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1 INTRODUCAO

Let’s Go Action, empresa escolhida para elaborar este processo, foi criada pelos
integrantes do grupo no terceiro moédulo, o motivo da escolha ¢ que somos os
empresarios e isso evita problemas com direitos autorais, mas o objetivo principal é que
por se tratar de uma empresa criada conseguimos adquirir uma melhor experiéncia e
melhor aprendizado. Este projeto foi elaborado com o intuito de aprender toda as partes
de uma empresa dentro do seu ambiente de trabalho, seja externo ou interno e dessa
forma entender a importancia de cada area e o papel dos consumidores.

As unidades de estudo foram nossas bases, a ‘pesquisa mercadologica’ utilizada
para estudar o mercado, seu macroambiente € microambiente, ja ‘comportamento com
consumidor’ para entender como cada tipo de consumidor pensa, facilitando assim
nossas vendas, com ‘marketing digital’ desenvolvimento de ferramentas digitais para
divulgacdo, ‘marketing de servicos e varejo’ analisar a qualidade dos servigos e ‘gestao

do compostos de marketing’ que analisa varios pontos da empresa.



2 DESCRICAO DA EMPRESA

A Let’s Go Action surgiu da necessidade e procura de um ambiente calmo, e
agradavel para uso de empreendedores, empresdrios, autdbnomos € pessoas com
necessidade de um lugar para trabalhar fora de casa. Escolhemos este tipo de empresa
porque vimos a necessidade do publico-alvo de um espago com as caracteristicas
semelhantes ao nosso.

Trata-se de um espago de co-work onde serdo oferecidos espacgos particulares
para uso individual ou em equipe onde utilizardo como um escritdrio, com um baixo
custo.

Nosso objetivo ¢ levar em diversas cidades um espago como esse por franquia
para facilitar o inicio dos empreendedores , sem que eles precisem de um escritorio ou
trabalhar em casa, porque vimos que o foco fora de casa ¢ maior do que em casa, onde
arranjamos sempre atividades para executar, sem o desempenho necessario.

Atualmente nossa empresa esta localizada em Sao Jodo da Boa Vista - SP.



3 PESQUISA MERCADOLOGICA

3.1 FATORES DE INFLUENCIA DO MICROAMBIENTE

Feito um analise da empresa, podemos observar que os aspectos da empresa que
ttm uma ligagdo direta ao fator de competitividade, varia entre os clientes,

colaboradores e concorrentes.

Os concorrentes tém uma forma muito direta de nos afetar, trazendo novidades
que nossa empresa nao tenha, porém sempre estamos a frente e temos varias estratégias,
trazendo desvantagens para os concorrentes, buscamos alcangar sempre as necessidades

dos nossos consumidores-alvo.

Na parte dos colaboradores, sempre mantemos eles altamente treinados € sempre
juntos a nossa empresa, demos a eles total lealdade e cumplicidade, levando a ele um
conforto dentro da empresa, buscando sempre inovar e buscar crescer, para que ele sinta
se que esta participando de tudo que ocorre na empresa e nao tenha vontade de sair e

buscar uma nova parceria.

A parte principal da empresa, sdo os clientes, sem eles nossa empresa ndo vai a
frente. Sempre estamos inovando para trazer cada vez mais eles para empresa. Um
cliente insatisfeito, podera sair comentando sobre a empresa, do qual ndo atingird o

publico da forma desejada.

3.1.1 FORNECEDORES

A Empresa Let’s Go Action ndo possui fornecedores, pois ela estabelece

relacionamentos de negocios onde oferecem e/ou contratam servigos mutuamente.

3.1.2 PUBLICO DE RELEVANCIA

A empresa ¢ um publico muito bem qualificado, com poder aquisitivo, cujos
principais valores sdo compartilhar e aprender. O publico que usa nosso espago, t€m

grande poder de influéncia, pois se eles ndo gostarem do espaco ou até mesmo sair



falando mal da empresa, podemos ter problemas com publicos futuros, a imagem da

empresa ira ficar ruim, dificultando assim novos publicos .
3.1.3 PUBLICO ALVO

Empresarios e estudantes de idade superior a 18 anos, de classe baixa a classe alta
da propria cidade que estdo a procura de um local proprio e adequado para trabalhar,

desenvolver projetos, ideias e que buscam aumentar suas redes de networking.
3.1.3.1 Persona

