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O que é a Checkmob?



O que é?

Aplicativo para Smartphones que têm o objetivo de 
programação e registro de visitas externas.

O foco desse app é para os vendedores SMART que têm 
atividade externa, e para os gestores de loja.

O gerenciamento das visitas fará as lojas 
venderem mais!



O porquê de um aplicativo de visitas?

Registro Fácil: dispensa uso de caderno para anotar sobre a visita. Não se 
perde informação até que seja feito o registro.

Link com Bitrix: não é necessário gerar a mesma informação no Bitrix e 
no app Checkmob. Pode-se agendar uma visita direto no Bitrix, ou criar 
um novo lead diretamente pelo checkmob.

Planejamento e Controle: Minhas visitas estão sendo efetivas? Eu vou 
lembrar de tudo o que o cliente se interessar? O gerente de loja está 
conseguindo olhar para cada visita do vendedor externo?

Link com Etapas da Venda: existe um tipo de checklist de etapas de 
venda para cada tipo de visita - (Visita de Apresentação de Orçamento, 
Visita de Pós Venda, Visita de Negociação e Fechamento);



O que gerenciar no aplicativo?

- N° de Visitas Realizadas

- N° de Visitas Agendadas através do Bitrix

- N° de Visitas Não Realizadas

- % de visitas realizadas x n° de meta de visitas

- Tempo Gasto Durante a Visita

- Geração de "NOVOS LEADS"

- Regiões Visitadas - Mapa de Calor

etc…



Porque a Checkmob existe?

“Para valorizar o poder do trabalho e dos 
relacionamentos presenciais”

“Eliminando a ineficiência em operações de 
campo ao redor do mundo”

Tem coisas que precisam ser presenciais e a 
gente entende muito bem disso!



Quem é a Checkmob?

A Checkmob é uma startup de tecnologia, 
com mais de 9 anos de mercado, já 
atendemos mais de 500 empresas. Com os 
nossos clientes estamos presentes em mais 
de 5 países.

Através do nosso software e aplicativo e em 
conjunto com o Programa de Aceleração de 
Resultado melhoramos a produtividade de 
equipes de vendas externas.



Alguns dos principais clientes Checkmob



Resultados

Planejamento 

Execução

Automatização
das informações

Análise dos dados

Em 3 meses de uso do Checkmob os clientes melhoram 
em média:

34%

   40%+ 
produtividade em 
apenas 3 meses

Fonte: Pesquisa trimestral realizada com clientes Checkmob.

48%

60%

80%



A quem será destinado o app?

- Vendedores Externos SMART
        Vendedor Tipo III (Técnico) e Vendedor Tipo IV (Externo)

- Gerente da Filial SMART

- Gerentes Operacionais

- Especialistas de Produtos

- Marketing

- Diretoria SMART



Uso do aplicativo



Baixando o app - Smartphone

- Disponível nas lojas 
de aplicativos para 
IOS e para Android;

- Acessos serão 
enviados por email 
através do TI. 



Instalação - Smartphone

- Fazer o login com as 
credenciais enviadas 
pelo TI SMART;

- Aceitar os Termos e 
Condições de Uso. 



Instalação - Smartphone

- Permissão para o 
aplicativo acessar 
sua localização.

         (Durante o uso do app)



Tela Inicial - app

ANDROID IOS



Clientes - Visualização

ANDROID IOS



Clientes - Integração Construshow

CAMPOS OBRIGATÓRIOS



Clientes - Integração Construshow

CAMPOS OBRIGATÓRIOS



Clientes - Integração Construshow

CAMPOS OBRIGATÓRIOS

Endereço Correto

Vendedor Correto



Inativação de Clientes - Construshow

Esse cliente ficará na carteira do vendedor pelo prazo inicial de 90 dias a 
contar de uma das interações abaixo

1. Cadastro do cliente (construshow)
2. Criação de um carrinho (construshow)
3. Emissão de uma nota (construshow)

a. Independente do tipo e status da nota, se for nota de venda, 
remessa, devolução, ou qualquer outra nota emitida para o cliente.

Se um cliente ficar por mais de 90 dias sem nenhuma interação, o 
vendedor perderá o acesso a este cliente e o mesmo estará disponível para 
que outro vendedor assuma.



