® 19 anos de operacao industrial - 0 anuncios ativos

—— PROPOSTA DE PRIMEIRA OPERAGAO DIGITAL - EXPANSAO VALE DO PARAIBA

A demanda por munck e guindaste no Vale ja
existe. Hoje ela chega para o concorrente.

Trés de trés concorrentes auditados anunciam no Google. A Resen-Munck, com portfélio Volkswagen, Usiminas, Votorantim e
Novartis, tem zero. O plano abaixo transforma 19 anos de prova industrial em fluxo previsivel de cotacoes — meta de ROAS
12X e 2 novos contratos/més em 90 dias, com o forecast aberto em trés cenarios — conservador, base e agressivo.

RS 25 mil RS 5 mil

ticket médio por contrato (faixa 15-100k) verba de midia no més 1

12x 0

meta de ROAS em 90 dias anuncios ativos hoje (Google + Meta)

—— 01 - ONDE A RESEN-MUNCK ESTA HOJE

Diagnostico da operacéo

A Resen-Munck tem o que quase ninguém no segmento tem: operacao dentro de planta industrial desde 2007, frota de 9 a 70
toneladas e nove unidades entre RJ, SP, GO e MS. O que falta ndo é capacidade de entrega — é presenca ha hora da busca.
Hoje, quando um coordenador de manutencao no Vale do Paraiba pesquisa "locacao de munck", a Resen-Munck
simplesmente nao aparece. O maior risco nao é perder cliente: é a expansao regional depender sé de indicagao e
relacionamento, num ritmo que a concorréncia ja superou por midia paga.

v Forcas

4 Prova industrial de primeira linha. Volkswagen, Peugeot, Usiminas, Votorantim, Novartis, Dirr do Brasil e Gafisa na
carteira. Nenhum concorrente auditado tem portfélio comparavel — e nenhum deles comunica isso no digital.

Escopo completo ha mesma nota. Munck, guindastes até 70 ton (alcance de 32 m), empilhadeiras, contéineres,

operagao siderurgica e rental interno de fabrica. O concorrente vende equipamento; a Resen-Munck vende solucao de
movimentacao.

Capilaridade ja instalada. Nove bases: Resende, Rio, Duque de Caxias, Niterdi, Barra Mansa, Praia Grande, Mooca,
Aparecida de Goiania e Trés Lagoas. Resende e Barra Mansa colocam a operagao a menos de 100 km de Taubaté,
Guaratingueta e Pindamonhangaba.

Historico de contrato longo, ndo so job pontual. Desde 2007 a empresa opera logistica interna de planta em regime
rental — receita recorrente, ndo spot. Isso muda o LTV de cada cliente conquistado.




A Gargalos a destravar

Zero midia paga enquanto 3 de 3 concorrentes anunciam. RPrime roda 13 anuncios, SM Locagao 6, Altmov 5. Como
resolvemos: Google Ads Search + PMax segmentado por equipamento x cidade no ar nha semana 2, priorizando as
pracas do Vale do Paraiba.

Site institucional sem funcao comercial. Layout defasado, sem hierarquia de frota, sem CTA de cotagao em destaque
e com palavras-chave desconectadas do nicho. Como resolvemos: reconstrucao com pagina dedicada por
equipamento e por praga, cotagcao em duas dobras e WhatsApp fixo.

Nenhum rastreio instalado. Sem GA4, sem pixel, sem CRM: ndo existe forma de saber de onde vem lead nem qual
servigo fecha. Como resolvemos: GA4 + tag de conversao + pixel + CRM com origem por campanha na semana 1,
antes de qualquer real em midia.

Autoridade existe, mas nao esta publicada. Obras de siderurgica, montadora e planta automotiva nao viraram case,

foto, numero ou depoimento. Como resolvemos: pagina de projetos com prova operacional — é o ativo que o
concorrente ndo consegue copiar.

—— 02 - O QUE O MERCADO ENSINA

Benchmark de locacido de munck & guindastes

Os numeros abaixo vém da auditoria competitiva do dossié Resen-Munck 2026 (Google Ads Transparency, Biblioteca de
Anuncios Meta e Similarweb). A leitura é direta: os concorrentes nao sao melhores — eles s6 estao presentes.

