Intercom — Sociedade Brasileira de Estudos Interdisciplinares da Comunicagdo
XVII Prémio Expocom 2010 — Exposi¢do da Pesquisa Experimental em Comunicagdo

Gola Loca. Fabrica de Estilos.!

Eva OLIVEIRA?
Alisson GOMES®
Camila MATIAS*
Dayana FELICIA’
Larissa HOLANDA®
Norton FALCAO’
Universidade Federal do Ceara, Fortaleza, CE

RESUMO

Atualmente o “faca vocé mesmo” se tornou uma tendéncia, as pessoas querem se
identificar com os produtos que compram. Além do produto exclusivo, os consumidores
querem algo mais. A loja de camisetas customizadas Gola Loca, projeto desenvolvido na
disciplina de Marketing I da Universidade Federal do Ceard, baseada nos pontos de
planejamento de marketing dos autores Alexandre L. Las Casas® e Philip Kotler’, oferece
um produto que o publico se identifica e oferece também como valor a experiéncia vivida
durante a compra.

PALAVRAS-CHAVE: Marketing; Marca; Consumo.

INTRODUCAO

Ao langar um novo produto ou servico no mercado, € fundamental estudar alguns
pontos de marketing. E importante analisar o ambiente onde esse produto ou servico serd
lancado, quem serd seu publico-alvo, se a oferta preenche as necessidades dos
consumidores, quais serdo os diferenciais ofertados, a distribui¢c@o, o preco € como sera sua
promocgao.

Estudando esses pontos pelos autores Alexandre L. Las Casas e Philip Kotler,

podemos compreender a importancia e desenvolvimento de cada um.
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Iniciando pela oferta do servico ou produto que serd lancado, € vélido saber que nao
se trata apenas do produto ou servigo em si. Uma loja de camisetas nao terd tanto sucesso se
sua unica oferta ao cliente for uma camiseta, ela precisa oferecer mais que apenas o

produto.

A oferta de uma empresa ao mercado frequentemente inclui tanto bens
tangiveis quanto servicos. (...) Para diferenciar suas ofertas, mais do que
simplesmente fabricar produtos e oferecer servigos, elas estdo criando e
gerenciando experiéncias para o cliente com seus produtos ou sua

empresa. (KOTLER & ARMSTRONG, 2003, p.200).

O diferencial de um produto ou servico pode ser desde uma vantagem no préprio,
por exemplo, uma camiseta que € feita de um material melhor que as que sdo vendidas no
mercado, ao valor que estd associado a marca. Alguém que compra um produto NIKE® ndo
estd adquirindo apenas um ténis, mas todo o valor agregado a essa marca.

O preco do produto deve ser definido, entre alguns fatores, de acordo com as
varidveis incontroldveis. E preciso analisar a concorréncia, aspectos politicos, culturais,

legais e econdmicos.

O preco ajuda a dar valor as coisas e representa troca pelo esforco feito
pela empresa vendedora através da alocagdo de recursos, capital e mao-de-
obra e manufatura dos produtos comercializados. (...) Uma boa
determinacdo de precos poderd levar uma empresa ao desenvolvimento e
lucratividade, ao passo que uma ma determinacdo poderd levar uma

empresa até mesmo a faléncia. (LAS CASAS, 1997, p.192).

Quanto a distribuicdo e a promocgdo, € essencial conhecer os tipos de canais de
distribuicao que serdo mais vantajosos, em questdo de custos e eficicia. Do mesmo modo é

a promocgao.

Como outra varidvel controldvel do composto mercadolégico, temos a
promocgdo, com significado de comunicagdo. Neste caso, o administrador
de marketing deve preocupar-se com vdrias formas, que sejam eficientes
para informar aos consumidores a respeito dos seus produtos, servicos ou

formacdo da propria imagem da empresa. (LAS CASAS, 1997, p.244).
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Baseando-se nesses pontos, nossa equipe desenvolveu o projeto de um novo servico
durante o semestre letivo 2009.2 na disciplina de “Marketing I’ da Universidade Federal do
Cear4, que se trata de uma loja de camisetas customizadas chamada Gola Loca. Nosso
servico oferece mais que camisas criadas pelos consumidores, oferece também a
exclusividade e a experiéncia para seus clientes.

Criada a partir de uma necessidade observada entre os jovens, nosso principal
publico-alvo, a de querer ser exclusivo, definimos nosso servico como uma loja onde o
cliente pode montar sua prépria camiseta, escolhendo a estampa.

Nosso preco foi definido de acordo com o estudo sobre a concorréncia, ateli€s no
caso, que cobram mais caro por um tipo de servigo parecido.

A distribuicdo se daria de duas formas, na loja fisica e na loja virtual. J4 quanto a

promocgao, escolhemos os lugares onde nosso publico-alvo teria mais acesso ao material.

