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RESUMO

Este artigo consiste na apresentacdo das pesquisas realizadas para o projeto de campanha
publicitaria para o cliente Cimentolit, empresa do setor de constru¢do civil no ramo de
argamassas e rejuntamentos, que langou sua nova linha de embalagens e produtos. Para
reposicionar a Cimentolit como referéncia no mercado, aliando sua marca a seguranca e
criando o relacionamento marca e consumidor, foi importante fazer um estudo para
conhecer melhor o setor os potenciais consumidores. Para isso, foram aplicadas pesquisas
quantitativas e qualitativas, desenvolvimento de planejamento estratégico que resultou em
campanhas institucionais e promocionais.

PALAVRAS-CHAVE: argamassas; Cimentolit; consumidor; mercado; pesquisa.
1 INTRODUCAO

A Cimentolit, empresa do setor de construcdo civil no ramo de argamassas e
rejuntamentos, estando no mercado ha 20 anos e localizada na RMC (Regido Metropolitana
de Campinas).

As etapas de desenvolvimento deste projeto envolvem o estudo mercadoldgico por
meio de pesquisas quantitativas e qualitativas em profundidade, a fim de levantar dados e

analise de informacgfes do segmento, bem como um planejamento estratégico detalhado
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para tracar todos os objetivos necessarios a serem alcangados, destacando as midias digitais

e aperfeicoando as midias convencionais.

2 OBJETIVO

Pesquisar sobre o habito de compra dos consumidores do produto em questdo, as
influéncias que os levam a escolher determinadas marcas e de que forma a marca de
argamassas e rejuntamentos Cimentolit precisa atuar para se fixar na memoria dos mesmos
como referéncia em qualidade e confianca, tornando-se assim a real preferéncia dos
decisores de compra, e a partir do resultado dos dados coletados, serd desenvolvido um
planejamento de campanha solido e com objetivos, 0 que torna a marca conhecida pelo
publico final.

O objetivo final da campanha €é posicionar o cliente, a Cimentolit, por meio da
comunicacdo integrada, como uma das marcas mais confiaveis do ramo de argamassas

colantes, tornando a marca mais competitiva entre a fatia de mercado.

3 JUSTIFICATIVA

Tendo em vista 0 incessavel crescimento da area civil, consequentemente torna-se
natural a expansdo do mercado que oferece solugbes para construcdo, reforma e obras em
geral. O presente trabalho apresentara qual a colocacdo do consumidor diante as opcdes de
argamassa disponiveis comercialmente.

A responsabilidade primordial de qualquer iniciativa de pesquisa de
marketing é elaborar um projeto que renda as informag6es 0 mais precisas
possivel para ajudar no desenvolvimento do plano de marketing
(WOLFINBARGER, Mary. Et al, Fundamentos de pesquisa de marketing,
2008, p.40).

Para a assertividade nas acfes de comunicacdo e marketing das campanhas, foram
realizados dois tipos de pesquisas: Quantitativa e Qualitativa em profundidade.

Além da permuta de conhecimento entre entrevistado e pesquisador sobre a area,
espera-se com essa pesquisa descobrir sobre o habito de compra dos consumidores e a

influéncia dos vendedores no PDV (Ponto de venda).

4 METODOS E TECNICAS UTILIZADOS

A pesquisa de marketing consiste em projetos formais que visam a
obtencdo de dados de forma empirica, sisteméatica e objetiva para a
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solucdo de problemas ou oportunidades especificas relacionas ao
marketing de produtos e de servi¢os. (SAMARA, Beatriz, 2007, p. 17)

Para a realizacéo deste projeto, foram planejadas duas pesquisas:

4.1 Quantitativa
A pesquisa quantitativa visava responder ao seguinte problema: Quais os habitos de
compra de argamassa e 0 nivel de conhecimento do consumidor a respeito da marca

Cimentolit?