Quem estd capturando a demanda

RPrime - Google Ads 13 anuncios ativos
SM Locacao - Google Ads 6 anuincios ativos
Altmov - Google Ads 5 anuncios ativos
Resen-Munck - Google Ads 0
Os 3 concorrentes na Meta 0 anuincios

Palavras-chave disputadas munck - guindaste - empilhadeira - contéiner

Fonte: dossié de auditoria competitiva Resen-Munck 2026. Nenhum concorrente tem site sofisticado, antuncio criativo ou estrutura de conversao
— 0 SM Locagao anuncia até como pessoa fisica. A barreira de entrada é baixa e a Meta esta totalmente vazia.




Erros que viram nosso diferencial

Anuncio genérico e so texto. Todos disputam "locagao de munck" sem separar por equipamento, capacidade ou
cidade. Fazemos campanha por equipamento x praga — quem busca "guindaste 70 ton Taubaté" cai numa pagina
sobre exatamente isso.

Nenhum vende autoridade industrial. Sites institucionais sem cliente, sem case, sem nimero. A Resen-Munck entra
com Volkswagen, Usiminas e Votorantim na primeira dobra — argumento que o concorrente nao tem como responder.

Meta Ads zerada por todos. Canal inteiro sem disputa: CPM baixo para construir marca no polo industrial e fazer
remarketing de quem pediu cotagao e nao fechou.

Boa pratica a copiar (SM Locacgao). WhatsApp em destaque e caminho de contato curto. Copiamos e melhoramos:
WhatsApp com mensagem pré-preenchida por equipamento e SLA de resposta em 15 minutos.

—— 03 - PARA QUEM VENDEMOS

Personas

Nao vendemos para "empresas". Vendemos para trés cargos que decidem de formas diferentes, com urgéncias e critérios
distintos. Cada um exige uma campanha, uma pagina e um argumento proprios.

Rodrigo, 41 — Coordenador de Manutencéo

planta industrial - Vale do Paraiba - decide em horas

Dor: equipamento parado ou peca para icar hoje. Cada hora de linha parada custa mais que a locacao inteira, e o fornecedor
habitual nao tem disponibilidade.

Objetivo: munck ou guindaste na planta na mesma janela, com operador e documentagao em ordem.

Gatilho: "disponibilidade imediata", atendimento emergencial e telefone que alguém atende. Busca no Google no celular, no
patio.

Marcelo, 48 — Suprimentos / Compras industriais

multinacional automotiva ou siderurgica - ciclo de 30-90 dias - maior LTV

Dor: precisa de contrato rental de longo prazo para logistica interna, mas o fornecedor tem que passar por homologagao —
certificacoes, seguro, NRs, capacidade de dedicar equipamento e operador.

Objetivo: tirar equipamento do CAPEX e transferir risco operacional sem perder SLA.

Gatilho: ver Volkswagen, Usiminas e Votorantim na lista de clientes. E a prova que encurta a homologacdo — e é o contrato
que sustenta a receita recorrente.




h Fernanda, 35 — Engenharia de obra / montagem industrial

construtora ou montadora - planeja com semanas de antecedéncia

Dor: icamento de estrutura fora do padrao com cronograma travado e acesso dificil. Precisa saber se o equipamento
alcanca antes de contratar.

Objetivo: guindaste certo na janela certa, com plano de rigging aprovado pela seguranca do contratante.

Gatilho: conteudo técnico — tabela de carga, alcance de 32 m, capacidade até 70 ton e estudo de rigging incluso.

—— 04 - O QUE DIZER

Argumentos & narrativa por nivel de consciéncia

O comprador industrial nao decide por preco — decide por risco. Toda a comunicacao existe para reduzir o risco percebido
de contratar a Resen-Munck e aumentar o risco percebido de contratar o improvisado.

Angulos centrais

¢ Quem opera dentro das grandes. "A empresa que movimenta carga dentro de Volkswagen, Usiminas e Votorantim atende
sua planta também." Autoridade emprestada de quem ja homologou.

Uma nota, todo o escopo. Munck, guindaste até 70 ton, empilhadeira, contéiner e plano de rigging com um fornecedor sé.
Menos cadastro, menos cotagao, menos risco de interface.

