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Nesse exato momento,
seu showroom pode estar cheio!!l

Clientes estao passando no seu
showroom virtual

e L . @ Q 00 Meta
O -~ S
©® C

mercado
@ webmotors 0 ESTADAO ¢ @UOLl myHyundaiCare

livre




Gestao de Leads

Papel do Coordenador na Jornada Digital do Cliente gPos-Venda

O cliente Hyundai inicia sua jornada muito antes
de entrar na concessionaria.

Hoje, parte importante dessa experiéncia
acontece nos canais digitais e no atendimento
aos leads.

Por isso, o Coordenador de Qualidade passa a ter um papel fundamental para J

garantir consisténcia, qualidade e acompanhamento dessa jornada.

myHyundaiCare
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A todo momento o cliente é impactado por uma midia

OpenTV | Pay TV Digital

OpenTV | Digital Digital / OOH / Newspaper / Radio
Digital / OOH / Newspaper /Radio '
@ @ Google HITs Main Portals Digital OOH (®) @ m.np q '.“I. CNEWS w
> @ Ei D Cooge =7 gnt
¥ =an Eorii

> : N : bl
n u ..... ) lobo o .E () webmotors 0 & "p
Go gle ’ wuol g.com Vieesio [ eletromidia
ESTADAD #¢ |y

SH = <4
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1) m ‘ ﬂ m
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— E 12:30 Trebalho Trabalho 19:00
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174 Academic Casa
- jontar c:))
06:00 23:00
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Acoes e Campanhas £y P6s-Venda

Gestao de Leads 7 o~

/)]
A Hyundai investe em a¢oes de marketing em diversos canais para gerar 0&9
demanda, fortalecer a marca e estimular a inten¢cao de compra.

Novo Hyundai i20
O upgrade que vocé sonhou

———

5,000 milhas para o seu upgrade

Em seu préximo voo,
aproveite para voar de GOL+ Conforto

uuuuuu

Upgrade na pipoca

Compre a M e leve o Balde Max

10mog0 exchNG 008 sikiockos e dormngos, medante o compra do Con

Novo Hyundai i20

N = !
O upgrade que libera um dia - ;, - Uma grande producao paraa resentar
de noticias exclusivas no UOL / > I | (< - g o upgrade que vocé sonhou

@ HYUNDAI
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Importancia dos Leads na saude do negocio gPos-Vendq

Leads sao oportunidades reais de negocios.

Sao clientes que demonstraram interesse de compra e deixaram seus dados para
contato.

Por tras de um lead, Hoje 20% das vendas
existe uma pessoa realizadas na rede

esperando ser atendida Hyundai come¢aram em
pela Concessionaria. um lead da Hyundai.

}

Se considerarmos os leads gerados pela midia da
Concessionaria, esse numero sera ainda maior.
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Exemplos de formularios

COTAGAD RESERVE POR R$ 1.000

Faga a cotagdo de seu
proximo Hyundai

Escoling uma Cconcessionana

(@ Minra

EscoiNg sud forma de Desejo UtliZOor seu velculo
pogomento USQ00 NQ troca?

QUAL O SEU NOME?

QUAL O SEU SOBRENOME?

CELULAR COM WHATSAPP

SEUMELHOR E-MAIL

Como vocd deseja ser contatado?
[] Eman [] sws [7] Telsfone 7] Whatsaoo
[[] vicea Chamads.

[E] Sectars que ll ¢ e5tou Cnts COm 03 temes 43 Potica 06
Privacidade Hyundal

B Casefa recstar informaghes 23 HME & su3 Ra0s S8
Concaszioninias, atravis 3 e-mall, 3ms, celular, whatsapp, 30bre
STBTIaS, IAGIMANTos, SAMVIGS PAIQUISas, GVertas 8 comunicagia
Institucional

"

D N0 30u um robd

Cotacao

COTAGAD RESERVE POR RS 1.000

Faga a reserva de seu
proximo Hyundai

Escoiha uma concessionana

QUAL O SEU NOME?

QUAL O SEU SOBRENOME?

SEUCPF

CELULAR COM WHATSAPP

SEU MELHOR E-MAIL

ENDEREGO

NUMEROD

COMPLEMENTO

BAIRRO

CIDADE

ESTADO

Como vocé deseja ser contatado?
[] e-man ] sus [] Teistons [] Whatsago
[] ¥idea chamada

Pagamento
Escoina sud forma e Daseja utilizor seu veiculo
pagamento u8a0o Na oca?

gents com
Priviciasda Hyundal

[E] Dsseia receber informaches 03 B ¢ 53 R8ds S8
Corcasslondras, atravds de e-mal, 3ms, caiutar, whatsapp, sobre
OTUs, LAGIMENtas, S0rVIGOs. PASQUILAL, $ventas & comunicagls

Reserva

N

Coon sy Comtgprogiie 8o veicrte

Dados pessoais

Possus um veiculo usado e gostaris de utikzé-lo na troce?

[ [

° ook quer usar esse servico?

Compre seu Hyundai € 2 gente entrega na sua casa

£330 mesmo

Qual seria & forma de pagamento?

Dados pessoais

‘

g

Celular

E-mail

‘mhdomammdg.mobsawﬁoroﬂnmwm:

Desejo ser contatado pelos seguintes canais

[

Declaro que li e estou ciente com os termos
da Politica de Privacidade Hyundai

ENVIAR PARA CON¢ JONARIA

Das opgdes marcadas, desejo receber

informagdes da HMB, sua Rede de
Concessiondrias e Banco Hyundai, sobre
ofertas, lancamentos, servicos, pesquisas,
eventos e comunicagao institucional

Click to buy

Sinal - Andlia Franco

Av. Reg. Feijo, 1234 - Vila Regente Feijo
S&o Paulo - SP
03342-000

Pet Friendly

Nome *

Sobrenome *

CPF*

Data de nascimento *
E-mail *

Celular*

um

Desejo ser contatado pelos seguintes canais:

[] E-mait [] sms

[] Teletone [[] whatsapp
[] video chamada

Das opgdes marcadas, desejo receber
informacdes da HMB, sua Rede de
Concessiondrias e Banco Hyundai, sobre
ofertas, lancamentos, servicos, pesquisas,
eventos e comunicago institucional.

Declaro que li e estou ciente com os termos

Conferéncia
Regional de ‘

e Pos-Ve n/d F

Non Hviindai i20 202672027 limitad Prata Stnd

ge——

ELCLCIME Biuelink

Especificagdoes do seu Hyundai

Chave presencial Smart Key e botdo de partida do motor

(E=D Painel de instrumentos digital colorido de 12.3"

L central multimidia de 10,25" com Apple CarPlay e Android Auto
@/ Cémera de ré com linhas dindmicas

B"» Sistema de carro conectado Bluelink com atualizagdes Over-The-Air

@ Motor 1.0 Turbo GDI
Itens de série

SEGURANGA +

Monte o seu
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Funcao do Coordenador de Qualidade nos leads 5

@ roco
al DADOS
© AGOES
@ RESULTADOS

O Coordenador de Qualidade precisa
acompanhar a experiéncia do cliente que
chegou por canais digitais...

