design em empreendimentos populares | 2015



Design em Empreendimentos Populares

Curso de Extensao

5 de Maio a 23 de Julho de 2015

Realizagao

8 1EE s
\1 Empreendimentos para Egressos

=
FAPERJ

e W e

.‘-*“'f,ﬂ_ .
PR |

Apoio

Qcnpq

GOVERNO FEDERAL

BRASIL

PATRIA EDUCADORA




Apresentacao do DEP

O curso de extensao do projeto Design em Empreendimentos Populares tem como
objetivo agregar valor aos produtos e servigos, ampliando e fortalecendo o campo de acao dos

empreendimentos.

Este curso é composto por 10 oficinas organizadas em 3 mddulos com duracéo total de 24

horas de curso.

Como iremos trabalhar?

Cada oficina é dividida em: conteudo, exercicios e dindmicas; e requer instrumentos
especificos que compde a unidade final do curso. Esses instrumentos estdo descritos no conteudo

de cada oficina, abaixo.
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Modulo 1
Percepcao socio-cultural

do empreendimento




Modulo 1

Percepgao socio — cultural do empreendimento

Objetivos

* Analisar o contexto de atuacao das cooperativas e empreendimentos populares em
relacédo as atividades e aos processos correspondentes de suas areas produtivas;

* Analisar os principais problemas e diferenciais dessa atuag¢édo, com o foco nos produtos
e servigos desenvolvidos;

* Criar uma percepcao acerca da cultura que rodeia os empreendimentos, tornando-se
elemento constitutivo para uma valorizacéo e resgate cultural;

* Abordar os aspectos socioeconémicos do mercado de bens e servi¢os, implicados na

definicao de estratégias de negociagao e articulagao, para a amplificacao das condi¢oes
de realizagdo e consolidacao dos projetos dos empreendimentos.

Oficina 1| Construcao da identidade

Descrever e analisar a atividade-foco do empreendimento e estabelecer 0s aspectos relevantes para
0 projeto ou negocio.

Oficina 2 | Construca@o de um cenério futuro

Identificar os potenciais parceiros e 0S recursos (pessoas, organizagoes e instituicdes, enraizadas no
territorio).

Oficina 3 | Construcao de parcerias

Anélise dos parceiros potenciais e planejamento de sua participacdo nas estratégias identificadas
para simulacdo de negociacao.

Oficina 4 | Anélise e Posicionamento da &rea produtiva no seu
contexto de atuacao
| Anélise de Mercado



Oficina 1| Construcdo da identidade

Descrever e analisar a atividade-foco do empreendimento e estabelecer os aspectos
relevantes para o0 projeto ou negacio

Imagine a sequinte situagdo:

Seu José e dona Manoela sdo dois comerciantes do mesmo bairro. Ambos abriram bares no
mesmo periodo investindo a mesma quantidade de dinheiro.

Apesar do mesmo bairro e tipo de estabelecimento, o que difere 0s dois casos é a abordagem que
cada um dos comerciantes possui em relagdo a apresentacdo de seus negocios. Ap6s um ano, José
reinveste apenas uma pequena parte do seu lucro no estabelecimento, o suficiente para a manutengdo
do local. Manoela reinveste uma parcela melhor do lucro, tendo preocupagdo ndo apenas com a
manutencdo do negdcio como também com a parte visual do local. Sua primeira preocupacao foi

a de manter o material gréfico do bar (fachada, cobertores de mesa, uniforme de funciondrios) da
mesma cor, levando o cliente a entender que se tratava de um ambiente mais profissional.

BAR DO ZE BAR DA MANU
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Os investimentos de Manoela obtiveram resultados melhores que o de José, trazendo uma clientela
maior e mais fiel para seu estabelecimento. Com o aumento do nimero de clientes, Manoela
investiu em mesas e cadeiras de melhor qualidade para seu bar, além de comprar uma televisdo e
fechar um pacote de pay-per-view para transmitir jogos de futebol.



BAR DA MANU
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Um dos aspectos fundamentais para a manutencao de um negdcio é a sua imagem, ou seja, a
forma como os clientes o enxergam. A imagem tem a ver nao apenas com o aspecto visual do
negdcio, mas também com a relagdo sentimental criada pelo cliente.

Uma das etapas da construcao da imagem do seu empreendimento € o autoconhecimento, ou
seja, € compreender o papel da sua empresa no ambiente em que ela esta inserida.

- As questdes especificas ( Quem? O que? Como?) podem ser adaptadas de acordo com o
servico oferecido e as caracteristicas basicas da equipe de empreendedores, sejam estes
cooperativados ou nao.

O que?

Para que?

Por que?

* Quem e o empreendedor? Apresentacdo da equipe: analise de suas competéncias, vocagoes e
aspiracoes; descricao das conexdes externas: verificagdo de redes de suporte (instituicoes,
grupos e associagoes).

* O que e o seu empreendimento? Analise da producao, comercializagao ou servico oferecido e
tomadas de deciséo inerentes ao segmento de atuagao; abertura de uma dimensao nova sobre a
propria capacidade que possa conduzir a uma especulagao sobre uma situacao futura desejada
ou ideal.

* Como esse empreendimento esta organizado? Analise da organizacao interna do trabalho, da
logistica, das interacdes e dos aspectos relacionados a atribuicao de tarefas.



Descricao do presente

Quem somos

Relacionamentos externos

Competéncias internas

Tipo de apoio:

O que vocé faz melhor? De que mais gosta? O
que gostaria de fazer?

0 que fazemos

Produtos

Servicos

Como produzimos? Como vendemos? O que
vende mais?

Como oferecemos o servigo? Como executa-
mos? Para quem oferecemos

Como fazemos

Aquisicao de instrumentos
Espaco e equipamentos
Organizagéo e ritmo da
producao

Remuneracéao

Outros
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Dinamica dos Recortes

Recorte e cole no seguinte espaco imagens ou palavras, de revistas e/ou jornais, que definam o
seu atual cenario, ou seja:

1) Exemplos de publico que vocé busca atender;
2) Produtos que vocé vende;
3) Imagens que lembrem a sua area.

/

11



12



Identificar os potenciais parceiros e recursos (pessoas, organizagoes e instituicdes, enraizados no
territorio)

O instrumento de descricao do futuro introduz questdes para estimular uma descri¢cdo das
aspiracoes, identificando-as com elementos que sao perdidos na realidade cotidiana para
alcancar as aspiragdes estabelecidas:

- O que é perdido no dia-a-dia que nos ajudaria a alcangar o que pretendemos?
- Como gostariamos de estar?

As respostas a essas questdes comecam a marcar as estratégias do grupo de empreendedores,
delineando estruturas de cenarios.

O préximo passo € identificar, para cada uma das estratégias emergentes, os parceiros
promissores que podem contribuir para o seu alcance. Esse processo contextualiza os recursos-
pessoas, organizagdes e instituicdes - enraizados no territdrio, assim como potenciais parceiros
externos. Um codigo de cores € introduzido para diferenciar cada categoria potencial de recurso:
instituicbes, associacdes e grupos, iniciativas individuais e privadas.

