muitas empresas de locagdo continuam
lutando para sobreviver na dificil economia da constru-
¢do e, com o setor de hipotecas residenciais se prepa-
rando para tempos mais dificeis pela frente, empresas
Ccomo a sua precisam estar prontas para reavaliar suas
estratégias atuais de equipamentos e desenvolver novas
maneiras de crescer e economizar dinheiro.

Com o acesso restrito ao capital, veremos o desenvolvi-
mento de estratégias inovadoras de propriedade de
equipamentos. Por que vocé deve ser forcado a escolher
entre financiamento de longo prazo, que pode ser caro, e
propriedade direta, que consome muito capital e dinheiro,
sem um acordo em vigor com o fornecedor do equipa-
mento sobre como vender ou trocar maquinas em sua
frota de aluguel conforme seu negécio muda?

Uma regra geral no negdcio de locacao é que um equipa-
mento precisa ser alugado por aproximadamente 75% do
tempo para ganhar dinheiro com o seu negdcio. Se vocé
tiver equipamentos em sua frota de aluguel ociosos por

longos periodos de tempo, talvez seja hora de trocar ou
vender o equipamento para aumentar as taxas gerais de
utilizac&o da sua frota.

Remisturando sua frota

Independentemente de vocé pagar em dinheiro, arren-
dar ou financiar a compra de equipamentos, é importan-
te ter uma estratégia de saida para reequilibrar sua frota
de aluguel se e/ou quando vocé precisar mover o
equipamento para dentro e fora dos livros. Para cons-
truir um negdcio bem-sucedido de aluguel, é essencial
que vocé tenha o equipamento certo em sua frota. Se
esse mix nao estiver certo, vocé precisara responder
rapida e facilmente as expectativas dos clientes e as
demandas do mercado.

A primeira coisa que vocé precisa fazer é examinar 0s
dados histéricos para determinar qual equipamento esta
ganhando dinheiro com o tempo e quais néo estéo.
Aqueles que ndo estdo executando ou ndo atingindo um
rROIC minimo de aluguel ao longo do tempo precisam
ser substituidos por equipamentos que o faréo.
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Para determinar qual equipamento vocé precisa ter em
sua frota, € importante consultar sua equipe, seus
clientes e seus parceiros de negdcios confiaveis,
incluindo fornecedores de equipamentos como a Genie,
para responder a estas perguntas:

e Que equipamento vocé tem em sua frota agora?

* Quais equipamentos os clientes solicitam com mais
frequéncia? Menos frequentemente?
0 Que equipamento esté faltando na sua frota atual?

e Onde esta a maioria das suas oportunidades de aluguel?

e Que novas oportunidades estédo abertas em seus
mercados?
0 Quais vocé pode facilmente tirar proveito?
0 Quais vocé esta interessado em aumentar e/ou
expandir seus negdcios para atender?

e Quais séo algumas das ameacas aos seus negécios
(incluindo concorréncia nova e estabelecida) agora e
no futuro?

Pesquisa de mercado

Responder as perguntas acima néo € a Unica maneira
de determinar quais equipamentos vocé precisa ter em
sua frota de aluguel. Vocé também precisa realizar uma
extensa pesquisa de mercado para entender quem s&o
seus clientes atuais e quem s&o seus potenciais clien-
tes (ou deveriam).

A pesquisa de mercado precisa incluir informacgdes
detalhadas sobre a economia local da construcéo e
previsdes de construcdo, quais setores seus clientes
atendem, quais equipamentos seus clientes estéo
usando e como eles estdo usando o equipamento. Esse
tipo de dados de mercado é inestimavel para sua
empresa, pois pode ajudar a preencher a lacuna entre o
que vocé sabe e o que nédo sabe sobre o mercado local
de aluguel.

Com essas informacdes em maos, vocé podera tomar
melhores decisfes sobre qual equipamento manter no
inventario e quais equipamentos precisam desinvestir.
Esses dados também podem ajudar a determinar onde
esté o potencial de crescimento da sua empresa e
quais equipamentos serao necessarios na sua frota de
aluguel para responder a essas oportunidades.

DINHEIRO, ARRENDAMENTO OU
FINANCIAMENTO: OPCOES PARA
COMPRAR SUA FROTA DE ALUGUEL
E INFLUENCIAR SEU rROIC

As decisbes de aquisicao de equipamentos estdo mais
envolvidas do que apenas escolher quais modelos
armazenar em sua frota de aluguel. Eles também
incluem seu plano de como comprar esse equipamento.
Se vocé optou por comprar ou arrendar, precisa enten-
der todas as opc¢des para pagar sua frota de aluguel e
escolher qual é a melhor para o seu negdcio.

