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RESUMO

Este trabalho de conclusdo de curso tem por objetivo inovar e divulgar a
marca da empresa Lava rapido do Virlei, situada na Avenida Otto Ribeiro n°
1975, no centro da cidade de Assis — SP.

O microempresério Virlei esta no ramo de automacéo ha 30 anos, sendo
que no estabelecimento atual estd no mercado ha 15 anos. Apesar de ndo ser
novato no ramo, nunca fez investimentos em publicidades.

Pretende-se entdo fazer uma campanha publicitaria de impacto para o
cliente com o intuito de aumentar e fidelizar sua marca no mercado,
desenvolver desde identidade visual e conceitual, investir na fachada, cartbes
de visita e promocgoes, utilizando dos veiculos de comunicacdo apropriados ao

publico alvo, considerando o aumento da concorréncia na regiao.

Palavras-chaves: Lava Rapido, Campanha, Estratégia, Comunicacéao.



ABSTRACT

This work of course completion is intended to innovate and promote the
company’s brand Lava Rapido do Virlei, located at Av. Otto Ribeiro, n® 1975, in
the center of the city Assis —SP.

The microentrepreneurs Virlei, is in this sector of automotive 30 years ago,
then in the current establishment is on the Market for 15 years. Despite not
being newbie in the business, never do investments in advertising.

So itis intended make a hype of impact to the client in order to increase
and retain its brand on the market, develop since visual identity and conceptual,
invest in the face, business cards and promotions, using the vehicles of
comunication to target audience, considering the increased competition in the

region.

Keywords: car-wash,campaign, strategy, communication
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COMUNICAGAO




APRESENTACAO DA AGENCIA

A Loop Comunicacdo tem como objetivo transmitir a eficiéncia da
publicidade apresentando ideias inovadoras e criativas, contando com
profissionais de todas as éareas da agéncia. Nosso comprometimento €
estabelecido a partir do primeiro contato com o cliente, construindo um elo para

alcancar resultados positivos.

Atendimento

E a “cara” da agéncia. O profissional de atendimento é o que passa para
o cliente a imagem da agéncia, colhe as informacdes do briefing, apresenta as
campanhas e mantém o contato com as demais areas da agéncia. E o
profissional de atendimento que passa as informacdes fornecidas pelo cliente
para a area do planejamento e criagao.

O profissional de atendimento precisa manter postura, boa aparéncia,
falar bem e saber lidar com os programas do pacote office, pois eles seréo

usados para manter o contato com os clientes e apresentar os resultados.
Planejamento

O profissional de planejamento primeiramente precisa ter uma boa
postura, pois fica entre o atendimento e criacdo. E ele quem estuda o mercado,
as melhores estratégias, o publico alvo, a concorréncia, tudo para levar até o
cliente um bom resultado, tentando mostrar o melhor caminho se colocando no

lugar do consumidor para obter o melhor retorno.
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Pesquisa

Essa area busca muito mais que informac¢des dadas pelo cliente no
briefing. Através de livros, noticias, internet, procura saber mais profundo sobre
0S consumidores.

Todas essas informacdes colhidas pelo profissional sdo passadas para o
planejamento e juntos trabalham para transformar os dados deixando-os mais
facil para o entendimento do cliente, em forma de graficos, por exemplo.,
juntamente com auxilio do pacote Office.

Criacao

Area designada para receber todas as informacdes fornecidas pelas
demais e coloca-las em pratica, ou seja, no papel. Fazer as campanhas
ganharem vidas, através das midias.

Geralmente os profissionais desta area sdao bem descolados, tem seu
préprio estilo, usam da sua criatividade para elaborar as campanhas através

dos dados fornecidos.

Midia

Trabalhando junto com a area de planejamento, o profissional de Midia é
responsavel pela veiculacdo da propaganda, escolhendo os veiculos de
comunicacado, negociando e comprando 0s espacos publicitarios, autorizacdes
e controles da propaganda o que o torna também uma das areas mais
importantes dentro da agéncia. Utiliza do pacote Office e ferramentas exatas
para calculos, tem proximidade com os veiculos de comunicacédo, tem poder de
negociacao e esta sempre integrado a Pesquisa e vale a pena sempre cultivar
a cultura, estando a par das noticias lendo jornais e revistas de informacfes

gerais.
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Producéo

Dividido em producgéo gréfica e eletrdnica, é através desse profissional
gue séo feitos os contatos com os fornecedores graficos e produtoras de video.

Esta &rea ainda se divide em arte finalista, especialista em tratamento de
imagem, revisor, orcamentista e trafego externo. Além de ter facilidade em
organizagcdo, esse profissional precisa definir prioridades para a arte-
finalizacao.

O profissional de producgéo, tem um alto poder de negociacao, precisa ter

dominio e exatiddo nas ferramentas pertinentes a sua funcao.

Posicionamento da Agéncia Loop Comunicacao

Comprometimento e resultado sdo duas palavras que resumem as
principais caracteristicas desta agéncia, que se empenha ao maximo para
satisfazer seus clientes, levando em consideracédo o competitivo mercado atual.
Para obter o desejado utilizamos das ferramentas de comunica¢do da melhor
maneira possivel, respeitando a visdo dos contratantes, porém dando

sugestdes validas para o desenvolvimento do projeto.

Missao

Atingir o objetivo dos clientes, ressaltar sempre seus pontos positivos,
solucionar e amenizar seus pontos negativos, para que o resultado seja

satisfatorio para ambos.
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Visdo

Trabalhar naquilo que fazemos de melhor, aprimorar-se conforme o

mercado, sempre em busca de bons resultados.

Valores:

Resultado e satisfacdo de nossos clientes.

Conceito

Com olhar critico buscar sempre novas referéncias e aprendizado, no

intuito de se destacar no mercado, para assim gerar resultados e satisfazer

com eficiéncia o cliente.

Marca

Justificativa do nome

A marca foi escolhida ap6s uma vasta pesquisa, onde concluimos que a
palavra inglesa Loop tem significado no portugués de alianca e sequéncia, € o
gue resume o0 norte desta agéncia. As letras “Os” ligadas demonstram essa
forte ligacdo e comprometimento com os clientes, e os tracos de linhas na parte

superior e inferior representam a informacao recebida e transmitida.
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INTRODUCAO

Esse trabalho de Conclusdo de Curso tem como objetivo elaborar uma
campanha publicitaria para a empresa Lava Répido do Virlei, situada desde
1997 na cidade de Assis - SP. Empresa voltada para a prestacao de servico de
limpeza de automoéveis; com lavagem interna e externa de carros, motos,
utilitérios etc.