O resultado do instrumento de Descricdo do Futuro é uma série de estratégias experimentais e
parceiros potenciais, para ser discutida coletivamente e reagrupadas de acordo com os temas
num painel separado: Grupo de Instrumentos Estratégicos.

O resultado desse instrumento paralelo é duplamente utilizado no:

1. Processo de Construgdo de Cenadrio (cada cluster resultando num cenario
separado)

2. Processo de Mapeamento Estratégico (exploragdo de possiveis parcerias)

Cada grupo de ideias que emerge da Descricdo do Futuro constitui uma estrutura para um
cenario. Mais do que uma sintese visual, um cenario pressupde uma interpretacdo dos seus
resultados. Essa tarefa é realizada pela equipe de design fora do horario das oficinas.
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Descrigao do Futuro

Quem gostariamos de ser

Aspiracoes coletivas ou pessoais

Quem pode nos ajudar?

Individuos, instituicdes, iniciativas privadas, as-
sociagdes ou grupos, etc.

Quem gostariamos de ser
Produtos e servigos

Quem pode nos ajudar?

Individuos, instituicdes, iniciativas privadas, as-
sociacdes ou grupos, etc.

Como gostariamos de fazer

Aquisicao de instrumentos
Espaco e equipamentos
Organizagéao e ritmo da produgéo
Remuneracgéao

Outros

Quem pode nos ajudar?

Individuos, instituicées, iniciativas privadas, as-
sociagdes ou grupos, etc.
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Tabela: Expectativas para o Futuro

, 5 anos 10 anos
Area

Nimero de
funciondrios

Espaco

Produgao

Tabela 1 - Expectativas para o futuro
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Conjunto Il

Conjunto Il

Conjunto IV
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Analise dos parceiros potenciais e planejamento de sua participacdo nas estratégias identificadas para
simulacao de negociacao

O processo de construcao de parceiros consiste em analisar parceiros potenciais e planejar

sua participacao nas estratégias identificadas. O grupo de empreendedores organiza uma rede
parcialmente autbnoma na qual algumas conexdes derivam da rede institucional da incubadora e
outras ligacdes emergem do contexto. Isso € um processo orientado a comunidade, entdo a
estrutura metodoldgica e as ferramentas refletem a premissa de encontrar parcerias e solugdes
proximas ao grupo, reforcando assim conexdes existentes ou potenciais com a comunidade do

grupo.

O diagrama de andlise das ferramentas de atores é organizado em 3 passos sequenciais:

- No passo 1, os potenciais parceiros identificados na Construgdo de Cenario sao mapeados de
acordo com a sua proximidade com a comunidade: recursos presentes no contexto, que podem
ser conectados a iniciativa em esforgo deliberado para maximizar conexdes com membros de
comunidades locais, identificando parceiros potenciais dentro do contexto; e suas categorias:
individuos, associagdes e grupos (terceiro setor), instituicoes (administragéo publica, escolas e
universidades) e iniciativa privada.

- No passo 2, cada parceria potencial € categorizada de acordo com o aspecto das estratégias
com a qual se relaciona: produgao, comercializacao, organizagao interna, capacitacao e
comunicagao.

- No passo 3, os parceiros potenciais sao classificados de acordo com a prioridade que uma
parceria representara para a estratégia. Esse processo também ajuda a entender os passos

sequenciais necessarios para atingir as metas estabelecidas.

Passo 1: organizar a partir da proximidade fisica (0 empreendedor no centro);

Passo 2: categorizar cada parceiro a partir das estratégias de conjunto anterior (Producéo,
Servico, Difusdo, Comercializagcao, Construgao da Capacidade e Comunicacéo);

Passo 3: colocar a identificacao da prioridade

17



Diagrama de Analise das Ferramentas de Atores

Identificagdo da Area e Prioridade

Q Producao e Servico

Comercializagéo @ Construgao da
capacidade

D,
Cc

Difusao

Comunicagéo
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Nessa etapa da Oficina 3, iremos nos aprofundar na criacao de estratégias para uma negociacao/
articulacao, considerando as diferentes estratégias e parceiros de acordo com a situagao de
negociagao. A dindmica utilizada tem como objetivo perceber essas diferencas para identificar as
melhores estratégias, tais como:

e Quais sdo os atores da negociacdo?

e Quais sdo os interesses dos atores envolvidos na negociagdo?

¢ Possibilidades de novas parcerias

e Comportamentos dos atores

e Informacgédes a respeito do que se negocia
Os elementos acima sao pontos base para pensar uma negociacao. Sua vivéncia e a reflexao

sobre as estratégias utilizadas propiciam melhores condigdes para uma boa negociagao.

Cite alguns elementos importantes para a criagéo de estratégias de negociacdo com clientes e,
depois, com parceiros, no seu empreendimento:

* Quais os principais aspectos para o desenvolvimento de uma estratégia de
negociagéo/articulagdo?

e Quais outros elementos podem ser citados que vao compor uma estratégia de
negociagdo?

A criacao de uma parceria passa pelo processo de negociacao, com alguns elementos
especificos. O primeiro passo para a criagdo de parcerias é a identificacao dos possiveis
parceiros, de acordo com as relagdes pessoais e profissionais de cada um.
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Enquanto isso, Manoela...

Manoela decide expandir seu negocio
através de parcerias. Primeiro, inscreve
Seu bar em um concurso gastronomico
do jornal O Globo no intuito de garantir
visibiliaade para seus aperitivos. Além
aisso, fecha uma parceria com um
aistribuidor de comidas e bebidas
importadas e com uma empresa de
transporte particular para clientes que
nao possam dirigir.

Para a identificacao dos parceiros podemos levantar alguns questionamentos:

* Qual é a drea de atuacdo e as areas de interacdo de cada possivel

parceiro?

* Quais sdo os seus interesses e dos possiveis parceiros?

e Qual o ganho e a perda sua e do parceiro com a parceria?

e Quais S&o o0s objetivos, estratégias e valores dos parceiros?

20



Uma vez identificada a parceria e sua negociacao, alguns pontos devem ficar claros:

¢ Quais os resultados esperados dessa parceria?

e Quais seréo as proximas a¢gbes conjuntas?

¢ O que cada parte se compromete a fazer pela parceria?

A partir do exemplo de parceria citado anteriormente, pensar em possiveis parceiros para o

empreendimento em questao, levando em consideracao as respostas dos questionamentos
propostos.

1) Formar grupos de areas diferentes;
2) Simular possiveis parcerias;
3) Apresentar o exemplo criado para a turma.

21



Resumidamente, uma negociagao pode ser entendida como uma interlocugao entre partes para
se chegar a um acordo. Parte-se do pressuposto que uma negocia¢ao é composta por, no minimo,
duas partes e, quanto mais partes e interesses estiverem envolvidos, mais complexa ela é.
Proposta: Simular uma negociacao, em que cada um tém objetivos especificos, mas que

juntos precisam chegar a um acordo para a realizagdo dos seus objetivos. A vivéncia dos
empreendedores no papel desses atores numa negociacéo é uma forma de se perceber questdes
relacionadas a negociacao.