Fabricio tem 21 anos, mora com os pais e seu irmao, tem um cachorro e gosta de
andar de bicicleta. Ele ¢ um empreendedor que trabalha através da internet e neste
momento seu local de trabalho ¢ a sua propria casa. A sua rotina ¢ bem apertada pois ele
trabalha sozinho e ndo conta com amigos ¢ uma rede de networking que poderia
ajudd-lo nos momentos de dificuldade. Além disso, ele encontra dificuldade em
continuar trabalhando em casa pois o cachorro faz muito barulho, seus pais estdo
sempre pedindo favores e ndo entendem que naquele momento ele estd trabalhando.
Isso acaba atrapalhando o rendimento do trabalho e faz com que Fabricio fique cada dia
mais estressado e procurando um lugar para montar seu escritdrio, porém, ele ainda ndo
tirou seu negocio de casa pois os custos de uma estrutura propria é bem elevada para ele

assumir sozinho.

3.1.4 CONCORRENTES

A empresa Let’s Go Action possui concorrentes diretos e indiretos. Os
concorrentes diretos, temos apenas um que trata-se de um espago de one Work, e o
indireto sdo as cafeterias, prédios que alugam salas comerciais, ou seja, qualquer lugar

que ofereca um espago para a pessoa trabalhar.
3.1.4.1 Concorrentes Diretos

A empresa one work, pertence a0 mesmo seguimento que nossa empresa no
mercado, com alguns posicionamentos e estratégias diferente, mas ndo deixando de ser

uma concorrente direta.



3.1.4.2 Concorrentes Indiretos

Os nossos concorrentes indiretos, sdo todos aqueles estabelecimentos que
oferecem algum espaco para as pessoas trabalharem, como por exemplo, cafés, prédios

que alugam salas, etc
3.1.5 INTERMEDIARIOS

A provedora de internet, concessionaria de agua e luz ¢ um fator que afeta muito a
empresa, pois ela com uma internet lenta ou sem o acesso, prejudica o rendimento e

podera até ndo abrir a empresa até que o problema seja resolvido.

3.2 FATORES DE INFLUENCIA DO MACROAMBIENTE

Existem varios fatos que influenciam o macroambiente da empresa, neles estdo
ligados todos os ambientes, o econdomico, demografico, politico, natural, cultural e

tecnologico. Vamos falar separadamente de cada um nos itens abaixo:

3.2.1 AMBIENTE ECONOMICO

Nossa empresa tem (relativamente) um baixo custo de funcionamento, visto que
ndo necessitamos de matéria prima, processo de producdo, logistica e coisas dessa

natureza.

O que pode afetar nossa empresa em termos econdmicos seria a propria economia
do Pais, e também a economia mundial de certa forma. Com o doélar subindo,
consequentemente as coisas no Brasil, que ¢ um Pais subdesenvolvido, costumam ficar
mais caras. Olhando mais para dentro, e levando em conta o atual cenério que vivemos,
o Banco Central do Brasil acabou imprimindo muito dinheiro e isso traz como
consequéncia a inflagdo (mais cedo ou mais tarde). O resultado da inflagdo ¢ claro:
quando se aumenta a base fiducidria de um Pais, as pessoas t€ém mais dinheiro nas maos,
e de alguma forma esse dinheiro precisa girar, portanto os impostos aumentam, e
quando isso acontece, o preco de tudo aumenta por consequéncia. Entao nesse caso ¢
importante nos prepararmos desde ja para uma possivel inflagdo, ou hiper inflagdo que

esta por vir.



A maneira para se preparar para isso ¢ conseguir fazer uma reserva de valor agora
e impulsionar o negdcio o quanto antes, para que quando aconteca, nds ja tenhamos uma
base de clientes fiéis e nao tenhamos que subir os nossos precos (como a grande massa
de empresarios fard), dessa forma nossos clientes se sentirdo especiais, sabendo que

estamos mantendo os mesmos pregos e qualidade.
3.2.2 AMBIENTE DEMOGRAFICO

Sao Jodao por ser uma cidade grande possui diversos tipos de negdcio, onde
encontramos empreendedores, empresarios, autonomos e além disso tem duas grandes
faculdades. Essa cultura de negdcios com a cultura de ensino superior, que ¢ bem forte
na cidade , levam as pessoas que trabalham especificamente com computados precisam
de um lugar para trabalhar e ai ¢ onde est4 nossa oportunidade que ¢ montar o espago de

coworking.
3.2.3 AMBIENTE NATURAL

Nossa empresa nao conta com matéria prima advinda de ambientes naturais, tais
como madeira, minério ou algo do tipo. A Unica coisa que poderia afetar nossa empresa
em termos de natureza seriam grandes tempestades que poderiam afetar o acesso a

internet (item primordial para o trabalho dos nossos clientes).
3.2.3.1 Ambiente socio-cultural