Agregando os conhecimentos dos anos de graduacdo, a Agéncia Loop
Comunicacéao - criada durante o curso de Comunicagéo Social com Habilitac&o
em Publicidade e Propaganda - procurou desenvolver trabalhos académicos,
sempre respeitando as normas e ética da Instituicdo e pretende concluir este
trabalho com dedicacao e responsabilidade, visando obter bons resultados.

Ja se foi a época que sindbnimo de carro sujo, era passar o final de
semana com um balde de agua na méo e o sabdo em outra. Atualmente, as
principais cidades do pais, possuem lava rapidos de todos os tipos e tamanhos,
localizados em postos de gasolina, estacionamentos, anexos a supermercados
e em pontos referenciais. Ressaltando que o mercado automobilistico € um dos
mais movimentados no Brasil, e que possuir um veiculo além de ter grande
relacdo com status social, também tornou-se item de necessidade; o habito de
manté-los limpos virou ato cultural entre os brasileiros. Seguindo esta linha de
raciocinio, o microempresario Virlei estabeleceu sua participacdo neste
mercado, e ha quase dezoito anos atras abriu sua microempresa.

Mesmo com atuacdo de anos no mercado, identificamos a caréncia de
estratégia de comunicacdo na empresa referida, e consequentemente uma
estagnacdo na procura da prestacdo de seus servi¢cos. Exatamente por isso,
optamos realizar este trabalho com a empresa Lava Rapido do Virlei, pois
acreditamos que uma boa estratégia de comunicacdo podera alavancar os
lucros da empresa e mostrar bons resultados. O intuito principal é elaborar uma
campanha publicitaria de acordo com a demanda deste mercado competitivo,

porém sem esquecer-se das limitacbes do nosso cliente.
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Uma vez delimitado o tema definiu-se objetivos especificos para este
trabalho:
ePesquisas concluidas e seus resultados;
eUm plano de midia de acordo com o capital da empresa;
eCriacdo de fachada, layout, flyers, cartdo de visita, entre
outras artes que a empresa nao possui;
eFazer divulgacao de seus servigos utilizando redes sociais;
eCriacdo de um evento com tema voltado ao publico
potencial.
Resumindo, este trabalho tem por objetivo apresentar uma
campanha publicitaria completa de acordo com as necessidades do
cliente. Enfatizando desde ja, que todo o projeto sera passado para o

cliente para este avaliar e autorizar.
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CAPITULO 1 - REFERENCIAL TEORICO

1.1 SETOR AUTOMOTIVO

O setor automotivo € um dos mais importantes no Brasil, mesmo as

pesquisas de mercado ndo apresentando bons nimeros nestes seis primeiros

meses de 2014, ainda assim, o pais mantém a 52 posicdo no ranking mundial

de vendas. No pais estdo instaladas as principais montadoras do mundo, e

calcula-se que em até 2017 teremos capacidade de montar 6 milhdes de

veiculos ao ano.

O Brasil manteve a 52 colocacdo no ranking mundial de
veiculos no més de maio, informou a consultoria Jato Dynamics,
especializada no setor automotivo, nesta segunda-feira
(07/07/2014). Apesar da queda nas vendas anuais de 7,5%, para

carros e comerciais leves, o pais ficou a frente da India, que

apresentou crescimento

http://g1.globo.com).

(disponivel

em:

Estima-se também, que o Brasil ja possui um automoével para cada 4,4

habitantes; e que a cidade que possui mais carros por habitante € S&o

Caetano, SP, com 2 para cada 3.

Frota de carros
45444 387

€ o numero total de carros
s = = = Brasiltemum '&-
fn @ ‘R@ automével para =) o%%gss a' cada mil
2 ' cada 4 habitantes habitantes

Por regidao (em milhées)
2572

9.8
54 37

Sudeste Sul Nordeste Centro-oeste Norte

ﬁl com.br Infografico elaborado em 26/02/2014
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Segundo os dados do Departamento Nacional de Transito (DENATRAN),
0 municipio de Assis, interior de Sdo Paulo, possui atualmente (julho/2014)
uma frota de 67.290, ou seja, um veiculo para cada 1,4 habitantes,
considerando o ultimo resultado publicado pelo Instituto Brasileiro de Geografia
e Estatistica (IBGE).

Tendo posse de todas essas informacdes e dados, podemos afirmar que
investir em servicos e prestacfes de servicos voltados a este ramo é um

investimento promissor.

1.2 LAVA RAPIDO NO BRASIL

Uma vez que o Brasil possui uma frota superior a 25 milhdes de
automoveis, o mercado de lava rapidos torna-se um atrativo para quem quer se
tornar empreendedor.

O numero de pessoas que lavam seus carros em casa tem diminuido a
cada ano, pois a falta de tempo faz com que elas busquem um local seguro e
de qualidade para deixarem seus veiculos e terem o retorno desejado.

Além do lava rapido convencional, em 1990, foi criado um novo segmento
de mercado que é a lavagem a seco, um negoécio sustentavel, pois néo utiliza
agua e os produtos liquidos sdo usados na medida certa para que toda a

Sujeira seja removida, ndo danificando a pintura do automovel.
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1.3 LAVA RAPIDO EM ASSIS

E evidente o crescimento desse segmento em Assis. Segundo pesquisa
realizada pela agéncia Loop na cidade (agosto/2014), Assis ja possui cerca de
40 estabelecimentos confirmados e por volta de 5 em andamento. Nos dias
atuais, devido a correria cotidiana, o servi¢o de lavagem de veiculos se tornou
um habito costumeiro entre os Assisenses e também entre as empresas da
cidade, que costumam em sua grande maioria utilizar o servigco

guinzenalmente.

1.4 ANALISE DE SWOT

A analise de Swot, segundo o autor Lucio Norival Jr, € usada como
ferramenta estratégica empresarial para avaliar os ambientes internos e
externos. O termo vem das palavras strengths, weaknesses, opportunities e
threats, que traduzido para o portugués significam respectivamente forcas,
fragquezas, oportunidades e ameacas, justamente por isso no Brasil algumas
empresas usam a sigla FOFA para denominar este termo.

