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Visao Executiva

A CDR Pisos e Revestimentos atua no mercado de
acabamentos, oferecendo solucdes em pisos e
revestimentos para consumidores em fase de
construcao ou reforma. Trata-se de um setor
altamente competitivo, onde a decisdo de compra
costuma envolver comparacao de precos,
variedade de produtos e confianca no fornecedor.

O principal objetivo da empresa ao investir em
marketing € aumentar o resultado em vendas,
utilizando os canais digitais para ampliar a
geracao de oportunidades comerciais e fortalecer
a presenca da marca no mercado local.

Nos ultimos meses a empresa passou por
mudancgas internas relevantes, incluindo a
reorganizacao da operacdo com o fechamento
de uma das lojas e a reformulacao do time
comercial. Essas mudancas fazem parte de um
processo de reestruturacdo da operacédo e do
posicionamento da marca.

Nesse contexto, o marketing
assume um papel estratéqico
importante: organizar a
comunicacao da marca, gerar
demanda qualificada e apoiar
o processo comercial na
conversao das vendas.




Diagndéstico Estratéqgico da Marca

Situacao Atual

A CDR ja possui presenca digital ativa e
campanhas de trafego que geram volume
de contatos e mensagens, atraves de
anuncios com ofertas e produtos
competitivos.

Entretanto, a comunicacédo atual ainda
apresenta oportunidades de evolucéo.
Parte dos conteudos publicados tem foco
predominantemente comercial, o que
pode transmitir a percepcéo de um perfil
mais voltado para catalogo de produtos
do que para orientacdo do cliente.

Além disso, existe espaco para fortalecer
a comunicacéo técnica dos produtos,
apresentando informacdes que ajudem o
cliente a compreender melhor as

caracteristicas e aplicacdes dos materiais.

Percepcao provavel do mercado

A marca tende a ser percebida
como uma loja que oferece:

e Solucdo em pisos e revestimentos
e« Loja com bons precos
« Opcdes variadas para obras e reformas

Essa percepcéo é positiva do ponto de vista
comercial, porém ainda pode ser fortalecida
com maior comunicacao de especializacéo e
orientagcao técnica ao cliente.

Pontos de atencao

Alguns aspectos identificados no
diagndstico merecem atencéo estratégica:

e Comunicagao excessivamente focada em preco
e Perfil do Instagram com percepcao préxima de catalogo

e Oportunidades de melhoria no processo de
atendimento via WhatsApp

 Necessidade de reforgar autoridade técnica da marca

O WhatsApp aparece como um ponto
relevante na jornada de compra, pois muitas
decisbes sdo tomadas nesse canal. Melhorias
na abordagem comercial podem aumentar
significativamente a taxa de converséo.

Oportunidade clara

Existe uma oportunidade clara de
posicionar a CDR ndo apenas como uma
loja com boas condi¢cdes de preco, mas
como uma empresa que entende do
segmento e orienta o cliente na escolha
correta dos materiais para cada projeto.
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Presenca ativa em campanhas digitais
Geracgdo constante de leads

Portfdlio relevante de produtos

/\ Concorréncia intensa no setor

/\ Clientes comparando precos
entre diversas lojas

/\ Concorrentes ativos no digital

/A Comunicacdo digital pouco estruturada

SWOT

Estratéqgico

/\ Percepcdo excessivamente
ligada a preco

/\ Oportunidades de melhoria
Nno atendimento comercial

Estruturar comunicag¢do educativa
sobre produtos

Reforcar autoridade téchica da marca
Melhorar conversdo de leads em vendas

Organizar a presenca digital da empresa




Funcgdo
Posicionar a marca, apresentar solugdes e organizar a comunicagéio do portfdlio

Conteuido

I n St a I'a m Apresentacdo de produtos, demonstracédo de aplicacdes, explicagédo de
g diferencas entre materiais, contetidos educativos sobre pisos e revestimentos

Objetivo
Fortalecer a presencga digital da marca e transformar o perfilem um canal
que apresenta solugdes e orienta o cliente na escolha dos produtos.

Arquitetura
de Canais

Situagéo atual

Oportunidade de otimizagéio de melhor colocacgdo através de campanhas de
avaliagdo. Temos 21 avaliagdes ativas e uma nota de 4.4 e possivelmente uma
perda de clientes dentro do funil por validagdo

Estratégias futuras
Otimizagéo da ferramenta com palavras chaves (SEO). Campanhas de avaliagéio
para melhor validacgéio e case.

Fung¢do
Conversdo

Situagdo Atual
Grande parte das oportunidades geradas pelo marketing chega ao WhatsApp,
tornando o canal essencial para a conversdo das vendas.

WhatsApp

Melhorias no processo de atendimento podem aumentar
significativamente a taxa de fechamento.

Funcgdo
Geracdo ativa de demanda.
Trafego Pago Contetido o -
Campanhas com produtos estratégicos, criativos com ofertas competitivas,
|\/| e‘t a Ad S direcionamento direto para WhatsApp

Atualmente é o principal canal de geracdo de contatos da empresa.




Estratégia Central

de Comunicacgao

Eixo estratéqgico principal

Preco competitivo + orientacao técnica

Promessa implicita

Na CDR o cliente encontra boas condi¢gdes i\ CDR ajuda O c\iente a
de compra e orientacao para escolher o . erto
material certo para a sua obra. eSCO‘her O materlal C

para cada etapa da obra

Frase quia

Escolher o revestimento certo faz toda
a diferenca no resultado da obra.



Linhas Editoriais

Comercial

* Produtos em destaque
« Campanhas promocionais
« Oportunidades de compra

@® Educativo

- Diferenca entre materiais

« Qual produto usar
em cada ambiente

 Erros comuns em obras

@ Técnico
« Caracteristicas dos produtos
« Aplicacdes praticas
 Orientacdes de instalacdo

Institucional
 Bastidores da loja

« Equipe

« Relacionamento com clientes




90 DIAS

Roadmap
de Execucgao




Definicdo das Melhoria estética Organizagao do fluxo o
linhas editoriais do perfil de atendimento Ampliagéao da
no WhatsApp geracao de leads
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Reorganizacao Ajustes iniciais Inicio da producgao Refinamento Acompanhamento
da comunicagao nas campanhas de contelidos das campanhas da conversao
do Instagram de trafego educativos comercial
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Meétricas
Importantes
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Responsaveis pelo marketing
do Meta e Google

Responsaveis por fornecer
treinamento comercial

Frequéncia de reunides
estratéqgicas

Fluxo de aprovacao
de conteudos

Governancga

SINONIMO DE BOM GOSTO

Gravacao de conteudos
(equipe e sbécia)

Feedback semanal
de vendas

Atendimento aqil






