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Visao Executiva

A Schulz Tintas € uma marca tradicional,
consolidada regionalmente, com alta confiabilidade
e publico fiel. O marketing evoluiu em padrao e
posicionamento, mas hoje esbarra em um gargalo
claro: Comercial geral - Com destaque em
conversao, atendimento, e metas claras.

Desafio central: Transformar visibilidade e confianca
em acao comercial consistente, sem ferir a cultura
caracteristica da empresa.

Onde o marketing deve levar o negécio: Para um
cenario onde a marca continue sendo séria e
correta, mas seja mais clara, ativa e direcionadora na
venda.




Diagnoéstico Estratégico da Marca

Situacao Atual

e« Marca confiavel
e Tradicional
« Respeitada naregiao

Percepcao provavel do mercado:

“Loja séria, correta e sequra”
“Nao empurra produto”

“Talvez ndo seja a mais barata,
mas hao engana”

Principais riscos
estratégicos

e Atendimento travando a conversao

e Comunicacao pouco comercial

Oportunidade

estratégica

Assumir o papel de
marca que orienta, indica
e conduz a compra, hao
apenas vende tinta.



Regras de

ouro da
comunicagao




Publico
e decisao
de compra

Perfil
dominante

Quem decide:
e Cliente final (residencial,
pequeno profissional)

Quem influencia:
 Vendedores
e Confianga na marca (Coral)

= vl Y a
a_CHAVE

INSIGHTS

ke :
0 client 5 agora

0 que ele esperas
ser conduzido, Nao

confia na Schulz.

O que trava
decisao A

e« Atendimento sem processo
o Falta de direcionamento claro
e Pouca postura de conducéao

e Marca confiavel
e Indicagao segura

e Atendimento que assume
responsabilidade

O que acelera
a decisao




Marca confiavel

PUblico fiel /\ Atendimento sem script

: . -
Produtos consolidados (Coral) /\ Baixa agressividade comercia

/\ Dependéncia do comportamento
do vendedor

SWOT

Estratéeqico

/\ Concorrentes mais ativos no digital Concorrentes mais fracos

em confiancga
/\ Decisdo baseada s6 em preco

Conteudo orientativo
/\ Perda de conversio no atendimento

Posicionamento como loja que
indica, ndo empurra




Arquitetura
~amde divulgacao

Canais de
Distribuicao

Formatos
Estratégicos

Amplificagao

Instagram
Facebook
WhatsApp

Videos
orientacdo
erotina

Trafego pago

Fungdo:
Posicionar,
gerar
confianc¢a,
converter

Fungdo:
Humanizar,
gerar conexao

Fungdo:
Acelerar

decisdo e
converter



Estratégia Central

de Comunicagao

Eixo estratéqgico principal B
Confiancga + Direcéo.

Promessa implicita

“VVocé ndo vai errar comprando aqui.” A Schulz nao.\len
tinta. Elaindicaa
Frase guia da comunicacéo escolha certa.

“Aqui, a gente indica o que funciona.
E assume isso.”



Linhas Editoriais

Institucional @ Comercial Direta
« Historia e Quando usar cada produto
« Cultura caracteristica da . Para quem é/para quem ndo é

empresa (como valor) -
« Préximo passo claro

« Correcdo e responsabilidade

® Prova e Confiancga Autoridade
« Marca Coral « Orientacdo pratica
« Bastidores « Erros comuns do cliente
 Relacionamento com clientes « Como escolher certo

reqis




90 DIAS

Roadmap
de Execucgao




#MES 1 #MES 2 #\IES 3

Conteldo WhatsApp Conteldo com Reforco de
orientativo mais objetivo CTA claro autoridade da marca

Ajuste de Reforco y . Comunicacdo que
discurso e e e Tratego ativo ajuda o vendedor
vender



Metricas
Importantes




Governancga

raiseUpP

Estratégia

T I NT A S

Atendimento

Direcao comercial Retorno aqil

Conteudo e campanhas

Analise continua F LUXO

Planejamento
Execucgao
Ajuste
Evolucao continua

Execucao comercial