4.2 Qualitativa em profundidade
Essa pesquisa parte do problema “Qual a influéncia do vendedor no momento da
venda?”’, com o objetivo principal de identificar quais fatores influenciam o vendedor a

indicar determinada marca a seus clientes.

5 DESCRICAO DO PRODUTO OU PROCESSO

5.1 Planejamento Pesquisa Quantitativa

5.1.1 Titulo — Tema de pesquisa
Anélise dos habitos de compra de argamassa e o nivel de conhecimento do

consumidor com a Cimentolit.

5.1.2 Tipo de pesquisa
Pesquisa descritiva quantitativa por inquérito pessoal com abordagem simples.

5.1.3 Hipoteses

O consumidor conhece a marca Cimentolit;

O consumidor nédo conhece a linha de argamassas da Cimentolit;

O consumidor ndo conhece as especificacdes do produto;

Os vendedores e os profissionais de obras sdo os principais influenciadores na
decisdo de compra do consumidor final,

Os consumidores costumam solicitar a compra por quantidade / tipo e ndo por

marca;
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O consumidor considera o design da embalagem da argamassa um diferencial
importante no ato da compra;

O consumidor costuma ler as informacdes técnicas contidas na embalagem;

O consumidor ndo costuma receber material de propaganda sobre argamassas no
PDV.

5.1.4 Objetivos
4.1.4.10bjetivo primario (geral)
Conhecer os habitos de compra de argamassa e o0 nivel de conhecimento do

consumidor a respeito da marca Cimentolit.

4.1.4.2 Objetivos secundarios

Identificar o que o publico mais valoriza em uma marca de argamassas.

Identificar quem é o influenciador e o decisor nos processos de compra do produto.
Identificar qual a marca de argamassas e rejuntamento mais conhecida.

Identificar com que frequéncia o publico visita home centers e lojas do segmento.

Identificar as acOes de PDV que mais se fixam na cabecga do consumidor.

5.1.5 Amostragem probabilistica

Considerando que a Regido Metropolitana de Campinas possui populacdo de
2.866.453, foi estipulada uma amostra de 385 entrevistados. Foi utilizado o tipo
probabilistico simples, aplicado em pessoas de ambos 0s sexos, cidaddos da Regido
Metropolitana de Campinas, com idade minima de 18 anos e frequentadores de home
centers e lojas do segmento da construcdo civil. A margem de erro da pesquisa é de

aproximadamente 5% e o nivel de confianca é de 95%.

5.1.6 Método de coleta de dados

A pesquisa foi aplicada com o método de inquérito pessoal, conduzida por um
questionario estruturado composto por 21 questdes fechadas, semiabertas e abertas. A
coleta de dados foi realizada de 20 a 26 de abril de 2013 e para alcancar um publico
conhecedor do produto e/ou envolvido em contextos paralelos a ele, a abordagem dos
entrevistados foi superficial nas imediagOes das principais grandes lojas e home centers da

regido como Bandini, Dicico, C&C, Construvip, Telha Norte, Casa do Construtor, Rede
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Construir e de outros estabelecimentos menos populares, também classificados como varejo
de materiais para construcdo das cidades de Americana, Santa Barbara d Oeste e

Piracicaba.

5.1.7 Resultados

Levando em conta o conhecimento da maioria no produto, o cliente deve reforcar na
campanha que existem linhas diferentes para cada tipo de revestimento, o que transparece
para o consumidor, maior seguranga ao adquirir o produto correto.

A pesquisa também demonstrou que para os usuérios dos produtos Cimentolit que o
desempenho é bom, o que fortalece ainda mais a marca, o que deve-se aplicar € melhoria
nas informacdes contidas nas embalagens, tornando assim o preparo do produto de forma
mais correta e com maior rendimento, conquistando assim o desempenho 6timo.

Para a divulgacdo devem-se levar em conta os displays, 0s banners de loja e os
totens com informag6es do produto. Estas midias devem ser mantidas, pois tem maior
visibilidade para o consumidor.

