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PEQUENAS OFICINAS
GRANDES NEGOCIOS,

NILSON - POWER CLASS y\

F

Oficina situada em Sio Bernardo do Campo.
23 anos de muita luta, suor e vitoria.
Sécio-proprietirio.

Pai do Caud. Esposo da Janaina.

Piloto.
Um verdadeiro apaixonads pela profissio.
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POR QUE UMA OHCINA
, 4, PORTE?
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amos contar o nosso comeco. ==

Pra. comecar, precés
Um casal de ,m'vetes.
Atendimento em domicilio & noite,
como comlplemento de renda.

[ma moto, um Macaco jacaré,
uma caixa de fermmentas o um Sonho.




Assim nasce @ Power Class.

Sempre buscando fecno[ogia e ferramentas

para entregar o melhor.

A busca intensa por clientes premium.
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VOCE SABE ME RESPONDER

0 QUE E UM CLIENTE PREMIUM? 2=
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CLIENTE PREMI
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Tem condicdes financeiras de se encaixar
no seu nego’cio, entende que sequranca e

prioridade e conseque enxergar valor em

seu servigo — a ponto de ser melhor

vendedor que voce mesmo.
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O maior fator de crescimento para

qualquer nego’cio ainda é o boca a boca.
4 internet é o novo boca a boca,
mas ainda nao superou a moda. antiga

nas oficinas.

POR UMA QUESTAO DE CONFIANCA.
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Em um ambiente onde temos mais ofécénas

que loadaria,s:

0 que fazer para. ser diferenfe? \
b

Nao vale falar qualidade, bla, bla, bla... d 5
\i_.:.» ""'( \

Eu pagava para estar onde euw nao Inoderéa estar.

Andava com 5enfe que nao estava no meu 5a/9ar£fo.

Mas tinha a certeza de onde queria c/zegar.
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RELACIONAMENTO + CONFIANGA




CRESGEMOS AD LONGO DO TEMPO!
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O tamanho mudou. A imb
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AQUI COMECA
UM NOVO TENPO!

UM NOVO DESAFIO:

Como atender tantos carros com

qualidade em um pequeno espago
com flelevadores?
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ESPAGO ENXUTO. OPERACAD INTENSA.



AGORA VAMOS AO QUE INTERESSA!

AGILIDADE.

Sem essa de sequrar o carro para valorizar.
O cliente tem que ser educado por vocé mesmo
e saber que ¢ treinado e veloz.

OFICINA PEQUENA:
PORTA DE SAIDA MAIOR QUE A DE ENTRADA.

Se ndo sai, ndo entra.

DESENROLA. VAGA VALE DINHEIRO!




CONFIANGA

Jamais tente fazer algo errado.

) POVIIA CLASS
7)) POWEGR CLASS

O universo devolve exatamente o que se Io[anfa.

GENTE SAFADA NAO PROSPERA.

Venda muito. Nos veiculos existem boas
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Inrcitica.s de venda.
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nga o melhor vendedor do seu nego’cio.

0 EXEMP[O ARRASTA. —
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RENTABILIZANDO

REGEIT

e Fsse assunto ja é batido... ——=-—-==--~ 2

o CNAE de tudo que imaginar um ----- +
dia poder rentabilizar. S

® Criamos uma peca de

reposicio para. EASES.

_—--o Criamos um mercado

de marketing.

T ——

® Criamos um mercado para ———=-~___
reprogramagdo junto com a Racecraft.

e Criamos uma pega. de re,nosc'gio SSa ,_:-

para EA88S. _ AN .

® Criamos um mercado

de marketing. A3

SE 0 CLIENTE TROUXER PEGAS,

" OST ACETRT

MAIS RECEITAS.
0 MESMO ESPAGO.

e Criamos formo.s de -—-> Gy
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rentabilizar sem : ’

aumentar o espago.
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FSTRATEGIAS PARA ORGAMENTO /2% i

Sempre use o que tiver de melhor no mercado. Y

Nao tenha dé do cliente:

ele quer reparo, nao compaixao. BT
M — — : ©

Se posicione no preco. : ‘ | | p— oty
Quando cobra bamto, demonstra fraclu,eza. LA L Ko Y. . g 4 &/ \ Y ' P8
Isso é suficiente para o cliente achar & T e A\ M. C NN ) L.

que Vocé nao sabe fazer bem-feito.
R T e




gia, nao somamos

como estraté
para. 0 cliente.

Se entregar somado,
o chance de ele quest

ionar € mador.

Ele jamais vai calc
Ele vai calcular o sew gar

ular o seu custo.
ho no carro dele.
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ELE VAI QUERER 0 DESCONTO

SRA!

EXATAMENTE NA MAO DE 0
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DISTRACA

Néo transforme swa oficina em um boteco.

Se quer amiqos, faca isso fora do hordrio de trabalho.

Seja profissional e saiba separar.

bﬁ'eina pequena.: —temf;o é d;nheiro.
Foque no melhor que sabe fazer.
O que ndo souber, paque alguém que sabe.

5eus colabomdores Seguem 0 SEU CXCMIDZO.

OFICINA NAO E BOTECO.

AmM-1nrPp==m

AmMm-in>=m
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- RESPEITE
= SEU NEGOCID!

Crie suas regras e siga desde o comego.

Isso é inegociavel.

Se é pequeno, pode pensar grande.

Quem disse que precisa de uma
oficina enorme para prosperar?

o Criamos pecas.
e Criamos um mercado de reprogramacao.

o Criamos um mercado de marketing.

® Criamos uma demanda de pista.

TUDO 1SS0 COM APENAS

4 ELEVADORES.




Hoje tocamos um negdcio promissor com apenas:
2 colaboradores — Léo 1 e Léo 2
1 administrativo — Janaina, sécia—proprietiria
1 reprogramag¢do — Racecraft
I ew — pitio, chefe e um pouquinho de tudo.
O cara que anda na oficina o dia todo.

PEQUENA NA ESTRUTURA.

GRANDE NA
RESPONSABILIDAD

OFICINA FAMILIAR.

OFICINA
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i EMPRESA x ATLETA
<) D ALTA PERFORMANE

2 Faga uma empresa de alta performance.

m-inr=m

',\

Tudo tem um comeco,

mas quem define o sucesso é vocé.

DISCIPLINA. REPETICAO. PERFORMANCE.
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NADA SUPERA
A DEDICACAD 0 FOCO

CORRER. COMPETIR. CONTINUAR.




PODE CARREGAR UM
GRANDE NEGOCIO.
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