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APRESENTACAO

O livro Gestao do desenvolvimento de novos
produtos sustentaveis na Zootecnia possui o objetivo de
propor encaminhamentos tedricos e praticos voltados
para o desenvolvimento de novos produtos, processos e
servicos que sejam ambientalmente sustentaveis para
producdo agropecudria. A importancia dessa obra, no
contemporaneo, vai ao encontro de um mercado
consumidor cada vez mais atento e exigente nos padroes
de qualidade que sejam efetivamente ambientalmente
sustentaveis dos produtos agropecuarios.

Principalmente para produtos de origem animal,
a forma tradicional de produzir no campo, encontra-se ja
nos dias de hoje ameacada por produtos similares de
origem vegetal, e num futuro préximo pela carne
produzida em laboratério, a partir de células tronco.
Acreditamos que a Unica maneira da agropecudria
enfrentar esses novos produtos é o emprego amplo de
procedimentos inovadores, que garantam para o
consumidor que seus produtos sejam ambientalmente
sustentaveis, entre outros requisitos ligados as relacdes
de trabalho e remuneracdo das pessoas no campo.



Como o leitor poderd observar durante a
leitura dos conteldos trabalhados deste livro, foi
dado o enfoque para o Planejamento estratégico,
Ciclo de Vida, Gerag¢do de Ideias/Conceitos,
Prototipagem, Divulgacdo e Lancamento do produto,
entre outros. Elementos e conteudos ligados a
outros disciplinas do conhecimento como custos e
anadlise financeira, planejamento da producdo entre
outros, ndao foram abordados nessa obra. Foi essa a
escolha do nosso recorte.

Este livro pode ser usado em cursos de
graduacdo em Zootecnia, Agronomia, Engenharia
Agricola, Medicina Veterinaria, Engenharia de
Biossistemas, Engenharia de Alimentos,
Administracdo, Agronegdcios, entre outros. Nas
disciplinas que envolvam a criacdo de novos
produtos, processos, como extensdao rural,
empreendedorismo, gestdo de processos,
administracao, entre outras.

Todas as apresentacdes das aulas

podem ser baixadas aqui.
Todos os exemplos dos exercicios das

aulas no Google Forms, podem ser

baixados aqui.



https://drive.google.com/drive/folders/1Tc7LAPdIF_McxUesvS_AB2Wnvd1-VhJj
https://drive.google.com/drive/folders/109aY_JLCgNzOL1vAlT86wplENw3l3Xsm
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PREFACIO

JULIO CESAR P. PALHARES

PESQUISADOR DA
EMBRAPA PECUARIA SUDESTE

O século XXI, desde o seu inicio, foi marcado por
uma série de revolugbes. Talvez a mais icOnica destas
revolucdes foi a insercdo, nao opcional de todos, no
mundo digital. A partir desta inser¢dao nossos conceitos de
tempo e espaco também foram drasticamente alterados.

O novo século também é marcado por uma série de
desafios para a humanidade, sendo as questdes sociais e
ambientais uma das mais inquietantes para todos que
desejem um planeta em estado de bem-estar social e
equilibrio ambiental.

Revolugdes e desafios a humanidade impactam
nosso modo de viver, no presente e de como lidar com o
futuro. Isso envolve também a educagdo universitaria.
Educar nossos futuros profissionais, como sempre se
pensou ser o certo, ja ndo é a melhor forma de educacao.
Isso faz com que o corpo docente reflita, planeje,
implemente e reavalie suas a¢des a fim de oferecer para a
sociedade um profissional pronto para produzir
conhecimento e dar solucGes para os desafios deste
século.



A obra Gestao do Desenvolvimento
de Novos Produtos Sustentaveis na
Zootecnia se propde a contribuir com a
formacdao dos profissionais das ciéncias
agrarias, considerando os desafios presentes,
mas também despertando nos discentes
capacidades cognitivas para refletir e
interpretar as vontades e necessidades da
sociedade. Com isso, visualiza-se que estes
futuros profissionais estardo mais aptos para
promover e oferecer produtos e servigos que
contenham como premissa a
sustentabilidade.

Nas 12 etapas em que a obra é
apresentada, o aluno(a) terd subsidios
conceituais e praticos de como desenvolver
um produto/servico que atenda as exigéncias
de mercado, mas também contenha valores
intangiveis que ndo constituem um ativo
monetario, mas sdao determinantes, hoje e no
futuro, para a sociedade aceitar este
produto/servico.

Novos tempos e novos valores sociais
implicam em novas formas de pensar. A
expressdao popular “pensar fora da caixa”
traduz muito bem o que se deve fazer. Nao ha
como ser sustentdavel na producdo de
alimentos ou em qualquer outra atividade
humana pensando da mesma forma que
pensamos nos Ultimos séculos. E um grande
erro pensar que se terd sustentabilidade sem
fundamentais rupturas na forma como
vivemos. O passado nos ensina que nos
ultimos séculos fomos muito habeis em
praticar um modo de vida insustentavel.
Achar que seremos sustentdveis sem grandes
alteragdes neste modo de vida é ingenuidade
e/ou discurso sem fundamento.

Que esta obra inspire nossos
alunos(as) para pensar fora da caixa e com
isso serem profissionais deste novo século!
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O que é PDP?

O processo de desenvolvimento de produtos
(PDP) pode ser descrito por uma sequéncia de
etapas necessarias para o desenvolvimento,
criacdo de um novo produto/servico. Em cada
etapa ou fase é definido algum aspecto
importante relacionado ao produto/servicgo.
Todas essas etapas acontecem em sequéncia e
uma depende da outra, de forma que ambas se
complementam e sua junc¢do resulta em um
produto/servico pronto para ser comercializado.
[64] [97]

Modelos PDP

As acbes que envolvem o desenvolvimento de
produtos apresenta varios autores que criaram
seus proprios modelos PDP de acordo o produto,
sua visdao do mercado e do processo em si de
desenvolvimento e a respectiva drea de atuagao
[64][97]. Como no caso da producdo agropecudria
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gue recebe a certificacdo de padrao de qualidade
Fair Trade.

Fair Trade (comércio justo)

O Fair Trade se traduz como "comércio justo" e
solidario, nele o cliente compra diretamente com
o produtor (vendedor), dessa forma evita-se
custos adicionais e consequentemente o aumento
do prego do produto oferecido, ou seja, simplifica
o sistema de venda proporcionando um contato
direto entre ambos, busca corrigir as assimetrias
comerciais. Esse processo faz com que haja
transparéncia em, varios quesitos sociais,
ambientais e econOmicos na gestdo da cadeia
produtiva e comercial agroalimentar. A
certificacdo do "comércio justo" exige um
ambiente de trabalho condizente com seus
padrdes de qualidade, oferecendo um preco justo
pelo produto, de forma que o empresa que o
comercializa e o produtor rural recebam um valor
diferenciado pelo produto, valorizando o seu



trabalho e processo produtivo. O Fair Trade
apresenta como principio a legislacdo e normas
nacionais e internacionais, respeita o meio
ambiente e incentiva os produtores a se
organizarem em cooperativas ou associagoes.
Esse sistema traz consigo diversos beneficios para
ambos os agentes da cadeia agroalimentar, isso
ocorre pois o objetivo ndo é apenas aumentar os
lucros de um lado ou de outro como ocorre
normalmente, mas sim encontrar um preco justo
gue traga beneficios para todos, ou seja,
aumentar o bem estar social para todos
envolvidos no processo. [22] [75] [76] [87]

Como obter a certifica¢ao Fair Trade?

Inicialmente o produtor deve procurar a
organizagao Fair Trade Internacional ou Fair Trade
Labelling Organizations International (FLO) e pedir
assisténcia para conseguir a certificacdo. A
Fairtrade International é responsavel pelas
normas e regras que serao aplicadas no sistema
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FAIRTRADE

Fonte:[131].

