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Dissecando o Desejo

O Playbook da BMW para Construir Relevancia
e Exclusividade no Mercado Premium Brasileiro
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A Estrategista

Apresentacao de Tatiana Biazeton, Head de Marketing
& CRM da BMW do Brasil. A sua jornada profissional,
iniciada com um estagio no Grupo Eurobike e passando
por quase sete anos na Porsche, reflete uma imersao
completa no universo automotivo premium.

“Meu pai sempre foi muito fa de
carro... ele me deu o primeiro
empurrdozinho, mas o resto eu fiz
sozinha. Comecei como estagidria
e sai como gerente de marketing.
BMW sempre teve meu coracdo.”
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O Desafio: A Batalha . ;
pela Relevancia

O mercado automotivo premium é um ambiente extremamente v -
competitivo e saturado. Marcas tradicionais concorrem com
novos players ageis que, com orcamentos menores,
conseguem grande alcance através de canais digitais.

A principal pergunta estratégica nao é apenas como vender,
mas como se manter relevante.

Saturacao de informacdes e propagandas.

Concorréncia com marcas novas e menores com alta
eficiencia em midias digitais.

e
A mudanca radical na jornada do consumidor.
;
‘A gente ta num mercado completamente
saturado... nosso principal desafio hoje ¢

como manter a BMW relevante.”
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O DNA: A Esséncia do ‘Puro Prazer de Dirigir”

A forca da BMW reside em um equilibrio preciso: ser uma marca tradicional, reconhecida por sua heranca e
qualidade, ao mesmo tempo em que a inovacgéo é um pilar central. Todas as estratégias e tecnologias sdo
desenvolvidas sem nunca perder a esséncia da experiéncia de conducao.

“Nos somos uma marca tradicional, mas uma marca que ta
sempre buscando essa inovacado... a gente faz tudo isso sem
perder a esséncia do puro prazer de dirigir.”
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Pilar Estrategico I:
O Poder da Escolha

Em vez de for¢car uma unica
tecnologia, a BMW capacita o
cliente. A estratégia de produto é
oferecer um portfolio onde, para
quase todos os modelos principais,
o consumidor tem a liberdade

de escolher a motorizacao que
melhor se adapta ao seu estilo
de vida e necessidades, sem
comprometer o design ou a
experiéncia da marca.

Combustao

Hibrido

\“
i

Elétrico

“Hoje a gente oferece o
que a gente chama de
‘power of choice”, ou
poder de escolha do
cliente. A gente oferece
o carro a combustdo, o
0 hibrido e 0 100%
elétrico.”
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Desmistificando o Elétrico:
Uma Jornada de Reeducacao

A transicdo para a eletrificagdo exige mais do que

apenas produtos; exige a reeducacao do consumidor.

A BMW aborda proativamente as principais duvidas
sobre autonomia e performance, transformando a falta de
conhecimento em confianca. A marca oferece um
ecossistema completo para facilitar a posse, incluindo
carregadores residenciais (Wallbox) e portateis (Flex
Charger).

“A gente tem hoje muita coisa que a gente
ainda precisa contar pro cliente de elétricos...
duvidas sobre autonomia... isso € mais falta de
conhecimento do que de fato verdade.”

Wallbox

Carregador residencial para
maxima conveniéncia.

Flex Charger

Solucao portatil para
carregamento em qualquer lugar.
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Antes
Meue Haas Grotesk Medium

CLASSIFICADS

Vende-se BMW...
Bom estado.
Tratar no local.
Telefone: 2222-1111.

Pilar Estrategico lI:

A Maquina de Comunicacao

A comunicacao da BMW evoluiu de um modelo
focado em especificacdes técnicas para um
ecossistema de contetido que cria conexoes

emocionais. A marca entende que a jornada do

cliente é hoje majoritariamente digital e que o
conteudo é a ferramenta para engajar ndo apenas
clientes, mas uma legido de fas apaixonados.

“Eu sou daquela época que a gente
anunciava carro no classificado de
domingo. Eu vi essa transformacdo toda
acontecer até os tempos de hoje, onde voce
tem redes sociais que é um estouro.”

Depois

Meue Haas Grotesk Medium

New BRIV K &

L
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Da Venda Informativa a Venda Consultiva

O papel da concessionaria e da comunica¢cdo mudou. Antigamente, o cliente buscava informagoes basicas
(poténcia, motor, porta-malas). Hoje, ele chega com um conhecimento profundo, pesquisado online.
O valor da BMW esta em oferecer uma consultoria personalizada para ajuda-lo a encontrar o modelo perfeito

para sua necessidade e garantir uma experiéncia de pés-venda impecavel.
sado: Venda Informativa Presente: Venda Consultiva

Pesquisa Online /\ Reviews

Concessionaria

Anuncio Concessionaria

Gl0)
2)®

(i)

Redes Sociais

“Antigamente era uma venda informativa... Hoje ndo, hoje ¢ uma venda consultiva. Ele chega na

concessiondria, ele sabe tudo. Ele so quer saber qual ¢ o melhor modelo para ele.”
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Pilar Estrategico lll:
A Experiencia como
Diferencial

A BMW entende que o luxo moderno é definido por
experiéncias memoraveis. A marca vai além do
produto, criando um universo de eventos e parcerias
que se conectam com as paixoes de seu publico.