...e garantir que esse lead receba o atendimento
adequado e que todos os responsaveis pelas interacoes
estejam aplicando o processo.

myHyundaiCare




Gestao de Leads
Importancia do Coordenador de Qualidade nos Leads Kg;egoc;f\?enda

Coordenador atua como elo entre

PROCESSO

EQUIPE

QUALIDADE DO
ATENDIMENTO

myHyundaiCare
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Gestao de Leads

Importancia do Processo de Atendimento gPos-Vendq

A
‘ \\
SUBARU EAC MOTOR - =

(A{ﬂgJ @ TOYOTA - H H 1
Jeep GO GWM O Ao abrir um lead, o cliente pode estar interagindo

e ez AT Qoo
® - @ simultaneamente com varias Concessionarias e
e =) X @ marcas.

O tempo de resposta e a qualidade da interacao influéncia diretamente a decisao
do cliente sobre com qual marca ele continuara sua jornada de compra.

Por isso, o Coordenador de Qualidade tem um papel fundamental em monitorar a qualidade da

experiéncia que é proporcionada aos clientes.

myHyundcniCcnre
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Conhecer a estrutura de Leads da Concessionaria 5

O Coordenador precisa conhecer os processos de lead da
Concessionaria

Quantos profissionais atuam no Quais sao os sistemas utilizados pela
atendimento de leads Hyundai e quais concessionaria na gestao e
sao suas responsabilidades; acompanhamento dos leads (CRM/DMS);




Conferéncia
Regional de ‘

Conhecer a estrutura de Leads da Concessionaria 5

o M ¢

Compreender como é realizada a primeira interagdao com o cliente.

Compreender o fluxo de gestao e transferéncia dos leads:

* Responsavel pelo agendamento;
* Em que momento o lead é transferido para equipe de Vendas;

* Se a equipe de Vendas recebe todo o histérico de
informacgoes do cliente.




Gestao de Leads

Fluxo do lead

Lead é recebido no
CRM da Hyundai
(Connex)

' Retorno das informagoes
 da tratativa do lead para |

o sistema da Hyundai

Conferenclu
Regloncl de

g Pos-Venda

' Lead é encaminhado ;

ao CRM/DMS da
Concessionaria

Lead é tratado pela
Concessionaria

myHyundaiCare
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Gestao de Leads

Processo de Atendimento do Lead

Conferéncia
Regional de ‘

Pos-Venda
ﬁ )

A Hyundai possui um processo estruturado de atendimento de leads, desenvolvido
para garantir qualidade, agilidade e consisténcia na experiéncia do cliente.

PROCESS0 DE ATENDIMENTO AO LEAD HYUNDAI - FASE 1 @ HYUNDAI
SSSATENGAD®** N30 entrar em contato com o ciente, antes de realizar o< passos 1.1 & 1.2
IDENTIFICAR A ORIGEM DO LEAD
= idemtiicar quais s igenr", “Source Tag" e "Fornr'.

* CRM HMB: isad foi gerado pela Hyundai & deve ter uma abordagem e contato sspecifica, pois nso foi gerado

pelo clente.
* Lead Hyundai/Dealer: ead gerado pelo cliente & deve saf respondido de forma personalizada & com rapidez.

Lesds que ‘buscaran” Leads que * Hyundai buscou/ prospectou
2 Hyundar”
3 racstock Q resena 2 Ticrak
J Congioseminevr | O GoogeDipay O Microste a
T Grsanics ou 3 cotaiovendis oreras 3 Homepage [ omeoser ] 3 webmeras
o P r—( |
PP —
ERC—
et
e g e
o,
CHEI:AR AS mrokwu;():s DO LEAD
- e }W,M_ - ’Mmm ’ i de
2 vadde Q o 9 Kimerade
3 v a e pragies
ac Q Moo 1 Ueorcn
3 weoiags O kn ey
HER 3 Al

oc
by Amomralarl @ Conpo crn

INTERAGIR COM O LEAD

‘Apss a5 etapas 11 & 1.3, preparar um contato personaizado. 150 deve solitar 30 cliente nformagdes que ji foram

enviadaseesim confirma las.

© s Ligacio, Whatsay
.

251 bola;

g s com bae e e e,
0. Conucar o e pra esliar w3 it concsSonia & SR m e O pr et 3 el
dos eiculos Hyund:

3

= N pudemerbume tape scims

4 Pomtosimportantes para @ conia.
2 rEodeve

3 5 3 ligagio teefonica for » primeira opes: ., ceve ser em menos de 30

2 0 whatsapp ¢ 3 forma de contato mais diret possivel, portanto estefa com todas as informagdes emiadas
peio Cente em mos e 25 respostas devem ser mediatas

CONFIRMAR A TEMPERATURA DO LEAD (APOS O 1° CONTATO)

2 QUENTE: 52 o cllenta pretend comprar em té 30 fias;
a

a quando.
2 saualizar 2 temparatura e seu sistems (DMS/CRM) com base na anslise para plansiar 0s proxinos passos, de acordo com
pbihnt -

Copye & Hunda Moor st Todos o draees s

\0 LEAD HYUNDAI - FASE 2 @ HYUNDAL

hO LEAD DE ACORDO COM A TEMPERATURA
nterag 0 com o lead.

‘em até 12 vezes no mirima, dentro da de fansla de 90 das. 1 interagio por

I womo o qwenm ]

elevanc i

rodutos preco mostre oportunidades ¢ conquiste
um moelo &

o marca +Defina aagenda para visita

financiamento, trocs)
INTERAGIR 3VEZES, 357
/530 interaghes mais assertivas, pois
omomentoécrugal paraecharo |
egacio. Gasta té 15 minuos par
apori s

AGENDAR A VISITA

‘oncordar em vistar 3 concassionina, agendar 3 data @ stuslizar o DMS (funil de

dsmento, = &

0 pode recomagar *dozero” nastafase de ransicie;

‘um novo agendamento.
‘GERENCIAR A VISITA

presencil deve contiuar o atendimento online, prepare ods aprasentagio co

352 s informagies obtidas durante as fases anteriores;
Ira demostrar 30 ciente o valor dos produtos Hyundai:
logos, manai,etc.

o Desiier portal,

1aizad (preenchiments do furil de vendas).

ERRAR O LEAD / VENDA

processo {comprou ou nfo) ou outras satus;

um campo par
integracio (Dealer Portal —Comunicados de MKT):
sizacs, 0 lexd 56 deve ser encarrado s o cliente verbalizar que o vai comprar o

o dar por

a

de 350 diss

CoprER & Hunda otor Bt Todoscsdrscesrsardes

FASE 1
MAPA DO ATENDIMENTO DE LEADS

FASE 2
GESTAD £ ACOMPANHAMENTO DO LEAD

0O T
b

AGENDAR
A VISITA

GERENCIAR A

VISITA
ENCERRAR O

LEAD / VENDA

8 &4 - b b
S |ETERE Y

Y
'

Pode ccorrer em qual Quer MOoMento durants 1OG0 dO Erocesso

myHyundaiCare
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Gestao de Leads

Responsabilidades dentro do Processo de Atendimento do Lead gPos-Vendq

A Fase 1 — Orientag¢oes para o time BDC ou Consultores de Vendas

que realizam o contato inicial com o cliente.