O nosso servigo ¢ destinado a um publico alvo, onde hé pessoas de varias culturas,
por conta de tal, temos 0s nossos pacotes promocionais estes ja prontos, mas também
temos os pacotes que sera feito por cada pessoa, para cada necessidade, este com a
inten¢do de “caber no bolso” de cada um, para que assim todos tenham acesso em
nossos servigos, € assim garantimos cada vez mais clientes. E em relacdo ao ambiente,

serdo salas a serem escolhidas, estas visando o maior conforto aos nossos clientes.

3.2.4 AMBIENTE TECNOLOGICO

Para obter um bom alcance e divulgagdo de nossa empresa criamos plataformas

online como o instagram, facebook, youtube e um site. Essas plataformas sdo muito



abrangentes, os clientes nos encontram com facilidade, podem contratar nossos servigos

com facilidade.

Nas mesmas ferramentas conseguimos realizar pesquisas de satisfacdo,

valorizamos assim as opinides de nossos clientes.

3.2.4.1 Ambiente politico-legal

A empresa estd na cidade de S3o Jodo da Boa Vista, cidade com uma alta
probabilidade de clientes neste mercado e pouca concorréncia. Para uma boa geréncia
de uma empresa ¢ necessario estar de acordo com as leis, para a abertura a
documentacao exigida foi o CNPJ, copia autenticada do Rg e CPF, IPTU do imovel,
contrato de locagdo do imdvel e o alvarad de funcionamento. Quanto a forma tributaria a
empresa se enquadra na forma juridica limitada, mantendo o patrimonio pessoal seguro,
separando a Pessoa juridica da Pessoa fisica. O enquadramento tributario ¢ de ambito
federal de regime normal, sendo eles:

IRPJ - Imposto de Renda Pessoa Juridica

PIS - Contribuigdo para os Programas de Interagao Social

COFINS - Contribui¢do para Financiamento de Seguridade Social

CSLL - Contribuicdo Social sobre o Lucro Liquido



4 SOBRE O PRODUTO

4.1 DESCRICAO DO PRODUTO
Trata-se de um espago de co-work onde serdo oferecidos espagos particulares
para uso individual ou em equipe onde serdo utilizados como um escritério com um

baixo custo. Fundado em 2018.
4.2 BENEFICIO CENTRAL, PRODUTOS BASICO E AMPLIADO

e Qual é o beneficio central do produto escolhido?
Dentre os beneficios estdo, a comodidade, conforto, facilidade de networking
com outros empreendedores, custo inferior ao de montar uma estrutura propria,

ambiente favoravel para empreender.

e Qual é o produto basico?

Salas compartilhadas e individuais.

e E o produto ampliado?

Auditdrio, salas de gravagdo, area de networking e lanchonete.

4.3 PRODUTO DE CONSUMO OU ORGANIZACIONAL

Nossos produtos (servicos) sdo de consumo, o cliente assina mensalmente para ter
um local apropriado para trabalhar e se conectar com outros empreendedores. Mais
especificamente sdo servicos de consumo ndo procurados, isso porque espagos de
coworking ndo sao muito demandados (procurados), o que vai exigir de nds um maior
esfor¢o de propaganda e marketing para atrair o publico certo, visto que este ¢ bastante

nichado.

4.4 ATRIBUTOS DO PRODUTO

A qualidade ¢ superior a dos concorrentes. Trata-se de salas individuais, com um

conforto maior, dependendo das salas, possuem ar-condicionado, televisao, aparelhos de



som e de producdo, espacos de gravacao com paredes acusticas, todos os equipamentos
necessarios, ha um espaco de auditorio que conta com um excelente espaco e um grande
teldo, conta também com uma lanchonete. O espaco conta com um design e um estilo

bem inovador e tranquilo.