Coisas para pensar

Como apenas uma fragédo de suas taxas de aluguel é
paga pela compra do equipamento (por exemplo: se 86%
for para pagar o custo de uma maquina, 14% precisara
pagar os custos indiretos da empresa - salérios da
equipe, ferramentas e suprimentos e assim por diante),
vocé deve considerar cuidadosamente como planeja
pagar pelas compras de equipamentos.

Essa deciséo estd mais envolvida do que simplesmente
qual seria o preco de compra inicial ou mesmo qual seria
seu pagamento mensal. O que vocé deve pensar antes de
assinar na linha pontilhada do contrato de compra é:
e Vocé é financiado?
0 Se sim, quais op¢des de financiamento estao
disponiveis para vocé?
0 Em caso negativo, vocé tem dinheiro disponivel
para comprar o equipamento imediatamente?

* Quais descontos estdo disponiveis para pagamento em
dinheiro? Quais programas de financiamento ou
arrendamento estéo disponiveis?

e Qual é a sua estratégia de saida para colocar e retirar
equipamentos de seus livros?

0 Quais pacotes comerciais o seu fornecedor de
equipamentos oferece?

0 Como o fornecedor do seu equipamento trabalhara
com vocé para reequilibrar sua frota de aluguel
se/quando vocé precisar mover o equipamento
para dentro e para fora dos livros?

e Como vocé percebe o retorno do investimento em
capital da empresa de locacgéo (rROIC)?

e Além do aluguel de equipamentos, de que outras

maneiras sua empresa de locacdo ganha dinheiro?
Responder a essas perguntas o ajudara a determinar se é
melhor pagar em dinheiro, arrendar ou financiar seu
equipamento. Depois de tomar a deciséo, é importante
fazer parceria com uma instituicdo financeira credivel para
financiar sua compra.
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Acesso ao financiamento

Os comportamentos financeiros dos clientes de locagéo
ndo mudam ha muitos anos; no entanto, o acesso ao
crédito tem sido dificil na dltima década. Mesmo com o
crescimento do mercado de aluguel, ainda é dificil obter
crédito para os proprietarios de lojas de aluguel no
mercado aberto.

N&o importa o que o mercado esteja fazendo, o financia-
mento sempre sera uma peca critica do quebra-cabeca
na compra e venda de equipamentos Genie® para sua
frota de aluguel. A chave para o acesso ao crédito é que
um cliente tem histérico de crédito anterior para valores
de crédito comparaveis e demonstrou uma capacidade
consistente de efetuar pagamentos pontualmente em
todo este ambiente econbémico dificil. Os Servicos
Financeiros Terex (TFS), como a Genie, sdo parte
integrante da Terex Corporacao e, dada a importancia do
financiamento, podem desempenhar um papel muito util
no processo de aquisicdo de equipamentos.

Disponivel em todo o mundo, a TFS oferece uma gama
abrangente de solucdes financeiras e de leasing efica-
zes, estruturadas para complementar o fluxo de caixa e
0s orcamentos dos clientes de aluguel, como estruturas
de Leasing e Empréstimo Comercial, incluindo pagamen-
tos sazonais, diferidos e intensivos. Trabalhando incan-
savelmente para fornecer acesso de crédito aos clientes
da Genie, o TFS visa fornecer opc¢des de financiamento
de baixa taxa em toda a linha de produtos Genie a taxas
de juros atraentes. Além disso, sua capacidade de
crédito estd muito acima da norma e permite que N0ssos
clientes de aluguel tenham acesso ao crédito que, de
outra forma, poderiam ndo conseguir acessar.

Muitas empresas de aluguel na indlstria da construcao
ainda preferem possuir seus equipamentos, para que 0s
profissionais do TFS saibam a importancia de trabalhar
de perto com os clientes da Genie para entender seus
desafios comerciais exclusivos, bem como suas metas e
requisitos financeiros. Obter financiamento geralmente é
uma tarefa demorada, portanto o TFS também trabalha
duro para fornecer um servigo confiavel, flexivel e agil.

A equipe de TFS auxilia em todas as areas de gerencia-
mento de ativos, desde a andlise dos valores futuros do
equipamento até a disposi¢cédo do equipamento usado.
Novamente, a chave é estabelecer um histérico de
crédito positivo e demorado e ter disponiveis demons-
tracdes financeiras atualizadas ao longo do ano.