A discussao do comportamento dos empreendedores ajudara a identificar algumas dessas
questoes, como:

e Formulagéo de Estratégias;

e Criagdo de Parcerias Estratégicas;

e Flexibilidade e Intransigéncia nas Negociagbes;
e Expectativas e Sentimentos

Um dos pontos que ficam mais claros, a partir dessa vivéncia, e de grande importancia numa
negociacao, € a criacao de estratégias.

e O que vocé pensou a respeito das estratégias de negociagcdo?

e Em relagcdo aos outros pontos acima, quais os aprendizados mais importantes?

e O que mais, fora 0s pontos acima, pode-se perceber numa negociagdo?

22



Nessa oficina serao utilizados instrumentos-guia para o processo criativo, baseados numa série
de questoes:

¢ /océ atende as demandas dos seus clientes, principalmente as que vocé ndo
tinha podido atender anteriormente, com novos produtos e servigcos?

e océ conquista novos consumidores oferecendo novos produtos ou servigos?

¢ Vocé melhora a sua imagem oferecendo novos produtos e servigos?

e Vlocé adiciona ao produto/servigo vendido manutengé&o, substituicdo ou
atualizacgo?

e Vocé pode adicionar aos produtos e servigos vendidos a adaptagcdo ao
contexto de uso?

23



Antes de falarmos sobre lista de motivacao, precisamos entender o que, de fato, € motivacao.

e

Motivagéo é ‘Ato de motivar ou de se motivar” (Dicionario Aurélio).

A lista de motivacdo é um instrumento que ajuda a esclarecer o grupo sobre as suas proprias
motivagdes em relagdo a cada parceiro, bem como os beneficios potenciais dos mesmos. O
resultado contribui para formar uma base para o processo de negociagdo com 0s parceiros de
acordo com:

e Sua contribuicdo para a estratégia (a razao do interesse do grupo)

¢ O beneficio da parceria para o grupo

A lista de acédo tem como objetivo definir os passos necessarios e os procedimentos para iniciar o
processo de negociagdo com os parceiros e formalizar a atribuicao de tarefas entre os membros
do grupo, considerando competéncias pessoais e relacionais. Estabelece o papel de cada ator
social e determina os prazos para a realizagao de cada tarefa. Na pratica, a lista de acao € uma
agenda que devera ser atualizada a cada etapa realizada. Para cada parceiro, a lista de agéao
define:

¢ As agées (contatos, papel no evento, convites, etc.)

e Quais sdo as pessoas-chave a serem contactadas (representantes dos
parceiros)

e O tipo de suporte a ser produzido para facilitar o processo de negociagado
(elementos visuais, p.ex. Mapeamento, set de cenarios, documentos oficiais, o
portfdlio do grupo ou catalogo, assim como o0s elementos para formalizar

as parcerias, como contratos ou acordos informais)

24



Lista de Motivacao

Contribuicao

Q Producgao e
Comercializacao @

Beneficios

Servico Q Difusao

Construcao da
capacidade

Comunicacéao
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Lista de Acao

Instituicoes

Associacoes

Individuos

Iniciativas
Privadas

Elementos

_ Responséavel Data
de apoio

Acdo (tarefa)  Pessoa-chave
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Essas questdes tem como objetivo levar cada empreendedor a se questionar sobre os seguintes
pontos importantes para o seu empreendimento:

1) Estimular atitudes de analise racional e critérios de ideias de elabora¢ao ou ampliagao de
empreendimentos;

2) Fazer os empreendedores perceberem as prdprias tendéncias e de avaliarem inicialmente as
fortalezas, fraquezas e oportunidades e ameacas de seu projeto (Anexo 2);

3) Proporcionar um instrumento de anadlise de ideias Uteis para tomada de decisdo em relagao a
criacao de negdcios ou geracao de novos produtos e/ou servigcos do empreendimento ja existente.

e O que posso fazer para utilizar as oportunidades reconhecidas?

e As ameacgas encontradas inviabilizam o meu empreendimento? Se ndo, que estratégias
pOSso adotar para evita-los?

e Fu posso explorar as fortalezas definidas ao maximo sem colocar em risco os resultados
pretendidos? Como vou fazer isso?

¢ As fraquezas identificadas podem ser eliminadas? Cursos de capacitacdo ou aquisi¢cdo
de equipamentos modernos que eu posso ter podem ajudar na eliminagéo as fraquezas?
O que pode ser feito?

27



Essas questdes tem como o objetivos levar cada um a se questionar sobre os seguintes pontos,
para o0 seu empreendimento:

1 | Levar o empreendedor a conhecer as informagodes captadas e suas respectivas fontes;

2 | Planejar as acbes necessarias para a preparacao e a execugao de uma pesquisa de mercado;
3 | Possibilitar uma analise dos elementos basicos de uma pesquisa de mercado adaptada a
realidade dos empreendimentos.

® Quem devera responder a minha pesquisa? Por que eu acho que sdo essas pessoas
mesmo?

e Quais informagdes sdo realmente importantes para o meu empreendimento?

® Para qué eu vou fazer uma pesquisa de mercado?

e O que eu vou precisar para montar e aplicar na minha pesquisa? Qual material vou
precisar? Quanto tempo eu devo gastar com isso? Vale a pena gastar dinheiro e tempo
para fazer a pesquisa?

28



Dindmica da Roleta

11 A turma sera dividida em dois grupos.

2 | Seréa sorteada uma pergunta referente ao que ja foi apresentado nas oficinas do
primeiro médulo, e 0 grupo que acertar mais perguntas ira ganhar um prémio.




Modulo 2

Comunicagao Visual




Modulo 2

Comunicacao Visual

Objetivos

* Ampliar a percepcao dos empreendedores para a comunicagao visual e para o valor
simbdlico-cultural do seu empreendimento;

* Participar na reflexdo sobre a questao da apresentagéao de projetos

A comunicacéo visual é pautada por trés fungdes: a pratica, a estética e a simbdlica.
Compreendendo essas trés fungdes, e relacionando-as a cultura vivenciada, pode-se perceber
valores que propiciem uma inovagao baseada em um novo simbolismo cultural e uma construgao
de identidade com um diferencial cultural.

Oficina 1| Identidade Visual

Compreender o papel da identidade visual e a importancia da tipografia e do logotipo na apresentacao
da empresa. Relacionar os resutados das oficinas anteriores ao comportamento gréafico do

empreendedor e exercitar 0s principios basicos para manutengao da marca.
Oficina 2 | Cores e Escalas Cromaticas
Analisar e assimilar o uso das cores de acordo com o0 objetivo do negdcio.