Base no eixo, resposta em horas. Resende e Barra Mansa colocam equipamento em Taubaté, Guaratinguetd, Pinda e Sao
José em janela curta. Proximidade é argumento de emergéncia.

Desde 2007, com operador proprio e NRs em ordem. Ndo é caminhdo com bracgo: é operagao treinada, segurada e auditavel.
O oposto do concorrente que anuncia como pessoa fisica.

Escada de consciéncia — mensagem

Inconsciente do problema ”Quanto custa uma hora de linha parada esperando icamento?”
Consciente do problema ”Munck subdimensionado atrasa a obra: capacidade x alcance x acesso”
Consciente da solucao ”Locagao com operador vs. comprar equipamento: a conta real”
Consciente do produto “Frota Resen-Munck: 9 a 70 ton, até 32 m, 9 bases™

Pronto para decidir Cotagéo técnica em até 2h - atendimento emergencial

—— 05 - DO INSTITUCIONAL AO GERADOR DE COTAGAO

O site vira ferramenta comercial

Antes de escalar verba, o site precisa deixar de ser folheto. A estrutura abaixo transforma visita em cotacao e cotacao em

contrato maior — com pagina por equipamento, prova industrial na primeira dobra e trés caminhos de contato sempre
visiveis.




¢« Captura (topo)
Quem pesquisa ainda nao decidiu. Capturamos antes da cotacao:

@ Seletor "qual equipamento para minha carga?" — peso, altura e acesso em 3 cliques, devolve o munck ou guindaste
indicado e abre o formulario.

Checklist de icamento seguro (PDF) — material para coordenador de manutengao e engenharia, troca por e-mail corporativo.

Cotacao em até 2h como promessa fixa no topo, com WhatsApp pré-preenchido por equipamento.

I» Ancoragem de escopo

A proposta nunca sai com uma opgao so. Trés niveis, com o do meio desenhado para ser o ébvio:
Contrato mensal (1 equipamento + operador) piso ~R$ 15 mil
Contrato trimestral com escopo ampliado ancora — melhor R$/hora

Rental dedicado multi-equipamento R$ 100 mil+ recorrente

Quem chega pelo contrato mensal vé o trimestral e percebe que o R$/hora cai. Quem ja tem demanda continua migra para rental — € o caminho
que a Resen-Munck ja percorre desde 2007 nos contratos de logistica interna. Sobe ticket e sobe LTV na mesma proposta.

Expansio de escopo
Complementos oferecidos junto da cotagao, sem nova venda:

@ Operador e ajudante adicionais para operacao em janela apertada.
¢ Empilhadeira ou contéiner no mesmo servico — a Resen-Munck tem os dois na frota.

e Plano derigging e ART para icamento critico: o que trava homologacao no cliente grande.

Expansdo de escopo adiciona ~15-25% ao ticket sem custo extra de midia. E a alavanca mais barata do funil.

Premissas de trabalho: a Resen-Munck nao tem histérico de midia paga nem rastreio instalado, entao o forecast parte de
benchmarks B2B industriais e ndo de dados proprios. Assumimos ticket médio de R$ 25.000 por contrato (faixa de R$ 15 mil a
R$ 100 mil, ja com expansédo de escopo), taxa de fechamento de cotagdo em 5% no Google e 3% ha Meta — deliberadamente
baixa, porque contrato desse porte passa por homologacao e ciclo de 30 a 90 dias —, e verba inicial de R$ 5.000/més divididos
60/40. As etapas 06 e 07 abrem essa conta em trés cenarios — conservador, base e agressivo —, cada um com suas premissas
explicitas, para que a discussao seja sobre a premissa e nao sobre o resultado.




—— 06 - FORECAST INTERATIVO

Funil Google Ads (intencéo)

Search + PMax capturam quem ja tem a demanda na mao: "locagao de munck Taubaté", "guindaste 70 toneladas", "aluguel
de empilhadeira Vale do Paraiba". E o canal onde os trés concorrentes ja estdo e a Resen-Munck ndo. Abaixo, trés cenarios

fechados — do piso pessimista ao teto realista.