Fair Trade. A organizagao FLOCERT é responsavel
por verificar o cumprimento das mesmas, e
auxiliar os produtores a obter a certificacdo. As
rotulagens sdo realizadas por organizag¢des
nacionais que promovem o Fair Trade no seu pais.
[22] [75] [76] [87]



Diminuicao de Carbono

Ao longo dos anos estd ocorrendo o aumento de
didxido de carbono na atmosfera, sendo que a
cada ano esse valor tem chegado a indices
preocupantes. Estudos indicam que esse
aumento constante se deve ao crescimento
econdmico global desenfreado, baseado em
energias ndao renovaveis e fosseis. Aliando ao
desmatamento de florestas, o excesso de
transportes terrestres, as industrias e o setor
energético, prédios e residéncias todos esses
elementos emitem diéxido de carbono todos os
dias para a atmosfera, contribuindo para esse
cendrio preocupante. O ano de 2020 ficou
marcado pela pandemia da COVID-19, com
imposicdao de quarentenas e isolamentos houve
uma reducdo da emissdo de didxido de carbono
em grande parte do mundo. Porém, esse
decréscimo ndo é o suficiente para mudar a
situacdo atual, em 2021 esta previsto niveis
historicos e preocupantes de diéxido de carbono,
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e para reverter essa situacdo, o mundo inteiro
terd que realizar grandes esfor¢os para mudangas
nos préximos anos. Com essa situagdao muitas
organizagdes e pessoas comecaram a entender de
fato como é preocupante essa emissdo exagerada
de carbono, e assim muitos propdem formas de
amenizar e diminuir essa emissdo. Para reduzir
realmente essas emissdes €& necessario uma
mudang¢a estrutural no sistema econdmico,
energético e de transporte, ou seja, todos os
paises devem adotar politicas de contencao de
emissdo de carbono, incentivando praticas
sustentaveis, valorizando produtos que sao
desenvolvidos e produzidos de forma sustentavel,
entre outras acbes que podem fazer diferenca
nesse cenario. [3] [13] [33] [37] [68] [86] [103]

Agropecuaria Sustentavel

Atualmente, o grande desafio na agropecuaria é
como diminuir a emissdo de dioxido de carbono,
mas ndo diminuir também a sua producdo, mas



pelo contrario aumenta-la? Isso é possivel?
Muitos pesquisadores e organizagdes relatam
gue isso é possivel, e este desafio pode ser uma
alternativa para alavancar uma producdo
sustentdvel na agropecudria nacional. Para
efetivamente atingir esse cenario é necessdrio
gue o produtor rural faga uma “gestdo das
emissdes de GEEs (Gases de Efeito Estufa) e adote
praticas produtivas como a integra¢do de lavoura,
pecuaria e floresta (ILPF), Sistemas Agroflorestais
(SAFs), plantio direto, a fixacdo bioldgica de
nitrogénio (a partir do plantio de leguminosas e
outros vegetais que ajudam a fixar o nitrogénio
no solo), florestas plantadas, e correta destinacdo
dos dejetos dos animais de producdo sdo opgdes
de atividades que contribuam efetivamente para
a sustentabilidade no campo. [3] [86]

Carne Carbono Neutro - bovinocultura

A certificacdo “Carne Carbono Neutro” tem como
objetivo comprovar que a carne possui origem
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num rebanho criado na presenca de arvores em
sistema silvipastoril (Pecuaria-Floresta) ou ILPF, de
forma que houve a recuperacdo de dreas
degradadas e as emissdes de carbono foram
neutralizadas pelo solo. [68] [103]

Avicultura Sustentavel

A avicultura também passa por varios estudos
tentando trazer alternativas para diminui¢ao de
emissao de dioxido de carbono e também de
dejetos. Neste tipo de producdo a maior
qguantidade de carbono provem da produc¢do de
graos, uso de combustiveis fdsseis para
aquecimento das instalagdes de criacdao e dos
dejetos e residuos das aves. As alternativas
seriam o uso de combustiveis renovaveis,
instalagdes com sistemas de conservacdo de
energia e sistema correto de manejo de dejetos.
[103]



Manejo de dejetos (fezes, efluentes)

Todo sistema de produgdao agropecudria gera
residuos, dejetos que sdo compostos por fezes,
urina, pelos, resto de ragdo, dgua, entre outros. O
destino que se dé para esses dejetos é
determinante para a sustentabilidade ambiental
do sistema produtivo. Por exemplo, os dejetos
organicos exalam gas metano e podem
contaminar o solo se forem manejados
incorretamente. Muitas propriedades como
alternativa produzem biogas através dos
biodigestores. Dentro deles ocorre a fermentacao
da matéria organica, reduzindo a gases e
compostos prejudiciais a0 meio ambiente, e
assim forma-se o biogas, composto por: metano,
gds carbonico, sulfato de hidrogénio, amoniaco,
entre outros gases. O metano originado desse
processo pode ser usado para gerar energia na
propriedade, diminuindo também os custos de
producdo. [5] [62].
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Fonte:[132].

Bem-estar Unico

O bem-estar Unico traz uma relagao entre bem-
estar animal, bem-estar humano e bem-estar do
ambiente, ou seja a integridade do ambiente,
essas trés vertentes estao interligadas sendo que
uma influéncia na outra direta ou indiretamente.



Essa abordagem traz um sistema mais eficiente e
produtivo, por exemplo: animais em situacdes de
estresse tendem a transmitir mais doencas para
outros animais e humanos, as conhecidas
zoonoses, e assim tornando o ambiente
desequilibrado. Outro exemplo que deixa bem
claro como o Bem-estar Unico é benéfico, animais
bem tratados, tanto no processo de transporte
como abate, apresentam carnes de maior
gualidade e mais saborosas, e consequentemente
isso gera mais lucro para o proprietdrio que em
seguida investira no sistema produtivo, assim o
ambiente de trabalho se torna melhor e os
funciondarios também serdo beneficiados. [44]
[51]

- 7
Julio Cesar Palhares
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OBJETIVO
DO

PROJETO

Objetivo do livro
Modelo PDP

para o desenvolvimento sustentavel
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Objetivo do livro

Apresentar uma forma de ensino-aprendizagem
inovadora e dialdgica, por meio da oferta de um
material de apoio que consiga mobilizar e
direcionar as acdes dos alunos no
desenvolvimento de novos produtos , processos e
servicos para uma produgdo agropecudria
sustentavel do ponto de vista socioeconémico e
ambiental de forma criativa e desafiadora. Com
esse material espera-se que os alunos possam
adquirir noc¢bdes basicas de administragao,
desenvolvimento de projetos, marketing, padrdes
de qualidade, trabalho em equipe, entre outras
habilidades e conteldos tdo necessarias para um
ambiente inovador.

Modelo PDP

Na literatura ha uma ampla variedade de
modelos de PDP, no nosso livro criamos um
modelo PDP préprio com base nos outros
modelos existentes. O modelo criado foi baseado
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no modelo de Rozenfeld et al., Kotler &
Armstrong, Boone e Kurty, Fuller, Zuin e Zuin,
Rudolph e Earle. Para esse livro serao focados os
seguintes conteldos, o quais compdem as suas
12 etapas, sendo elas:

v Geracao de ideias

Definir caracteristicas da empresa
Registro das ideias

Viabilidade do projeto

Definir organizacao empresarial

Estudo do Publico-Alvo

Estudo do Concorrente

Definir especificacdes do produto/servico
Definir o design em geral

Prototipagem do produto/servico

T T S S O S RS

Ciclo de venda



¥ Canais de atendimento e langcamento do
produto/servico

Neste livro cada etapa se encontra num capitulo,
onde haverd uma explicacdo sobre o tema a ser
estudado e outros conteudos relevantes para o
desenvolvimento do produto, em seguida uma
atividade para ser realizada no encontro. O aluno
ao percorrer o livro na sua totalidade, percebera
gue cada capitulo, encontro, dard continuidade
ao capitulo anterior, e no final do livro o aluno
terda conseguido desenvolver seu projeto de
forma completa e assim o objetivo da disciplina
tera sido concretizado.
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Todas as apresentacdes das aulas podem

ser baixadas aqui.