Set yourself apart from the competition by developing a solid differ -
entiation strategy.

DESENVOLVA UMA ESTRATEGIA DE
DIFERENCIAGCAO PARA AUMENTAR
SEU rROIC

A concorréncia no mercado aéreo € intensa, com muitas
opcdes de aluguel disponiveis para clientes em potencial.
E por isso que é tdo importante para sua empresa de
locacao desenvolver uma estratégia de diferenciacdo que
o diferencie da concorréncia.

Por que uma empresa de locacao precisa
de uma estratégia de diferenciacdo?

Os quatro principais motivos para ter uma estratégia de

diferenciac¢éo séo:

(1) Sem uma estratégia, a principal diferenca entre empre-
sas de aluguel se torna preco, também conhecido como
taxas de aluguel, que é a Ultima coisa que vocé deseja
quando esta tentando administrar um negocio
bem-sucedido e lucrativo.

(2) Uma estratégia bem definida ajudara a atrair os
base de clientes que vocé deseja.

(3) Deve permitir que vocé retenha seus clientes fiéis.

(4) E o mais importante, sua empresa de locagdo pode ser
mais lucrativa
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No final do dia, se vocé ndo tiver uma estratégia de
diferenciacéo, sua capacidade de obter sucesso sera
limitada a capacidade de oferecer as taxas mais baixas
de aluguel.

Entdo, como vocé pode diferenciar sua

empresa de locacéo dos seus concorrentes?

Vocé precisa comecar analisando a sua empresa de

locac&o e o desempenho, ou ndo, quando se trata da

seguinte lista de razdes pelas quais as pessoas alugam

uma empresa de locacao especifica em detrimento de

outra:

e Localizagdo/conveniéncia

e Tamanho da frota e disponibilidade de equipamentos
- Vocé é um "servico centralizado" onde seus locata-
rios podem obter tudo o que precisam? Ou vocé é
uma loja especializada com experiéncia em um tipo
de equipamento?

e Marcas particulares de equipamentos

e Recursos/beneficios do equipamento - O equipamento
€ "avancado"? Sera que vai fazer o trabalho necessario?

e Condicéo e confiabilidade do equipamento
e Idade da frota de aluguel
e Processo de entrega e retirada

e Capacidade de resposta ao tempo de inatividade do
equipamento

e Flexibilidade

e Conhecimento/experiéncia dos funcionarios sobre o
equipamento e suas aplicacdes

e Treinamento sobre como operar o0 equipamento com
seguranga
e Tarifas competitivas de aluguel

Curiosamente, ha um tépico - taxas de aluguel - que
aparece consistentemente no final da lista de prioridades
quando os clientes estéo selecionando uma empresa de
locacdo. Isso indica que, se vocé se diferenciar com éxito
e prestar atencdo aos outros motivos listados acima, o
preco, também conhecido como preco de aluguel, ndo
sera o fator decisivo quando um locatario decidir alugar

Sua empresa.

Como desenvolvo uma estratégia de
diferenciacdo para os meus negocios?

Depois de analisar como sua empresa de locacao se
diferencia, é hora de desenvolver uma estratégia que
permita que vocé use esses atributos a seu favor. Veja
como fazer isso:

(1) Realize uma pesquisa de seus concorrentes para
responder a essas perguntas - Qual é a estratégia de
mercado deles? Como eles se diferenciam?

(2) Encontre seus principais clientes e descubra o que é
importante para eles e como eles medem seu
desempenho.

(3) Faca uma andlise SWOT do seu negdcio para responder
a essas perguntas - Quais sdo seus pontos fortes?
Fraquezas? Oportunidades? Ameacas?

Depois de seguir essas etapas, vocé precisa analisar todas
as informacdes obtidas no processo de descoberta para
determinar qual sera sua estratégia
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especifica. No final, sua estratégia respondera a uma
pergunta importante: O que vocé precisa fornecer aos
seus clientes e ao mercado para tornar sua empresa a
empresa de locacéo preferida?