A Fase 2 — Direcionada aos Consultores de Vendas responsaveis por

dar continuidade ao atendimento.

O Coordenador de Qualidade e o Gerente de Vendas sao responsaveis por acompanhar o §
processo, monitorar resultados e direcionar as equipes para a correta execu¢ao das

atividades.

myHyundaiCare
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Regloncl de

Processo de Atendimento de Lead — Prepara¢ao para o contato com o gPos-Venda
cliente

Antes de realizar o contato com o
cliente, é necessario

Realizar a analise das
informacgoes do lead

Conhecer o contexto do lead ajuda a transformar interesse em relacionamento e
relacionamento em oportunidade.



Gestao de Leads ’\o

Reglonal de ‘ \

Processo de Atendimento de Lead - Interacao e Tempo de Resposta gPos-Vendq

#/

O primeiro contato com o cliente é decisivo para a
escolha dele continuar a interagao.

Rapidez na resposta Contato atrativo [E

Personalizagcao da Nao pedir informacgoes ja

—
mensagem fornecidas pelo cliente |=u

O contato precisa ser realizado em até 30 minutos apos o recebimento do lead.

myHyundaiCare
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Processo de Atendimento de Lead - £y P6s-Venda
l/ /
L] o L] ’ n o‘/
Estimativa do tempo que um vendedor dedicara ao tratamento de um lead em um més:

1. Entrada
100 leads recebidos 0 do tempo com foco no
68 A) atendimento do lead
2. Esforgo Hyundai

819 interacoes estimadas

+ entrega
131 horas dedicadas 32% + pés venda

.. dotempo 4+ gdministrativo
16 dias inteiros de trabalho

myHyundaiCare
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Conferenclu
Regloncl de

Processo de Atendimento de Lead - Informacgoes que precisam ser gPos-Vendq

checadas no Lead

SOURCE TAG ORIGEM
LOCAL QUE IMPACTOU O PARA ONDE O CLIENTE FOI
CLIENTE ENCAMINHADO
Onde o cliente iniciou a jornada da Onde o cliente aterrissou através
geracao de lead. da midia navegar
Google Homepage Hyundai
Source

FORMULARIO

ONDE O CLIENTE PREENCHEU
SEUS DADOS

Onde o cliente registra seus dados e
demonstra interesse em um produto

Monte o seu

myHyundaiCare
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Processo de Atendimento de Lead - Conversao por canais

Plataformas de Midia

G O\ Meta

Resultado — 2026 (jan -ju))

GOOGLE META

Conversdo Nacional
3,28% 2,12%

OFERTAS MONTEOSEU | CLICKTO BUY LEADAD

Conversdo Macional
2,02% 5,45% 2,23% 1,50%

Marketplace
Jornal @
doCarro mercado

livre
@ webmotors
MARKETPLACES PARCEIROS
2,12% 2,60%

ANMONCIO ML |~ TEST DRIVE RESERVA FINANCING MICROSITE

1,82% 2,91% 0,00% 2,77% 3,20%

Conferenclu
Regloncl de

g Pos-Vendq

Parceiros

d D

TikTok w
@uoL
weach.

OUTROS Total gera

4,01% 2,78%

OUTROS LEAD NURTU.. PRODUCT PA.. Total geral

2,35% 6,67% 4,24% 2,78%

myHyundaiCare



Processo de Atendimento de Lead - Informacgoes que precisam ser Pos-Venda
checadas no Lead

Gestao de Leads
Q‘ ottt

o

, : Veiculo usado na
Temperatura Veiculo Desejado Troca

00
©0

&

—

Simulacao de

Financiamento : Forma de preferéncia de
Outras informacgoes contato

Campo descricao

(Forma de pagamento)

myHyundaiCare



Gestao de Leads . 0

Regloncl de \

Campo descricao gPos-Venda
/ /

O campo descricao traz informacoes e detalhes sobre as preferéncias e
necessidades dos clientes, auxiliando na personalizacao da mensagem.

" Description

Descrigdo Lead gerado através do Agente Hyundai em ligagdo telefdnica. Antes de conversar com o cliente veja as informagdes que foram
coletadas na ligagdo.
Cliente: Alija Manchini. Aceitou conexdo com concessiondria. Interesse: HB20 Limited, motivado por caracteristicas técnicas.
Compra prevista: 7 meses. Pagamento: 3 vista. Orgamento: a partir de R$99.990. Test-drive: recusado. Solicitou detalhes do veiculo
(motor, poténcia, design). Contato preferido: WhatsApp. Concessionaria Barigui entrard em contato.
O cliente demonstrou interesse no Novo Hyundai i20 Limited Manual e planeja a compra 3 vista em 7 meses. Priorize o contato
via WhatsApp e foque em nutrir o lead com informagdes detalhadas do veiculo e ofertas futuras, considerando o prazo de
compra mais longo. O cliente ndo demonstrou interesse em test drive.

~ Description

Descrigio Lead Banco Hyundai com nivel de propensdo a conversido: Alta . Cliente com peotencial de recompra do Banco Hyundal. Veiculo
atual: CRETA COMFORT 1.0 TB | Oferta recomendada: Bénus (trade-in) de R$5.000,00 e Taxa de 1,19% | Modelo: i20 Platinum TGDI
| Entrada: R$65.250,55 | Parcela: R$1.308,57 | Prazo: 49.

Todas as informacgoes do lead precisam estar de facil acesso para toda a equipe que

realize a tratativa de leads.




Gestao de Leads

Temperatura do Lead:

A temperatura do lead orienta o ritmo e a prioridade do atendimento, sem

rotular o cliente como bom ou ruim.

)

Lead Quente
E o cliente que esta mais préoxima para tomar a decis3o.

Ja pesquisou, comparou op¢oes e demonstra interesse real em comprar em breve.

E o cliente que tem interesse, mas ainda esta avaliando possibilidades.

Precisa de mais informagodes, tempo ou confian¢a para avancar.

Lead Frio
E o cliente que esta em uma fase inicial de interesse.

O cliente esta pesquisando, sem urgéncia para comprar.

Reglonal de

g Pos-Venda
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Gestao de Leads

Temperatura do Lead: gPos-Vendq

A temperatura de um lead nao é definitiva.

-

. O cliente que nao comprou hoje, pode ser a venda de

amanha.

Manter relacionamento e acompanhamento é fundamental.

Muitas vendas nascem de um bom acompanhamento.

Wﬁ 0 Coordenador de Qualidade deve apoiar o Gerente de Vendas no monitoramento das tratativas e na

orlentagao da equipe, assegurando que todos os clientes recebam atendimento e acompanhamento
adequados.




& (=2 Consultor Hyundai & Ck %

HYUNDAI .
online

Gestao de Leads

Exemplos de primeira interacao com o cliente Ol4, Juliana!

Meu nome é [Nome do Consultor] e sou
Consultor de Vendas da Concessionaria
XX Hyundai.