Todos os exemplos dos exercicios das

aulas no Google Forms, podem ser

baixados aqui.


https://drive.google.com/drive/folders/1Tc7LAPdIF_McxUesvS_AB2Wnvd1-VhJj
https://drive.google.com/drive/folders/109aY_JLCgNzOL1vAlT86wplENw3l3Xsm
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Fonte: adaptado de [64] [103] [104] [107]
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Objetivo 01: Organiza¢cdao empresarial

Como a empresa se organiza é determinante para
o rumo do seu projeto. Independente do setor ou
mercado que atua, toda empresa necessita de
uma organizacdo empresarial, ou seja, a definicdo
de uma estrutura hierdrquica que conecta e
permite a comunicagdo entre departamentos e
setores de forma eficiente. Existem diversos tipos
de organizagdo, e cada vez mais vao se originando
novas formas. Porém, cada organizacdo possui
suas caracteristicas e particularidades e a escolha
deve ser feita com base nisso, optando para o
tipo que mais se adequa as suas rotinas de
trabalho. [1] [9] [28] [69] [80] [105]

Importancia da organizacdao empresarial

A organizagdo empresarial ndo é somente uma
forma de organizar e estruturar os seus
departamento e setores, ela é muito mais que
isso, a forma como vocé define a comunicacado
entre os departamentos afeta diretamente no seu
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negocio. Mas como uma forma de estruturagao
pode afetar meu negdcio? Em primeiro lugar o
mais importantes é trabalharmos com a area de
comunica¢do da nossa organiza¢ao. Tudo que
ocorre dentro da empresa depende da
comunicacdo que vai desde o operdrio até o
presidente, e quando a estrutura organizacional
ndao favorece uma comunicacdo efetiva, os
prejuizos sdo altos: projetos com muitos refugos e
retrabalhos, resultando produtos e servicos de
baixa qualidade, funciondarios desmotivados e que
ndo exercem suas atividades como uma equipe.
Também pode ocorrer falta de uma visdo geral do
negdcio pois cada departamento esta
desconectado e trabalhando sozinho. E comum
neste caso o planejamento incorreto com muitas
falhas levando a empresa a ter grandes prejuizos
relacionados a tributacdes, compra de materiais,
arrecadagdo de recursos, entre outros. Assim
como a auséncia ou inadequacdo da organizacao
geram grandes prejuizos, a escolha correta traz
beneficios como reducdo de custo direta e



indiretamente, pois com uma equipe conectada
resulta em um maior controle sobre o andamento
da empresa como um todo. Isso faz com que vocé
detecte falhas e gargalos, aplique novas
ferramentas e inovagdes para tentar melhorar seu
rendimento. A organizacdo empresarial afeta
diretamente e indiretamente na [1] [9] [28] [69]

Fonte: Adaptado de [105].
[80] [105]:

v Comunicagao

v Financeiro da empresa

v Gestdo da qualidade

v Sistema de controle de dados
v Segurancga dos dados

v Legislacdo

O sonho de todo empresario é possuir o total
controle de sua empresa, entender o que ocorre
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em cada setor, suas dificuldades e vantagens,
compreender o que pode ser melhorado e o que
deve ser descartado, conseguir estimar e prever
futuros problemas e solug¢des, ou seja, para que o
presidente tenha essa visdo sem estar presente, é
necessario que todos os funciondrios,
departamentos e setores estejam sincronizados e
trocando informacbes constantemente. [1] [9]
[28] [69] [80] [105]

Tipos de organizagdes nas empresas

A seguir alguns exemplos de estruturas
organizacionais para as empresas [1] [9] [28] [69]
[80] [105]:

e Estrutura organizacional em linha: ela é bem
tradicional, ela apresenta uma formacao
rigida, a caracteristica bem marcante é a
comunicacdo do superior até seus
subordinados, pois a comunicacdo fica
limitada ndo permitindo por exemplo trocas
de ideias entre cargos diferentes.



Estrutura organizacional funcional: é muito
semelhante a linear, porém para tentar
descentralizar a especializacdo das tarefas,
nesse caso é possivel que todos os diretores
tenham acesso a todos os gerentes e todos os
gerentes tenha acesso a todos os operdrios.
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Fonte: Adaptado de [105].

e Estrutura organizacional linha-staff: neste
caso a estrutura apresenta um staff, que seria
uma pessoa que auxiliaria, daria suporte,
realizaria auditorias, ou seja seria um suporte
de organizagao para a empresa.



Fonte: Adaptado de [105].

= o=

]

Diretor
[ ]

Diretor Staff
[ ] [ 1 [ ]

e Estrutura organizacional baseada em
projetos: neste caso a estrutura é baseada na
criagdo de projetos, dessa forma os
colaboradores (funcionario que participam do
projeto, pode ser gerente, operarios, entre
outros cargos.) sempre terdo um lider
diferente em cada projeto, e quando
finalizado o mesmo, o colaborador é alocado
para outro projeto.

Fonte: Adaptado de [105].

!
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Objetivo 2: Geragao e selegao de ideias

O primeiro passo para criar um produto ou
servico é a escolha de uma ideia, essa acao pode
ser motivada através da necessidade de
solucionar um problema ou desejo da empresa
em alcancar um objetivo mercadoldgico. Existem
varios caminhos e técnicas para se ter uma boa
ideia. Porém, é sabido que a ideia por si sé ndo
vale nada, o que realmente tem valor é quando
materializamos a mesma no mundo concreto, ou
seja, o processo de transformacdo da ideia em
algo real, como um novo produto, processo ou
servico. Historicamente, os caminhos da inova¢ao
sdo muito valorizados nas organizagdes, pois esse
processo é o que define muitas vezes a sua
sobrevivéncia no mercado. Quando vamos nas
lojas e supermercados encontramos muitos
produtos semelhantes que se originaram da
mesma ideia. Porém, alguns se destacam por
varios motivos: uma melhor visdao de mercado,
um determinado publico alvo, um estilo de vida

31

proprio, entre outros. Ao contrario do que muitos
pensam que sO nas pessoas criativas surgem as
melhores ideias, para se ter um "insight", muitas
vezes é necessario somente falar o que vem a
cabeca, sem pensar muito, somente permitir
sonhar, realizando um Brainstorming (tempestade
de idéias). Muitas ideias que originaram produtos
de sucesso surgiram assim, de uma simples
conversa, troca de ideias entre amigos. [46]

Brainstorming

O Brainstorming consiste em um processo como o
proprio nome diz "tempestade de ideias", ou seja,
um grupo de pessoas se relne com o intuito de
encontrar uma solucdo para determinado
problema, mas diferente de outras técnicas esse
método possui o objetivo de fazer com que todos
os participantes pensem pelo o0 novo, o que pode
ser diferente. Outros didlogos ofertam para
outros novos conceitos e posicionamento, os
qguais podem ser uteis, independente se eles



parecam vidveis ou ndo. Posicionamentos é
recolher uma ampla quantidade de conceitos,
posicionamos e caminhos produtivos que as
novas ideias ofertam. Em muitas ocasides
durante esse processo é possivel identificar uma
solucdo de um problema com uma nova
abordagem, com maior flexibilidade e inovacao.
[82] [90]
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Como fazer o Brainstorming

Para iniciar um ambiente de Brainstorming,
dividimos o grupo em trés cargos: lider, secretdrio
e membros. Todos vao participar do processo de
geracdo de ideias. O cargo de lider é composto
por uma pessoa que ficara encarregada para dar
os encaminhamento metodoldgicos ao

Encontrar solugdes para melhorar as avlas

Atividades que serdo realizadas nesse proyimo semestre
F g Y
O

Diminuir a carga horariadas | Realizar lista de exercicios curtas

aulas, sendo mais objetivo no no maximo 5 questées
contetdo. abrangendo o tema da aula, para
que os alunos estudem e fixem o
contetdo.