A avaliacdo do ambiente interno € caracterizada pela organizacao,
contando com as forcas e fraguezas que a mesma possui. Ja o ambiente
externo refere-se a informacdes do mercado de atuacdo, oportunidades e

ameacas.
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Ajuda Atrapalha

Interna
(organizagao)

Ameacas

Externa
(ambiente)

Esquema simplificado da Analise de Swot

Forca: Sdo as vantagens que a sua empresa possui sobre os
concorrentes, como: as melhores vantagens, melhores produtos, servicos
oferecidos e outros. Quanto maior a vantagem sobre a concorréncia, mais

expressivo sera para analise.
Fraqueza: Sao questdes que de alguma forma interferem no andamento

da empresa ou negdcio, temos como exemplo: mao-de-obra ndo qualificada,
falta de treinamento, questionamento do porque a concorréncia teve vantagem,
dentre outros. Devem ser estudadas separadamente e minuciosamente para

adequar boas solucbes as mesmas.
Ameacas: Sao fatores externos que ameacam o bom desempenho da

empresa, devendo ser avaliadas com cautela para que nado prejudiqguem a

execucao do projeto.
Oportunidades: S&o forgcas externas imprevisiveis decorrentes de

diversos fatores. Elas trazem influencias positivas para a empresa, sendo

possivel prevé-las através de pesquisas e planejamentos.
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Enfim, a andlise de Swot torna-se ferramenta chave para um bom
planejamento de campanha/ projeto, pois dela podemos analisar o mercado

tornando o investimento mais tangivel.

Com uma estratégia definida é possivel visualizar como
sua empresa pretende alcancar seus objetivos. Deve ser
especifica, mensuravel, factivel, realistica e com tempo
determinando de inicio e fim. Se sua empresa ndo tem
estratégias compreensivas, ratificadas e publicadas, certamente
ela estd sem rumo e, sem dlvida, seus investimentos estdo
saindo pelo ralo. (LUCIO JR, NORIVAL, 2008).

1.5 SUSTENTABILIDADE EMPRESARIAL

A cada dia que passa o planeta deixa mais evidente os excessos de
abusos da exploracdo ambiental, ndo é para menos que em algumas regides
0s niveis de poluentes causam problemas graves de saude para os habitantes

locais.

Como efeito e reacdo, nés estamos sentindo os reflexos da natureza, que
vem sendo atacada pelo estilo de vida que temos adotado. Exatamente por
isso, a palavra sustentabilidade esta em evidencia, como uma solucdo para

amenizar e quem sabe reverter anos de destruicao.

A verdade € que, cada vez mais 0s consumidores estao exigentes e tem
acesso facil a diversas informacgdes, e torna-se uma empresa sustentavel nos
dias atuais, significa além de se preocupar com o futuro ecoldgico, também
manter-se no mercado com vendas e lucros bons, ja que a massa consumidora
vem pesquisando muito a respeito da origem e praticas de producdo e
prestacdo de servicos. Portanto, empresas vem se redefinindo no mercado
com filosofias e execucdo de servicos que demonstram preocupacado com as

condi¢cBes da sociedade e do ambiente que estdo atuando ou inseridas.

Valorizando essa preocupacdo e contribuindo como um apoio ao
marketing dessas empresas, foi criado pela BOVESPA o indice de
Sustentabilidade Empresarial (I.S.E), que é um indice que mede o grau de
sustentabilidade empresarial de cada empresa e que possui acdes na bolsa.

Com esta acédo, a intengdo € aumentar as empresas com responsabilidades
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sociais e ambientais, que ao vincularem a este indice devem responder um
guestionério relacionado ao ambiente, atuacdo social, governanca e seu

envolvimento com o desenvolvimento sustentavel.

Mesmo estando em evidéncia este assunto, infelizmente sustentabilidade
empresarial ainda ndo é a preocupacdo principal de diversas empresas do
mundo, que muitas vezes associam esta atitude com aumento de custos. No
entanto, este tema ja possui uma boa repercussédo entre os consumidores e
empresas (que possuem essa conscientizacdo e ao aderirem préticas
sustentaveis, com certeza ja ganharédo pontos favoraveis com os consumidores

e sairdo a frente de seus concorrentes.

1.5.1 EQUIPAMENTOS DE CAPITACAO, TRATAMENTO E ANALISE
DE AGUA

Os métodos de tratamento de agua podem ser divididos em fisicos
(operacdes unitarias), quimicos e biolégicos (processos unitarios). Hoje os
tratamentos mais eficientes utilizam a associacdo destes principios para
fornecer diversos niveis de tratamento. Além dos processos e operacdes
unitarias, os seguintes métodos podem ser utilizados no tratamento da agua
para lavagem de automoveis:

- Ozonizacao: desinfeccao da agua;

- Adsorcao em carvao ativado: elimina odores, mau gosto e substancias
organicas dissolvidas;

- Troca ibnica: purificacdo, separacdo e descontaminacdo de solucbes
aquosas;

- Separacdo por membranas: dessalinizacdo da agua;

- Poco artesiano: Instalacdo profunda, pressdo de agua suficiente para
sua subida, controle de saida d’agua por meio de tubo;

- Poco semi-artesiano: Instalagcdo semelhante ao poco artesiano, porém
sua pressdo nao € suficiente para a subida d’agua, por isso conta com um

equipamento interno para desenvolver esta funcao;

25



- Caixa de Areia: Retém os produtos quimicos mais pesados, deve ter
dimensdes que proporcionem velocidade baixa de fluxo, retirada de particulas
impregnadas de Oleo devem ser encaminhadas para aterros sanitarios, a
limpeza deve ser periddica do fundo da caixa.

- Caixa Separadora de Oleo: Separa os 0Oleos e graxas do restante do
despejo que tendem a flutuar na caixa, tubulacdo propria as retira do esgoto.

- Caixa Coletora de 6leo: Recebe o dleo que vem da caixa separadora;
depoésito que deve ser esvaziado periodicamente, encaminhar o éleo para a
reciclagem.