Colocando em pratica uma estratégia
de diferenciacao

Depois de determinar sua estratégia especifica, vocé
precisa decidir o que precisa ser alterado ou adicionado
as suas praticas comerciais atuais para permitir a
implementacao bem-sucedida da estratégia de diferen-
ciacdo. Talvez vocé precise expandir sua frota de
aluguel e/ou modificar sua mistura de frotas de aluguel?
Adicionar pessoas? Oferecer mais oportunidades de
treinamento? Reforgar seus recursos de reparo/manu-
tencao/suporte ao produto? Simplificar ou melhorar os
processos e procedimentos relacionados ao cliente?
Melhorar os recursos de entrega/retirada? Melhorar a
capacidade de resposta aos problemas/questfes dos
clientes?

Tudo o que vocé precisa fazer ajustes para implementar
com sucesso sua estratégia de diferenciacao, certifique-
-se de enfatizar a importancia de sua equipe para sua
empresa - ter as pessoas certas € a chave do sucesso
em todos 0s negdcios, mas isso é particularmente
importante para o sucesso no negoécio de aluguel. Vocé
precisa contratar pessoas qualificadas e bem treinadas
em sua profissdo e, em seguida, selecionar pessoas
para sua equipe que sejam extremamente focadas no
cliente, com aptid&o para resolver problemas/questfes
e que desejam criar um resultado positivo. experiéncia
para seus clientes.

E, finalmente, verifique se sua estratégia esta escrita,
amplamente comunicada e totalmente compreendida
por todos os funcionarios e clientes. Ao viver sua
estratégia de diferenciacdo todos os dias, ela ficara
enraizada na cultura de sua empresa e todos os funcio-
narios agirdo de maneira natural e instintiva.

Com uma estratégia de diferenciacdo bem pensada e
uma equipe forte, vocé estara no caminho certo para
diferenciar sua empresa de aluguel da concorréncia e se
tornar a “empresa de locacéo preferida” para os clientes.

MAIS DICAS PARA IMPACTAR
POSITIVAMENTE 0 SEU rROIC

O objetivo de todo proprietario de loja de aluguel é criar
um negdcio que cresga e se expanda com o tempo. Para
isso, é importante estabelecer uma base sélida de
principios de negdcios e praticas recomendadas que
ajudardo voceé e sua equipe a ter sucesso.

Alguns chamam isso de declarag@o de misséo, outros
chamam de plano de negdcios - seja la como vocé
escolher, é o padrdo em que vocé esta desenvolvendo
seus negocios e que outros (seus clientes e seus concor-
rentes) o julgardo.

Para ter sucesso no setor de locacdo, considere usar
estas dicas como diretrizes para o desenvolvimento de
seus negocios:

E sobre pessoas

Seu maior patrimonio no setor de locacao nédo é sua frota
de equipamentos, sdo os membros da sua equipe.
Contrate pessoas dispostas a trabalhar com vocé e para
vocé construir o negdcio. Em seguida, treine-os bem e
dé-lhes oportunidades de crescer e expandir em suas
fungdes e dentro da empresa.

Invista em uma forte forca de vendas

Sua equipe de vendas € a cara da sua locadora - tanto
para seus clientes quanto para seus concorrentes. E
importante contratar uma equipe de vendas que esteja
disposta a aparecer, acompanhar e seguir 0 que sua
empresa diz que fara. E da natureza humana que as
pessoas negociem com pessoas que conhecem e
confiam, e sua equipe de vendas é tanto sua ofensa
quanto sua defesa - forjando novos relacionamentos,
bem como nutrindo os existentes.

Uma equipe de vendas também é seus olhos e ouvidos
na comunidade. Invista em uma equipe que o mantera
atualizado sobre o que esta acontecendo localmente.
Nao se trata apenas de ser um especialista em seus
clientes e em seus projetos, mas vocé também deve
esperar que sua equipe de vendas tenha conhecimento
sobre quem esta fazendo o que e onde em seu territério
de vendas.

océ também deve dar a sua equipe de vendas a oportuni-
dade de trabalhar em rede e se conectar com outros
negocios, organizacoes e associagdes, bem como com
os lideres do setor.
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Vendas é um negdcio de relacionamento, portanto, quanto
mais relacionamentos sua equipe de vendas tiver, mais eles
descobrirdo o que vocé precisa saber e como vocé pode
fazer parte do que esta acontecendo.