OBJETIVO

Criar um novo servico a partir de uma necessidade - observada pelo grupo - de
oferecer as pessoas 0 que ¢ uma tendéncia mundial, o “faga voc€ mesmo”. Onde os clientes
terdo a possibilidade de criar algo exclusivo e associar ao servigo ndo apenas uma compra,

mas também uma experiéncia.

JUSTIFICATIVA

A cada dia, as pessoas procuram exclusividade. Ter um estilo exclusivo e ser
diferente se tornou o objetivo de muitos, principalmente entre os jovens. Nosso servico ird
preencher essa necessidade, pois vai propor ao publico uma interagdo com a loja. Os

clientes irdo encontrar tanto exclusividade, como participar de todo o processo de criacao.

METODOS E TECNICAS

Métodos

Desenvolvimento de um novo servico a partir de uma pesquisa sobre as

necessidades das pessoas atualmente. Observada a necessidade, escolhemos um servigo e
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desenvolvemos uma campanha promocional baseado nos pontos de planejamento de

marketing'’.

Técnicas

Desenvolvimento de um planejamento de marketing seguindo os pontos de estudo,
segundo os autores Las Casas e Kotler, e uma campanha promocional baseada nesse

planejamento.

I — Dados do Servico

1. Descricao do Servigo:

Criamos um servico a partir da necessidade do publico em ser exclusivo numa
sociedade onde os produtos sdo feitos em massa. O servigo consiste em uma loja que ird
oferecer ao cliente o poder de customizar camisetas com varios materiais disponiveis na
loja.

Na nossa loja, a produgdo da camiseta customizada passa por algumas etapas que
envolvem a participacdo do cliente.

Essas etapas serdo explicadas detalhadamente no fluxograma presente mais adiante
neste trabalho.

Além do atendimento na loja, o cliente também pode optar por encomendar sua

camisa pelo site.

2. Nome do Servico:

Baseado no posicionamento da loja, que € voltada para um publico jovem, foi escolhido
o nome Gola Loca, pois este traz uma tendéncia do século XXI e um estilo atual.

A palavra “gola” faz referéncia ao produto da empresa, pelo fato de ser uma parte do
mesmo. Ja a palavra “loca” € um termo muito utilizado pelos jovens, principalmente
quando utilizam a internet, mesmo sem a presenca da letra “u”. Assim, acreditamos estar

associando Gola Loca ao modo de trabalho da loja, deixando o cliente se expressar em suas

19 Baseado nos autores Alexandre L. Las Casas e Philip Kotler.
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camisetas do modo que quiser. O nome também possui uma agraddvel sonoridade, o que

facilita sua memorizagdo pelo publico.

1) Marca:

A marca desenvolvida para a Gola Loca procura expressar a ideia principal da loja:
exclusividade e personalidade ao alcance do cliente.

Ao trabalhar com isso, foi escolhida uma textura de tecido artesanal para o seu
background, que representa uma etiqueta de camiseta diferente de todas as outras, além de
uma tipografia que procura despertar a consciéncia do consumidor de que aquela fonte é
caseira, artesanal. O conjunto tem como base principal passar a ideia de atelié para os
consumidores.

A marca € simples, sofisticada e marcante. Possui cores cativantes e que ndo limitam
a um publico especifico. Ela é facil de ser memorizada, tem aplicacdes discretas para

manter a sofisticacao da loja.

4. Publico-Alvo

O nosso servico tem como publico-alvo principal os jovens de 10 a 25 anos, de
ambos os sexos. O qual busca um estilo diferenciado dos produtos convencionais, vendidos
em grande escala e em grandes lojas de departamento.

O nosso publico secunddrio sao as outras pessoas que buscam 0 nOSsO Servico como

forma de presentear amigos, parentes ou outras pessoas queridas.

5. Justificativa da necessidade/ Viabilidade do servigo

As pessoas, a cada dia, procuram a exclusividade. Ser exclusivo e diferente se
tornou objetivo de muitas pessoas, principalmente entre os jovens. A loja procura preencher
essa necessidade, propondo ao publico uma interagao com a loja, onde ele nao sé encontra a
exclusividade, como também participam de todo o processo. E bem mais do que um servico
oferecido, é uma experiéncia.

Para que a confirmacdo da utilidade do produto fosse feita, foi realizada uma
pesquisa na cidade de Fortaleza, entre homens e mulheres, pertencentes as classes

escolhidas (B e C). Foram efetuadas 9 perguntas, sendo elas:
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1. Qual seu sexo?
2. Qual sua idade?
3. Com que frequéncia vocé compra roupa?
4. Vocé tem dificuldade em encontrar estampas diferentes?
5. Que tipo de camiseta mais lhe agrada?
. Vocé acharia interessante poder customizar sua propria camiseta?