Oficina 3 | Gréaficas e arquivos de impressao

Orientar e esclarecer davidas a respeito de servigos graficos, tais como diferentes tipos de impressao e
formatos gréaficos.
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Compreender o papel da identidade visual e a importancia da tipografia e do logotipo na apresentacgao
da empresa

Nessa oficina iremos refletir sobre a importancia da identidade visual para a empresa e como ela
pode ser utilizada durante a apresentacéo de projetos. Devemos iniciar com a pergunta “o que a

minha empresa quer transmitir aos clientes?” para que possamos compreender 0 N0Sso objetivo
profissional e quais valores gostariamos de passar para os clientes.

A identidade visual € um dos aspectos mais importantes de uma empresa, pois, muitas vezes, € o
primeiro contato do cliente com o seu servico. Uma empresa bem representada transmite
confianga e profissionalismo.

Os aspectos mais importantes da identidade visual séo:

- (simbolo; mascote)
- (tipo de letra utilizada no simbolo ou material promocional)
- (folders, placas, cartdes, panfletos etc)

Uma boa apresentagao é tdo importante quanto um bom produto, ou seja, o aspecto visual da
empresa se sobressai para os clientes e transmite uma impressao bastante positiva; um cliente
satisfeito se torna um cliente fiel.

Alguns pontos importantes para a apresentagao pessoal e de projetos:

- Para quem vocé vai apresentar, e qual a expectativa dele(s) em relagéo ao seu projeto
- Apresentacao Pessoal (como vocé se veste, se organiza e se apresenta)

- Estratégia de negociacao

- O projeto (em papel)

- Apresentacao do projeto

- Finalizagéao da reuniao

Como vocé se apresenta nestes pontos?

Como vocé acha que poderia melhorar sua apresentagao?

Quais os aprendizados mais importantes nesse modulo?

1) Cada empreendedor explicara qual o significado do objeto escolhido para o seu
empreendimento.
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Oficina 2 | Cores e escalas crométicas

Essa oficina tem como objetivo o trabalho com elementos visuais, ressaltando o valor
simbdlico que as formas, cores e padrdes transmitem, mostrando a importancia do conceito na
comunicacao visual.

E importante saber como as cores se relacionam em uma composicéo. Para isso é muito utilizada
a organizacgao do circulo cromatico.

Figura 5 - Circulo Cromatico

Cores complementares

N J
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Circulo cromatico € uma representacao simplificada das cores que fazem parte do espectro visivel
(ou seja, que o olho humano é capaz de perceber) em formato circular. Nessa representacgéo,

as cores dispostas em extremos opostos sdo conhecidas como complementares, por formarem
contrastes que sao mais evidentes e agradaveis a nossa visao e, consequentemente, mais
harmoniosos.

Figura 6 - Circulo Cromatico: Cores complemantares

O uso do circulo para combinar cores complementares nao apenas ajuda a criar composi¢oes
harmoniosas, como pode causar em quem visualiza algum efeito premeditado. Por exemplo,

a maneira mais comum de evidenciar um elemento que merece a sua atencao é coloca-lo em
contraste em uma composicao onde predomina sua cor complementar. Isso ajuda a explicar, por
exemplo, a tendéncia que faz com que a muitas marcas e pésteres de filmes foquem no contraste
entre azul e laranja.

O uso das cores em uma marca deve ser feito com extremo cuidado para nao ir a filosofia da
empresa. E importante avaliar casos de empresas do mesmo ramo para tragar um paralelo sobre
quais cores utilizar em seu negdcio.

Figura 7 - Exemplo de contraste: grilo Figura 8 - Exemplo de contraste: flor
http://www.twincitiesdailyphoto.com https://lissadianne.wordpress.com
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As cores sao muito importantes na comunicagao visual, pois elas geram associacoes e
sensacgoes, funcionando no nivel do inconsciente.
As cores também podem representar valores que sao atribuidos pelo homem e que séao
decodificados de acordo com os grupos culturais.

Como sao construidos os simbolismos?

Vermelho

Aspectos positivos
atividade - alerta - autonomia - atracédo - comando - perigo - devocao -
dinamismo - energia - erotismo - forca - sucesso

Aspectos negativos
agressividade - furia - humilhacado - impaciéncia - maldade - violéncia

Usos simbdlicos
alerta - batalha - ambicéo - beleza - desejo - raiva - amor

Aspectos positivos
atividade - ambicao - alegria - comunicacdo - competéncia - inteligéncia -
criatividade - energia

Aspectos negativos
exagero - cansaco

Usos simbdlicos
celebracdo - comunicag¢ao - apetite - criatividade
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Aspectos positivos
atividade - alegria - comunicag&o - expressao - inteligéncia - intuicao -
estimulo - calor - juventude

Aspectos negativos
covardia - perigo - derrota - inveja - desonestidade - doenca

Usos simbdlicos
alerta - cuidado - luz divina - energia - extroversao - felicidade - poder

Aspectos positivos
aventura - limpeza - conforto - convencional - eficiéncia - fé - fertilidade -
liberdade - amizade - sorte - natureza - prosperidade

Aspectos negativos

amargo - corrupg¢do - inveja - mal - culpa - ganancia - ignorancia -
inexperiéncia - veneno

Usos simbdlicos

relaxamento - calma - limpeza - equilibrio - fertilidade - crescimento -
natureza

Azul

Aspectos positivos

aceitacao - autoridade - calma - cautela - limpeza - profundidade - dignidade

- paz - protecdo

Aspectos negativos
depressio - soliddo - isolamento - melancolia - nostalgia - tristeza

Usos simbdlicos
autoridade - equilibrio - cooperagao - desespero - dignidade - harmonia -
prote¢do - tradicéo - agua
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Violeta

Aspectos positivos
ambicédo - aristocracia - artistico - drama - extravagancia - luxo - inteligéncia
- magia - lideranga - misticismo - realidade - sobriedade

Aspectos negativos

arrogancia - crueldade - decadéncia - desespero - melancolia - tristeza -
sofrimento

Usos simbolicos
ambigdo - aristocracia - beleza - sonho - enigma - fantasia - feminilidade

Preto

Aspectos positivos
elegéancia - luxo - tradicao - poder - dignidade - riqueza

Aspectos negativos
auséncia - tristeza - sofrimento - negatividade

Usos simbdalicos
luto - elegéncia - pausa - inverno - azar - sombras - maldade

Aspectos positivos
celestial - inocéncia - pureza - sobriedade - amplitude

Aspectos negativos
auséncia - melancolia - tristeza - distanciamento

Usos simbdlicos
pureza - inocéncia - noiva - paz - limpeza

Cores vibrantes: universo infantil

De acordo com o conteudo assimilado, faga um desenho simples que represente a sua identidade.
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Existem dois meios de se compdr uma imagem no computador usando programas de edi¢ao e
criacao.

Os programas matriciais, sao aqueles onde a imagem é composta por pontos, ou seja, trabalha
com imagens em bitmap.

Os vetoriais sdo aqueles programas que compoem imagens através de vetores.