-Captacdo de agua da chuva por meio de cisterna: Mecanismo
utilizado através de uma caixa d’agua, com adaptacéo de calhas em torno do
telhado do estabelecimento, que direciona a agua para este reservatorio e a

armazena para a reutilizacdo posteriormente.
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Lava-rapido

VIRLEI
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CAPITULO 2 - BRIEFING

2.1 A EMPRESA - LAVA RAPIDO DO VIRLEI

Razéao Social: Virlei Jodo Rodrigues Assis ME

Nome Fantasia: Lava Rapido do Virlei

Nome do proprietario: Virlei Jodo Rodrigues

Endereco: Av. Otto Ribeiro, 1975 — Centro — Assis/SP — CEP: 19800-000
Celular: (18) 99731-5045.

CNPJ: 02.178.646/0001-99

I.E.: 189.076.651.112

2.2 HISTORIO DA EMPRESA

Fundado em 08 de outubro de 1997, o Lava Rapido do Virlei, comecou
em um pequeno terreno na Av. Otto Ribeiro, no centro da cidade de Assis. Ja
conhecido na cidade, por sua competéncia e dedicacdo a carros, Virlei, apos
ter sido so6cio em posto de gasolina, decidiu fundar sua prépria empresa como
forma de expressar seu amor por carros e ganhar dinheiro.

Comecou suas atividades como micro empresario, trabalhando fielmente,
de segunda a sabado. Uma vez que a populacdo assisense sempre mostrou
interesse na area automobilistica, a ideia de fundar o Lava Rapido, veio junto
ao prazer de lidar com carros. Sua concorréncia era baixa, pois ndo haviam
muitos lava rapidos pela cidade.

Com o crescimento da frota de carros em Assis, € 0 crescimento da
concorréncia, Virlei ao decorrer dos anos, foi se dedicando cada vez mais ao
espaco, para que conseguisse acompanhar o aumento da concorréncia,
criando assim uma clientela fiel até fechar contratos com empresas da cidade.

Nos dias de atuais Virlei trabalha sozinho, oferecendo servico de lavagem

de automoéveis e de funilaria.

28



2.3 SERVICOS

eLavagem simples e completa
eCristalizacao

ePolimento

2.4 ESTRUTURA FISICA

Num terreno de 12x28, totalizando 336 m?2, possui um espaco para a
lavagem de carros e um amplo lugar para estaciona-los. O terreno tem divisdes

para lavagem, polimento e estacionamento.

2.5 PRECO

O preco condiz com o mercado, sendo que a lavagem mais simples custa
em torno de R$30,00 e a mais completa R$ 300,00, segundo pesquisa

realizada na concorréncia, segue-se um padrao de valor.

2.6 FILOSOFIA E POLITICA DA EMPRESA

Proporcionar aos clientes um servico de qualidade, confianca, priorizando
a satisfacao incondicional dos usuarios. Ressaltando como a filosofia principal,
além da higienizacdo completa, a empresa tem o comprometimento em
preservar os automoéveis, entrega-los em perfeitas condicbes aos seus donos,
deixando-os satisfeitos com servico, conquistando a confianca de cada um dos
seus clientes para que retornem a empresa. Conquistar a confianca do fregués
com um servico de alta qualidade para que ele tenha a certeza de que seu

automovel sera entregue em perfeitas condicées e no prazo determinado.
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2.7 PONTOS POSITIVOS E NEGATIVOS DO SERVICO E DA
EMPRESA

2.7.1 POSITIVOS DO SERVICO

O servico é de grande qualidade. Além de conquistar a confianca dos
clientes por mostrar um servico honesto e competente, apresenta um servigo

profissional fazendo uso de produtos de excelente qualidade.

2.7.2 POSITIVOS DA EMPRESA

Boa localizacao e tempo de mercado.

2.7.3 NEGATIVOS DO SERVICO

Os clientes reclamam que muitas vezes nao conseguem agendar seus
horéarios, devido a falta de funcionarios, uma vez que o proprio proprietario

trabalha sozinho.

2.7.4 NEGATIVOS DA EMPRESA

Apesar de conter um amplo espaco, ndo contem uma aparéncia

chamativa, falta um luminoso, um muro bem pintado para atrair clientes.
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2.8 CONSUMIDOR

2.8.1 PERFIL GERAL DO CONSUMIDOR
Na maioria homens, jovens e adultos de 20 a 70 anos (publico de 85%
masculino e 15% feminino). Possui também contrato com outras empresas da

cidade.

2.8.2 PERFIL SOCIO-ECONOMICO
Segundo informacdes do proprietario as classes A e B sao as que mais se

encaixam no seu publico-alvo.

CAPITULO 3 - PESQUISA DE MERCADO

Foi aplicada uma pesquisa quantitativa, tanto para o empreendedor como
para o consumidor, na cidade de Assis, para que seja analisado mais

profundamente o perfil da concorréncia e do publico alvo.

3.1 Objetivos

Estudar a concorréncia para avaliar como o mercado de lava rapidos vem
trabalhando, e através desta pesquisa reposicionar o cliente no mercado, uma
vez que a pesquisa apontou um amplo crescimento do segmento na cidade de

Assis.
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3.2 Metodologia

Para a realizacao desta pesquisa, utilizamos o método quantitativo.

3.3 Aplicagéo

Foram realizadas duas pesquisas, uma aplicada aos empreendedores
contendo 9 (nove) questdes objetivas aplicadas em 10 ( dez ) proprietarios de
Lava Rapidos na cidade de Assis. Foi feita também, uma pesquisa ao
consumidor, também com 9 (nove) questbes. Realizadas em lugares variados

da cidade.
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3.4 Pesquisas

3.4.1 Aplicado ao empreendedor

Tabelas
Tempo no Fi %
Mercado
Mais de 6 meses 3 30
De 2 a 5 anos 4 40
Mais de 5 anos 3 30
Total 10 100

Tabela 1. Tempo no Mercado

45%
40%
35%
30%
25% -
20% -
15% -
10% -
5% -
0% -

I H > de 6 meses
Hde2ab5anos

id >de 5 anos

Tempo de lava-rapido

Do total de empreendedores entrevistados, 30% esta no mercado a mais
de 6 ( seis) meses, 30% a mais de 5 (cinco) anos e a grande maioria, 40% de 2

(dois) a 5 (cinco) anos.
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Publico Alvo Fi %
Empresas 2 20
Classes Ae B 3 30
Classes Ce D 10
Geral 5 50
Total 10 100
Tabela 2. PuUblico Alvo
60%
50%
40% M Empresas

