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Visao Executiva

Marketing aqui néo é volume.
E controle do tempo do cliente.

A SB Uniformes esta em uma nova fase:
o foco saiu do "estar no digital” para o
posicionamento de valor e autenticidade.

Unindo isso a uma estratéqgia de
previsibilidade para domar a sazonalidade.

’ Desafio Central

Humanizar a marca para reduzir a percepcdo
de "empresa robotizada” e educar o cliente
para antecipar pedidos.



Diagndéstico Estratéqgico da Marca

Situacao Atual

B2B (Empresas): Ndo disputamos preco; vendemos QUALIDADE
e durabilidade. O foco é o empresario (ou quem toma deciséo)
gue nado quer dor de cabeca.

Escolar (Pais): Equilibrio entre preco competitivo, promogdes
estratéqgicas e a sequranca de entrega no prazo.

Percepcao provavel do mercado

“Uniforme é tudo igual®
Decisao baseada em prazo e preco

Pouca diferenciacao percebida antes do orcamento

Principais Riscos

!, Continuar disputando pedido urgente

L, Ser comparada apenas com
quem entrega mais rapido

. Perder vendas que poderiam
existir se o cliente viesse antes

Oportunidade clara

Transformar a SB Uniformes em:

uma marca que educa o cliente
a comprar no tempo certo,
€ nhao na pressa.

O



Regras de

ouro da
comunicacgao




Publico
e decisao
de compra

INSIGHTS-CHAVE

V4 * A Ompra
: resario nao C
resas): O emp ; da sua
B2B (EmP upa; )e\e investe na imagem o
apenas roupa, rceria que gara

marca e busca uma paa ue ele ndo
qualidade extremsa para 9

iSSO.
precise s€ preocupar com is N
ar (Pais): Os pals N&o
pas; eles puscam a
tarefa dalista

facilita arotina €
des dos filnos.

tranqui
com uma marca que

antecipa as necessida

@ Quem
decide

Empresario
(uniforme corporativo)

Pais (uniforme escolar)

Escola
Datas sazonais

Orcamento disponivel
no momento

O que trava
a decisao &

Achar que *uniforme é tudo igual®
ou deixar para a ultima hora.

Falta de programacéao
Prazo incompativel com a urgéncia

Comparacao direta por prego

Ver a producao em tempo real
(Stories) e ouvir depoimentos
de outros clientes.

Clareza de prazo
Antecipacao
Orientacao pratica

O que acelera Q
a decisao




Qualidade em todas as pegas /\ Dependéncia de pedidos urgentes
(Principalmente B2B)

/N Comunicacdo recente
Atendimento comercial diferenciado Muito robotizada

Estrutura operacional organizada /\ Baixa antecipagdo

de demanda
SWOT

Estratégico

/\ Concorrentes proximos de colégios Educagdo do mercado

/N Compra por urgéncia Planejamento de sazonalidade

/A Commoditizagéo do servigo Entrada estratégica em escolas




Onde o "show"” acontece. Videos de
producdo, depoimentos mensais
e comunicacéio descontraida.

Instagram

o S 't . Humanizag¢do maxima. Bastidores,
‘perrengues” da producdo, interagédo
A rq U I tet U ra Ories direta, pedidos e organizagdo.
®
de Canais

Geracdo de demanda ativa com

M e'ta Ad S mensagens claras sobre qualidade

e antecipacdo de datas

Atendimento consultivo que
W h at SAP p reforca a qualidade e o planejamento.




Estratégia Central

de Comunicacgao

Eixo estratéqgico principal A

Humanizacao + Antecipacéao.

Promessa implicita

Com a SB, vocé ndo compra s6 um uniforme;

vocé compra tranquilidade e padréo. peSSOaS reals qu€

Frase quia

»Qualidade que vocé sente,
pessoas em quem vocé confia.”



Linhas Editoriais

Cada linha existe para
educar antes de vendevr.