O objetivo é simples: a melhor maneira de entender
o ‘Puro Prazer de Dirigir’ é sentindo-o na pratica.

“A gente acredita muito que nada melhor
do que o cliente andar, fazer um test drive,
para ele sentir o que é um BMW. Nao é so
dirigir, é vocé sentir uma experiéncia
completamente diferente.”
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A Arma Secreta: CRM Preditivo para Criar Exclusividade

Em um segmento onde a personalizacao € a chave, os dados sao o principal ativo. A BMW utiliza o CRM nao
apenas para gerenciar clientes, mas para antecipar suas necessidades. Ao analisar dados como o final de um

financiamento, a marca pode criar ofertas proativas e individualizadas que fazem o cliente se sentir inico e
compreendido.

Como Funciona o Processo

i A

I'

1. Dado 2. Insight 3. Acao Personalizada
|dentificacao do cliente Provavel janela de compra ou Contato consultivo com uma
proximo ao fim do momento de troca do veiculo. oferta relevante para seu

financiamento. proximo passo.

“Quanto mais personalizado e quanto mais individualizado, mais
reforca aquela sensacdo de exclusividade pro cliente.”
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Como Transformar Dados em “Uau”?
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A verdadeira magica do CRM acontece quando a
analise de dados se transforma em um gesto de cuidado ' P, 1 iy
genuino. A experiéncia € similar a de um banco que
envia um presente personalizado usando termos e
palavras de uma conversa anterior com o cliente. Nao €
um bilhete genérico; € um reconhecimento que diz:
“Nés ouvimos vocé. Nos pensamos em voce.”

‘A gente ndo pode esquecer que no fundo a gente

A colega contou sobre o banco que usou palavras que ela _ 1
tinha usado no chat para escrever uma carta personalizada. lem uma marca que represen ta muito mais do que
Ela se sentiu l.:aﬂ- especial... E ela conta isso Para .tﬂdf rpun@n. sé o produtﬂ. ¢ COHE’.?C&O, é emog&o, ¢ dESEjO.”
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A Nova Protagonista:
A Mulher como Decisora
de Compra

A BMW reconhece e celebra a evolucao do papel da
mulher no mercado de luxo. A estratégia vai além de
posiciona-la como influenciadora da decisdao do parceiro;
0 objetivo € se conectar diretamente com ela como uma
cliente poderosa e independente, que escolhe, compra e
utiliza o carro por decisdo propria.

“A gente quer a mulher cada vez mais
como decisora de compra. Ela entra na
loja, ela escolhe o carro, ela compra, ela
paga, ela usa. E eu acho isso sensacional.” Ei5
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A Licao da Lider: 3 Pilares parao
Crescimento na Carreira

A trajetoria de Tatiana Biazeton oferece um guia para profissionais que buscam crescimento e
relevancia. A sua filosofia de lideranca e desenvolvimento é baseada em trés principios fundamentais.

L4 & 3

1. Seja Curioso 2. Mostre Interesse 3. Tenha Paixao
Tenha repertdrio. Leia, se informe, Esteja disponivel. A vontade de O olho precisa brilhar. O trabalho
converse com profissionais da area. crescer e aprender € o que arduo por tras do glamour s6 é
O conhecimento enriquece e abre impulsiona o desenvolvimento e sustentavel quando ha uma paixao
portas. atrai mentores. genuina pelo que se faz.

“Até hoje eu entro numa pista, eu piso num autodromo,
ate hoje voce sente aquele frio na barriga. Seu olho nao
vai brilhar se vocé ndo gostar.”
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A Formula do Desejo

O sucesso da BMW nio é fruto de uma tnica tatica, mas de um ecossistema integrado onde cada elemento
reforca o outro. Do DNA da marca a personaliza¢do via CRM, cada componente € projetado para
construir e sustentar o desejo e a exclusividade.

CRM Preaitivo

O Poder da Escolha ' :-”f.r_._-— '."':'~|K""| Iff] ' . AMaquina de Comunicacao
(Produto)” \“ \ "/ (Marketing)

DNA:
Puro Prazer
de Dirigir
AExperiénciacomo . [ <2 )\ )~ OFator Humano

Diferencial (Eventos) . \ -~/ RE v (Bessers)

CRM Preditivo

Na BMW, desejo nio é acaso. E engenharia.
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