A : o
O qué esses dois termos querem dizer Vetor

Bitmaps sédo imagens formada por pixels. Mas o que é um
PIXEL ?

Um pixel nada mais € do que um ponto em seu monitor ou
celular.

Cada ponto pode ser representado por uma cor diferente,
formando assim uma imagem. Os arquivos bitmap, por
formarem a imagem pixel a pixel, sofrem distor¢des
consideraveis caso a mesma seja aumentada, pois cada
ponto é transformado em blocos maiores para compor a
imagem maior.

Vetoriais sdo imagens formadas por calculos matematicos executados pelo computador.

O que muda de Vetorial para Bitmap? Ambos ndo sao imagens? Se vocé criar um quadrado
pequeno em vetor e aumentar seu tamanho em 200 vezes, o quadrado continuara 0 mesmo, com
a mesma definicdo e qualidade. Agora imagine fazer isso em imagens Bitmaps. O quadrado ira
ficar embagado e com baixa nitidez. O Grande diferencial entre bitmap e vetor é a flexibilidade em
seu uso.

os graficos vetoriais sdo utilizados em logotipos, impressoes, arte para revistas,
folders, web. Com a ferramenta de ilustragédo vetorial cria-se o croqui que mais tarde é trabalhado
em programas de edicao bitmap, para aplicagdo de detalhes e finalizagao.

usa-se imagens baseadas em pixels quando se deseja uma maior profundidade,
algo que transmita mais “vida” para o usuario/observador.
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Alguns programas matriciais e vetoriais gratuitos:

¥

@l

Adiante apresentamos uma breve explicagao sobre a instalacéo e ferramentas de um dos
programas gratuitos citados, como exemplo, usaremos o Gimp.

1 - GIMP

2 - Focus Photoeditor

3 - Photo Montage Guide
4 - Photofiltre

Gimp
0 Programa

O Gimp é um programa de edi¢ao de imagens que pode ser utilizado para tarefas como retoque
de fotos, composicéo de imagens e criagao.

Atualmente no mercado ha inumeros softwares para o tratamento e edicao de imagens
profissionais, no entanto a maioria deles sao pagos e geralmente muito caros. O Gimp é um
avancado editor de imagens, assim como o Adobe Photoshop, porém totalmente gratuito.

Foi criado originalmente para o Linux que ganhou uma versao para Windows. Embora seja gratis,
ele nado fica devendo nada aos programas mais famosos da categoria: s&o milhares de recursos,
entre filtros e efeitos.

Instalagdo e Utilizagdo
Inicie a instalagcao do programa e marcar a opc¢ao de instalacdo do pacote de idiomas e em
seguida deixe marcada apenas a “caixa” do idioma portugués.

Prossiga a instalagao normalmente.

Passo 1: Abra o programa, ele aparecera em sua tela como mostrado abaixo. Aperte o botéo de
maximizar como o indicado com o circulo amarelo.
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Passo 7: Apoés maximizado o programa aparecera assim:
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Passo 3: Va em arquivo > nova, localizado na barra superior. Abrira um janela na qual devera ser
selecionado o tamanho da pagina. Pronto, agora o programa esta pronto para o trabalho ser
iniciado.
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O GIMP possui ferramentas de selecao que delimitam areas para edicdo. As principais
ferramentas de selecao disponiveis no GIMP s&o: selecdo retangular, selecao eliptica, selecao
livre, sele¢ao contigua e seleg¢ao por cor.

A selecao retangular ¢ utilizada quando deseja-se selecionar uma area retangular ou quadrada
da figura e a eliptica para selecionar uma area eliptica ou redonda, ja a ferramenta de selecao
livre é utilizada para desenhar liviemente o formato da selecdo. A ferramenta de selecao
contigua deve ser utilizada para selecionar uma vasta area livre de mesmo padrao e a de
selecao por cor para selecionar elementos por proximidade de cor.

Outras ferramentas muito Uteis sédo as de movimento, alinhamento, corte, rotacao,
redimensionar, inclinar, perspectiva e espelhar.

LR

A ferramenta de movimento € utilizada para selecionar um um elemento e mové-lo e a de
alinhamento é utilizada para alinhar elementos e camadas. A ferramenta de corte ¢é utilizada
para cortar as laterais da imagem. As demais ferramentas servem parar girar, apliar ou reduzir,
inclinar ou colocar um determinado elemento em perspectiva.

Como todo editor de imagens, o GIMP disponibiliza Ferramentas de Texto, Preenchimento,
Preenchimento Degradé, Lapis, Pincel, além da ferramenta Borracha.

A ferramenta de texto cria uma caixa de texto, a de preenchimento ¢é utilizada para pintar uma
area livre e a de degradé para preencher uma area livre com um degradé de cores. A ferramenta
lapis é utilizada para desenhar com tracos finos e de presséo continua, ja a ferramenta pincel é
utilizada para desenhar com padroes.

]

=
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Outras ferramentas importantes sado a de desenho vetorial, utilizada para o desenho de linhas
retas e curvas, de selecao de cores, utilizada para selecionar determinada cor na imagem e a
Lupa
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O produtor grafico é o responsavel pela producao grafica e atua em trés areas: pré-impressao,
impresséao e pds-producao. A principal funcao do produtor grafico € identificar, definir e executar
0s processos graficos necessarios para a realizacdo de cada projeto. Esse profissional também
busca por novos fornecedores, tecnologias e possibilidades de impresséao, entregando ao cliente
maior variedade de produtos graficos.

Ja o designer é responsavel por desenvolver os arquivos e possui conhecimento sobre as etapas
de impressao. Cabe ao designer grafico tarefas como: identificdo dos elementos mais adequados
a serem inseridos no projeto, criacao de identidade visual, escolha de cores que proporcionarao
maior destaque ao projeto, definicao da tipologia(tipos de letras) a ser utilizada, desenvolvimento
de logotipos entre outras. Também pode auxiliar o produtor grafico no fechamento do arquivo,
diminuindo a possibilidade de falhas.

A maior diferenga entre uma grafica digital e uma gréfica offset esta no processo que cada uma
utiliza para imprimir as pecas graficas.

A gréfica Offset é favoravel a impresséo de grandes quantidades a baixo custo, porém demanda
mais tempo. O papel corre pela maquina sem precisar da intervencao humana, porém a maquina
necessita de ajustes durante o processo, na quantidade de tinta e agua. Nesse processo, a
imagem nao é impressa diretamente no material.

A gréfica digital utiliza o sistema de impressao digital, que, apesar de ser mais rapido, possui
custo mais elevado. Nela sao utilizados equipamentos como: copiadoras coloridas(para pequenas
tiragens de até 200 copias), plotters(para impressao de grandes formatos) e impressoras digitais
Algumas graficas aprimoraram o seu uso com a técnica de impressao mista, no qual parte do
material € produzido em offset e outra em impresséao digital.