30%

20%

10%

0%

Publivo Alvo

M ClassesAe B

L ClassesCe D

H Geral

Em relacdo ao publico alvo, 10% €& composto pelas Classes C e D, 20%

do publico é formado por empresas, 30% pelas Casses A e B e na maioria dos

estabelecimentos o publico geral € de 50%.
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Frequéncia de Uso Fi %
do Servico

Semanal 1 10

Quinzenal 7 70

Mensal 2 20

Total 10 100

Tabela 3. Frequéncia de Uso do Servico

80%

70%

60%

50%

40%

30%

20%

10%

0%

i Semanal

H Quinzenal

i Mensa

Frequencia de uso do servigo

A grande maioria dos clientes, 70% opta por usar 0 Servico

guinzenalmente; 20% usam mensalmente e 10% semanalmente.
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Costuma fazer Fi %
promocao
Vale Brinde 1 10
Vale Lavagem 3 30
Nenhum 6 60
Total 10 100

Tabela 4. Costuma fazer promogéo

70%

60%

50%

40%

30%

M Vale Brinde

H Vale Lavagem

20%

M Nenhum

10%

0% -

Costuma Fazer Promogao

A grande maioria dos empreendedores ndo faz promogéo, 60%. Apenas

30% fazem Vale Lavagem e somente 10% Vale Brinde.

36



Servigco de Busca Fi %
e Entrega
Sim 10 100
N&o 0 0
Total 10 100

Tabela 5. Servi¢o de Busca e Entrega

120%

100%

80%

60%

40%

20%

0%

Servigo de Busca e Entrega

M Sim

H Nao

100% dos proprietarios usam o servico de busca e entrega.
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Analisa a Fi %
Concorréncia
Sim 0 0
Nao 80
Indiferente 2 20
Total 10 100

Tabela 6. Analisa a concorréncia

90,00%
80,00%
70,00%
60,00%
50,00%
40,00%
30,00%
20,00%
10,00%

0,00%

Analisa a Concorréncia

H Nao

H Indiferente

Observa-se que a grande maioria dos empreendedores, 80% nao se

preocupa em analisar a concorréncia. E 20% se dizem indiferente tratando-se

do assunto.
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Investe na Fi %
divulgacéo
Sim 60
N&o 4 40
Total 10 100

Tabela 7. Investe na divulgacédo

70%

60%

50%

40%

30%

20%

10%

0%

Investi na divulga¢do da marca

M Sim

H Nao

Podemos perceber que a maioria dos proprietarios

divulgacao, 60%. E 40% né&o se preocupam com isso.

investem na
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Midia para Fi %
divulgacéo
Panfletos 5 50
Radio 1 10
Jornal 1 10
Outros 3 30
Total 10 100

Tabela 8. Midia Para Divulgacéo

60%

50%

40%

30%

20%

10%

0%

Midia para divulgacao

Panfletos
H Radio
i Jornal

Outros

A midia mais utilizada pelos empreendedores é o panfleto, 50%. 10%

investem no radio e outros 10% em jornal. 30% usam como midia outros

veiculos, como internet, publicidade volante.
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Preocupa-se com Fi %

sustentabilidade

Sim 6 60
N&o 3 30
Indiferente 1 10
Total 10 100

Tabela 9. Preocupa-se com sustentabilidade

70%

60%

50%

40%

30%

20%

10%

0%

M Sim

M Nao

M Indiferente

Preocupa-se com sustentabilidade

A maioria dos proprietarios se preocupa com o meio ambiente e fazendo

a reutilizacdo da agua, 60%. Observa-se também que um namero ainda

expressivo de 30%

sustentabilidade e 10% tratam o assunto com indiferenca.

ndo tem nenhum tipo de preocupacdo com a
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3.4.2 Aplicado ao publico

Sexo Fi %
Homem 15 70
Mulher 35 30
Total 50 100

Tabela 10. Sexo

80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

Sexo

i Homem

H Mulher

A maioria dos entrevistados € composta por homens, 70%. E 30% séo

mulheres.
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Nivel de
Escolaridade

Fi %

Fundamental 10 20
Médio 15 30
Graduado 25 50
Total 50 100

Tabela 11. Nivel de Escolaridade

60%

50%

40%

30%

20%

10%

0%

M Fundamental
H Médio

i Graduado

Escolaridade

50% dos entrevistados sdo graduados. 30% terminaram o Ensino Médio e

20% o Ensino Fundamental.
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Faixa Etaria Fi %
18 a 25 anos 5 10
26 a 35 anos 18 36
Acima de 36 27 54
anos
Total 50 100

Tabela 12. Faixa Etéaria

60%

50%

40%

30%

20%

10%

0%

Faixa Etaria

M 18 a 25 anos
M 26 a 35 anos

i Acima de 36 anos

A maioria dos entrevistados tem idade superior a 36 anos, 54%. Sendo

gue 36% tem de 26 a 35 anos e pessoas de 18 a 25 anos correspondem a

10%.
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Marca do Veiculo Fi %
Fiat 6 12

Ford 8 16
Wolksvagem 10 20
Chevrolet 11 22
Outros 15 30
Total 50 100

Tabela 13. Marca do Veiculo

35%

30%

25%

M Fiat

20%

15%

H Ford

i Wolksvagem

10% -

5% -

0% -

H Chevrolet

i Outros

Marca do Veiculo

Nota-se que na maioria dos entrevistados, 30% se encaixam em outras

marcas de veiculos, como Hyndai, Honda, Toyota, BMW, seguidos da marca
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Chevrolet com 22%, entdo Wolskvagem com 20%, a Ford alcanca 16% dos

entrevistados, enquanto a Fiat apenas 12%.