5 SERVICOS

5.1 APLICABILIDADE E PERCEPCAO DOS SERVICOS

Let’s Go Action ¢ um coworking que oferece em seu ambiente diversas salas,
temos a sala para gravacdes, auditorio, sala de reunido, escritorio compartilhado e além
de salas para trabalhar temos uma boa lanchonete e area de lazer. Com base em nossas
salas elaboramos planos com precos variados que podemos dizer que junto com as salas
sdo nossos produtos , temos o plano Basic com o pre¢o de R$ 420,00/ més, o plano
Diamond por R$ 697,00/ més e o plano Vip com o prego R$ 580,00/ més. Todos servigo
precisa ter um boa promocao sendo assim criamos plataformas diferentes como o
linkedin , instagram, facebook e um site, a escolha de cada uma ¢ por causa de seu custo
ser nulo e da abrangéncia ser alta, como sabemos essas plataformas estdo em alta no
mercado de trabalho. Para vender nossos produtos a praga que escolhemos foi o site

onde expomos detalhadamente nossos planos e onde podem assinar com facilidade.

5.2 EXCELENCIA E NiVEIS DE QUALIDADE

Desde a fundagdo de nossa empresa a qualidade € nossa base, visto que sem ela o
negocio ndo se mantém, todos clientes terdo acesso a internet de qualidade,
equipamentos eletronicos, salas equipadas, ambiente de lazer, moveis apropriados e
pesquisas de satisfacdo, como por exemplo duas pesquisas que elaboramos a primeira ¢

a de satisfag@o e a segunda se localiza no site.

e https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSdZMNHy70P0 MHUOHCxrRWI

OB6I9NbbRWO071Ap2147Z20L0OXLg/viewform
e https:/forms.gle/9MX4PCyMemqgJS1W29

5.3 TIPOS DE VAREJO

Varejo, vender diretamente ao consumidor final, seja um produto fisico ou
servigo, como a empresa ¢ um coworking e vende ao consumidor final nos nos
encaixamos a defini¢do varejo de servigos, onde os clientes buscam esse espago para

trabalhar o seu varejo de uma forma tranquila e com redugdo de gastos.


https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSdZMNHy70P0_MHU0HCxrRWlQB6l9NbbRW07lAp214Z2QLOXLg/viewform
https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSdZMNHy70P0_MHU0HCxrRWlQB6l9NbbRW07lAp214Z2QLOXLg/viewform
https://forms.gle/9MX4PCyMemqJS1W29

6 O PRECO

6.1 DESCRICAO DA BASE DO PRECO

O prego ¢ baseado no produto ¢ na necessidade do cliente, visto que ha trés tipos
de pacotes, estes ja prontos cada um com um valor e produtos especificos
disponibilizados, e também poderdo ser feitos novos conforme a necessidade de cada

cliente, e o valor que cada um podera pagar.



7 SOBRE A PRACA

7.1 CANAIS DE DISTRIBUICAO UTILIZADOS

Os canais de distribuicdo que a empresa utiliza sdo diretas ao consumidor.
Utilizamos canais de marketing online, fazendo campanhas através do facebook,
linkedin e instagram, pois sdo os canais mais utilizados no momento, ¢ também os que
tem mais funcionalidades em termos de marketing digital.

7.2 MODELO DE DISTRIBUICAO

Nao trabalhamos com canais de distribuicdo de terceiros, até porque este ¢ um
negocio local que presta servigos, e neste caso o esfor¢o de marketing fica por conta da

propria empresa.

Podemos dizer que utilizamos do modelo de distribui¢do intensiva (quanto mais
melhor). Mesmo que ndo utilizemos de canais de terceiros, ainda sim conseguimos
atingir todo o publico ao nosso redor com as melhores abordagens possiveis, porque
utilizamos de ferramentas digitais que possibilitam a segmentacao detalhada de publico,

e claro, o famoso remarketing.



8 PROMOCAO

A Let’s Go Action trabalha com pacotes promocionais, € conta com propagandas
através de redes sociais e marketing direto, relagdes publicas e também trabalha com

promogdes de vendas que visa aumentar o nimero de clientes.
A ferramenta utilizada para promogao de nosso produto € o seguinte link:

http://letsgoaction.radardenovidades.com/



http://letsgoaction.radardenovidades.com/

9 ESTRATEGIA DIGITAL

A empresa entende que o marketing digital ¢ super importante, para que assim
os resultados sejam alcancados mais rapidamente. Possuimos uma ampla plataforma de
redes sociais, onde estas sdo:

Linkedin: http://linkedin.com/in/let-s-go-action-b452al1a6

Facebook:https://www.facebook.com/letsgoaction.coworking/
Instagram: https://instagram.com/letsgoaction?igshid=h3a7430x8juu