Impressao em diversos tipos de papel em diferentes formatos, copias, encadernacgdes
(espiral, brochura etc), producao de faixas, banners, cartazes, panfletos, adesivos, cartoes,
convites, cardapios, calendarios e impressao em brindes e camisetas.

Os formatos de papel mais utilizados sédo: A4, A3, A2, A1, oficio e carta. O formato A4(29,7x21cm)
€ o formato padrao de impresséo. O A3(42x29,7cm) tem o dobro da largura do A4, o A2 tem

o dobro da largura do A3 e assim por diante. Os papéis oficio e carta possuem tamanhos
aproximados do A4, no entanto, o oficio € um pouco maior e 0 carta um pouco menor.



Os papéis mais utilizados sao o papel offset(comum ou reciclado), couché, colorplus e presentation.
Para a escolha adequada do papel € necessario também conhecer as gramaturas diponiveis
na grafica, ou seja, a espessura do papel. A espessura é definida em gramas, e quanto maior a
numeracao, mais espesso € o papel.

Al

Papel Offset

O papel offset é produzido para ser impresso em larga escala
e baixo custo. A grande vantagem no uso do papel offset é a
facilidade de impressao. A desvantagem € que normalmente as
cores aparecem menos vivas, pois parte do corante das tintas
€ absorvido pelas fibras do papel. Existem também problemas
guanto a sua aspereza e resisténcia.

Papel Reciclado

Por sua cor parda, tem um aspecto diferente dos demais tipos

de papel. Sua principal diferenca em relacéo ao offset tradicional

€ que € produzido de material 100% reciclado. Este papel é

normalmente indicado para papel timbrado e bloco de notas e :

ajuda a transmitir o conceito de sustentabilidade para o impresso. ey

Papel Couché Brilho

Utiliza um revestimento que deixa o papel mais liso e uniforme
para receber a tinta. Reflete mais luz que o couché fosco, o que
pode atrapalhar a leitura em determinadas situa¢des. No entanto,
oferece grande destaque a imagens e cores. E indicado para
interior de catalogos (gramaturas 115, 150, 170 g/m?), capas de
catalogos (230 g/ m?), flyers e cartdes de visita (230, 250, 300
ag/m?2).
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Papel Couché Fosco

Absorve mais luz, o que deixa a cor mais pura, transmitindo
sofisticacdo. E usado em folders, cartazes, flyers (115 g/m?; 150
g/m?) e cartoes (250 g/m?; 300 g/m?).

Papel Colorplus

Vem colorido de fabrica e possui boa superficie para impressao.
Pode ser aplicado em trabalhos publicitarios, papel para carta,
envelopes, convites, catalogos, blocos, capas, folhetos e cartoes
de visita.

Papel Presentation
Utilizado para impressao em grandes formatos (plotagem). Ideal

para banners, cartazes ou qualquer impressao que
exija tamanho maior do que A3.

Veja mais em:;

Figura 18 - Papel Couché Fosco
http://impresso.com.br

P

Figura 19 - Papel Colorplus
http://img.elo7.com.br

Figura 20 - Papel Presentation
http://www.controldelcolor.cl/

http://www.gimpbrasil.org/2006/01/aprendendo-usar-as-ferramentas-do-gimp.html

Outros programas similares em:

http://olhardigital.uol.com.br/noticia/confira-10-editoresde-imagem-gratuitos/43637

hitp://www.compuclass.com.br/texto.asp?ID=71

http://www.printi.com.br/guia-de-impressao/bitmap-e-vetor

http://www.printi.com.br/blog/os-tipos-de-papel-suas-caracteristicas-e-aplicacoes

http://www.margraf.com.br/blog/tipos-de-papel-e-aplicacoes/

http://pt.wikipedia.org/wiki/Gr%C3%A1fica
http://www.cardquali.com/papel-offset-sulfite/

Download dos programas
hitp://www.baixaki.com.br/
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Anotacoes
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Modulo 3
Sistema Produto-Servigo




Modulo 3

Sistema Produto-Servico

Objetivos

* Promover a conexao entre design e desenvolvimento local em contextos emergentes,
visando uma ética cultural

* Criar plataformas habilitadoras: conexao de pessoas sob a 6tica de uma perspectiva com
partilhada

* Contribuir com a regeneracao do tecido social

* Desenvolver identidade, cenarios, parcerias e formular estratégias para, depois do perio
do de incubagéo, traduzi-las em praticas empreendedoras sustentaveis

* Promover e facilitar a participagdo multidisciplinar e multi-institucional para a criagao de
valores locais e de um senso de bem-estar comum e contextualizado

A consciéncia crescente diante dos recursos ambientais tem levado alguns setores industriais, de
pesquisa e a cultura do design a uma redefini¢cdo radical do sistema de produto e consumo. Isso
leva o design a combinacao de produtos e servigos. Essa mudanca tem sido chamada de Sistema
Produto-Servico. Este sistema pode ser definido como o resultado de uma inovacao estratégica,
que muda o foco do problema para a solugéo, e a venda de produtos somente para a venda de
um sistema de produtos e servigos, o qual atende a demandas especificas dos clientes.

A definicdo de SPS leva a uma nova interpretagéo de produto, originalmente compreendido
como o resultado fisico de um processo industrial. SPS é resultado de uma atividade estratégica
do design entendida como a capacidade de promover novas formas de organizacao (a
reconfiguracao do papel de diferentes atores) baseada em um novo sistema de valores (a
emergéncia da ideia de bem-estar baseada num novo critério de qualidade) e na aptidao

para criar novas oportunidades e desenvolver um sistema integrado de produtos, servicos e
comunicacgdes economicamente viavel e socialmente valido.

Oficina 1 | Cenarios de Design

Construcdo de uma projecao do futuro do negécio baseada em sua identidade

Oficina 2 | Personalizag@o de Cenarios
Refinamento e detalhamento do cendrio por cada empreendedor
Oficina 3 | Instrumentos de Mapeamento do Sistema Produto-Servigo

Criacao e desenvolvimento de estratégias para otimizar a relacdo entre empreendedores e parceiros
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Construgao de uma projecao do futuro do negécio baseada em sua identidade

Os cenarios de design tém sido amplamente adotados para explorar deliberadamente as alterna-
tivas futuras e entender suas implicacdes. Eles n&o sao objeto de simples extrapolagao e tentati-
vas, ou exercicio de imaginacao de ficgdo cientifica: eles podem ser praticados e podem apresen-
tar os componentes necessarios para acessar um futuro desejavel.

Cenarios sao instrumentos que estimulam uma conversagao estratégica sobre o futuro, particular-
mente quando o presente é complexo e incerto. Eles sdo baseados num pensamento analitico e
intuitivo e ajudam a organizar as estratégias existentes de forma sistematica, mostrando pessoas
e atividades em situacao real.

O processo de Construcéo de Cenarios comega com o resultado do processo anterior: Con-
strucdo da ldentidade. O instrumento de Descricdo do Futuro € conduzido como um processo
participativo, e seus resultados apresentam as informagdes para construir o conjunto de cenarios
pela equipe de empreendedores.