Detalhes do Lead Recebemos a cotacdo que voceé realizou
Informagdes da Origem . através do site da Hyundai sobre o
SCUIEatay: GOOGLE New Hyundai CRETA. Excelente escolha! (&)

Origem: Homepage

Formulario: OFERTA 7 . .
= O CRETA é um dos modelos mais desejados

da categoria, combinando design moderno,
- tecnologia avangada, conectividade e
Informagdes do Interesse . .
Veiculo de interesse: New Hyundai CRETA seguranga para tornar cada viagem ainda
Veiculo na troca: sem veiculo na troca mais ag radével.

Interesse em financiamento: Sim
Perfil do cliente: Lead Quente Além disso, estamos com condi¢coes especiais
Preferéncia de contato: WhatsApp " o . o o ShE
de financiamento, incluindo taxas competitivas
== , e planos flexiveis que podem se adequar ao seu
Descrigao: Codigo da oferta: 765FD8F4
Detalhes: Forma de pagamento: Financiamento / Veiculo usado na troca: Nao momento de com pra, mesmo sem veiculo na troca.

Este lead prefere ser contatado pelas opgdes abaixo:
Escolheu contato por WhatsApp

Dados do Cliente

Nome do Cliente: Juliana Oliveira

Descricao

Estou encaminhando algumas fotos e o catalogo
completo do veiculo para que vocé possa conhecer
melhor todos os seus diferenciais.

BT eeaTSeN

Que tal agendarmos uma visita para vocé ver o
New CRETA de perto e realizar um Test Drive?
Tenho certeza de que a experiéncia vai

surpreender vocé.! 10:30 W/

© Mensagem S @ @ 0
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Conferencla
Reglonal de

Exemplos de primeira interagao com o cliente gPos-Venda
/
& gﬁ:lsultor Hyundai & ) %
Ol4, Julianal = Chamou o cliente pEIO nome e apresentOU'Se como representante
Meu nome é [Nome do Consultor.] e Is,c?u da Concessiona'ria.
Consultor de Vendas da Concessionaria
XX Hyundai.
A = Demonstrou conhecimento sobre o interesse do cliente ao
New Hyundai CRE'IYA. Excelente escolha! (&) men cio nar:

O CRETA é um dos modelos mais desejados . .. - . .
da categoria, combinando design moderno, e A Or|gem da SOI|C|tacao (S|te Hyunda|);
tecnologia avangada, conectividade e
seguranca para tornar cada viagem ainda
mais agradavel.

* O veiculo de interesse;

AEMisso Esiemos ComSoNdisoesRabetials * Informac¢ao de que nao havia veiculo usado na troca;

de financiamento, incluindo taxas competitivas
e planos flexiveis que podem se adequar ao seu

Ao E SOMAr FASEHS SERS EIB A ArSEa: * As condi¢cOes de pagamento mencionadas pelo cliente

Estou encaminhando algumas fotos e o catalogo
completo do veiculo para que vocé possa conhecer

melhor todos os seus diferenciais. = Destacou os diferenciais e tecnologias do veiculo.
Que tal agendarmos uma visita para vocé ver o " Enviou materiais de apoio como fotos e catalogo.

New CRETA de perto e realizar um Test Drive?
Tenho certeza de que a experiéncia vai
surpreender voceé.! 10:30 W/ -

Convidou o cliente para a proxima etapa: Visita e Test Drive

& eneaden > o e @ myHyundaiCare



Utilizando a IA para interagir com o cliente

Aja como um Consultor de Vendas especialista Hyundai

- Dados do cliente: (Nome do Cliente)

- Veiculo de interesse: Hyundai CRETA
- Veiculo na troca: sem veiculo na troca
- Interesse em financiamento

- Perfil do cliente: Lead Quente

Sua tarefa:

1. Escreva um e-mail para um cliente que envio um
interesse de compra

2. Seja curto persuasivo

3. Use argumentos sobre boas condi¢oes de taxas de
financiamento disponivel

4. Destaque diferencial tecnologico (Bluelink,
SmartSense)

5. Mencionar que na resposta personalizada ter a
correlagao que a solicitagao foi feita pelo Click to Buy da
Homepage

6. Termine com pergunta fechada para agendamento

Ola (Nome do Cliente), tudo bem?

Vi que vocé solicitou informacgoes pelo Click to Buy da nossa
Homepage e seu interesse no New Hyundai CRETA ja chegou
até mim & .

Temos condi¢Oes especiais de financiamento, com taxas
atrativas e planos flexiveis, ideais para voceé sair de carro
novo agora, sem precisar de veiculo na troca.

O CRETA se destaca pela tecnologia e conectividade, com
recursos como o Bluelink e diversos sistemas de seguranca
gue proporcionam mais praticidade, conforto e confianga ao
dirigir.

Posso te receber na concessionaria ou fazer uma
apresentacao personalizada ainda esta semana.
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Exemplo real das informag¢oes enviadas no lead

' Description
Descrigio Codigo da oferta: CD7DA143
Detalhes: Forma de pagamento: A vista / Veiculo usado na troca: Nio
Este lead prefere ser contatado pelas opgdes abaixo:

Escolheu contate por WhatsApp

“ Source Information

Razdo Sales opportunity Origem Homepage
Level 1 Sales Level 2 Request a quote
Level 3 Level 4
Formulario OFERTA Source Tag GOOGLE
Medium Tag SEARCH Content Tag TEXT_NA_LNH_LNH_MIS5A0-HYUNDAI_OPEN_SC_HOF
Campaign Tag HME_LNH_NA_GGL ONG_RTL_INT_LEAD_CPL_HOF
~ Quote

Modelo Relacionado Hyundai 120 Intengdo de substituigio do

Motor / Transmissdo Motor Kappa 1.0 MT veiculo

Pagamento do Veiculo Usado o

Versdo Limited -

Prego da verso do veiculo 104990 Financiamento o

Cor Lumina Gray

Tipo de Empréstimo

Prego da cor 1700
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Transferéncia de Informacgoes gPos-Vendq

Nenhum contato com o cliente deve comecar do “zero”.

BDC recebe as Time de Vendas recebe
informacgoes do formulario informacgoes do formulario e do
BDC

myHyundaiCare
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Exemplo de transferéncia de informacdes gPos-Vendq

Lead Homepage Hyundai (Oferta).

Interessado no CRETA Ultimate.
Solicitou simulacao de financiamento.

Nao possui veiculo na troca, pois o veiculo sera o
segundo carro da familia.

Busca informacgoes sobre condi¢coes de pagamento.
Prefere contato via WhatsApp.

Ja recebeu catalogo e fotos do veiculo.

Ainda nao quis agendar visita.

BDC registrou todas as informacoes ja coletada através do formulario e
do contato com o cliente.
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Gestao de Leads

Exemplo de transferéncia de informacdes gPos-Vendq

OIl3, Sr. Lucas! Tudo bem?

Sou [Nome], Consultor de Vendas da Concessionaria
X Hyundai e darei continuidade ao seu atendimento.
O senhor nos informou que esta interessado em um
CRETA Ultimate. Sera um prazer ajuda-lo com uma
simulacao de financiamento.