6
7. Quanto voceé estaria disposto a pagar pela camiseta personalizada?
8. Vocé daria uma camiseta personalizada de presente?

9

. Vocé confiaria na compra da camiseta pela internet?

De 60 entrevistados, 51,67 % pertencem ao sexo feminino. Entrevistamos jovens de
13 a 24 anos e a maioria possuia 19 anos (20%). Para a terceira pergunta, o resultado
mostrou que a maioria compra roupas mensalmente (33,33%). A maioria gostou da idéia da
loja porque sente dificuldade em achar estampas diferentes (56,66%). As camisetas que
mais agradam o publico sdo as que possuem frases criativas (35%). 55% dos entrevistados
pagariam até R$ 30 pela camiseta, 36,66% pagariam de R$ 30,00 a R$ 50,00 e, apenas
8,33% pagariam mais de R$ 50,00. 83,33% presenteariam alguém com a camiseta. Quanto

ao site, 66,66% confiariam sim na compra da camisa personalizada online.
6. Fluxograma
O servico funcionara de acordo com o fluxograma definido logo abaixo:

Da Loja:

Atendimento ao Cliente: O cliente entra na loja e € atendido pelo vendedor.

Estampa criada: A partir da escolha da camiseta basica que serd a base de seu
projeto, o cliente poderd optar por dois caminhos: customizar sua camiseta a partir de
estampas existentes e disponiveis na loja ou criar sua prépria estampa.

Desenho de Arte: O desenho da arte serd feito pelo designer, a partir das ideias dos
clientes.

Estampa aprovada: Caso a estampa criada pelo designer agrade e seja aprovada pelo

cliente, passa-se para a montagem da camisa
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Montagem da camisa: Na fase de montagem de camisa, o cliente ird decidir e
selecionar quantas e quais estampas e acessOrios ird usar, essa etapa conta com a ajuda dos
vendedores.

Pagamento: Com as pecgas para a producdo da blusa, o cliente ird fazer o or¢amento
que determinard o valor da camiseta, que dependerd dos nimeros e da complexidade dos
materiais. O orcamento conta também com as taxas de algumas aplicagdes de matérias e,
dependendo do caso, com a taxa de entrega em domicilio.

Delivery: No pagamento, o cliente determina se ird querer delivery, a entrega do
produto a partir de um servigo terceirizado de entrega, ou esperard o produto ficar pronto
para levar para casa.

Producao: Os finalizadores, funciondrios da loja, serdo os vendedores responsaveis
por montar, costurar, aplicar estampas, enfim, pela fabricacdo em si da camiseta.

Despacho: No caso da camisa ser entregue no sistema de delivery, o produto serd
despachado, através de uma empresa terceirizada, para a localidade escolhida pelo cliente.
O delivery podera ser a nivel local ou estadual, o que facilita as compras para presente, e a
demora varia de acordo com a localidade a ser entregue.

Envolvidos no processo: Cliente, Vendedores, Designer, Finalizadores e demais

funciondrios necessarios para o bom funcionamento da loja e do servigo de entrega.

Do Site:

Acesso ao site e Informacdes: Os clientes entram no site em busca de informacdes,
tanto em nivel de produto como de outras informacgdes disponiveis para a diversdo e
entretenimento do cliente.

Quer o produto: A partir dai, o cliente decidird pela compra de um produto, ou nio,
e continuar em busca de outras informagdes e sair.

Outras informagdes: Caso o cliente ndo queira comprar um produto, ele poderd
seguir em busca de mais informagdes no site, como precos, locais de venda e etc.

Estampa serd criada: O cliente que optar pela compra terd duas opgdes para
continuar: enviar a arte de uma blusa feita por ele mesmo, ou montar sua camiseta no
proprio site.

Enviar arte da estampa a ser criada: Se o cliente tiver a arte da blusa feita por ele,
deverd aguardar a resposta do moderador para que se veja a viabilidade da fabricagdo, o

orcamento e a data de entrega.
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Montar camisa: No site, a camisa serd montada a partir de fotos de um programa em
flash que permite a pré-visualizagdo do produto

Pagamento: A partir do modelo da blusa, o orcamento € feito e efetuado a partir de
cartdes de crédito e débito.

Correios: O cliente terd a op¢do de receber a camisa por entrega em domicilio ou
indo diretamente a loja recebé-la. Por se tratar de site, o servico de entrega, poderd ser para
qualquer lugar do Brasil, com preco e demora de entrega de acordo com a localidade e
complexidade da blusa.

Produ¢do: Com todas as informacdes, os finalizadores poderdo confeccionar as
camisetas na loja, montando a blusa de acordo com o projeto do site feito pelo cliente

Despacho: Com a blusa feita, a proxima etapa serd despachar a blusa para onde o
cliente estiver decidido receber.