Né&o é sobre preco

Como sempre havera outra loja de aluguel que oferece
aos seus clientes tarifas mais baixas, é importante que
VOCé concorra com 0s méritos da sua empresa, e nao
apenas com o preco. "Venda" seus clientes sobre como
sua empresa de aluguel é diferente da concorréncia.
Comprar lojas de aluguel nunca é uma comparacao entre
macas e é seu trabalho provar isso para seus clientes.
Isso inclui falar sobre o equipamento em sua frota (as
marcas que voceé carrega, a idade das frotas etc.), seu
relacionamento com os fabricantes de equipamentos,
servico e suporte antes/durante/apés as opc¢des de
aluguel, financiamento e pagamento, entrega de equipa-
mentos no local de trabalho , programas de manutencao
e substituicdo de equipamentos e muito mais.

Conheca seus clientes

A melhor maneira de conquistar a lealdade de um cliente
€ conhecé-lo, cuidar dele e defendé-lo. Isso inclui o
aprendizado dos negdcios de seus clientes: o que eles
fazem, como fazem, seus valores e principios, como
comegaram, COmo cresceram, Com quais outros negocios
trabalham, alugam em outras locadoras e por que, € como
eles planejam crescer nos préximos 5, 10 e 20 anos.

Depois de ter essas ideias, vocé pode se associar a elas
para aumentar suas oportunidades - dar-lhes ideias
sobre os proximos projetos a serem oferecidos, investir
em equipamentos que os ajudaréo a fazer melhor seu
trabalho e apresenta-los a outras pessoas em sua rede
que pode ajudé-los (contadores, suporte de marketing,
agentes de seguros, etc.).

Os relacionamentos s&o uma via de mao dupla, e seu
relacionamento com seus clientes deve se basear em
vocé conhecé-los.

Seguranca em primeiro lugar

Faca um compromisso com a seguranga no seu negocio
de aluguel. A seguranca deve ser sua prioridade niumero
um para sua equipe e seus clientes. Treine todos no
manuseio e operacado seguros de suas ferramentas e
equipamentos, bem como estabeleca procedimentos de
desligamento de emergéncia em caso de incidente.

N~ ZHEs 2
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Your biggest asset in the rental industry is not your equipment fleet,
it’s your team members.

Comunique seu plano de seguranca a todas as pessoas
que entrarem em contato com seus negocios e espere
que elas sigam suas diretrizes. Aproveite todas as
oportunidades para reforcar essa prioridade n°® 1 como
lider do seu negécio.

Torne o treinamento prioridade

Vocé nunca pode treinar demais sua equipe. Invista
tempo e dinheiro para garantir que todos os membros de
sua equipe compreendam seus trabalhos e saibam como
realiza-los de maneira segura e correta.

A comunicacgo é a chave

Para conquistar a lealdade e a confianga de seus funcio-
narios, mantenha-os atualizados sobre o que esta
acontecendo com sua empresa de aluguel.

Tenha comunicagdes regulares sobre o que esta aconte-
cendo, o que ha de novo e o que esta mudando. Escute-
-0s: solicite feedback e ofereca muitas oportunidades
para compartilhar informag6es com vocé. Todo mundo
quer fazer parte do processo, e quanto mais eles fazem
parte, mais bem-sucedidos eles (e vocé) serao.

Mantenha-os envolvidos e vocé entenderd o quanto eles
sdo importantes para o0 sucesso do seu negécio.
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Genie

A TEREX BRAND

6464 185th Ave. NE, Redmond, WA 98052
Ligacéo gratuita para EUA/Canada +1 (800) 536-1800 = Telefone +1 (425) 881-1800 « Fax +1 (425) 883-3475
www.genielift.com

Fabricacao e distribuicdo em todo o mundo
Australia ® Brasil ® Caribe ® América Central ® China e Franca ® Alemanha e Itdlia e Japdo e Coréia ® México
Sudeste da Asia ¢ Espanha ¢ Suécia ® Emirados Arabes Unidos © Reino Unido © Estados Unidos

Data efetiva: julho de 2017. As especificagdes e os precos do produto estdo sujeitos a alteraces sem aviso ou obrigagdo. As fotografias e / ou desenhos neste documento séo apenas para fins ilustrativos
Consulte o Manual do Operador apropriado para obter instrugdes sobre o uso adequado deste equipamento. Nao seguir o Manual do Operador adequado ao usar nosso equipamento ou agir de forma
irresponsavel pode resultar em ferimentos graves ou morte. A tinica garantia aplicavel ao nosso equipamento é a garantia padréo por escrito aplicavel ao produto e a venda em particular e néo oferecemos
nenhuma outra garantia expressa ou implicita. Terex, Genie, Taking You Higher e outras marcas sdo trademarks of Terex Corporation or its subsidiaries. © 2016 Terex Aerial Work Platforms.
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