Atencdo especial para a divulgacdo da linha completa de produtos, pois o produto
mais conhecido é a linha de argamassa.

Além dos treinamentos com os consultores uma atencdo deve ser dada no material

que o vendedor tem para demonstrar o produto ao consumidor final.

Abaixo alguns graficos com os resultados da pesquisa quantitativa:

Fator para decisdo de compra

A SUGESTAO DO PEDREIRO, CONSTRUTOR OU
CHEFE DE OBRA 54,81%
A GARANTIA DE QUALIDADE PA SSADA PELO 27 019
VENDEDOPR/A TENDENTE ,01%
A CREDIBILIDADE PASSADA PELAS o
PROPAGANDAS 5,711%
AS INFORMAGOES TECNICA S DE GUIAS E, 3.90%
CATALOGOS DE MATERIAIS DE CONSTRUGAO s9J /0
A INDICACAO DE UMA PESSOA PROXIMA 3,64%
APENAS A PROPRIOA EXPERIENCIA 2,60%

A S OPINIOES COMPARTILHADA S PELA INTERNET 2734%

0% 20% 40% 60%

Figura 1 - Grafico Sobre a decisdo de compra. FONTE: Pesquisa realizada pelos alunos do curso de Publicidade e
Propaganda da Faculdade Anhanguera de Santa Barbara - Agéncia Yucca. Abril/2013



Intercom — Sociedade Brasileira de Estudos Interdisciplinares da Comunicagao
INTERcom  XXI Prémio Expocom 2014 — Exposicdo da Pesquisa Experimental em Comunicagdo

Marca de argamassa que ja conhece ou
usou
CIMENTOLIT | 31,95%
QUARTZOLIT | 21,82%
VOTOMASSA | 8,31%
PORTOKOL [ 1,82%
FORTALEZA | 1,82%
PORTO FERREIRA | 0,26%
NAO SE LEMBRA | 34,03%
0% 10% 20% 30% 40%

Figura 2 — Gréafico Sobre as marcas conhecidas ou usadas pelos entrevistados. FONTE: Pesquisa realizada pelos alunos do
curso de Publicidade e Propaganda da Faculdade Anhanguera de Santa Barbara - Agéncia Yucca. Abril/2013

Conhecimento dos produtos da marca Cimentolit
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Figura 3 - Grafico Sobre conhecimento dos produtos da marca Cimentolit. FONTE: Pesquisa realizada pelos alunos do
curso de Publicidade e Propaganda da Faculdade Anhanguera de Santa Barbara - Agéncia Yucca. Abril/2013

Desempenho da argamassa Cimentolit
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Figura 4 - Gréfico Sobre o desempenho da argamassa Cimentolit. FONTE: Pesquisa realizada pelos alunos do curso de
Publicidade e Propaganda da Faculdade Anhanguera de Santa Barbara - Agéncia Yucca. Abril/2013
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5.2 Planejamento Pesquisa Qualitativa

A pesquisa qualitativa entrevista em profundidade, utiliza técnicas qualitativas que
explora um assunto necessario para a coleta de informacdes, além de contar com a
percepcdo de comportamento e toda a situagéo criada pelo entrevistado com suas respostas
e comentarios detalhados sobre tal assunto.

Entre as principais qualidades desse tipo de pesquisa, é a sua facilidade em colher
dados individuais e a flexibilidade do entrevistador em mudar as perguntas conforme

necessario para chegar no ponto chave do questionario.

Ela tornou-se técnica classica de obtencdo de informacBes nas ciéncias
sociais, com larga adogdo em &reas como sociologia, comunicacéo,
antropologia, administracdo, educacdo e psicologia. Embora antes
utilizada em jornalismo, etnografia, psicologia e pesquisas de mercado e
de opinido, seu surgimento como tema metodoldgico pode ser identificado
na década de 1930 no &mbito das publicacdes de assisténcia social
americana, recebendo grande contribuicdo na década de 1940 nos estudos
de Cari Rogers sobre psicoterapia orientada para o paciente (SCHEUCH,
1973, p.171-172).