Aumento dos prazos das
atividades, levando em
consideracdo a situacdo atipica
gue estamos passando.

virtuais para tornar as aulas mais

Atividades realizadas no préximo ano €

As aulas ser@o mais curtas, € Organizag@o entre os
mais expositivas, ndo teremos  professores para gue jamais em 1
aulas com apresentacdo de slide, semana haja mais que 3 provas.
adotaremos outro método.

+2
Utilizar softwares, laboratérios

dinamicas.

Fonte: adaptado de [36].



brainstorming, resolver conflitos de ideias e
estimular os participantes a gera-las. O secretario
por sua vez ficara encarregado de anotar as ideias
gue surgem e 0s seus encaminhamentos durante
0 processo, 0s membros serdo o restante do
grupo que terdo como funcdo sugerir as ideias e
solugdes. Lembrando que a principal regra do
brainstorming é se manter na escuta de todas as
ideias que surgem, respeitando as opinides e as
visdes diferentes de cada um. Um ambiente que
seja dialogico é fundamental para a realizagéo
dessa atividade, ou seja, as pessoas devem se
sentir a vontade para expressar suas ideias de

forma equipotente. As relagdes devem ser
horizontais [82] [90]

Mapas Mentais

Os mapas mentais sdao uma ferramenta de gestao
gue organiza e mostra um determinado conteldo
de forma rdpida e simples, por meio de um
diagrama, onde este permite representacoes
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livres de ideias. Ele visa proporcionar uma maior
aprendizagem e assimilagdo nos processos
cognitivos. Para essa finalidade ele utiliza de
diversos recursos, como imagem, cor, formas,

Fonte:[133]

palavras-chaves, entre outros. O mesmo pode ser
utilizado para outras finalidades. Pode ser usada
como uma ferramenta auxilio no brainstorming,
para estudar, solucionar problemas, planejar os
projetos, encontrando a causa de alguma
dificuldade. [56] [95]



Como fazer um mapa mental

O mapa mental é bem flexivel, diferente de varios
tipos de diagramas e modelos existentes, ele é
uma representacdo facil e simples, pois utiliza a
mesma disposi¢cdao que o nosso cérebro emprega,
para aprender e memorizar as informacgodes.
Inicialmente devemos definir algumas regras
basicas para sua confecc¢do [56] [95]:

Temadtica do mapa mental: todo o processo
para realizacdo do mapa mental ficara entorno
de um tema, um conceito ou uma situacao, é
necessario escolher um titulo, um nome para
descrever esse tema e coloca-lo no centro do
mapa.

Abuse de recursos: diferente de muitas
representacées que apresentam um modelo
rigido, o mapa mental possibilita que vocé use
diversos recursos, como: imagens; linhas de
diversas espessuras e cores; figuras; desenhos;
varios tipos de letras. No caso de um mapa
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mental no ambiente virtual pode-se utilizar
audios e videos, ou seja, quanto mais recursos
vocé utilizar maior serd a associacdo dos
conteudos e entendimento do assunto.

Conexdes: a partir do momento que
definimos a ideia central, comecamos a criar
varias ramificacbes, ou seja, conexdes com
outros temas e ideias secundarias, dessa
forma é possivel analisar uma ideia
observando varios aspectos relacionados a
ela. No fim, serd apresentado uma figura
similar a uma arvore, cheia de galhos para
todos os lados.

Objetividade: as conexdes devem ser feitas de
forma direta, quando observamos aquela
ligacdo conseguimos entender a informacao,
dessa forma os recursos (imagem, desenho,
audio, video, etc.) devem ser objetivos. A
parte escrita dever ser feita sempre com
palavras-chaves que quando observadas em
conjunto com os recursos citados acima,



conseguem transmitir a ideia, o conhecimento
de forma rapida e completa, assim a nossa
memodria é ativada no processo.

ATIVIDADE DO DIA

A atividade do dia consiste em realizar em
primeiro lugar um Brainstorming, em seguida um
mapa mental. Inicialmente, serd definido os
cargos dos membros da equipe, e cada um
executara sua fungao no processo. O objetivo do
dia é escolher uma ideia que serd trabalhada
durante todo o percurso do PDP, pode ser para
um novo produto, processo ou servigo.
Lembrando que a ideia dever ser escolhida em
comum acordo no grupo.

INFORMAGOES ADICIONAIS

Vocé pode criar um mapa mental tanto
manualmente em uma folha ou de forma virtual,
existem vdrios sites como Lucidchart: https://
www.lucidchart.com/pages/pt. onde vocé pode
criar, editar e salvar o arquivo gratuitamente. Para
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realizar o Brainstorm temos o IdeaBoardz:
https://ideaboardz.com/ que pode auxiliar no
processo. Ele oferta um quadro virtual onde vocé
pode convidar seus colaboradores, criar se¢des,
votacGes e marcar as ideias como blocos auto
-adesivos (post-its).

el S

Gisele Rosso




EXERCICIO

2 secao(titulo):

Grupo:

**Cada bloco colorido € como se fosse um post-it, coloque suas ideias, sugestdes.

Fonte: Autoria Prdpria.
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EXERCICIO

Mapa mental para criagdo de ideias

Grupo:

Fonte: Autoria Prdpria.
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2° ENCONTRO

DEFINIR AS
CARACTERISTICAS DA
ORGANIZAGAD
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Objetivo

A diferenga entre missao, visdo e valores
Importancia de definir missdo, visdo e valores
Como definir a missao?

Como definir a visdao?

Como definir os valores?

Atividade do Dia

Informacgdes adicionais

Exercicios



Objetivo: Definir caracteristica da organizagao

O segundo passo para a criagao de um produto, é
definir as caracteristicas da sua empresa, pois isso
afetard diretamente em seu produto seja na
forma de fabricacdo, marketing, venda, etc.

A diferenca entre missao, visao e valores

Missdo: consiste algo “que deve ser feito”, ou
seja, “algo que minha empresa deva cumprir”, “a
sua razao dela existir”. A missao deve ser escrita
tentando descrever o motivo, a razao da sua
empresa existir, e lembrando que o papel
fundamental da mesma é inspirar e engajar seus
funciondrios. Portanto, é algo que deve ser de
facil entendimento para qualquer um, de forma
clara e compreensivel. [17] [26] [53] [73] [92] [97]
Visao: seria a perspectiva futura da sua empresa:
onde ela quer chegar? Como se vocé tirasse uma
foto da sua empresa no futuro, ou seja, apds ela
ser criada e cumprir com o seu planejamento:
como o mercado a enxergard futuramente? Quais
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serao suas conquistas futuras? [17] [26] [53] [73]
[92] [97]

/ﬁm IN

SUA va cOoM MAIS sAUOE

Visao da Korin:

“Tornar-se uma empresa lider no Brasil e uma
referéncia mundial, com sustentabilidade
financeira e ambiental, e benéfica ao
desenvolvimento socioeconémico do pais, através
da oferta de produtos oriundos da tecnologia da

Agropecudria Natural.” [123]



Missao da Korin:

"Produzir e comercializar alimentos que
promovam a saude e o bem-estar do consumidor,
assim como a prosperidade do produtor,
utilizando métodos produtivos que,
gradativamente, concretizem a Agricultura
Natural preconizada por Mokiti Okada, através de
um modelo social, ambiental e economicamente
sustentdvel". [123]

Valores: S3o os principios que a empresa e todos
os envolvidos seguiram, o mesmo definird como a
empresa em si se portara diante da sociedade e
mercado. As empresas em geral definem de pelo
menos de 5 a 6 pilares que ele deve cumprir
assim como todas as suas ag¢des, servicos e
produtos. [17] [26] [53] [73] [92] [97]

Valores da Korin [123]:

° Respeito ao Consumidor
° Preocupag¢éo com a Saude
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* Respeito ao Meio Ambiente