Cada conjunto de ideias emergentes da Descricdo do Futuro (Oficina 2 do Mddulo 1) constitui
uma estrutura de cenario. Mais do que uma sintese visual, um cenario pressupde uma interpre-
tacdo dos seus resultados. Essa interpretacao é feita pelos designers, porque requer que eles
deem visibilidade as competéncias, interligando processos através dos quais o conteudo original
(de entrada) é enriquecido e transformado.

Mas do que sao feitos os cenarios? Que elementos os constituem? Um cenario pode ser ex-
presso como uma narrativa visual que descreve um evento futuro ou uma sequéncia de eventos.
Um evento pode ser considerado como uma intersecao entre acao e objeto. Um plano de eventos
consiste em todas as combinag¢des entre acao e objeto no tempo, composto por planos que corre-
spondem ao tempo (Figura 1).
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N&ao existe uma formula fixa para fazer um cenario, mas algumas recomendacoes:

* Mostrar eventos simultaneos, mas diferentes, separadamente;

* Mostrar evidéncia material que constitui a estratégia. No entanto, a evidéncia matErial &
representada mais como um conceito do que como um objeto final;

* Mostrar pessoas na atividade, objetos dessa atividade e a interagao entre eles;

* Uma referéncia util pode ser uma fachada de rua que mostre pessoas, objetos, interacdes
e contexto;

o Integrar as imagens com textos pequenos,;

* Utilizar um titulo que sintetize o conceito da estratégia

49



rofar i Beerwy sl b ety e g e
gl praw o ey ~umgi e e
| wrops = ey

Lo e T

Co0000
(sl f=F=Fal:]
DoD00OD

Doo000
o000
oooQOD

FEOg e P il W g et by 1

Figura 23 - Exemplo de cenario - Cenarios para a Cooperativa “Vida em A¢ao; incubada na ITCP - USP (Penin, 20086, p.18)
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Oficina 2 | Personalizag@o de Cenarios
Refinamento e detalhamento do cendrio por cada empreendedor

O objetivo desse processo é entender e refinar cada cenario, implementando-o e detalhan-
do-o como estratégias estruturadas. Um processo participativo de feedback para o grupo de
empreendedores sera feito para apresentar a eles o conjunto de cenarios da cadeia produ-
tiva.

O cenario de cada uma das cadeias produtivas é personalizado por cada empreendedor,
realgcando os detalhes do seu negdcio ou as situagdes particulares de cada um dos em-
preendimentos. Esse processo nao deve ser literal para ndo desabilitar o potencial criativo
de cada um (Thackara, 2005).

A discussao sobre o cendrio e o processo de personalizagdo depende da particularidade de
cada grupo de empreendedores (Figura 4). Algumas linhas-guia podem, entretanto, ajudar a
conduzir essas discussoes:

* A andlise de cada cenario diante das implicagcdes em termos de producao, comerciali-
zacgao, organizacao interna, capacidade de construgcao, comunicagao;

* O estabelecimento de prioridades e a determinacao da sequéncia de a¢des a serem reali-
zadas para obter os resultados, uma espécie de check-list com prazos pré-determinados



Criacdo e desenvolvimento de estratégias para otimizar a relacdo entre empreendedores e
parceiros

O propdsito deste instrumento € assistir a criagdo e o desenvolvimento de estratégias con-
textualizadas para otimizar suas conexdes com instituicdes parceiras, favorecendo a sinergia
entre 0os empreendedores e seus parceiros, que oferecem atividades especificas e sistemas
que habilitam as ideias do negdcio (por exemplo, sistemas de transporte coletivo, sistema de
compras coletivas de materiais relacionados a atividade do empreendedor, etc.)

Ele usa uma linguagem composta por regras fixas de representagao, utilizando uma bibliote-
ca de elementos graficos que combinam icones representando atores, materiais, informacéo,
financiamento e fluxos que os conecta. A biblioteca fornece os icones e pictogramas para
produzir uma representacao visual completa e uma caracterizacdo dos atores:

* uma estrutura de base;
* uma caracterizacao das areas de atividades;
* um nome

A estrutura de base expressa a categoria de organizacado do ator: instituicdo publica, ONG,
grupos, associagoes, empresas locais, industria, comunidade vizinha como um todo, pes-
soas, profissionais liberais, etc.

Ja que essa estrutura reflete uma abordagem na cadeia produtiva, é essencial diferenciar
individuos e grupos locais, assim como a prépria cadeia produtiva. Os valores e recursos
locais podem ent&o ser identificados e incorporados como atores ativos, dentro da rede de
trabalho, e como membros ativos das estratégias propostas.

Fd
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A ideia de base da identificacéo das potencialidades locais € o ponto de partida para a
transformacéao social. As acdes de transformacao social comegcam com a identificacdo da
existéncia de casos potenciais positivos, e ndo com a identificacéo de problemas.

A utilizacao dessa abordagem é importante para caracterizar os atores de acordo com a
relevancia de suas atividades para o desenvolvimento de uma estratégia, usando uma bibli-
oteca aberta de pictogramas de atividades (Figura 6).
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O elemento final, 0 nome que descreve o ator (ou marca), é adicionado para produzir o
icone da descricao completa do ator, o qual sera utilizado no instrumento estratégico de
design (Figura 7).
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Pagina para Recorte dos Elementos
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O instrumento de mapeamento € um mapa conceitual de uma solu¢ao que prové uma visao
panoramica sintética dos atores envolvidos em uma estratégia, da performance de uma solucéo e
das funcionalidades secundarias para a solugao. (Jegou, Manzini, Meroni, 2004, pp. 112).

O mapa é feito considerando, portanto, todos os atores envolvidos em uma solugéo ou estratégia
e o plano existente entre eles, de acordo com diferentes fluxos: materiais, informacao, finangas

e trabalho (identificados por cores diferentes). O fluxo do trabalho é usado para prestadores de
servico e trabalho voluntario.
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Uma importante caracteristica do Sistema de Mapeamento é a representagédo separada de dois
tempos no mapa, com uma diferenciacao visual entre fluxos existentes e fluxos planejados. Isso
€ essencial para o Mapeamento ser incorporado num projeto regular da atividade. No primeiro
momento, 0 mapa tem como obijetivo incorporar fluxos informais dentro da estratégia ou solucgao.
Em um segundo momento, novos atores séo situados e novos fluxos sao criados, modificando e
otimizando, eventualmente, os existentes (Figura 8).
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A analise é organizada em trés passos sequenciais:

1. O potencial dos parceiros identificado no Processo de Construcdo dos cenarios é
mapeado de acordo com:

» Sua proximidade: vantagens e recursos existentes no contexto em conexao com o
empreendimento, num esforco deliberado para maximizar conexdes locais com 0s
atores sociais, identificando parceiros potenciais no contexto.

* Categorias: individuais, associacdes e grupos (terceiro setor), instituicoes
(administracao publica, escolas e universidades) e iniciativa privada.