O tipo dessa coleta de dados é normalmente individual, classificadas com grandes
variedades de tipologia, geralmente classificadas como abertas, semiabertas e fechadas.
A sua analise final é feita como um todo, gerando um relatério completo segundo

todas as entrevistas feitas em diversos lugares distintos.

Atualmente, home centers espalhados de canto a canto do pais, oferecem centenas
de alternativas para quem quer construir ou reformar, e muitas vezes uma s6é empresa ou
uma s6 marca, é capaz de oferecer inimeras op¢des de produtos ou servicos que vao desde
o alicerce até o acabamento. Dessa forma, a grande massa de concorrentes se preocupa ndo
s0 em administrar uma boa publicidade, distribuicdo ou oferecer preco e qualidade, mas
também em conquistar e manter parcerias com 0 varejo atraves dos vendedores e
profissionais que lidam diretamente com o consumidor final.

Se tratando da Argamassa Colante e Rejuntamento Cimentolit, por ndo serem
produtos geralmente expostos ao alcance dos clientes, essa relagdo se faz ainda mais

indispensavel para que estejam presentes mais frequentemente em processos de compra.

5.2.1 Coleta de dados
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Foram oito entrevistados, em oito lojas do segmento nas cidades da Regido
Metropolitana de Campinas, sendo eles vendedores do segmento.
A pesquisa foi aplicada, segundo um roteiro, no qual colhe informacdes do vendedor
diretamente e individualmente. Foi aplicado o mesmo roteiro nas seguintes lojas visitadas:
e (C&C na cidade de Santa Barbara d’ Oeste;
e Dicico na cidade de Santa Barbara d’ Oeste;
e Construvip na cidade de Santa Barbara d’ Oeste;
e Canteiro de Obras na cidade de Piracicaba;
e Bandini na cidade de Americana;

e Rede Construir na cidade de Americana.

5.2.2 Processamento, analise, interpretacéo e concluséo

Dos entrevistados a maioria ja trabalha na area de vendas no ramo de construcdo a
mais de 5 anos, dedicando conhecimentos para o departamento de pisos e revestimentos,
que automaticamente tem ligacdo para a venda de argamassas e rejuntes.

Os vendedores ao responderem a indagacdo sobre o conhecimento de argamassas a
maioria se manifestou com grande conhecimento sobre o assunto, alguns até detalharam
todos os segmentos e para que cada um € indicado. Em alguns casos o entrevistado se
limitou a falar sobre os tipos, mas ndo entrou em muitos detalhes. Os termos técnicos como
ACI, ACII, etc. ndo sdo muito aplicados nas explicacdes aos clientes a fim de deixar o
mesmo com maior conforto durante a explicacdo, o que aproxima o cliente para o vendedor,
mas a0 mesmo tempo, verifica-se a necessidade de o consumidor ter acesso a estas
informacdes devido a comunicacgéo e planejamento da campanha.

Quando perguntado a respeito da definicdo de compra do consumidor, 0s
entrevistados afirmaram que normalmente a marca influencia na maioria dos casos, seguido
pelo preco, sendo ambos os principais aspectos de decisdo de compra do consumidor, vale
ressaltar que algumas lojas tém exclusividade na revenda Cimentolit e outras néo.

Normalmente o cliente j& vem decidido a comprar pela orientagdo do profissional
responsavel pela obra.

Sobre o critério de apresentacdo do produto, o vendedor disse que para argamassas,
utilizam um catadlogo de produtos da Cimentolit, enquanto para rejunte possuem um

conjunto de amostras. Ao ser questionado se o vendedor explica o uso do produto para 0s
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clientes, o vendedor explanou utilizar as técnicas aprendidas através do treinamento
oferecido pela prépria Cimentolit.