Site oficial da empresa: \http://letsgoaction.radardenovidades.com/
Canal no YouTube:

https://www.youtube.com/channel/UCdn5FU6gUB1Qi4W8m2PHH Q/?guided help fl

ow=5&disable polymer=true



http://linkedin.com/in/let-s-go-action-b452a11a6
https://www.facebook.com/letsgoaction.coworking/
https://instagram.com/letsgoaction?igshid=h3a7430x8juu
http://letsgoaction.radardenovidades.com/
https://www.youtube.com/channel/UCdn5FU6gUB1Qi4W8m2PHH_Q/?guided_help_flow=5&disable_polymer=true
https://www.youtube.com/channel/UCdn5FU6gUB1Qi4W8m2PHH_Q/?guided_help_flow=5&disable_polymer=true

10 PERFIL DO CONSUMIDOR

10.1 ETAPAS DO PROCESSO DE DECISAO DE COMPRA

Nosso esfor¢o de marketing ¢ quase que 100% online, portanto utilizamos a

estratégia de funil de vendas automatico para conversao de prospectos em clientes.

O primeiro passo do nosso funil ¢ a atragdo de potenciais clientes para a nossa
zona de conversdo. Para isso utilizamos ferramentas de antincios como Facebook Ads,
Google Adwords, Taboola, Outbrain, entre outras. Também utilizamos de trafego
organico (gratis), através da geracdo de conteudo para nossas redes sociais. NoOs
direcionamos todo esse trafego para nossa pagina de recompensa, onde oferecemos um
e-book gratis com (Os 3 Pilares Do Sucesso Nos Negocios), e para receber este e-book
o visitante precisa se cadastrar no nosso formulario, onde coletamos (nome, e-mail e

whatsapp). Agora este visitante ¢ nosso lead!

O segundo passo do funil é o relacionamento e faremos isso dando conteudos
sobre empreendedorismo para os nossos leads. Uma coisa importante de citar ¢ que todo
o conteido que vamos enviar para o lead é com base nos problemas dele e esta
diretamente ligado com os nossos servicos, dessa forma ja vamos mostrando para o lead

que a solucgdo para aqueles problemas ¢ a nossa empresa.
Exemplos de conteudos:

e (Qual a importancia de um local tranquilo para trabalhar?
e Por que fazer networking pode mudar seu jogo no empreendedorismo?
e Por que ¢ necessario um ambiente agraddvel para recepcionar seus

clientes e possiveis parceiros?

Note que os titulos desses conteidos s3o os problemas que muitos
empreendedores enfrentam e nossa empresa ¢ criada justamente para resolver cada um

deles.



O terceiro passo do funil é fazer a oferta dos nossos servigos, mostrando
inclusive que podemos desenvolver um pacote de assinatura com base nas necessidades

especificas de cada pessoas.

A oferta ¢é intensificada em 3 niveis, onde fazemos a oferta direta no 1° nivel,
depois mostramos de forma légica porque seria inteligente da parte do lead se tornar um
cliente (podemos fazer isso mostrando depoimentos de clientes satisfeitos), e no 3° nivel
utilizamos o medo como combustivel caso o lead ainda ndo tenha se tornado nosso
cliente (podemos fazer isso gerando escassez, como por exemplo: nos so temos mais 3
vagas no nosso coworking, depois nosso espaco estard lotado e vocé tera que esperar
por uma proxima oportunidade, e ndo sabemos quando surgira essa proxima

oportunidade), com isso nds geramos um senso de urgéncia na mente desse lead.

O quarto passo ¢ separar clientes de leads que ndo foram convertidos. Faremos
isso através de (tags) no nosso sistema, pois dessa forma mesmo que o lead nao se torne
nosso cliente de imediato, ainda sim teremos o contato dele para futuras abordagens
(remarketing), e como os clientes também estdo separados, podemos prestar um bom

servico de pds venda fazendo envios de novidades e lembretes somente para os clientes.

10.2 INFLUENCIAS MONITORADAS PELA EMPRESA

Quais influéncias sobre o potencial cliente a empresa monitora para persuadir a

compra? (Cultural, Social, Pessoal e Psicologica)