Conservador
PISO - E SE DER ERRADO

Investimento/més R$ 3.000
CPC médio R$ 7,00
Visita — cotacao 5,5%
Cotacao — contrato 4,5%
R$ 15.000

Ticket médio

1,0 RS 5,0x
contratos 14.956 ROAS

[/ més : .
receita / més

Cliques

Visitas 94%

Z -

CPC 27% acima do benchmark, ticket no
piso da faixa (R$ 15 mil) e fechamento de
4,5%. Um contrato por més ja devoive 5x

Cotacoes

Contratos 4,5%

a midia.

Base

CENARIO DO PLANO

Investimento/més R$ 3.000
CPC médio R$ 5,50
Visita — cotacao 6,0%
Cotacao — contrato 5,0%

Ticket médio R$ 25.000

1,5 R$ 12,8x
contratos 58.455 ROAS

/ més : 4
receita / més

Cliques | _
Visitas | _ 94%
Cotacoes m 6,0%
Contratos E 5,0%

Benchmark B2B industrial com ticket médio
de R$ 25 mil. Somados, os dois canais
entregam a meta de 2 novos contratos/més.

Agressivo
ONDE A CURVA CHEGA NO MES 6

Investimento/més R$ 3.000
CPC médio R$ 4,50
Visita — cotacao 7,0%
Cotacao — contrato 6,0%

Ticket médio R$ 28.000

2,6 RS 24%,6x
contratos 75.696 ROAS

/ més : .
receita / més

Cliques

Cotacoes 7,0%

Apds CRO, histdrico de palavra-chave e
expansao de escopo na cotac¢éo. E o

patamar projetado para o més 6 da curva de
crescimento.

Contratos 6,0%

Como ler: o cenario base é o que sustenta a meta de ROAS 12x. O conservador existe para responder a pergunta "e se der errado?" —

mesmo com CPC alto e fechamento baixo, um Unico contrato de R$ 15 mil ja4 paga a midia varias vezes. E o efeito de ticket alto: a restricao

do plano nao é retorno, é capacidade de frota.




—— 07 - FORECAST INTERATIVO

Funil Meta Ads (descoberta)

Canal totalmente vazio no segmento: nenhum dos trés concorrentes tem anuncio ativo na Meta. Serve para construir marca
no polo industrial, alcancar coordenador e comprador antes da urgéncia e fazer remarketing de quem pediu cotacao e nao
fechou.

Conservador Base Agressivo
PISO - E SE DER ERRADO CENARIO DO PLANO ONDE A CURVA CHEGA NO MES 6

Investimento/més R$ 2.000 Investimento/més R$ 2.000 Investimento/més R$ 2.000
CPM R$ 38 CPM R$ 28 CPM R$ 22
CTR 0,8% CTR 1,1% CTR 1,4%
Visita — cotacao 2,5% Visita — cotacao 3,5% Visita — cotacao 4,5%

Cotagao — contrato 2,5% Cotagdo — contrato 3,0% Cotagdo — contrato 4,0%

0,2 R$ 1,8x 0,7 R$ 9,3x 2,1 R$  28,9x
contratos / 5.555 ROAS contratos 18.565 ROAS contratos 57.751 ROAS

més : | més . . | més ;
receita / receita / més receita /

més més

Impressoes

Impressoes m Impressoes 0.909

Cliques

Cliques m 0,8% Cliques 1.273

Visitas
Visitas 90% Visitas

Cotacoes
Cotagoes s Cotagoes

Contratos
Contratos s Contratos

CPC 27% acima do benchmark, ticket no Benchmark B2B industrial com ticket médio Apds CRO, histdrico de palavra-chave e
piso da faixa (R$ 15 mii) e fechamento de de R$ 25 mil. Somados, os dois canais expansao de escopo na cotagdo. E o
4,5%. Um contrato por més ja devoive 5x a entregam a meta de 2 novos patamar projetado para o més 6 da curva
midia. contratos/més. de crescimento.