° Etica Empresarial e Integridade

° Qualidade

° Valorizagdo do Produtor

° Inovagdo

° Espiritualidade

° Pioneirismo e Difusdo de Tecnologia

° Responsabilidade Social

° Trabalho em Equipe e Participa¢do do
Funciondrio

° Eficiéncia

° Respeito ao colaborador

° Foco no cliente

° Bem Estar Animal

Algumas empresas preferem ser mais objetivas,
definindo seus valores em uma frase ou palavra
como no caso da Korin. [17] [26] [53] [73] [92]
[97]



Importancia de definir missao, visao e valores

A primeira vista alguns podem ndo conseguir dar
a devida importancia desse tripé (missdo, visdo e
valores). Porém, além de definir a identidade da
empresa, ela traz consigo uma fungdo mais
importante. Quando a equipe, funcionarios,
colaboradores, clientes, todos os envolvidos da
empresa trabalham seguindo a missao, visao e
valores, eles se conectam, ou seja, todos sabem
gue por tras de cada atividade, decisdo tomada
independente do departamento, cargo, por tras
de tudo, ha objetivos maiores que somente o
lucro. A equipe em conjunto conseguira alcancar,
esse pensamento levando a empresa em direcao
a sua sobrevivéncia em um mercado cada vez
mais competitivo. [73]

Como definir a missao?

No processo de criagdo da missdo é importante
responder algumas perguntas de forma objetiva,
e concisa [17] [26] [53] [73] [92] [97]:
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Porque a minha empresa existe?

Qual foi o motivo para criar a minha
empresa?

v Qual problema a minha empresa vai
solucionar?

v Qual valor, beneficio vou entregar para
meus clientes?

v Como a minha empresa vai melhorar a
vida do meu cliente e da sociedade?

v 0 que a minha empresa tem de bom para
oferecer ao mundo?

Como definir a visao?

Para desenvolver uma visdo é importante a
organizacao responder essas indagacdes de forma
clara [17] [26] [53] [73] [92] [97]:

v Como espero que a minha empresa esteja
no futuro?



Quais sdo meus objetivos futuros?

A minha visdo futura, objetivo futuro é
capaz de mobilizar as pessoas?

¥ A minha visdo futura da empresa é
factivel?

¥ Quais impactos futuros eu espero que a
minha empresa cause?
Como definir os valores?

No processo de criagao dos valores é importante
responder algumas perguntas [17] [26] [53] [73]
[92] [97] novamente de forma objetiva e concisa:

v O queinspira a sua equipe?

v Quais sdo os valores utilizados no seu
produto/servico?

¥ Quais valores sua empresa gostaria de
oferecer aos seus clientes?
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v Quais valores, principios diferencia sua
empresa de outras?

ATIVIDADE DO DIA

A atividade do dia consiste em definir a missao,
visdo e valores da sua empresa através das
perguntas apresentadas anteriormente.

INFORMAGCOES ADICIONAIS
Alguns autores relevantes na administracdo e
seus respectivo ponto de vista sobre o assunto:

“Peter Drucker argumenta que a missdo de uma
empresa é a base de seu sucesso, e que O
planejamento financeiro de uma organizagéo néo
deve ser a prioridade; e sim a realizacdo da
miss@io; essa deve ser o centro das atencbes da
organizagdo. Os retornos financeiros devem ser o
resultado de uma missdo bem sucedida, e ndo o
contrdrio.” [73]

Cynthia Montgomery [92] resume o propdsito de
uma organizagao como:



“Propdsito é onde as diferengas de performance
comegam. Ndo hd nada mais importante para a
sobrevivéncia e o sucesso de uma empresa do que
a razdo pela qual ela existe, e quais sGo as
necessidades ndo satisfeitas de outra forma que
ela pretende preencher. Essa é a primeira e mais
importante questéio que um estrategista precisa
responder. Todo conceito de estratégia que tem
feito parte da conversa entre os gestores de
negdcios — vantagem competitiva sustentdvel,
posicionamento, diferenciagcdo, valor adicionado,
e até o efeito firma — fluem a partir do propdsito”.
[92]

“Vocé pode ndo aprender muito ao ler a misséGo
de uma empresa — mas vocé aprenderd muito
mais ao tentar escrevé-la”. [61].

U
G?lse!;eﬁqsso- ‘
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EXERCICIO
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Produto:

Nome da empresa:

Grupo:

Missdo:

Visdo:

Valores:

Fonte: autoria propria.




32 ENCONTRO

REGISTRO E INICIO DO
DESENVOLVIMENTO DA IDEIA

Objetivo

Modelo Canvas

Patente de produtos

Teoria da mudanca

Como po6r em pratica a Teoria da mudancga
Modelo C

Como po6r em pratica o modelo C
Atividade do Dia

Informacgdes adicionais

Exercicios
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Objetivo: Registro da ideia

Agora que vocé ja escolheu a ideia para seu
produto/servico, é importante registra-la e
explorar todos os seus elementos. Para fazer isso
podemos utilizar varias ferramentas de gestdo
como o Modelo Canvas, com o objetivo de
entender na completude o seu produto/servico
gue vocés estao desenvolvendo.

Modelo Canvas

O modelo Canvas é uma ferramenta de
planejamento estratégico, nele pode ser
esbocado de forma objetiva como serd o produto
ou servico. O modelo construido ajuda além de
entender sobre o que estd sendo desenvolvido,
visa também compreender os riscos e
dificuldades das etapas do projeto. O mesmo
pode ser usado tanto para criacdo de algo novo,
como também para produtos/servigos ja
existentes, com o intuito de reformular a sua
atuacdao no mercado. [6] [47] [98]
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The Business Model Canvas

s L
¢ - é
0B P memrm—mwmimm ®strategyzer

Fonte:[134].

Figue atento, os nove blocos, cada um possui
uma determinada pergunta que auxiliara vocé a
preencher o Canvas, sendo esses o0s
guestionamentos pertencentes a cada [6] [47]
[98]:

* Proposta de valor: O que a sua empresa
oferece para o mercado realmente terd valor
para os clientes?



Segmentos de clientes: Quais segmentos de
clientes serdao foco da sua organizacao? Para
guem é destinado seu produto ou servi¢o?

Canais: Como o seu cliente/consumidor vai
comprar e receber seu produto/servi¢co?

Relacionamento com clientes: Como a sua
organizacdao se relacionara com cada
segmento de cliente/consumidor?

Atividades principais: Quais s3ao as atividades
e operagOes essenciais para entregar o seu
produto/servigo para seu cliente/consumidor?

Recursos Principais: Quais sao os principais
recursos para que seja possivel a realizacdo
das atividades principais?

Parcerias principais: Quem s3ao meus
parceiros e fornecedores que me apoiam?
Preciso trabalhar com cooperativas?

Fontes de receita: Como vocé conseguira
lucro?
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e Estrutura de custos: Quais sdo os gastos para
realizar minha proposta de valor?

Patente de produtos

Quando as pessoas possuem uma ideia que
realmente acreditam ser promissora, elas correm
para patentear seu produto/servico, e dessa
forma impedem que terceiros ndo utilizem,
reproduzam, vendam ou importe seu produto/
servico sem o seu consentimento. Existem trés
tipos de patentes e suas respectivas validades
[30] [34] [96] [120] [121]:

1) Patente de Invengao (Pl): titulo que registra
seu produto ou servico que foi inventado, uma
solugcdo inédita, algo novo que foi criado, nesse
caso a sua validade é de 20 anos.

2) Patente de Modelo de Utilidade (MU):
diferente da patente de invenc¢do, nessa
modalidade é destinada a produtos menos
criativos, ou seja, modifica¢des, atualizacbes de



produtos/servicos ja existentes que tragam
beneficios, melhorias no seu uso. A patente neste
caso tem validade de 15 anos.

Qual & a mudanga
de longo-prazo?

Planejamento a
médio prazo longo prazo

Planejamento a

Fonte: Autoria prépria.