Para influenciar potenciais clientes a comprar nossos servigos analisamos
diferentes topicos que sdo de extrema relevancia, analisando a cultura da cidade de Sao
Jodo da Boa Vista vimos que a maioria dos cidaddos moram em prédios, isso de certa
forma atrapalha um trabalhador home office, visto que um apartamento ¢ do lado de
outro, enquanto a pessoa trabalha pode ser incomodada por barulhos que atrapalham seu
desenvolvimento, sendo assim nossa empresa oferece um local adequado para trabalhar.
Analisamos também o quesito social tendo em vista nosso publico podemos atender a
necessidade deles de conhecer pessoas com os mesmos desejos de empreender criando

assim networking. Outra forma de influencié-lo seria pelo lado pessoal, falando sobre os



beneficios de trabalhar no mesmo ambiente que empreendedores e empresarios. A
ultima e talvez melhor forma de influencid-lo seja pelo psicologico, todos sejam
trabalhadores ou ndo querem um lugar onde nao serao incomodados ou terdo as famosas
‘dores de cabeca’,também havera privacidade que ¢ essencial, trabalhando em nosso
ambiente ndo terd seu trabalho interrompido dessa forma seu rendimento profissional
sO ira aumentar, vale ressaltar que ndo havera preocupagdes com diversas contas a pagar
como agua ,luz aluguel isso certamente seria um grande fator a ser levado em
consideracdo , pois envolve menos estresse psicologico e por sua vez mais foco no

trabalho trazendo assim bons resultados aos clientes.

10.3 EXIGENCIAS DO CONSUMIDOR

Levamos em consideracdo todas as exigéncias de nossos clientes , estamos sempre
apto a ouvi-los para assim fazer o possivel para realizar tais, em busca de melhorar cada

vez mais, deixando assim eles mais confortaveis e fiéis a nos.

10.4 MONITORAMENTO DA SATISFACAO DO CONSUMIDOR

A Let’s Go Action observa se os clientes estdo tendo resultados em suas
respectivas empresas , € também se estdo conseguindo fazer networking e parcerias que

vao ajuda-los nos seus negocios.

A empresa observa se ha clientes reclamando de algum servi¢o ou postura dos
colaboradores; Fazemos pesquisas de satisfacdo e de opinido para a melhoria dos
nossos servicos; Monitoramos se nossos clientes estdo trazendo amigos e conhecidos.

(Se ele divulga no boca a boca ¢ porque estd gostando dos nossos servigos);

Fazemos reunides com clientes e colaboradores para entender a necessidade de
evolugdao e mudanca dentro do nosso ambiente, ¢ sempre os donos da Let’s Go Action
conversa e ajuda os clientes, pois essa aproximacao faz com que o cliente se sinta

especial, e também revela muito do que ele pensa e sente em relagdo a empresa.



11 CONCLUSAO

Ao final do trabalho, concluimos que nao ¢ tdo facil como parece abrir uma
empresa, que existem muitos processos até chegar la.

Precisamos saber e comecar desde o zero, ou seja, desde o porqué da escolha da
empresa, nossa empresa foi escolhida pela necessidade de um espago com baixo custo e
apropriado para trabalhar.

Para abrir a empresa, precisamos fazer uma analise de todo o espago aonde
vamos abrir a empresa, tudo pode influenciar, como por exemplo o publico de
relevancia, o nosso publico alvo, concorrentes diretos e indiretos, etc.

Montamos uma descricdo do produto, como vai ser nossa empresa, s€ 0S
atributos da empresa estdo superiores, se nossos servicos sdo de alta qualidade que
possa agradar o publico.

Logo apds montar tudo sobre a empresa, fazemos os canais da empresa, ou seja,
como chegard ao nosso publico. Nossa empresa contém site, instagram e facebook, para
deixar o publico pertinho das novidade e de como nossa empresa €.

Trabalhamos com promogdes, para atrair um nimero maior de clientes e para

sair um pouco fora da rotina, trazendo uma estratégia de novos publicos.



12 REFERENCIAS

Projeto integrado do terceiro modulo:
https://docs.google.com/document/d/112zczb-szT AKA3ANoiOWE_5LIsjgDZ

UGegyM7lksAbQ/edit



https://docs.google.com/document/d/1I2zczb-szT_AKA3ANoiOWE_5LIsjqDZUGgyM7lksAbQ/edit
https://docs.google.com/document/d/1I2zczb-szT_AKA3ANoiOWE_5LIsjqDZUGgyM7lksAbQ/edit

13 ANEXOS

Leiaute:

Figura 1 - Fachada da Let’s Go Action

Figura 2 - Visdo Panordmica das Instalacdes.



Figura 3 - Visdo para quem esta chegando até as instalacdes.

Figura 4 - Divisdo entre o térreo e ao acesso ao primeiro piso.

Figura 5 - Area de Lazer / Descanso piso 1.



Figura 6 - Cafeteria.

Figura 7 - Area de Lazer Térreo.




Figura 8 - Visdo das salas Individuais.