Conservador: 1,2 contratos/més - R$ 18.509 de receita - ROAS combinado 3,7x
Base: 2,3 contratos/més - R$ 57.017 de receita - ROAS combinado 11,4x
Agressivo: 4,7 contratos/més - R$ 131.427 de receita - ROAS combinado 26,3x

Como ler: a Meta nao é avaliada pelo ROAS direto — ela alimenta o Google. Parte de quem vé o anuncio no polo industrial pesquisa a marca
depois, e o remarketing recupera a cotagao que nao fechou no primeiro contato. Por isso o ROAS de descoberta € menor por definicao, e
mesmo assim se paga.




—— 08 - O PLANO EM 6 MESES

Curva de crescimento & recompra

A midia escala de R$ 5 mil para R$ 12 mil ao longo de seis meses. O que muda o jogo néo ¢ a verba: é a carteira. Cliente
industrial que aprova um fornecedor volta a contratar — e parte deles migra para rental recorrente. A curva de ROAS cruza a
meta de 12x no més 2 e continua subindo pelo efeito de renovagao e ampliacao de escopo dos contratos ja fechados.

RECEITA MIENSAL & ROAS COMBINADO (GOOGLE + META)

COMPOSIGAO DA RECEITA: NOVOS CLIENTES VS. CARTEIRA

%40% R$ 58.000

recontratagcao em até 90 dias LTV projetado por cliente (12 meses)

Modelo: midia de R$ 5k (més 1) a R$ 12k (més 6); conversdo melhora com CRO e com histdrico de palavra-chave; coortes de recontratacdo se
acumulam més a més. Cendrio base conservador: ~2 contratos novos no més 1chegando a ~5 no més 6, a R$ 25 mil médios. Ndo inclui licitacdo de
grande porte acima de R$ 100 mil, que tem ciclo préprio e nao depende de midia. ROAS alto é consequéncia natural de ticket alto — a restricdo real do
plano ndo é retorno, é capacidade da frota.

—— 09 - DEPOIS DA 12 VENDA

Comercial & retencido — a visio completa

Em locacao industrial, o lead esfria em horas e o cliente vale anos. As duas pontas precisam de processo: velocidade de
resposta na entrada, régua de reativagao na saida.




# Régua de WhatsApp & follow-up
15 min - lead novo contato humano (SLA)
D+0 - cotacao enviada confirmagéo técnica no WhatsApp
D+2 - sem resposta follow-up com alternativa de equipamento
D+7 - sem decisao oferta de janela / disponibilidade
D+1 pos-servico NPS + registro da préoxima demanda
D+60 / D+90 reativagéo e proposta de pacote ou rental

A demanda emergencial decide no mesmo dia; o contrato de R$ 25 mil decide em 30 a 90 dias. A régua atende as duas: SLA de 15 minutos para

nédo perder o urgente, follow-up estruturado para nao perder o grande.

B E-mail marketing

Nutricao técnica: NR-11/NR-12, plano de rigging, dimensionamento de carga.
Cases de projeto: siderurgica, montadora, logistica interna de planta.
Catalogo de frota atualizado por capacidade e alcance.

Automacao por RFV: planta ativa, planta em risco e planta perdida.

Time de vendas

SDR qualifica em 4 campos: carga, altura, local e janela. S6 passa adiante o que & operavel pela frota.
Orgcamentista técnico assume a cotagao — o comprador industrial ndo fecha com quem nao fala a lingua dele.
Playbook de expansao: quem contratou munck é abordado para empilhadeira, contéiner e rental.

Origem da campanha registrada no CRM em todo lead: sem isso ndo se sabe qual anuncio paga a conta.

® Indicacio entre plantas

Coordenador de manutencao troca fornecedor com o colega de outra planta do mesmo polo. Essa indicacao ja acontece de
forma informal na Resen-Munck desde 2007 — falta transforma-la em programa com registro e recompensa.

® BOnus em horas de locacao para quem indica; condicao de entrada para a planta indicada.
@ Ativa o Marcelo (suprimentos) como motor organico — é quem circula entre fornecedores homologados.

® Aquisicao quase sem custo de midia, com ciclo de venda muito mais curto.

Resen-Munck x V4 Company - Documento estratégico confidencial - Forecast em trés cenarios — numeros finais dependem dos primeiros dados de trafego. Versao
interativa, com simulador de cenarios ao vivo: plano-resen-munck.pages.dev