Para que eu possa apresentar as melhores opg¢oes,
poderia me informar se pretende utilizar algum valor
de entrada? Em caso positivo, qual seria o valor
aproximado?

Consultor continuou o atendimento da etapa que o cliente parou.
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Gestao de Leads

Processo de Atendimento de Lead - Ponto de Atencgao gPos-Vendq

Caso a concessionaria utilize uma ferramenta de

mensagens automaticas para o primeiro contato

com o cliente, € fundamental que

ela permita a personalizacao das comunicacdoes e seja monitorada continuamente,

garantindo seu correto funcionamento e uma experiéncia de atendimento consistente.

Essa pode ser uma das razoes para haver muitos leads sem interacoes por parte dos clientes

O Coordenador de Qualidade precisa apoiar o Responsavel do BDC e o Gerente de

Vendas nesse monitoramento.
Realize “Cliente Oculto” e verifique constantemente o funcionamento do sistema. & ;
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Exemplos Reais - Ponto de Atencao 5

- Q $
Sim
Continuar atendimento aberto?
’
0l4, vocé gostaria de continuar nossa conversa?
Ficarel no aguardo ¢ & 1013l disposicd
Perfil
0l3, tudo bem? |
Sim
Meu nome é efaloda’
Recebemos um contato Continuar atendimento aberto?
seu através das nossas midias sociais 1= Atendiment
sobre o HB20. Gostaria de saber se vocé
tem alguma preferéncia por versao
manual ou automatica para que
possamos atualizar suas informagées da -
= 7 Protocolo: 1483924

melhor maneira possivel. 3 OPORTUNIDADE com MARIANA L

Obrigado pelo contato!

Seu protocolo de atendimento & 1483924

Atendemos por ordem de chegada e em breve retornaremos COM Uma resposta

Agradecemos sua paciéncia e compreensdol g
013, tudo bem?
Meu nome é Hyund... + @ ‘ @/

Quero a automatica & Dias de chuva d frente A ¥ 4

myHyundaiCare
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Processo de Atendimento de Lead — Follow-up e Nutricao do Lead Q,E’é";f\‘};ndq

As conversoes se concentram especialmente nos primeiros 90 dias...

@ . p— o 91-180 DIAS
s SpeRRes i S

LEAD VENDA

RECEBIDO @ fm = &= = =
- @ wmewmm - o
O ocaEe aea=

Porém o Lead deve ser acompanhado enquanto houver potencial de compra.

O Coordenador de Qualidade precisa apoiar o Gerente de Vendas nesse monitoramento .+ %

para que o lead nao fique abandonado ou aberto sem conclusao.
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%Pés -Ven/d/a
o

Gestao de Leads 7 o~

Processo de Atendimento de Lead - Atualiza¢ao e Registros

Apds cada interacao, o Consultor deve registrar no CRM/DMS:

®= O histdrico do atendimento;

®

" Proximos passos da tratativa do caso;

Atualizando dados

" Temperatura atual da oportunidade.

O Coordenador de Qualidade precisa apoiar o Gerente de Vendas nesse

monitoramento.
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Reglonal de

Processo de Atendimento de Lead — Encerramento do Lead gPos-Venda

Temos 3 status de vendas:

Venda realizada

Venda em outro CPF

Venda nao realizada

Indica que a venda foi concluida com sucesso.
Todos os registros realizados no sistema

CPF do comprador diferente do CPF que abriu o lead
Obrigatério informar o CPF do comprador

Cliente nao vai comprar

myHyundaiCare
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Gestao de Leads 7 o~

Processo de Atendimento de Lead — Encerramento do Lead

%Pés -Ve n/d /a
RAZOES DE NAO COMPRA uﬁ

Razdes de encerramento de um lead, ===

ing: Modificar acerde com feedback das concessiondrias.

O Aprimorar o processo de qualificagio de leads: Concentrar-s= nos leads que apresentam maior potencial de

L direcionados.
° O Ajustar midia: Adaptar a oferta para atender de maneira mais eficiente s necessidades dos dlientes.

Ao finalizar o lead, a concessionaria deve escolher 3 opg30 que melhor corresponda & raz3o pars o encerramento.

J3 existe no sistema, s&ja com o mesmo nome, telefone ou &-mail.
1. Lead em duplicidade Iss0 evita o retrabalho e garante que o histérico do cliente seja

unificado.

Info jé adquiriu o veiculo em out ionsria da Hyundai.
PN nforma gue j& adquiriu o veiculo em outra concessionaria da Hyundai

3. Comprou seminovo Comprou um carro seminovo ac invés de um Okm.

Cliente verbalizar que nao vai e e O Lead pode
comprar um veiculo neste momento

Comprou um veicule de outra marca.

stk sng | D e G e o s ser encerrado a

préximos 30 dias

Demonstraram interesse em um carro Dkm, mas tém previsdo de compra para

um periodo entre 2 & 3 meses. I
———r——————— quaiquer

um periodo superior a 3 meses.

9. Interessado Consorcio Tem interesse em adquirir o veiculo através de um consorcio, utilize esta opgao. t
S s s s s com et 2] i e momento

‘adquirir um veiculo com os beneficios especificos.

11. i D L WM CATO SEMINOVe.

Apos 3 tentativas de contato sem e
sucesso em dias, horarios e canais
diferentes = =

Desistiu da compra devido a0 valor do veiculo nio se encaiar em
seu orgamento

Dados de contato do cliente est3o incorretos ou ele n3o pode ser encontrado ef |
mmmmmmmm

15 CHeE S InTereasaia Expressou claramente que ndo tem interesse em adquirir um veiculo no
momento

18. Valor do veiculo

O Coordenador de Qualidade precisa apoiar o Gerente de Vendas nesse monitoramento

e orientacOes para a equipe.
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Processo de At

PROCESSO DE ATENDIMENTO AO LEAD HYUNDAI - FASE 1 @ HYUNDRI

$4%ATENGAQ"** N0 entrar em contato com g chente, antes de reaiiza ospassos L1e12
11 IDENTIFICAR A ORIGEM DO LEAD
5 gem”, “Source Tag” & “Formy’.