Sincronização - Aplicativo Smartphone

- Ao tentar procurar um cliente ou 
visita, caso não localize, é possível 
forçar a sincronização (atualização 
dos dados).



Definições e USO

- Login - enviado no TI - por email;
- Carteiras de Clientes - cada loja terá uma carteira de 

clientes cadastrada, conforme região de atendimento;
- Link com cadastro de clientes - Construshow;
- Inativação de Clientes;
- Visitas Programadas - Visitas Não Programadas - 

Prospecção Leads.



Tipos de Visitas

- Visitas Programadas - IDEAL - Planejamento através dos 
clientes cadastrados. Ação é executada através do Bitrix.

- Visitas Não Programadas - o cliente já faz parte da 
carteira da Espaço SMART, mas não há visita programada 
dele. Necessário gerar a visita pelo próprio aplicativo.

- Prospecção Leads - não há registro do cliente no 
Bitrix/Construshow. O lead gerado é direcionado ao Bitrix, 
na Seção “LEADS - Em Contato”.



Definições e USO

VISITAS PROGRAMADAS

- A visita é programada diretamente no Bitrix.



Definições e USO

VISITAS PROGRAMADAS

- A visita é programada diretamente no Bitrix.



Definições e USO

VISITAS PROGRAMADAS

- A visita é programada diretamente no Bitrix.



Definições e USO

VISITAS PROGRAMADAS

- No app:



Definições e USO

VISITAS NÃO PROGRAMADAS

- A visita é programada pelo app Checkmob.



Definições e USO

PROSPECÇÃO LEADS

- Prospecção pelo app Checkmob.



Definições e USO

PROSPECÇÃO LEADS

- A visita é programada pelo app Checkmob.



Tipos de Visitas

- Prospecção Leads
- Qualificação
- Apresentação Comercial
- Apresentação de Orçamento
- Negociação
- Fechamento
- Pós-Venda
- Relacionamento



Tipos de Visitas

- Prospecção
Foco na abertura de um novo cliente potencial. É obrigatório a geração da Lead (Em 

contato) pelo checkmob (preenchendo o checklist).

- Qualificação
Visita com objetivo de qualificar quais soluções podem ser comercializadas com o respectivo 

cliente.

- Apresentação Comercial
Visita com objetivo de apresentar as soluções potenciais de compra pelo cliente.

- Apresentação de Orçamento
Visita com objetivo de apresentação de orçamento. Lembrar que todo orçamento acima de 
R$ 20.000,00 deve ser apresentado pessoalmente.



Tipos de Visitas

- Negociação
Visita com objetivo de negociar o orçamento previamente apresentado, onde busca-se resolver 

as objeções do cliente.

- Fechamento
Visita com objetivo de fechamento de negócio. Sempre deve-se observar junto do valor do 

negócio, a forma de pagamento e o prazo de entrega dos materiais. Busca-se ser o mais claro possível 
nestas informações.

- Pós Venda
Visita com objetivo de acompanhar o andamento da obra/instalação dos produtos 

comercializados, onde mede-se a satisfação do cliente em relação a compra realizada. Deve-se 
incentivar ao cliente preencher a pesquisa de NPS enviada no email.

- Relacionamento
Visita com objetivo de manter um relacionamento de compra e venda junto do cliente que já 

comprou da Espaço SMART. Pode-se apresentar mais produtos SMART para o mesmo cliente, para 
potencializar a venda para o mesmo.



Quem visitar?

- Arquitetos
- Engenheiros
- Construtoras
- Obras Grande Porte
- Obras Pequeno Porte
- Cliente Final

  PS026 - Atendimento Comercial Loja

- Orçamentos/Obras gerados na visita, precisarão ser cadastrados no 
Bitrix Manualmente com a fonte Checkmob - Cliente deve estar 
integrado no negócio.



Quem visitar - exemplo

Arquitetos
- Temos que através do telefone despertar o interesse do arquiteto. Sendo assim, é importante pesquisar um 

pouco sobre o mesmo, site, mídias sociais e obras.
- Despertar interesse por soluções mais atraentes e mais fáceis de entendimento, uma vez que boa parte das 

abordagens será realizadas por telefone:

É IMPORTANTE LEMBRAR QUE A ESPAÇO SMART É MUITO MAIS QUE STEEL FRAMING.