20%

10%

0%

Quantos veiculos possui

Quantos Veiculos Fi %
Possuem
1 veiculo 9 18
2 veiculos 23 56
Mais de 2 veiculos 18 36
Total 50 100
Tabela 14. Quantos veiculos possuem
60%
50%
40%
H 1 veiculo
30% .
H 2 veiculos

i mais de 2 veiculos

A grande maioria dos entrevistados possuem 2 (dois) veiculos, com 56%,

com mais de dois veiculos sdo 36% e 0s entrevistados que possuem apenas

um veiculo chega a 18%.
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Onde costuma lavar Fi %
0 automovel
Em casa 9 18
Servico de Lava 35 70
Rapido
N&o se preocupa 6 12
Total 50 100

Tabela 15. Onde costuma lavar o automével

80%

70%

60%

50%

40%

Em casa

30%

H Servigo de Lava Rapido

k4 Ndo se preocupa

20%

10% -

0% -

Onde costuma lavar o automoével

Grande parte dos entrevistados costuma usar o servico de lava rapido

para lavarem seus carros, 70%, ja 18% lavam em suas casas e apenas 12%

ndo se preocupam com isso.
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Com que frequéncia Fi %
lava o carro no més
De 4 a 3 vezes 12 24
2 vezes 27 54
1lvez 14
Nenhuma 4 8
Total 50 100

Tabela 16. Com que frequéncia lava o carro no més

60%

50%

40%

30%

20%

10%

0%

Com que frequencia lava o carro no més

M De 4 a 3 vezes
H 2 vezes
i 1vez

M Nenhuma

Observa-se que a grande parte dos entrevistados lavam seus carros duas

vezes ao més, ou seja, quinzenalmente, chegando a 54%. Em seguida, 14%

costumam lavar apenas uma vez ao més, 12% de 3 a 4 vezes a0 mMés,

enguanto apenas 8% n&o possuem o costume de lavar o carro mensalmente.
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Costuma levar Fi %
no mesmo lugar
Sim 38 76
Nao 12 24
Total 50 100

Tabela 16. Costuma levar no mesmo lugar

80%

70%

60%

50%

40%

30%

20%

10%

0%

Costuma levar ao mesmo lugar

M Sim

M Nao

A maioria dos entrevistados levam seus carros no mesmo lugar para

lavar, com 76%, enquanto 24% levam em lugares aleatdrios.
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Qual lava r4pido vocé Fi %
j& utilizou
Lava Répido do Virlei 6 12
Lava R4pido Rotatéria 9 18
Mac Clean 13 26
Outros 22 44
Total 50 100

Tabela 17. Qual Lava Rapido ja utilizou

50%

45%

40%

35%

30%

25%

20%

15%

10%

5%

0%

M Lava Rapido Virlei

M Lava Rapido Rotatéria

i Lava Rapido Mac Clean

H Outros

Quais Lava Rapido vocé ja utilizou

Nota-se que 12% dos entrevistados levavam seus carros no Lava Rapido

do Virlei, enquanto 18%, no Lava Réapido Rotatoria, 26% no Mac Clean e 44%

levaram ou levam em outros lava rapidos.
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CAPITULO 4 — PLANO DE COMUNICACAO

Planejamento estd presente em nosso cotidiano, temos que planejar
rotinas diarias e distribui-las em um cronograma, atendendo a horérios e
prazos. Em um plano de comunicacao, tracar uma maneira estratégica é crucial
para que os objetivos sejam alcancados.

Baseado neste conceito, criamos um plano de comunicacao atendendo a
necessidade do cliente de aumentar a clientela, relancando e reposicionando a
marca no mercado.

Realizando um breve resumo do mercado, é possivel avaliar a situacao
do mercado onde a microempresa atua.

Lava Rapido do Virlei € uma microempresa que atua na cidade de Assis
ha 17 anos, € sindbnimo de qualidade e seguranca quanto a lavagens,

cristalizacao e polimento de automoveis.

4.1 DESCRIGAO DO PUBLICO ALVO
Através de informagcbes do proprietario e pesquisa elaborada com

clientes, o publico alvo sdo homens, com faixa etaria de 20 a 70 anos,

pertencentes as classes A e B.
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4.2 ANALISE DE SWOT

4.2.1 FORCAS

A credibilidade da prestacao de servico de qualidade e confianca que esta

h& anos no mercado, além da entrega no prazo e uso de produtos de primeira

gualidade.

4.2.2 FRAQUEZA

A falta de funcionarios, muitas vezes, implica no aumento de horarios de

agendamento para as prestacdes de servicos.

4.2.3 OPORTUNIDADES

Ponto de excelente localizacdo na cidade, além da vasta experiéncia no

mercado que atua.

4.2.3 AMEACAS

Espaco amplo, porém com pouco aproveitamento do mesmo. Nao possui

uma fachada ou icone marcante e de facil identificacéo.

4.3 OBJETIVO DA EMPRESA

Relancar e reposicionar a marca no mercado, contracao e capacitacao de

funcionérios, para que assim possa ser implantado um atendimento

personalizado pelas redes sociais, a fim de aumentar o fluxo de servico e dar

maior comodidade aos seus clientes.
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4.4 META DA EMPRESA

Conquistar e fidelizar novos clientes, aumentar o giro capital da empresa,

divulgar a marca e os servicos prestados.

4.5 OBJETIVO DE MARKETING

Aumentar a participacdo da empresa no mercado com a divulgacdo da
marca e dos servigos prestados nos meios de comunicagao apropriados.

4.6 META DO MARKETING

Obter resultados positivos da divulgacéo, tornar a marca Lava Rapido do

Virlei referencia em sua segmentacao de mercado.

4.7 OBJETIVO DA PROPAGANDA
Criar a imagem de uma empresa capacitada no servico que presta, que

se preocupa com a satisfacdo do cliente, mas também com as questfes

sustentaveis.

4.8 OBJETIVO DE COMUNICACAO

Reposicionar e fortalecer a empresa no mercado, atrair novos clientes e

fideliza-los.
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4.9 REPOSICIONAMENTO

Além de manter o posicionamento de um servico de qualidade e de total

confianga, unir com lado sustentavel.

4.10 ORIENTACAO PARA A CRIACAO

4.10.1 MENSAGEM A SER TRANSMITIDA

Sustentabilidade, comprometimento e confianca. Mostrar 0 quanto a
empresa tem de comprometimento com o seu trabalho, prezando prazo de
entrega e de uma boa lavagem, a confianca que o cliente pode ter em deixar
seu automovel na empresa, lembrando que automéveis ndo deixa de ser um
bem pessoal e a preocupacédo da empresa com o lado sustentavel, lembrando
que a “matéria prima” para a prestacao de servigo oferecido é a agua, € nos
ultimos anos muito se fala de uma possivel escassez, a proposta € mostrar a
preocupacao implantando sistema de reaproveitamento da agua através de

pocos e lavagem a seco.