3) Certificado de Adigao de Invengao (C):

Este documento acompanha a patente, e é
destinado para pessoas que ja possuem uma
patente de invencao porém desejam proteger
algum aperfeicoamento, melhoria ou mudanca na
sua invencdo. A sua duracdo é a mesma da
patente de invencgao.
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Teoria da mudanga

A teoria da mudanga é uma ferramenta de
planejamento assim como o modelo Canvas,
porém ela se diferencia na forma de abordar o
planejamento da empresa, ou seja, ao contrario
do Canvas que preenchemos um quadro com
varias informacoes sobre como serd o projeto, na
teoria da mudanca analisamos de forma separada
e cronoldgica o nosso objetivo. Além disso a
forma como serd exposto esse projeto ndo é
definido, posso fazer um quadro, texto, imagem,
ou fluxograma. A escolha da representacdo
grafica fica critério da empresa, desde que a
forma escolhida consiga expressar corretamente
o projeto e seja de facil entendimento para todos
os envolvidos. [54] [55] [99]

A principal caracteristica na teoria da mudancga, é
qgue o projeto é planejado de forma que vocé
analisard os impactos que ele causard em todas
as suas etapas tanto de curto, médio e longo
prazo. A partir desse impacto vocé podera realizar



o planejamento futuro e as alteracdo necessarias.
Normalmente o planejamento estratégico é
modificado anualmente nas organizacdes e todo
projeto desenvolvido apresenta um ciclo de vida
(comeco, meio e fim). Para que sempre apds uma
etapa de execucdo seja analisado o impacto de
guanto as decisOes e ideias que foram benéficas e
obtiveram resultados significativos. Devido essa
caracteristica a ferramenta tem sido muito
utilizada em empreendimentos de impacto
socioambiental. [54] [55] [99]

Como por em pratica a Teoria da mudanga
Situacdo 1 — Empresa hoje

Inicialmente para por em prdtica a teoria da
mudanca, primeiro definimos como nossa
empresa é atualmente, respondendo de forma
objetiva e sucinta essas trés perguntas [54] [55]
[99]:

¥ Por que a empresa existe?
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v 0O que aempresa faz?
v Para quem a empresa faz/oferece algo?
Situacdo 2 — Empresa em longo prazo

Nessa etapa seguinte, todos os envolvidos devem
estar cientes da situacdo atual da empresa e em
conjunto escolherem o projeto a ser
desenvolvido, quais caminhos produtivos e
mercadolégicos ela quer percorrer? Mas
lembrando que esses objetivos devem ser realista
porém desafiador e respeitar o que a empresa
tem como lema. Algumas perguntas que vao te
ajudar nesse processo [54] [55] [99]:

v Quais planos, projetos, metas a empresa
deseja realizar?

O que a empresa sera a longo prazo?

Qual relagao desse sonho com o lema e
principios da empresa?



Situacdo 3 e 4 — Empresa em médio e curto prazo

Nesta etapa com base no que foi decidido na
etapa anterior, é descrito de forma mais
detalhada possivel, abordando o cenario com
oportunidades e ameacgas. Detalhe de como o
projeto almejado serd executado em
determinado prazo. Algumas perguntas como
essas vao te ajudar [54] [55] [99]:

v Como a empresa sera?

v Quais oportunidades estao disponiveis
para o meu projeto?

Quais ameacas devem ser enfrentadas no
meu projeto?

<

O que precisa ser realizado no projeto?
Como sera realizado o projeto?

Qual a data de inicio e fim do projeto?

NSRS

Quem sao os envolvidos nesse projeto?
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v Onde o projeto vai ser aplicado?
v Quanto custara o projeto?

Todas essas perguntas devem ser respondidas, na
situacdo 3 e 4, mudando somente o periodo
(curto prazo, médio prazo).

Modelo C

O modelo C consiste na juncdo entre a "teoria da
mudan¢a" e o "modelo Canvas" em um quadro
Unico, o interessante é que o mesmo junta as
melhores caracteristicas das ferramentas das
duas propostas, ou seja, além de obter a visdo do
fluxo de negdcio, ao mesmo tempo vocé analisa o
impacto do mesmo e a partir disso realiza seu
planejamento e direcionamentos.

Esse modelo por oferecer uma abordagem
diferenciada se adequa melhor a diversos tipos de
empreendimentos, desde a criacdo de um
produto, servi¢o, como solugbes de um problema,
transicdes de um negodcio, incubadoras e



organizacdes sociais. O seu uso é bem amplo [54]
[55] [99]

Como por em pratica o modelo C

O modelo C é dividido em trés partes: teoria da
mudanca; fluxo de negdcio; e capacidade
organizacional. Bem como seus desdobramentos
[54] [55] [99]

1) Teoria da Mudanga

Nesta etapa é focada em responder um conjunto
de questionamentos, fatos, elementos e ideia que
nos incomoda e nos motiva a criar algo. Mudar
algo existente, ou seja, partimos do principio que
todo empreendimento seja um produto ou
servico e se origina da mudanca, melhoramento
ou aperfeicoamento de algo. O produto ou
servico criado causardo um impacto, uma
mudanca que trard beneficios. Seguem alguns
encaminhamentos e perguntas para essa etapa
[54] [55] [99]:
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1.a) Contexto e problema: o objetivo é
contextualizar o problema, entender como ele
surge, o que influencia diretamente nele, obter
uma visao geral dele:

v Qual problema estamos tentando
resolver? O que precisa ser mudado?

v Quais sdo as causas desse problema? O
que influéncia nesse problema?

1.b) Publico/foco do impacto: definir qual publico
qgue serd beneficiado, diretamente impactado
com a solu¢dao ou mudanga proposta, bem como
qual publico ird receber as mudancas:

v Qual publico é beneficiado com a
mudanca? Qual publico é diretamente
impactado?

v Qual publico recebe as intervencgdes,
estratégias?

1.c) IntervengOes (estratégias): neste tdpico
definimos as principais atividades que devem ser



realizadas para colocar em pratica o produto/
servico no mercado:

v O que deve ser feito para aumentar o
impacto do nosso produto/servico?

v Quais estratégias vao ser utilizadas?

¥ Quais atividades deveram ser feitas para
promover nosso produto/servico?

1.d) Saidas (outputs): as saidas seriam respostas
das estratégias e atividades aplicadas
anteriormente, elas ndao sao as mudangas, mas
fazem parte do processo de criacdo dessas
mudancgas:

v Quais sdo as saidas contabilizaveis das
intervencles, estratégicas e atividades
aplicadas?

l.e) Resultados de curto prazo: os resultados
iniciais sdo resultantes das primeiras atividades
realizadas, elas se caracterizam por serem mais
basicas, normalmente s3o atividades descritas
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como as que abrem o caminho para o seu
negocio:

v Quais resultados iniciais contribuem para
alcangar o impacto?

1.f) Resultados médio prazo: os resultados de
médio prazo sdo atividades realizadas que tornam
0 seu projeto, produto ou servico proximos de se
tornarem realidade:

v Quais resultados intermediarios
expressam as mudancas no publico ou
dimensdo do impacto?

1.g) Visdao de impacto: o produto ou servigo
criado causara impacto em diversos publicos e
cenarios, o objetivo é descrever de forma realista
como essa mudanca impactou esses publicos:

v Como podemos descrever o mesmo
contexto, ambiente inicial com a mudanca
proposta? De que forma o cendrio mudou



de forma concreta em relacdo a esse
impacto causado pelo produto/servigo?

2) Fluxo de Negodcio: nesta etapa temos como
foco o mercado, as oportunidades relacionadas
ao nosso produto/servico [54] [55] [99]:

2.a) Oportunidade de negdcio: oportunidades de
negdcio sdo muito importantes pois eles podem
fazer grande diferenca no desempenho do seu
produto ou servico. Exemplo: existem cidades
gue oferecem financiamentos e impostos
diferenciados para determinada atividade
desenvolvida; existem empresas que possuem um
setor de inovag¢dao que faz parceria com novos
projetos que estdo sendo desenvolvidos
(incubadoras); em determinada cidade existe um
grande consumo de determinado produto ou
escassez de determinado servico, entre outras:

v Existe alguma oportunidade de mercado
para o produto ou servico desenvolvido?