Verificou-se a ndo existéncia de um catalogo impresso ou virtual que especifica as
funcbes, o que difere da concorrente Weber Saint Gobain, Quartzolit, mas normalmente
ficam meses sem a substituicdo dos mesmos, enquanto muitas novidades ja se fazem
presentes no mercado, o que dificulta a visualizacdo do cliente, diminuindo a credibilidade
da venda.

Sobre a periodicidade, ndo h& época ruim em vendas de argamassas, um dos
entrevistados alegou que vende em média de 150 pacotes de argamassa por dia. Mesmo em
época chuvosa, sempre tem construcdes que fazem a reforma interna, por isso sazonalidade
ou meses de maiores vendas ndo sdo pontuados. A argamassa normalmente é vendida
juntamente com o piso, e em segundo ponto é vendido juntamente com os rejuntes, que
também sdo da marca Cimentolit.

A Cimentolit firmou parceria com a Bandini Lar e construcdo, onde toda quinta-
feira ha treinamentos para os funcionarios da loja. Os treinamentos maiores acontecem pelo
menos uma vez por ano, a Cimentolit vai a loja para dar treinamentos, ou quando ha
mudancas em produtos.

Os entrevistados repassaram uma média de valores dos produtos, o pre¢o varia de
produto para produto, partindo de R$ 5,80 até R$ 29,90, todos a respeito da marca
Cimentolit.

Segundo os vendedores, os clientes normalmente possuem algum conhecimento
superficial em relacdo ao piso e cabe ao vendedor realizar uma explicacdo sobre a
argamassa, deixando o cliente ciente da situacao e 0s processos em que envolve ele.

Mesmo com a indicacdo dos produtos ainda ha os clientes que preferem a argamassa
artesanal, dessa forma adquirem areia, cimento e cal para fazem a preparagéo.

Os produtos da linha de rejuntamento se encontram em gondola (mostruério) e ndo
possuem nenhuma acdo de ponto de venda — o Unico material que possui s&éo mini folders
que sdo utilizados para informagdes de uma das marcas.

A Cimentolit oferece palestras e treinamentos periodicos e também para o0s
lancamento de novos produtos, reunindo vendedores, pedreiros e construtores para informa-
los melhor a respeito de seus produtos e a melhor forma de aproveita-los.

A forma mais usada para a apresentacdo do produto e demonstracao de uso é através

de catalogos que algumas marcas fornecem,
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H4& alguns anos, as lojas encontravam mais facilidade em fechar a venda de pisos e
revestimentos juntamente com a argamassa. Mas atualmente, diante esse concorrente
mercado, que oferece produtos cada vez mais direcionados a cada objetivo, se tornou muito
frequente o consumidor comprar cada item em uma loja, se cada uma atender as suas
necessidades de maneiras diferentes.

Como conclusdo entende-se que os vendedores se mostraram plenamente satisfeito
com a qualidade oferecida pelos produtos Cimentolit, além de que o papel do vendedor é
fundamental para explanar a importancia de uma argamassa de qualidade e a melhor forma

de aproveita-la.
6 CONSIDERACOES

O desenvolvimento deste projeto experimental foi realizado sob a perspectiva de
tornar a Cimentolit, atuante no segmento de argamassas e rejuntamentos, uma marca forte
no mercado. A realizacdo das pesquisas mercadol6gicas foram essenciais para a realizagdo
desse projeto, pois possibilitou um maior conhecimento do habitos dos consumidores, bem
como o papel do vendedor e sua influéncia no momento da compra. A partir dos resultados
das pesquisas, foi elaborado um planejamento de marketing que resultou na criacdo de duas
campanhas: Institucional: Com o tema ‘Deixe para quem sabe, quem sabe usa Cimentolit’,
que é direcionada para o publico que possui maior contribuicdo para a decisdo da escolha da
argamassa, sendo ele, o chefe de obra ou pedreiro, e outra Promocional (publico interno):
que ¢ destinado para acdes aos vendedores, tem como objetivo fazer com que 0s mesmos

apresentem os produtos para as pessoas que buscam por argamassa e rejuntamento.
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