2. Cada parceiro potencial é categorizado de acordo com a producgao/servigos, comerciali
zacao, organizacgao interna, capacidades e canais de comunicacao.

3. Os parceiros potenciais sao classificados de acordo com a prioridade da parceria que
ele representa para a estratégia. Esse processo ajuda a entender 0s passos sequenciais
para estabelecer metas e objetivos.

O ultimo elemento do sistema de mapeamento consiste na caracterizacao da estratégia através
da combinagao de imagens, pictogramas e textos, para criar uma descrigao visual sintética. Esse

€ um procedimento critico, porque prové uma base para comunicagdes externas com 0s parceiros.

Em sintese, o sistema de mapeamento pode oferecer um grande suporte na visualizacéo

Ao revelar relagdes com parceiros potenciais, ele apoia a clarificacao do papel de cada parceiro
em cada solucao ou estratégia e a tomada de decisdes diante dos passos que as envolvem.
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* O que vocé achou do curso?

* O que vocé mais gostou e sentiu facilidade em aprender?

* Sugestdes/Criticas/Opinides:
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Figura 1 - Seu José e Dona Manuela

Figura 2 - Estabelecimentos do Seu José e Dona Manuela

Figura 3 - Estabelecimentos do Seu José e Dona Manuela

Figura 4 - Parcerias

Figura 5 - Circulo Cromatico

Figura 6 - Circulo Cromatico: Cores complemantares

Figura 7 - Exemplo de contraste: grilo

Figura 8 - Exemplo de contraste: flor

Figura 9 - Vetor e Bitmap

Figura 10 - Pixels por Polegadas

Figura 11 - Passo 1: Gimp

Figura 12 - Passo 2: Gimp

Figura 13 - Passo 3: Gimp

Figura 14 - Formatos de Papel

Figura 15 - Papel Offset

Figura 16 - Papel Reciclado

Figura 17 - Papel Couché Brilho

Figura 18 - Papel Couché Fosco

Figura 19 - Papel Colorplus

Figura 20 - Papel Presentation

Figura 21 - Os pontos vermelhos representam a interse¢@o de substantivos e verbos, e a longa linha
vermelha representa uma histéria, isto &, “a progressao de incidentes objeto-acao’ Tufte, 1997 (in Penin,
2006, p.16)

Figura 22 - Exemplo de cenario - Cenario “Ensino e Aprendizagem” da cadeia produtiva de Gastronomia
construido em conjunto com os empreendedores durante a 12 edigao do curso “Design e Inovagao”
Figura 23 - Exemplo de cenario - Cenarios para a Cooperativa “Vida em Agao, incubada na ITCP - USP
(Penin, 2006, p.18)

Figura 24 - Exemplo de personalizagdo de um cenario (Penin, 2006, p.20)

Figura 25 - Pictogramas da estrutura de base (Penin, 2006, p.42)

Figura 26 - Pictogramas de Atividades (Penin, 2006, p.43)

Figura 27 - Descricao do Ator (Penin, 2006, p.44)

Figura 28 - Representacao dos Fluxos e dos Planos (Penin, 2006, p.47)

Figura 29 - Exemplo de Mapeamento do Sistema Produto-Servico alusivos ao Clube de Compra Solidaria,
criado pela Incubadora de Cooperativas da Universidade de Sao Paulo (ITCP - USP) (Penin, 2006, p.22)

Tabela 1 - Expectativas para o futuro
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FOFA
Fortalezas
Oportunidades
Fraquezas
Ameacas

FOFA € um instrumento de analise para tomada de decisdo no pequeno empreendimento.
E utilizada para:

* |dentificagao de empreendimentos;

* Desenvolvimento de produtos e/ou servicos;
* Solucao de problemas;

* Tomada de decisoes.

61



Anexo 02 - Matriz FOFA
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Para a elaboragéo de um questionario para pesquisa de mercado, deve-se observar os seguintes
passos e critérios:

1. Definicdo do objetivo da pesquisa para informar ao publico respondente
2. Definicao da amostra de respondentes da pesquisa

3. Classificacéao do publico da pesquisa:
* Alta prioridade
* Baixa prioridade

4. Elaboracao das perguntas com clareza e objetividade, dedicando atencao para:
* A sequéncia das perguntas

* A forma das perguntas: abertas e/ou fechadas

* A adequacéao da linguagem ao publico a ser pesquisado

5. Teste do questionario e simulagao da pesquisa

6. Redacao final do questionario.

* Evitar a elaboragao de perguntas que induzem a uma resposta ou que
dificilmente possam ser respondidas negativamente

* Usar perguntas que sejam realmente importantes para os objetivos

* Tentar colocar as perguntas mais delicadas no final do questionario

* Evitar palavras ja “carregadas” de um determinado sentido

* Formular algumas perguntas de “quebra-gelo” para o inicio da pesquisa



A realizacdo da pesquisa de mercado ¢é dividida em dois momentos e deve atender as seguintes
recomendacoes:

Momento 1: Introducéo e inicio da pesquisa
* Apresentacéao pessoal
* Explicacdo do objetivo da pesquisa

Momento 2: Aplicacéo das perguntas

* Nao perder de vista o objetivo da pesquisa para ndo dispersar e gastar mais
tempo que o necessario

* Valorizar a importancia da opiniao do entrevistado

* Nao se envolver com a opinidao do entrevistado

* Ficar atento ao tipo de linguagem do publico entrevistado
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O que difere o empreendimento do Seu José e o da Dona Manuela?

Qual é um dos aspectos fundamentais para a manutengcéo de um negocio?

O que é Descricao do Futuro?

Em que consiste o processo de Construcao de Parceiros?

Em quantos passos divide-se o Diagrama de Analise das Ferramentas de Atores?
Descreva os passos do Diagrama de Andlise das Ferramentas de Atores:

Cite dois pontos-base para se pensar numa negociacao:

Qual o primeiro passo para a criagao de parcerias?

O que é a lista de motivacao?

Qual o objetivo da lista de agao?

Beany Guimaraes Monteiro

Rodrigo Bento Magalhaes

Ana Maria de Freitas Oliveira
Beatriz Gongalves Cruz dos Santos
Isabella Gongalves Savoia
Rodrigo Bento Magalhaes

Rodrigo Bento Magalhaes
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Beany Guimaraes Monteiro

Ana Maria de Freitas Oliveira
Beatriz Gongalves Cruz dos Santos
Carlos Eduardo Monteiro da Silva
Camila Coelho Rubinato
Flavia Mendes Salvajoli
Isabella Gongalves Savoia
Isadora da Silva Ricardo
Rodrigo Bento Magalhaes
Tamires Aprigio Barracani
Thais Braz Cantelmo
Thais Rodrigues da Cruz

Rodrigo Bento Magalhaes

Ana Maria de Freitas Oliveira
Beatriz Gongalves Cruz dos Santos
Isabella Gongalves Savoia
Rodrigo Bento Magalhaes
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