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RESUMO

O presente artigo teve como objetivo o desenvolvimento de um novo método visando
a elevagdo da conversdo de nao clientes em clientes, dentro da &rea comercial remota
de uma empresa de servi¢os situada na regido do Vale dos Sinos. Baseia-se na
utilizacao de SPIN, a partir de uma classificacdo de clientes, segmentados de acordo
com caracteristicas singulares. O método proposto, além do uso de SPIN, adota
outras ferramentas e métodos largamente empregados na engenharia de producéo,
na busca por solu¢des de problemas industriais e de projeto, tais como PDCA e o0s
conceitos ligados a VBR. Com os resultados obtidos através da segmentacdo dos
clientes, foi possivel aumentar a converséo dos clientes em 100,7%. Através desse
resultado foi possivel analisar quais os perfis que possuem maior potencial de
faturamento de acordo com seus pontos de interesses mapeados, gerando uma
hipétese que, se confirmada em estudos futuros, podera contribuir para o crescimento
da receita da empresa. Esse crescimento nha conversdo reduzirA em
aproximadamente R$ 21.000,00 por ano os custos de aquisicdo de novos leads
(contatos adquiridos em mailing de empresas especializadas no fornecimento de listas

de promitentes compradores) para a empresa.
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