Prova social @ Comercial Direta
« Depoimento de clientes « O barulho das maquinas, o detalhe
(Organizagéio Ix por més) do bordado, o tecido premium

« Convites claros
@® Humanizada . Datas-limites

S B Eleee - Janelas ideais de compra

e Rotina

. Cara no video Humor

« Conteudo leve para gerar
‘ Educativa compartilhamento e identificagdc

« Quando comprar
« Como se programar .

« O que evitar



90 DIAS

Roadmap
de Execucgao




#MES #MES 2 #MES 3

Separagao clara Conteudos Trafego focado Escolar
dos publicos sobre prazo em antecipacéao X
Empresa

Clareza de Ajuste do discurso Stories Comunicacéao Preparacao para
posicionamento comercial operacionais por periodo picos e vales



Meétricas



Governancga

@ Uniformes

Gravar o dia a dia

raiseUpP

Estratégia

Edicao dos videos humanizados Fornecer fotos das entregas

Trafego pago Fornecer a lista para depoimentos

Roteiros de memes/antecipacao Manter os Stories ativos (3 a 5 por dia)

Analise e ajustes R etorno mais breve possivel

Direcao de comunicagao

FLUXO
Aprovacao objetiva
Ritmo previsivel

Foco em decisdo, ndo estéetica



Este plano ndo é conceitual.
E estratéqico, executavel e
orientado a controle.

Ele existe para:
Reduzir improviso

Organizar a sazonalidade
Tirar a SB da urgéncia constante

raiseUpP




Guia Pratico de Stories

Para deixar de parecer um “catalogo” e passar a ser uma ”loja viva”,
a comunicacgio nos Stories deve sequir a regra de 80% Vida Real

e 20% VVenda Direta.

Pilares de Conteudo Diario:

O Bom Dia” com Propdsito
Mostrar a abertura da loja, o café da manhdé ou a reunidio rapida do dia.

Objetivo: Humanizar e mostrar que existem pessoads ali antes dos uniformes.

A *Maquina Nao Para”

Videos curtos (5-10 segundos) da producdo em tempo real. O barulho
da bordadeira, o corte do tecido, a separacdo dos pedidos.

Objetivo: Gerar percepcdio de autoridade e volume de trabalho
(quem vende muito é porque é bom).

O Detalhe do Especialista

Pegar numa peca pronta e mostrar de perto: "Vejam este acabamento’,
"Este tecido ndo desbota’, "Olhem a for¢ca deste bordado’.

Objetivo: Reforcar a QUALIDADE

Caixinha de Duvidas *Vida Real”

N&o esperar perguntas técnicas. Fazer perguntas como: "Qual a maior
dificuldade que vocés tém com o uniforme dos middos?" ou "Empresdrios,
voceés preferem gola polo ou bdsica?".

Contagem Regressiva (P6s-Carnaval)
"Faltam X dias para o frio chegar. Quem se planeja,
ndo passa frio e ndo paga mais caro.’

Orientacdes de Formato

Sem Filtros Pesados
Usar a luz natural da loja. Filtros exagerados passam uma imagem artificial.

Linguagem de *Café”
Falar para a cdmara como se estivessem a falar com uma amiga
ou um cliente no balcdo da loja.

Aparecer é Fundamental
Pelo menos 3x por semana as fundadoras/gurias devem falar
diretamente para a cdmara.

Mostra de Envios
Mostrar a pilha de pacotes que véo sair para entrega. "Estes aqui véo
para a empresa X', "Estes para o colégio Y'. Isso gera desejo e prova sociall.

Checklist de Frequéncia

Minimo: 3 a5 Stories por dia.
Maximo: 8 Stories por dia (para néo cansar a audiéncia).

Frequéncia de CTA: 1a cada 2 dias, direcionar explicitamente
para o link do WhatsApp com uma oferta ou convite de orgcamento.