4.10.2 LOGOTIPO

Silueta de um carro do modelo Fusca — levando em consideracdo a
trajetéria do proprietario e associacao ja existente deste modelo de carro com o
lava rapido - e 0 nome da empresa, Lava Rapido do Virlei. O azul remete a
“‘matéria prima” utilizada, além é claro, do lado sustentavel, as cores azul e

branco serao trabalhadas em todas as artes.
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4.10.3 FACHADA

Apresentado para o cliente dois modelos. Um “clean”, apenas com o
logotipo, e outro que além do logotipo possui 0s servigos prestados e o telefone
de contado.

4.10.4 CARTAO DE VISITA

Na frente do cartdo de vista estara a marca, junto com o endereco e
contato. No verso ele ja se transforma em um cartéo fidelidade com espaco
para carimbar quatro lavagens e ganhar a quinta (As quintas lavagens s0 séo

validas por 45 dias e sO poderéo ser agendadas nas segundas e tercas-feiras).

4.10.5 PANFLETO

Panfleto explicativo, trabalhado frente e verso. Na frente, assim como o
cartdo de visita, contara com a marca, o endereco e o telefone para contato. No
verso, os servigos prestados e a promogao: “Faga 4° lavagens e ganhe a 5°
totalmente de graga” (As quintas lavagens s6 sdo validas por 45 dias e soO

poderdo ser agendadas nas segundas e tercas-feiras ).

4.10.6 FACEBOOK - FANPAGE
Através da pagina os clientes ficardo informados a respeito das

prestacdes de servicos e 0s meios sustentaveis de lavagens de automodveis,

além de conseguir agendar horarios pela rede social.
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4.10.7 BRINDES

Serao confeccionados porta lixos para carros e chaveiros com a marca do

Lava Répido do Virlei.

CAPITULO 5 — PLANO DE MIDIA

5.1 A EMPRESA — LAVA RAPIDO DO VIRLEI

Razéao Social: Virlei Jodo Rodrigues Assis ME

Nome Fantasia: Lava Rapido do Virlei

Nome do proprietario: Virlei Jodo Rodrigues

Endereco: Av. Otto Ribeiro, 1975 — Centro — Assis/SP — CEP: 19800-000
CNPJ: 02.178.646/0001-99

|.LE.: 189.076.651.112

5.1.1 SERVICOS
eLavagem simples e completa

eCristalizacao

ePolimento
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5.2 CONSUMIDOR

5.2.1 PREFIL GERAL DO CONSUMIDOR
Na maioria homens, jovens e adultos de 20 a 70 anos (publico de 85%
masculino e 15% feminino). Possui também contrato com outras empresas na

cidade, como exemplo, a Rede Elétrica Vale Paranapanema, Suprema

Veiculos, sendo estes seus principais clientes.

5.2.2 PREFIL SOCIO-ECONOMICO

Segundo informacdes do proprietario, as empresas e as classes A e B

S&80 as que mais se encaixam no seu publico-alvo.

5.3 MERCADO

O mercado de lava rapidos tem crescido muito em Assis no ultimo ano. A

cidade comporta cerca de 40 estabelecimentos.

5.4 CONCORRENCIA

Além dos lava rapidos, como Zelito, Bob Esponja, Car Clear, Lava Rapido
Rotatéria que sdo concorrentes diretos, entram também como concorrentes
indiretos os postos de gasolina que na sua maioria proporcionam aos seus

clientes esse tipo de servico.
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5.5 HISTORICO DE COMUNICACAO

A Empresa em si, nunca foi de investir em publicidade, usou somente
cartdo de visita e no comeco tinha um comercial em canal fechado. Ja a
concorréncia, usa panfletos, propaganda em revistas locais, cartdo de visita,

propaganda em muro.

5.6 OBJETIVO

Criar um plano de midia relangcando a marca, uma vez que a concorréncia

aumentou e o investimento na publicidade € inexistente comparado ao da

concorréncia.

5.7 Objetivo de midia

5.7.1 Alcance: E a quantidade de pessoas do publico alvo ( ou
domicilios), de uma praca, que decidimos atingir, pelo menos uma vez,
com o comercial, durante um periodo expresso.

Pretende-se alcancar 80% do publico alvo, uma vez que a concorréncia

tem aumentado.

5.7.2 Frequéncia: Numero médio de vezes que o publico-alvo
alcancado deve assistir ao comercial.
A campanha serd de alta frequéncia, ja que é o relancamento de um

servico. Dando énfase nos meses de outubro a fevereiro.
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5.7.3 Continuidade: E a determinacg&o dos periodos de veiculacido da
campanha. Trata-se, portanto da forma como sera feita a programagéo de
midia durante o periodo da campanha.

Uma campanha linear, pois se trata de um servigo continuo possuindo

uma grande concorréncia.

5.8 Estratégia de midia

Alcancar o publico alvo, na cidade de Assis.

5.8.1 Radio

Na cidade, radio é um veiculo de comunicacdo muito utilizado para a
propaganda de prestacdo de servicos, o publico é variado.

Spot:

Lava Rapido do Virlei,

Qualidade e confianca, pensando no nosso futuro.

Polimento, cristalizacdo, lavagens simples e completa.

Busca e Leva 0 seu automovel.

Av. Otto Ribeiro, 1975 — Centro — Assis

Telefone para contato: 18 -99731-5045

5.8.2 Revista da cidade

A revista Urbana, distribuida gratuitamente pelas lojas, a Revista Urbana

se tornou um 6timo veiculo de comunicacgao e propaganda.
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5.8.3 Internet

Com tanto avanco na tecnologia, ndao podemos descartar o uso do
Facebook, que podera tornar o atendimento ainda mais rapido e eficaz, uma

vez que a oportunidade de agendar sua lavagem possa ser feita pela internet.

5.8.4 Publicidade volante

Utilizacao de carro de som, bicicleta ou moto para divulgacdo da marca,

passando pelas principais ruas da cidade.

5.8.5 Impresso

Flyer explicativo, mostrando o servico oferecido, localizacao.