53

2.b) Clientes: definicdo do cliente do nosso
produto ou servigo:

¥ Quem é o nosso cliente?

v Quem comprard o nosso produto ou
servigo?

v O nosso cliente é também usuario do
nosso produto ou servico?

v Ocliente é nosso publico impactado?

2.c) Proposta de valor: a definicdo é a mesma do
modelo Canvas:

v Qual o valor do seu produto ou servigo?
v O que vocé oferece ao seu cliente?

v O que é oferecido ao cliente que faz com
que ele seja fidelizado?

v 0 que o cliente ganha com esse produto
ou servigo?



v Qual é a visdo da proposta de valor para o
cliente e quais requisitos nés atendemos?

2.d) Fontes de receita: a definicdo é a mesma do
modelo Canvas:

v Como vamos gerar lucro?

v Como os clientes pagaram pelo nosso
produto ou servico?

v Como serd gerado receita para manter
nosso produto ou servico?

2.e) Resultado financeiro:
¥ Qual o retorno financeiro esperado?

v Em quanto tempo estimado terei a
porcentagem de lucratividade desejada?

3) Capacidade Organizacional nesta etapa
abordamos como o préprio nome sugere, a
organizacdo, onde definimos quem sera nossa
equipe, definimos nossos parceiros,
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fornecedores, é uma parte mais focada na
organizagao.

3.a) Equipe:

Definicdo da equipe que participara do projeto a
ser desenvolvido.

v Quem participara do projeto?
v Quais os seus papéis e talentos?

3.b) Parceiros: a definicdo é a mesma de
“parcerias principais” do modelo Canvas.

v Quem sdo nossos principais parceiros?

v Quem poderia ser nossos parceiros para
alavancar nosso produto ou servigo?

v Quem sdo nossos fornecedores?

3.c) Atividades-chave: a definicdo é a mesma de
“atividades principais” do modelo Canvas.

v Quais as principais atividades do negécio?



¥ Quais as atividades realizadas para que o
nosso produto seja entregue
corretamente para o nosso cliente?

3.d) Recursos: a definicdo é a mesma de “recursos
principais” do modelo Canvas:

v Quais recursos (materiais, tecnoldgicos,
mado de obra, etc.) necessarios para
colocar o negécio em pratica?

v Quais recursos ja temos e quais devemos
providenciar?

3.e) Custos: a definicdo é a mesma de “estrutura
de custo” do modelo Canvas:

v Quais os principais custos para realizar
meu negocio?

v Quais principais custos para que meu
produto chegue ao meu cliente?

Nota-se que neste modelo a palavra “mudanca” é
sinbnimo de “Produto ou servico”, pois o que
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vocé criou causara uma mudanca, um impacto,
seja nas pessoas ou organizagoes.

ATIVIDADE DO DIA

A atividade do dia consiste em responder algumas
perguntas sobre seu produto ou servico e
preencher o modelo C, a ideia é que todos do
grupo discutam e especifique os principais
processos e fluxos. No final consigam
conceitualizar a ideia do produto ou servigo. Caso
vocé queira realizar o modelo Canvas ou a teoria
da mudanca fique a vontade, quanto mais o seu
produto for questionado e estudado, mais
robusto ele sera, facilitando os trabalhos nas
etapas seguintes.

INFORMACOES ADICIONAIS

Vocé pode preencher o modelo Canvas da forma
como quiser, seja fisicamente com papel e caneta
ou online através do site do Sebrae: https://


https://sebraecanvas.com/%2523/

sebraecanvas.com/#/, para utilizar o programa é
necessario fazer uma breve inscri¢cdo. Para saber
mais sobre patentes, os documentos necessério e
0 passo a passo, acesse o site do Sebrae e INPI —
Instituto Nacional da
Propriedade Industrial:

https://bit.ly/2HiRvj3

https://bit.ly/34c5rEA

— - e ' ;

Gisele Resso
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https://sebraecanvas.com/%2523/
https://bit.ly/2HiRvj3
https://bit.ly/34c5rEA

Fluxo do Negdcio

- Teoria de Mudanga
| Oportunidade de Mercado

Contexto e Problema

Modelo C

Capacidade Organizacional

Publico / Foco do impacto

Parceiros Y Atividades-Chaves |

Intervencées (Estratégias)

J Saidas (outputs)

Custas Fontes de Receitas

Resultados de curto prazo

Resultados de médio prazo

Resultado Financeiro

Visdo de Impacto

Fonte: adaptado de [99].
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4° ENCONTRO

VIABILIDADE DO PROJETO

Andlise técnica da viabilidade do projeto
Brainwriting

Anadlise SWOT

Atividade do Dia

Informacdes adicionais

Exercicios
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Objetivo: Viabilidade do projeto

O préximo passo nos trabalhos de PDP é entender
se a ideia do novo produto é viadvel: sera que vale
a pena leva-la adiante no projeto? N3ao é muito
arriscada essa ideia para a nossa organizacdo? Os
nossos clientes aceitardo esse novo produto?
Nesta etapa surgem muitas duvidas e isso
acontece em todos os PDPs existentes.
Independente da ordem da etapa, sempre vai
haver duvidas e questionamentos, isso é muito
bom. Pois faz com que o projeto seja analisado de
varios pontos de vista. Mas a duvida ndo pode
paralisar as atividades, nas suas respostas é que
irdo ou nao dar continuidade aos trabalhos de
PDP. A viabilidade de um projeto pode ser
analisada de diversas formas, existem muitas
ferramentas como a andlise SWOT ou métodos
especificos onde estudam os problemas e
solucbes através do Brainwriting. O método de
como essa analise (estudo) ocorrera é uma
decisdo particular de cada organizagdo. [66] [106]
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Analise técnica da viabilidade do projeto

A analise técnica da viabilidade do projeto é feita
inicialmente antes da viabilidade econémica, pois
nao faz sentido realizar estudos econOGmicos e
financeiros para projetos que ndo sdo viaveis
tecnicamente para a organizacao, sendo seguidas
as seguintes etapas [42] [55] [66] [99] [106]:

Viabilidade do Projeto em 6 passos

1°%Passo 32Passo

Planejamento do

projeto (Modelo C) Bramwrticg

62Passo

Decisdo da
viabilidade

Organizar Solugdes S

Fonte: Adaptado de [66].



O primeiro passo: planejamento do projeto
realizado na etapa anterior pelo modelo C.

O segundo passo: a partir do planejamento do
projeto (modelo C) listamos os principais
problemas identificados na constru¢do do
mesmo, os problemas podem ser de origem
técnica, financeira e social.

O terceiro passo: apds a listagem, realizar um
Brainwriting tentando encontrar solugées para
esses problemas.

O quarto passo: organizar as solucbes e se
necessario combina-las entre si e montar em
seguida uma tabela com o respectivo
problema e a solugdo encontrada.

O quinto passo: nesta etapa fica evidente que
nem sempre obter as solu¢bes para todos os
problemas de um projeto, significa que ele vai
se tornar viavel, o que mais importa nesse
processo é a qualidade das solugdes, se elas
sao executdveis e atendem caracteristicas
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como desempenho, seguranca, confiabilidade,
qualidade, etc. Agora cada solugcdao serd
discutida pelo grupo, sendo questionado:

v A solucdo pode ser realizada
tecnicamente? Ou somente
teoricamente?

A solucdo respeita as normas e legislacdo?

A solucdo oferece quais vantagens para o
meu cliente?

v A solugdo oferece quais desvantagens
para o meu cliente?

v Quais vantagens e desvantagens a solucdo
oferece para minha empresa?