* CRM HMB: lead foi gerado pela Wuma S tor s shrdagem e coneto sspcics, o 10 fol gt

peto ctnte.
. . spondido de forma
Leads que “buscaram” Leads que “ 3 Hyundai buscou/ prospectou
abyuncar

2 racsbosk 3 esera Q Tk

B S e D veni " [ltamess 2 e

Beomme | O e ]

: : ERCr—
onversio Siedsd
eacs rginicar 5 s
1.2 ‘CHECAR AS INFORMAGOES DO LEAD

Q,,,,,,_,., ’osmn-au. } Outrss |°I,“;",:‘_ﬂ

[ ——
LS ) e

a queme 2 weddo Q Moo O wmeode 9 Qe a sl
9 versio a ertacons omiglo O S5
9o Q Worioso O valrc e, U Testne
O weoiage O km ertods inormice 0 v Cramaca
3w a Asiacio o podirte 0 vmasion
by momvaiar) 3 compe cara Epenas,
=

INTERAGIR COM O LEAD
e g 180 12 et oot paroraeso 1 dee s 20 e TS Ut § 5
enadss o imconfi
5 Leisar Ligacho, whatsapp, ou Vi

A

2513 bofa;

veiculo cotado;
ma visita 2 concessionsiia & sugaric um Test Drive para testa a tecnologia

c ettt com e
o ciente para reali
ot yoncy,

[V ———
 pomssimpotants s oo

. ieve s em menos de 30

H su 2 for 2 primeira

Whatzhgp & 3 forma da contato mais dirsta possivel, portanto estja com todas 3 nformagaes emiadss
i Airom e b kpiurd st

CONFIRMAR A TEMPERATURA DO LEAD (APOS O 1° CONTATO)

2 quenTE: se o clenta pretends comprar ém ats 30 dias;
a

a quando.
2 stusliar 3 temperatura em seu sistems [DMS/CRM) com basa na anslise para plansar os présimos passos, de acordo com
“Fro” chegard

Coppige & i Merer sl Todes o dramss s

endimento de L

\0 LEAD HYUNDAI - FASE 2 @ HYUNDAL

LEAD DE ACORDO COM A TEMPERATURA

nteragio com o lesd

e 5
roduto s praco ‘mostre aporcuridadss ¢ conguistz
um modsio
lasum marca efina 3 sgenda para avista
Financamento, trocs] cada ciente.
INTERAGIR: 3VEZES, 15°
s3ointeraghes ma's asertves, po

AGENDAR A VISITA

‘oncordar em viitar 3 concassioniria, sgendar adata & stuslzar o oM [funi de

damenta,
o pode recomegar "dozera” nestafase de ransiche;

‘um novo agendamento.
‘GERENCIAR A VISITA

presencil dsve contiusr o stendimento onling, prepars tads spresentagio do
352 as informagies obtidas durante as fasas anteriores;

Ira demostrar 30 ciente o valordos produtos Hyundai:

tlog0s, manuais, etc

o Desler portal;

‘aizad (presnchimento do furil de vendas).

ERRAR O LEAD / VENDA

processo {comprou ou o) ou OUtras SatuS;

um campo par
integracio (Deal Portal -~ Comicadas de MKT);

stizads, o lasd <6 deve ser encarrado s  chiente verbalizar que o vai comprar o

ndo dar por

a .
de o0 dias,

Coppigr s Mot rat Tedon o drsnesrsarnder

FASE L
MAPA DO ATENDIMENTO DE LEADS

:
- -

Conferéncia
Regional de ‘

& Pos-Vend/a

FASE 2
GESTAD € ACOMPANHAMENTO DO LEAD

GERENCIAR A

VISITA
ENCERRAR O

AGENDAR

A VISITA ‘
& & / PO LEAD / VENDA

22 23 24

y . Y

Pode ccerrer em qual Quer MOMento urants OG0 JO ProCeso

myHyundaiCare
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Conferenclu

Gestao de Leads
Sistema Self BI g?g:fs;nda

Portal da Hyundai em que sao concentrados os relatdrios de analise para a
Gestao de Leads.

Email Address

ana.gardin@hyundai-brasil.com

Todos os Coordenadores de Qualidade também devem ter acesso.
Caso voceé ainda nao tenha, solicite ao seu Consultor Regional ou diretamente ao time de
Marketing.
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Conferéncia

Regional de \

Relatorios Self Bl Pos-Venda

M/

13.18% LLERT BET L

""" TS :
pe—— _ .:.., J L L1 T 6650
e > -
- — = ==I=l=0S e =
. 3. Comparativo de Aproveitamento
1. Funil de Gestdo Leads 2. Tempo de Resposta P _p
de Oportunidades
0.45% n45% T ?_m- - | T
TN N S —
4. Ranking Dealer Performance 5. Dealer Detalhamento 6. Overview
]

o e T
! f = = -’ al: = =
RO P e [ P [ = WUV AT ik iy R 1
7. Participag3o dos Leads nas Vendas 8. Distribuigdo de Leads por
- Concessionarias Consultor de Venda -
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Importancia do apontamento das informacoes no sistemas 5

o M ¢

M
%g

O Self Bl reflete as Quando as informacoes nhao
informacoes apontadas pela sao registradas, os relatorios
concessionariano CRM/DMS; ficam incompletos
-
I_ o Apontamento correto
a nao é burocracia:

=

€ a base parauma
gestao mais precisa.

O apontamento correto
apoia a gestao, a
previsibilidade e a
correcao de processo.

A qualidade do dado depende
da qualidade darotinade
registro da equipe

Caso a informacao esteja corretamente registrada no DMS, mas néo seja refletida no Self Bl € necessario acionar o
CRM/DMS para verificacao.



Gestao de Leads -
@*&:ﬁ&ﬂ
M

FUNIL DE VENDAS
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Gestao de Leads

Funil 1 e 2 - O que eles mostram na pratica gPos-Vendq

Funil 1

= Demonstra leads recebidos, visitas agendadas, visitas realizadas e vendas.
= Ajuda aidentificar em que ponto a jornada do cliente foi interrompida.

= Também apoia previsibilidade de showroom e projecao de vendas.

Funil 2 = Validador do funil 1

= Ajuda aidentificar divergéncias.

_ = Cruzainformacoes por CPF.

= Evidencia etapas que podem nao ter sido apontadas corretamente.

O Funil revela o caminho percorrido pelo cliente e indica onde agir para melhorar a conversao.
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Gestao de Leads

Funil 1 - Significado de cada informacao gPos-Venda

Os Steps do Funil sao dependentes da conclusao da etapa anterior
Concessionaria
Visitas 78 Dos 1.122 leads,
agendadas (7,0%) agendou 78 visitas
N 21 Dos 78 agendamentos, 21 clientes
re\:liszI::lsas (26,9%) visitaram de fato a Concessionaria

Vendas

}

Para aparecer uma venda no final do funil, todo os processos anteriores precisam ter sido

apontados no sistema.




Gestao de Leads @A‘{\
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Funil 1 e Funil 2 - O que percebemos de oportunidade de melhoria? P6s-Venda
Funil 1 Funil 2 ‘-‘y
METAS
Min. e Objetivo

10% a
Visitas 78 Visitas 78
agendadas (7,0%) agendadas (7,0%)
Visitas 21 Visitas 20% a 409%
realizadas (26,9%) realizadas

Vendas
Vendas 30% a 60%

N
Q

= Nao foi realizado o apontamento/registro no sistema CRM/DMS pela equipe da Concessionaria

Acao: Necessario checar como esta o processo de registro no sistema CRM/DMS

= Esta agendando poucos clientes e perdendo muitas oportunidades

Acao: Necessario checar o processo de agendamento



Conferéncia
Reglonol de

Funil de Vendas — Como visualizar mais informag¢odes do protocolo

Area Leads Visitas Ag | Taxa de Ag Visitas TxVisita | TxMisita Conversao | Conversdao Vendas Conversdo
Region Operaci I Dealer Comercial Name Dinmico endadas D | endament Realizada Realizada | Realizada de Vendas | de Vendas Totais de Vendas
S indmico (agenda.. | (leads) (visitas) (lead) (leads)

Total geral 13,2% 22,0 22,4% 3,0% 31,8% 0,94% 1,3%
A 741 S8 13,2% 22,0 22,4% 3.0% Iy 31,8% 0,54% 10 1.3%

Latam N

*  Nome do ultimo Consultor que interagiu com o Leads
(se estiver anotado NULL é porque esse lead ainda nao teve interagao de ninguém)

*  Numero de protocolo
e Status do Lead

* Razao de encerramento apontado pela Concessionaria no momento do encerramento do lead

e Datade abertura do Lead

myHyundaiCare



Tabela Completa - Funil de Vendas

. Area i _ _ i ) Open Dt Con | Cen
Region : Dealer Comercial Name 8% | Sales Name | Protocol salesStatus | lostreason . . | VEr | ver
Operacional (copia) ~ ~

E] ) ’ bo bo b o= o= 5d.. | 5d..

