Plano Estratégico de Marketing

Cliente: Polipetra

1. Visao Executiva

A Polipetra atua no segmento de pedras e solugdes relacionadas a constru¢ao, com foco
em atender tanto clientes finais quanto profissionais do setor, especialmente
construtores.

O trabalho de marketing teve como primeiro objetivo estruturar a presencga digital da
empresa, que até entado era inexistente. A partir disso, ja foi possivel observar evolugéo no
posicionamento da marca, aumento de visibilidade e impacto positivo no comercial.

Neste novo momento, o foco deixa de ser apenas construgédo da presencga digital e passa a
ser consolidagao estratégica do posicionamento, com o objetivo de transformar a
visibilidade em vendas consistentes.

O principal desafio atual esta em dois pontos centrais:

e atingir de forma mais precisa o publico ideal (construtores)
e melhorar o desempenho comercial, especialmente no atendimento e conversao

2. Diagnostico Estratégico da Marca

Situacao Atual

A Polipetra saiu de um cenario sem presenca digital para uma marca que ja
possui posicionamento inicial estruturado e geracao de oportunidades comerciais.

O marketing ja gera leads e movimentagao, porém ainda existe espaco relevante para
evolucao na qualidade desses leads e no processo de conversao.

A comunicacdo atual ainda apresenta tragos de conteudo mais operacional, com menor
foco em construgéo de valor percebido.

Percepcao atual
Mercado ainda com pouco conhecimento sobre a marca, outras empresas sao
consideradas “maiores” mesmo a Polipetra tendo maior estrutura, e a competicdo acaba



sendo muito grande por preco no final das contas (Variedade de estoque e preco)

Posicionamento competitivo

Hoje a empresa compete predominantemente por preg¢o, apesar de possuir valor agregado
que ainda nao é plenamente percebido pelo cliente.

Isso se reflete diretamente no processo comercial, onde negociagbes sao frequentemente
decididas por pequenas diferencas de valor.

Principais desafios estratégicos

e dificuldade em atingir o publico ideal (construtores)
e baixa percepg¢ao de valor da marca

e dependéncia de disputa por preco

e processo comercial ainda nao estruturado

e baixa taxa de resposta dos leads

Oportunidade clara

Construir um posicionamento que reduza a dependéncia de precgo e fortaleca a percepgao
de valor da marca, direcionando a comunicacgéo para um publico mais qualificado e
estratégico.

3. Regras de Ouro da Comunicacgao

Nunca fazer

e comunicar apenas preco

e produzir conteudos sem valor agregado

e manter comunicagao genérica similar aos concorrentes
e reforgar percepgdo de commaodity

Sempre fazer

e comunicar diferenciais da empresa

e construir percepgao de valor

e direcionar comunicagéo para o publico ideal
e reforcar credibilidade e estrutura da empresa

4. Publico e Decisao de Compra



Quem decide

e construtores
e clientes finais em obras e reformas

Quem influencia

e profissionais da construgao
e comparacoes entre fornecedores
e conteldos e comunicagao da marca

Publico ideal estratégico

Construtores, por apresentarem maior volume de compra, recorréncia € menor sensibilidade
a variagao minima de preco.

O que trava a decisao

e comparacao direta de preco

e baixa percepg¢ao de valor

e leads com baixa qualificacao

e baixa resposta inicial no atendimento

O que acelera a decisao

e relacionamento comercial

e clareza na proposta

e confianca na empresa

e percepgao de estrutura e capacidade de entrega

Insight estratégico

Hoje, parte relevante dos leads nao avanga no processo comercial, seja por falta de
resposta ou por sensibilidade ao preco. Isso indica que o desafio ndo esta apenas em gerar
demanda, mas em qualificar melhor os leads e estruturar a conversao.



5. SWOT Estratégico

Forcas

e evolugao recente do posicionamento digital

e geracgao de leads ativa

e estrutura fisica e estoque (quando comunicados, geram resultado)
e capacidade de atender diferentes publicos

Fraquezas

e baixa percepgao de valor

e dependéncia de preco

e comunicagao pouco estratégica

e atendimento comercial ndo estruturado
e dificuldade em atingir publico ideal

Ameacas

e concorréncia com posicionamento semelhante
e mercado com forte disputa por preco
e clientes com baixo nivel de fidelizacao

Oportunidades

e direcionar comunicacao para construtores
e estruturar processo comercial

e fortalecer posicionamento digital

e melhorar qualidade dos conteudos

6. Arquitetura de Canais

Instagram

Funcao
Construir posicionamento e apresentar a estrutura da empresa.
Conteudo

e videos mostrando estoque e estrutura



e conteudos institucionais
e apresentagao da empresa
e demonstragao de capacidade operacional

Conteudos que mostram estrutura e empresa sao os que mais geram resposta atualmente.

Objetivo
Fortalecer a percepcao de que a empresa possui estrutura, capacidade e confiabilidade.

Meta Ads

Funcéao
Geracao ativa de demanda.

Estratégia

e campanhas focadas em produtos e solugdes
e direcionamento para WhatsApp
e testes para identificar melhor publico (especialmente construtores)

Atualmente € o principal canal de geragao de leads.

WhatsApp

Funcéao
Conversao.

Situacao atual
O canal apresenta oportunidades claras de melhoria:

e baixa taxa de resposta dos leads
e auséncia de processo comercial estruturado
e potencial perda de oportunidades ja geradas

7. Estratégia Central de Comunicacgao
Eixo estratégico principal

Valor percebido + direcionamento de publico + estrutura.



Promessa implicita

A Polipetra oferece solugbes confidveis para quem precisa executar obras com segurancga e
eficiéncia.

Frase guia

Mais do que preco, a escolha certa faz diferenga no resultado da

obra. ldeia-mae

A Polipetra € uma parceira para quem precisa executar obras com qualidade, estrutura e
confiancga.

8. Linha Editorial

Conteudo Comercial

e produtos disponiveis
e oportunidades de compra
e condi¢cdes comerciais

Conteudo de Autoridade

e demonstragao de estrutura
e bastidores da operagao
e capacidade de entrega

Conteudo Estratégico
e comunicagao voltada para construtores
e solugdes para obras
e aplicacdes praticas
Conteudo Institucional
® equipe

e empresa
e posicionamento da marca



9. Roadmap de Execucao (90 dias)

Més 1

e ajuste da comunicacgao estratégica
e melhoria da qualidade dos conteudos
e inicio de testes de publico no trafego

Més 2

e otimizagdo das campanhas
e direcionamento mais claro para publico ideal
e inicio de ajustes no processo comercial

Més 3

e refinamento da geragao de leads
e melhoria da converséao
e consolidacao do posicionamento

10. Governanca raiseUP x Cliente

RaiseUP

e Responsaveis pela estratégia de marketing

e alinhamento comercial

e Criacao de estratégia de conteldos organicos

e Criacdo de campanhas para geracdo de demandas
e Otimizagao de campanhas e estratégias

e Criagéo de Design e edicdo de video



Polipetra

e Aprovacgao de conteudos
e Feedbacks constantes sobre comercial
e Envio de materiais para design e video