5.9 Plano de Producéo de Midia

A campanha sera realizada ao longo do ano, portanto as insercfes serao
variadas conforme o veiculo de comunicacdo. A revista e a internet serao
usadas por todo o ano, pois se trata das midias mais acessiveis ao publico. No
radio e na publicidade volante, como se trata de uma comunica¢ado de audio, a
propaganda sera intercalada, um més radio e um més publicidade volante, e
assim sucessivamente. O flyer sera distribuido nos meses de fevereiro, maio,
agosto, e novembro. Nao optamos pelos meses de final e comeco de ano, pois
devido as férias normalmente o publico alvo ndo esta na cidade e como se trata
de um veiculo impresso, ndo ha necessidade de distribuicdo ao longo de todo o

ano.
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MAPA DE PRODUCAO DE MIDIA - LAVA RAPIDO VIRLEI

Veiculo Jan. | Fev. | Mar. | Abr. | Ma. | Jun. | Jul. | Ago. | Set. | Out. | Nov. | Dez.

Radio
Revista

Internet
Pub. volante
Impresso

Com esse plano de comunicacao, pretende-se relancar a marca no

mercado, atrair novamente o publico e fidelizar os clientes.
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Capitulo 6 - Criagdes

6.1 Logotipo

Lava rapido

VIRLEI

Lava rapido

VIRLEI
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6.2 Fachada

Lava rapido

VIRLEI

MODELO 1

CONFIANGA & QUALIDADE

e Lavagem Simples * Cristalizacao
e Lavagem Completa  Polimento

Contato: (18) 9 9731-5045

MODELO 2

@Df i 5&5

r— 1

Lava réapido

VIRLEI
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6.3 Cartdo de Visita

V.

FRENTE

Lava réapido

VIRLEI

VERSO

Cartao Fidelidade

Cada lavagem vale 1 carimbo no seu cartao

N €2 2 ) £2
| M | | M | | p | | pa | "
01 02 03 04 GRATIS
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6.4 Panfleto

FRENTE

Lava rapido

VIRLE]

Tel: (18) 9 9731-5045
Av. Otto Ribeiro, 1975 - Centro — Assis / SP

VERSO

SERVIGOS

e Lavagem Simples
* Lavagem Completa
» Cristalizagao

e Polimento

CONFIANCA & QUALIDADE

Faca 4 lavagens e GANHE
a 5° totalmente GRATIS

Pensando também no nosso Planeta utilizamos
( S e cole
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6.5 Facebook - Fanpage

& https.//www.facebook.com/pages/Lava-Rapido-Virlei/143256036697 16007ref=hl

'i Lava Rapido Virlei Q H Lava Rapido Virlei  Pagina inicial

Pagina Atividade Informacdes Configuracbes Ajuda ~ ﬂ

e | avagem Simples » Cristalizacao
e Lavagem Completa e Polimento

| Lava Répido viriSontato: (18) 9 9731-5045

Lava“répido Servi - . Segt ~ Compartilhar eee
cOS proﬁssmnals = P

! Linha do tempo Sobre Fotos Curtidas Mais -
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6.6 Porta lixo para o carro

6.7 Chaveiro

NV
| M |

Lava rapido

VIRLEI

(18) 9 9731-5045
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Conclusao

Com a realizacdo deste trabalho, observamos que, os automdveis além
de considerados um bem de luxo &, em primeiro lugar, um bem de primeira
necessidade. A rotina e a turbuléncia diaria ndo permitem que todos o0s
proprietarios cuidem e deixem seus veiculos impecaveis, o servico de lava
rapido, faz com que esse mesmo consumidor tenha a comodidade de ter um
servico com mao de obra qualificada.

A partir deste ponto e visando reposicionar 0 nosso cliente, trabalhamos
ndo sO sua recolocacdo no mercado, como também visando o futuro com a
falta de agua, propomos desenvolver um projeto que se preocupasse com O
meio ambiente e a sustentabilidade, que € um termo que vem sendo prioridade
em diversos segmentos do mercado, além de suprir sua caréncia ha
comunicacgao.

Criamos entdo, baseado na sua trajetoria de trabalho, toda a identidade
visual; fachada, cartdo de visita, panfleto, fanpage e brindes. A campanha foi
elaborada conforme a demanda do mercado e dentro do orcamento passado
pelo cliente.

Mediante estudo e desenvolvimento da campanha, acredita-se que o0
Lava Rapido do Virlei chegard a um nivel de exceléncia, dentro do seu

segmento.
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Modelo de Questionério (Aplicada ao empreendedor)

1. Tempo que possui 0 estabelecimento?

Mais de 6 meses ( ) cercadelano( ) Maisde5anos( )

2. Qual o publico que mais se enquadra em sua clientela?

Empresas ( ) classeAeB( ) classeCeD( )

3. Com que frequéncia o cliente costuma voltar?

Semanal () Quinzenal () Mensal ( )

4. Costuma fazer algum tipo de promog¢éao? Qual?
() Vale Brinde (Chaveiro, perfume de carro)
( )vale lavagem
( )vale desconto
5. Possui servico de busca e entrega do veiculo?
Sim ( ) Nao ( ) Dependedocliente ( )
6. Costuma analisar a concorréncia?
( )Sim ( )Nao ( ) Indiferente
7. Investe em comunicacao para divulgacdo da marca\ empresa?
()ySim ( )Nao ( )Asvezes
8. Qual midia costuma usar para divulgacao?
() Panfletos

( ) Radio

( ) Jornal
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Modelo de Questionario (Aplicado ao Cliente)

1. Mulher ( ) Homem ()

2. Nivel de escolaridade?

Fundamental ( ) Médio () Graduado ()

3. Faixa etéaria

De18a25( )
De26a35( )
Acima de 36 ( )
4. Possui automovel? Qual marca?
( ) Sim ( )Néo
5. Quantos?
1() 2() masde2( )

6. Onde costuma lavar seu automovel?
( ) Em casa
( )Servico de Lava rapido

( ) N&o se preocupa com isso.

7. Com que frequéncia costuma lavar seu automovel no més?
Ded4a3() 2( ) 1( ) Nenhuma( )

8. Tem o habito de levar no mesmo lugar?
( )Sim ( )Nao

9. Assinale quais servicos de lava rapido vocé ja utilizou
( ) Lava rapido do Virlei
( ) Lava rapido do Zelito
( ) Lava rapido Amigao
( ) Outro
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