Entrega: A entrega podera feita na loja ou pelo Correios, de acordo com o cliente,
finalizando o processo que envolve o site da Gola Loca.

Envolvidos no processo: Clientes, Moderador do site, Finalizadores, e demais

funcionarios da loja e dos Correios.

7. Site:
O site funcionard como uma loja virtual que, assim como na sede do shopping, o

cliente terd a oportunidade de participar de todo o processo de criacdo da camiseta.

8. Preco:

O preco escolhido para as camisetas personalizadas ird variar de acordo com a
complexidade de produgcdo da mesma. O preco das camisetas, tanto compradas na loja,
como pedidas pelo site, serd de acordo com o or¢amento requerido pelo cliente apds a
decisdo sobre como a blusa vai ser, e quais acessorios terdao nela.

Os precos foram definidos de acordo com os custos de cada acessério, bem como

sua aplicacdo e a mao-de-obra utilizada.

Produto Preco

Camiseta bdsica A partir de R$15,00
Camiseta bdsica branca A partir de R$ 12,00
Camiseta estampada A partir de R$ 28,00
Estampa Pequena R$ 5,00

Estampa Média R$ 10,00

Estampa Grande R$ 13,00

Botdo e Ziper R$ 1.00 aR$ 5.00
Brilhos R$ 0.05 aR$ 0.20
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9. Distribuicao:
A distribui¢@o da loja serd divida, basicamente, em dois eixos. O eixo principal serd
através da loja situada no Shopping Iguatemi Fortaleza'', e o eixo secunddrio, através de

nossa home page www.golaloca.com.br'?.

10. Promocgao/ Pecas

Nossas pecas serdao voltadas para a drea da propaganda e do merchandising, sendo
produzidas a fim de criar uma interagdo entre o cliente e a loja. A ideia dos antncios foi
baseada no jogo infantil de montar estilos pra bonecas. Na maioria das pecas, pelo menos
nas mais vistas, o consumidor poderd montar sua prépria camiseta, seja por meio de
desenho ou através de adesivos. A veiculagdo serd em sites e ambientes jovens, sendo boa
parte interna ao shopping, que possui um fluxo intenso do publico alvo (classes B e C).

O anuncio de revista serd reproduzido em revistas joviais, como, por exemplo, Caras
e Capricho. Ele serd um antncio de pagina dupla e contard com os seguintes elementos:
folha adesiva e papel couché. Neste tultimo, ficard o molde de uma camiseta lisa, na folha
adesiva, pequenos adesivos dos acessorios da loja e serd colado esse adesivo, fazendo com
que o cliente monte sua blusa ali mesmo.

A panfletagem serd feita no verso dos papéis de programagao do cinema, visto que
esta é a parte do shopping que se concentra maior quantidade de jovens. Os pontos de
Onibus de algumas regides também serao drea de divulgacdo da Gola Loca.

No shopping, mais especificamente na escada rolante, existirdo adesivos de chdo.
No piso inferior, caso a escada esteja subindo, existird uma blusa lisa, sem nada. Em alguns
degraus existirdo acessorios e, no piso superior, ao sair da escada, existird um adesivo da
blusa personalizada.

Nas cancelas do estacionamento, ao entrar no shopping, haverd um mobile pedindo
para que os consumidores ativem o Bluetooth dos celulares para receberem informacodes da
Gola Loca.

O banner ficara no site da loja e em sites e blogs relacionados.

A sacola da loja terd a aplicacdo da marca e serd feita em um tipo de papeldo para

combinar com a textura.

""" Endereco fisico ficticio, dado que se trata de um projeto desenvolvido na disciplina de Marketing I da
Universidade Federal do Ceara.
12 Endereco eletronico ficticio.
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DESCRICAO DO PRODUTO

O projeto de desenvolvimento de um novo servigo na disciplina de Marketing I da
Universidade Federal do Ceara trata-se de uma loja de camisetas customizadas, criada a
partir de uma necessidade observada entre os jovens, nosso principal publico-alvo, a de
querer ser exclusivo. Ao entrar na loja o cliente escolhe o tipo da camisa, seleciona as
estampas e ainda conta com a ajuda de um designer para a montagem de sua camisa. Apds a
finalizacdo desse processo, o cliente ainda pode ficar na loja aguardando seu produto e
dependendo da complexidade, o consumidor ainda pode assistir ao processo de aplicagdo.

Ha também a possibilidade de criar a camiseta acessando o site da loja.

CONSIDERACOES

A criacdo do servico Gola Loca ¢é fruto da disciplina de Marketing 1 da
Universidade Federal do Ceara.

Esse servico € apenas um projeto e nao foi desenvolvido com a inten¢do de existir
de fato, apesar de possuir um planejamento de marketing com dados reais para uma
possivel criacdo do servigo.

Assim esclarecido, a sua campanha também nao foi veiculada.
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