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Introducao

* Aempresa de telecomunicacoes, "3 Irmaos Telecom”,

comercializa, terceirizada, os produtos ligados a
operadora de telefonia movel e internet cabeada, ™Claro”.
Seu foco sao as vendas nas regidoes de grande comercio e
areas periféricas visando no publico com renda de até trés
salarios minimos. Ainda que nao dispense a clientela de
faixa salarial superior ao seu publico alvo, o lema da
empresa € garantir o acesso de todo e qualquer grupo
social as melhores ofertas tecnologicas que garantam a
conexao do coletivo.

Para atingir o maior numero possivel de assinaturas, a
marca investiu na aquisicao de duas concorrentes de peso
e garantiu melhorias em suas antenas e torres de
comunicagao. A compra da provedora de internet e TV
cabeada, NET, e da operadora de telefonia movel, Nextel,
trouxe clientes da base dessas marcas e somou o
diferencial estratégico delas aos beneficios dos clientes
Claro.




Analise

SWOT

Forca x Oportunidade — Tecnologia mais avanc¢ada de
qualidade da velocidade nos planos pos-pagos, seu carro-chefe --
Abre a oportunidade na captacao de clientes que necessitam
mais de servicos online como motoristas de aplicativo,
estudantes e criadores de conteudo digital.

Forca x Ameaca — Tecnologia superior na qualidade do servico -
- Oferece precos mais elevados nos planos basicos, o que abre
vantagem para as operadoras que tém como principal produto
seus planos populares

Fraqueza x Oportunidade — Precos mais elevados em planos
basicos -- Para a garantia do cliente engajado no mundo virtual,
o colaborador podera utilizar o argumento de avaliagao no
ranking sob justificativa de ser a maior investidora. Aléem disso,
podera dizer que os aplicativos consomem cada vez mais dados
e necessitam de servi¢os que garantam a estabilidade de
funcionamento e conexao.

Fragueza x Ameag¢a — Precos menos competitivos nas ofertas
basicas -- Ainda com argumentos concretos, as ofertas mais
populares da concorréncia podera impactar negativamente nas
vendas.




Listrategias
Comerciais

Elaborar acdes com locucao e interatividade com
clientes nos pontos externos de venda;

|dentificar os trabalhadores ao redor dos pontos
externos para garantir a propaganda de satisfacao;

Fechar parceria com estabelecimentos de grande
movimento e eventos com expectativa de grande
publico para a¢oes de venda;

Utilizar o servigo de telemarketing da empresa para
estudar o mapeamento de cabeamento do produto da
casa e concorréncia. Identificando brechas, captar
fichas de futuros clientes e organizar prospec¢ao;

Utilizar o servico de telemarketing para o pos-venda e
oferecer novos servigos para os clientes base;




* Levar o conceito de pos-venda para os colaboradores
de pontos externos e porta a porta, fazendo com que
oferegam segunda via de faturas e pecam feedback dos
clientes em relacao ao servico;

* Fazer das vendas porta a porta o carro-chefe da
empresa, contratando moradores das regioes a serem
exploradas e oferecendo todos os documentos de
autorizagao para a maior credibilidade do
atendimento;

* Instruir os colaboradores para que oferegcam o produto
primeiramente como servico mais completo e sequro e
que o pre¢o seja um “detalhe” para o cliente escolher
de acordo com sua economia.




Eistrategias
de

Comunicacgdo

Criar as redes sociais Facebook e Instagram para
empresa.

Compartilhar fotos de reunides e momentos de
descontracao para vender aimagem de “familia” e
proxima de seu publico;;

Fotografar e compartilhar momentos de trabalho;
Implantar atendimento online para os clientes;

Promover lives com profissionais da area de
telecomunicagoes;

- Levantar a bandeira nas redes sociais e nas ruas de
como a tecnologia foi aliada das empresas e escolas no
momento de pandemia. Compartilhar as medidas de
seguranca adotadas pela empresa;




Fechar parceria de divulgagao com comércios das regioes
de venda. Oferecer brindes e beneficios em troca da deixa
de prospectos;

Impulsionar ofertas nas redes sociais;

Fechar parceria com condominios que estao para serem
inaugurados ou inaugurados recentemente;

Patrocinar eventos beneficentes para construgao de
imagem social;

Estar presente nas a¢oes das comunidades, fechando
parceria com associagao dos moradores;

Anunciar os processos de contratagao nas redes sociais;

Oferecer o servico de ir ate o cliente como diferencial
vantajoso em relagao a concorréncia e as lojas proprias da
operadora, considerando que o cliente nao precisara sair
de sua casa para adquiriras ofertas;




* Impulsionar publica¢des que chamem a atencao de
possiveis clientes que necessitem dos servicos online
para estudo e trabalho;

* Considerando o atendimento mais pessoal, criar uma
rede de relacionamento online com os clientes da base
para evitar cancelamentos e atrair indicagoes.
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