Ern Abeartr ; 155if..| [ 1 0 ## 0 ## 0 ## 0 i

Erm Abert ~ 155i1f 1 0 e | 0 #t 0 1 0 4

Ern Aberte £ 15sifi..| 13/03,/202¢ 1 o ## 0 #2000 £ 0 #4

Ern Abartc : 15sifi..| 24/03/202¢ 1 0o ## 0 # 0 ## | O | ##

Ern Aberte £ 155if 026 | 1 o ## 0 #2000 £ 0 #4

Erm Abert ~ 155i1f 1 0 e | 0 #t 0 1 0 4

Ern Aberte £ 3ssifi..| 01/07/2026 | 1 o ## 0 #2000 £ 0 #4

Ern Abartc : i5sifi..| 04707 /202¢ 1 0o ## 0 # 0 ## | O | ##

Ern Aberte £ issifi..| W0/07/2026 | 1 o ## 0 #2000 £ 0 #4

Erm Abert ~ 155i1f 1 0 e | 0 ## |0 ## 0 it

Ern Sberte : 1551 f 1 0 ft# | O f#it 0 f## | 0 it

Erm Abert: ~ sifi.. 1 it | O i | ##E 0 ## 0 it

Ern Sberte : 1551 f 1 0 ft# | O f#it 0 f## | 0 it

Erm Abert: ~ 155i1f 1 0 it | O f#it |0 i 0 i

Ern Sberte : 1551 f 1 0 ft# | O f#it 0 f## | 0 it

Erm Abert: ~ 155i1f 1 0 it | O f#it |0 i 0 i

Ern Sberte : 1551 f 1 0 ft# | O f#it 0 f## | 0 it

Erm Abert: ~ 155i1f 1 0 it | O f#it |0 i 0 i

i F 4 3 AinA T e y . v (] Pt T v . v

myHyundaiCare
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Funil de Vendas — Baixar tabela para um excel 5

o M ¢

—, 14—, = =
J _s f [—1I

£ [@] Exibicdo: Original [} Salvar exibicio personali...

L

1. Funil de Gestao Leads l
L]

My
C;

Meio de Funil1 | Meio de Funil 2 | Meio de Funil 3 (Showrcom) | Tabela Meio Funil | Meio do Funil {(new) = Ranking Conversdoc em Vendas = Resultado Funil g

Escolher um formato para baixar

Ultima atualizacs

Hyundai Meio do Funil

Open_dt: 29/07/2026

Periodo Open Dt Visit Sched Visit Conduct Sales Dt Status \enda Parametro Leads Origem de contato Venda outro CPF

(Valores multipl... "| 01/01/202 28/07/202 24/10/202 30/11/202 13/11/202 25/07/202 03/01/202 23/07/202 |Venda mesmogr... "'| |Lea:-3 Unicos ‘r| ||:T.,|:I:|} v| ||:T.,|:I::|} -
d DG O O 0 O

Level2 QOrigin Source Tag Form Campaign Tag Predictive Temp Related Model Quote Version Certificagdo MNegativagdo de ...

|:es:-d1-h*e - | e - | ||:T.,|:I::|} - | ||:T.,|:I:|} - | ||:T.,d:|} - | ||:T.,|:I:|} - | ||:T.,|:I::|} - | ||:T.,|:I:|} - | ||:T.,d:|} - | ||:T.,|:I:|} - |

Sales Division  Opa Area Operacio... Grupo Dealer Comer... Region Regiao Mkt DMS Perzon Code Sales Name Sales Status Lost Reason

[shopauo + | [(Tudo) v | [(Tudg) R RE v | [(Tuda) v | [(valoresm... » | [(Tudo) v | [(Tudo) v | [(Tuda) v | [(Tuda) v | [(Tuag) v | [(Tuda) - |

Id Contato Siebel Protocol MNotal: A informacdo neste Dashboard & vinculado ao primeiro step do

Liimil A mmrm = Zm A lmmd Bar fvsimidem & mmmdm il i s v o ol = Mtz P N racnildqadn Aa funil & 2 cAama Aa +ndnc ac wvandac vazlizadac

myHyundaiCare
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Funil como ferramenta de Vendas gPos-Venda

Projecao de Vendas

> Analise do funil inverso.
(Meta 10 veiculos)

88 agendamentos

Agendamento Meta de vendas )

necessarias = Taxa de conversao (0,341)

Visitas realizada Meta de vendas (10)

necessarias = Taxa de conversio (0,337)

33,7%
1

Sem os apontamentos no sistema, nao é possivel realizar analises mais profundas dos

indicadores




Gestao de Leads

Venda perdida

Analise de vendas perdidas ——

Status Venda

Vendaforagrupo -

Venda proprio Dealer

Venda cutro Dealer

Venda fora grupo

_———

Venda mesmo grupo

venda total

Conferencla
Reglonal de

g Pos-Venda

Clientes que abriram leads em sua Concessmnana,
mas compraram em outra Concessionaria Hyundai.

Area . eal
) Dealer Comercial Name Sales Name | Protocol .
Operacional i i

Total geral 212 10 40 | 40,0% @ 1,9% 0 0,0%

Entender os motivos da nao compra

gera oportunidades para melhorar

resultados futuros.

myHyundaiCare
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Relatdrio Tempo de Resposta

Validar a quantidade de leads enviado pela
Montadora.

Identificar leads ndo coletados pelo CRM/DMS da
Concessionaria

Identificar leads em que a Hyundai nao recebeu
nenhuma resposta/interacao.

Identificar se todos os leads respondidos dentro do
prazo;

I

Conferéncia 0

Regional de ‘ \

%Pés -Ven/d/a
L

2. Tempo de Resposta

Lembrando que o site € atualizado 1 vez ao dia.