- Soluções iscas para arquitetos: Linha Revest - Texturise e Woodlines, Shingle, Energia Solar, Soluções Acústica  
para sala de home ou comerciais, forros, pisos, revestimentos - explicar os nossos diferenciais de atendimento e 
oportunidades de trabalharmos em conjunto.

- Na reunião de apresentação esteja bem vestido, com o uniforme da empresa e com crachá de identificação.
- Utilize apresentação visual. No primeiro contato o mais importante é despertar as oportunidades das soluções 

que oferecemos.
- Entre em conceitos mais técnicos somente se o arquiteto questionar.
- Elogiar o escritório e o trabalho do mesmo. Exercitar o ego do profissional.
- Perfil Arquiteto Residencial: Dica é apresentar a construção em LSF, junto das telhas SMART Shingle, SMART 

Esquadrias de PVC e revestimentos Revest..
- Perfil Arquiteto Interiores: Dica é apresentar os revestimentos Texturize, pisos vinílicos e revestimentos acústicos.
- Perfil Arquiteto Comercial: Dica é apresentar a expertise de especificação de paredes de drywall da Equipe 

SMART, pisos vinílicos, forros modulares e tratamento acústico, e o LSF para obras comerciais.



Construtoras
- As Construtoras possuem 2 Departamentos distintos que deverão ser abordados pelos 

vendedores: Compras e Obras.
- Antes de visitar o Dpto de Compras o vendedor deverá passar em Obras para entender as 

oportunidades reais de vendas, entender a necessidade do engenheiro e da obra.
- Entender o mercado em que está inserido a construtora: residencial vertical, comercial vertical, 

cond. Residenciais horizontais, obras de grande porte como shopping e indústrias, obras de 
pequeno porte customizadas como residências em condomínios.

- Com essas informações, desenhar em conjunto com o gerente a melhor estratégia de o que e 
como apresentar as oportunidades para o Dpto de Compras.

- Utilizar sempre o conceito de linkar os produtos para a determinada obra, ou seja, uma 
construtora que se interessa pelo Drywall para forro num empreendimento comercial, 
podemos vender uma série de outras soluções como:
○ Pisos para áreas comuns ou privativas
○ Forros acústicos para áreas comuns como salão de festas e de jogos
○ Tratamento e Isolamento Acústicos para áreas comuns, como: Garage Band, 

Brinquedoteca e outros 

-

Quem visitar - exemplo



BI - Mapeamento das visitas



KPIs - Metas de Visitas

As Lojas deverão realizar visitas DIARIAMENTE no mercado. Lembre-se que 
um de nossos mandamentos é trabalhar com 80% de venda ativa e 20% de 
venda reativa. Este ponto está 100% alinhado com o nosso DNA SMART - Gasta 
sola do sapato #VEMPRARUA

● META GERENTE = 20 visitas (acompanhar o time em no mínimo) ** vale 
ressaltar um dos pontos importantes do DNA SMART - Ombro no ombro: 
Faz junto com a equipe  

● META VENDEDOR TÉCNICO = 40 visitas mês - Público principal: 
Arquitetos, engenheiros e construtoras. 

● META VENDEDOR EXTERNO = 60 visitas mês - Público principal: é uma 
mistura de todos os outros vendedores, Arquitetos, Construtores, 
Construtoras, montadores, pequenas e médias revendas, obras de qualquer 
porte. 



KPIs - Metas de Visitas

● Valorize o tempo do cliente, se prepare para atingir os seus 
objetivos.

● Estude o cliente para entender qual solução dará mais ênfase na 
apresentação / reunião.

● Utilize as Ferramentas de Vendas, entendendo quais serão mais 
efetivas para a reunião - Base de Conhecimento BITRIX.

● Seja pontual e cordial.

● Deixe com o cliente o nosso jogo de catálogos e as amostras que 
mais interessa ao cliente.



Tutorial - Base de Conhecimento



Dúvidas 

- Funcionamento do App - ti@espacosmart.com.br

- Conceito das Visitas
      Rafael Neumann - 42 99113-4461
      Rodrigo Brandão - 42 99132-9875

mailto:ti@espacosmart.com.br




VAMOS JUNTOS TRANSFORMAR 
A CONSTRUÇÃO CIVIL NO BRASIL

rafael.neumann@espacosmart.com.br
(42) 99113-4461
Gerente de Vendas Técnicas

mailto:rodrigo.brandao@espacosmart.com.br