@ HYL“-IDHI ata de dualEagia:
CE.I'ﬂT.'?I‘IZ‘EI'IZIf‘gdé
Ragims HMS Srupe Tam, = Anﬁu_eﬂ:gg
= | e 1 = 1 E= ] e
e e o e [omene -_:.:o-:: nnnnnnnnn
DLCIEOE  RAWEEE  [(Tuss) =] [ime==d =] [t -] [recinsearmgizrais, mimmr o caraurter e g ‘- = .
S - — e
= all e — g I 3|
18.505 16.440 87% 13,04%
66,76% 78,25% 80,12% 86,28%
Pr— FEprpe Zam Raamzats Tot E'"““p“:_‘:'r:':w* M Lande com ream et (Arimn 426
18.809 96 2.465 2.131 170
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Gestao de Leads

Relatdrio Tempo de Resposta gPos-Venda

Acionar o suporte do DMS para corre¢ao da integragao.

Acionar a equipe BDC para verificagao e inicio da tratativa
com o cliente.

Leads nao coletados

desses indicadores e no acionamento dos responsaveis para solucao de situacoes
identificadas.



Distribuicao dos Leads

Os dados ajudam a
identificar desequilibrios na = = =
distribuicdo de leads e | =Gl = i e

‘‘‘‘‘‘

oportunidades de apoio
: para melhorar os resultados
2. Distribuicdo de Leads por da eqUipe

Consultor de Venda -

v Como os leads estdo sendo distribuidos entre a equipe.

v Como os resultados e as conversdes estdo evoluindo ao longo do tempo.

v/ A aderéncia aos processos e a consisténcia dos registros realizados.

v Oportunidades de apoio, treinamento e acompanhamento para fortalecer os resultados.
v Possiveis desequilibrios na distribuicdo de atividades e na carga de trabalho.

myHyundaiCare

v Necessidades de ajustes nos processos para aumentar a eficiéncia operacional.



Gestao de Leads

Distribuicao dos Leads

A distribuicao
deve ser orientada
por indicadores de

Distribuicao de desempenho.

Leads é

estratégia Distribuir leads sem

critérios pode
comprometer as
* Quem agenda mais? conversoes.
* Quem converte mais?
* Quem tem mais facilidade de trabalhar com leads?
* Quem deve receber mais e menos leads?
* Quem precisa de mais acompanhamento/treinamento?
* Onde onde estao os gargalos da operacao?
* Temos concentrag¢ao de Leads em alguma pessoa?
* Temos muitos leads “parados” no time de BDC?

myHyundaiCare



Gestao de Leads

Distribuicao dos Leads

Concentra¢ao excessiva de lead
em colaboradores

(Maximo 100 leads por pessoa,
por més)

Colaboradores com baixa
conversao de leads

Muitos leads concentrados no

time BDC

Reunir todos os responsaveis para anadlise das
informacoes e identificar as ag0es necessarias.

Conversar com o Gerente de Vendas e entender as
acoes necessarias.

Entender, com o responsavel pelo BDC, como
aumentar a vazao de leads para o time de Vendas
e melhorar o aproveitamento das oportunidades.




Gestao de Leads

Conferencla
Reglonal de

Verbalizacoes Clientes - Pesquisa Leads gPos-Vendq
‘l [ [
Mais velocidade no ]
, » o, “Unm vendedor mais
contato com o cliente, Na verdade ninguém . .
i ) atencioso, mais calmo
demoraram 4 dias pra entrou em contato, creio S
o . , . pra atender, achei muito
fazer o primeiro contato! que nao ha interesse em
.. i acelerado quem me
Perdi o interesse no dia vendas. ”
- atendeu.
seguinte. /\
-

_ N3ao atendeu conforme
Tempo de Resposta Falta de Interacao temperatura do lead
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Resultado - Pesquisa Leads gPos-Vendq

= i “Vendedor desinteressado "
Nao recebi sequer Os atendentes me

i em me atender e me :
convite para fazer Test . chamam e deixam no
deixou sem respostas no

Drive no carro.” vacuo.”

-

WhatsApp.”

o R i . Nao prosseguiu na interacao
Nao propos para o cliente a Abandonou o cliente com o Leads

proxima etapa



Gestao de Leads
Cadastro Portal de Treinamento &g;és I‘;enda

Responsavel Atendimento
BDC Leads (BDC)

Responsavel pela Operacao
do BDC e da gestao dos
leads

Responsavel pelo
atendimento ao cliente

A funcao “atendimento do cliente” sera desativada em breve.



Gestao de Leads

Resumo das Responsabilidades do Coordenador de Qualidade:

Garantir a execuc¢ao correta dos processos de Leads pelas equipes.
Apoiar o BDC, Vendas e a Gestao da Concessionaria.

Monitorar a experiéncia do cliente para que todos recebam atendimento
adequado.

Monitorar resultados e indicadores de leads no Self BI.

Garantir a qualidade e a consisténcia dos dados entre os sistemas.
Identificar oportunidades de melhoria e apoiar a criacao de planos de acao.

Manter os cadastros atualizados no Portal de Treinamento. _
myHyundaiCare



Manual Self Bl

@& HYUNDAI

Manual do Self Bl traz explicacoes completas sobre
cada relatério disponivel e como utilizar cada um

deles.
Gestao de |

Leads

Relatorios Self Bl

Guia de Usuario

Manual esta disponivel no
Dealer Portal e na Biblioteca do
Portal de Treinamento

Realize a leitura!!!
Copyright © Hyundai Motor Brasil. Todos os direitos reservados S | my H yu n d a i C c] re




BDC 8.0 Hyundai

Gestao de Leads

Pilula de Leads

—

Conferéncia
Regional de ‘

» Comunicados ‘ : Pilulas

¥ Infograficos

PMonuds ‘ 2 Acesso:

Mo : " - Biblioteca
27 4 | - Pilulas

BIBNIOTECA \ Fapa o dowrjload da pasta

pilula leads 2025

Clique aqui
para acessar o conteudo do portal

https://www.treinamentohyundai.com.

o M ¢

br/mod/folder/view.php?id=1949

Link:
Comunicacao: PILULAS

Lives de Gestao de Leads

B https://www treinamentohyundai combr/course/view phpid=4%9

# > Treinamentos > (oculta) > Materiais

Materiais

PROFES
&

SSOR
Centro de Treinamento HMB

Contetdos Hyundai para Consulta A@

v GESTAO DE LEADS

Link:
Curso: Materiais

Gestao de Leads

myHyundaiCare


https://www.treinamentohyundai.com.br/mod/folder/view.php?id=1949
https://www.treinamentohyundai.com.br/mod/folder/view.php?id=1949
https://www.treinamentohyundai.com.br/mod/folder/view.php?id=1949
https://www.treinamentohyundai.com.br/course/view.php?id=499

Atendimento para Leads

rogerio.siqueira@hyundai-brasil.com

(11)97175-2612
Rogeriosiquerra Atendimento: Grupo CAOA

ana.gardin@hyundai-brasil.com
(11) 96859-0584

Atendimento Regioes: Sao Paulo, Nordeste e Centro Oeste
BRA1, BRA2, BRA3, REC1, REC2, REC3, SP1, SP2, SP3, SP4 e SP5

ligia.manchini@hyundai-brasil.com
(11) 96394-9066

Atendimento Regioes: Sul e Sudeste
BH1, BH2, CUR1, CUR 2, POA,RJ1eRJ 2.

CRO Analista
Ligia Manchini
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