Em alguns casos serdo obtidas solugdes
inovadoras, nesse caso O grupo precisa ficar
atento, pois o mesmo exigird mais empenho,
estudo e pesquisa, inovagdo e intensos recursos
técnicos.



e O sexto passo: a discussdo das solucdes
resultard em conclusdes positivas e negativas,
dessa forma o grupo em conjunto precisard
novamente a partir dessas conclusdes se
perguntar: O nosso projeto é vidvel? Essas
solucbes sdao executaveis? Os nossos
problemas sdo reais ou fantasiosos? A decisdo
de continuar o projeto ou mudar de ideia fica
a critério do grupo, é importante que essa
decisdo seja realizada em conjunto com todos
os integrantes se envolvendo e
compartilhando suas opiniGes, impressdes e
ideias sobre.

Brainwriting

O Brainwriting (escrevendo ideias) é bem
semelhante ao Brainstorm (tempestade de
ideias), a diferenca é que o Brainwriting é
considerado a solu¢dao das limitagdes do
Brainstorm, porém essa ideia divide muitas
opinides. O grande diferencial que por si sé é
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descrito pelo seu nome, é a ideia de ao invés de
expor sua opinido de forma falada, vocé tera
cerca de 5 minutos para escreve-la, apds esse
tempo a folha com suas anotacdes é passada
adiante para o préximo integrante, assim todos
expressam suas ideias de forma escrita e usando
como base as ideias anteriores. Um dos pontos
fortes desse método é que ao invés de criar varias
ideias que s3ao desconexas, criamos ideias a partir
das ideias ja existentes. Esse processo pode ser
realizado quantas vezes necessario até todos os
membros ndo tiveram mas nada para adicionar
ao tema. [42]

Analise SWOT

A analise SWOT também é uma ferramenta de
planejamento estratégico, onde ela aborda um
planejamento no ambiente interno, no caso
dentro da empresa e o planejamento no
ambiente externo em relacdo ao mercado de
atuacdo, seus concorrentes e fornecedores. A



ferramenta é apresentada como um quadro com
quatro divisGes sendo denominadas [4] [83] [100]
[102]:

e Forgas ou Strengths: vamos listar e entender
todas as vantagens que temos dentro de
nossa empresa em relagdo aos nossos
concorrentes, sendo:

v Qual é a vantagem competitiva do nosso
produto?

Qual melhor recurso utilizado?

Qual atividade e processamento que se
destaca?

* Fraquezas ou Weaknesses: o oposto do
guadro anterior, vamos listar as desvantagens
gue temos dentro da nossa empresa em
relacdo aos nossos concorrentes. Os
funciondrios estdao capacitados?

v Nossos produtos sao sustentaveis?

4
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Nossos produtos sdo confidveis?

e Oportunidades ou Opportunities: listar forcas
externas que beneficiam de forma positiva a
empresa, o projeto:

4

Existem alguma legislacdo, certificacao
gue aumente o valor do meu produto?

Existe algum programa de financiamento e
parcerias do governo para o meu negécio?

Ajuda Atrapalha

Forcas Fraquezas

Interna
(organizagao)

Origem do factor

Oportunidades Ameagas

Externa
(ambiente)

Fonte:[135] v Existe algum



evento, tradicdo ou cultura do local que
podemos aproveitar para beneficiar nosso
negoécio?

e Ameacas ou Threats: aspectos negativos
externos que podem comprometer nossa
vantagem competitiva, que podem prejudicar
nosso planejamento e desempenho:

v Alguma tributacdo que pode afetar nosso
lucro?

v Algum concorrente entrando no nosso
mercado?

v Alguma tendéncia comportamental que
pode prejudicar a venda do nosso
projeto?

ATIVIDADE DO DIA

A atividade do dia consiste em realizar a analise
de viabilidade, fica a critério do seu grupo fazer a
andlise SWOT, a andlise de viabilidade em 6
passos ou o Brainwriting.
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INFORMAC@ES ADICIONAIS

O Brainwriting pode ser feito através do Google
Meets, no compartilhamento de um arquivo word
no Google Drive ou no site IdeaBoardz: https://
ideaboardz.com/ como indicado anteriormente. A
analise SWOT também pode ser feito online
através do site Visual Paradigm Online Diagrams:
https://online.visual-paradigm.com/pt/diagrams/
features/swot-analysis-tool/



https://ideaboardz.com/
https://ideaboardz.com/
https://online.visual-paradigm.com/pt/diagrams/features/swot-analysis-tool/
https://online.visual-paradigm.com/pt/diagrams/features/swot-analysis-tool/

Fonte: adaptado de [102]
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02 ENCONTRO

FERRAMENTAS DE GESTAO
DA QUALIDADE

Objetivo

PDCA

Scrum — Metodologia agil
Atividade do Dia
Informagdes adicionais

Exercicios
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Objetivo: Organizagao empresarial

Apresentar conceitos basicos e ferramentas de
gestdo da qualidade visa axilar os trabalhos da
equipe de PDP em varias etapas do projeto. Uma
contribuicdo da gestdo da qualidade é ao definir e
consolidar os padrées de qualidade do produto/
servico contribui diretamente para a diminuicdo
de retrabalhos e refugos, contribuindo
positivamente para os indicadores dos cursos de
producdo [16] [104].

Gestao da qualidade

A gestdo da qualidade é uma ferramenta
estratégica que aborda a empresa com uma visao
sistémica, controlando diversos processos
organizacionais com o objetivo de melhorar o
produto ou servico oferecido, atendendo as
expectativas do cliente e colaboradores. Para por
em pratica a gestdo da qualidade podemos
utilizar diversas ferramentas como: diagrama de
Ishikawa, método 5W2H, diagrama de Pareto,
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folha de verificagdo, PDCA, Scrum, entre outros.
Quais vantagens uma empresa adquire quando
utiliza gestdo da qualidade? S3o varios beneficios
sendo eles satisfacdo do cliente; produtos de
qgualidade, padronizados e certificados; aumento
da produtividade e consequentemente aumento
do desempenho financeiro; melhor organizacdo e
comunicagao interna. As vantagens sao inumeras,
e devido a isso muitas empresas possuem
departamentos especificos de qualidade e
sistemas préprios de certificacdo, tudo para
garantir ndo somente que o produto seja de
qualidade, mas o processamento, a sua origem e
o seu fim sejam corretos do ponto de vista social,
ambiental e legal. [16] [104]

PDCA

O ciclo PDCA ¢é utilizado nas solucdes de
problemas, ele é composto por 4 etapas [40]:



1. Planejar ou Plan:

Realiza-se um planejamento estratégico onde
definimos os nossos objetivos e metas com
relacdo a diretrizes da nossa empresa, ou seja um
plano de agdo para identificar, observar, analisar
os problemas existentes e a partir disso criar um
plano para segui-lo.

Fonte: [130].
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2. Fazer ou Do:

Nesta etapa colocamos em execucdo o plano de
acdo realizado, e anotamos os resultados sejam
bons ou ruins.

3. Verificar ou Check:

Os resultados e o plano de agdo serdo verificados,
sendo analisado os erros cometidos e caso com
essa analise perceba que os resultados foram
insatisfatorios é necessario realizar novamente o
planejamento.

4. Agirou Act:

Essa etapa final tem como objetivo realizar a
aplicagao do plano de agdao, gerando
padronizagao.

Scrum — Metodologia agil

O Scrum é uma ferramenta que se destaca pela
sua adaptabilidade a mudancgas, ele é
basicamente um projeto dividido em diversos



ciclos de atividades e reunides. Inicialmente
temos o nosso Product Backlog que seria os
objetivos do projeto, em seguida o Sprint Backlog
gue sdo as atividades e tarefas de cada ciclo, ou
seja, como foi dito anteriormente o projeto é
dividido em diversos ciclos que chamamos de
Sprints que duram normalmente um més. Daily
Scrum Meeting sdo reunides diarias que ocorrem
com o objetivo de acompanhar o processo de
desenvolvimento, sdao reunides basicas e
objetivas, que normalmente sao realizadas com
todos os participantes em pé. O Scrum ele
apresenta uma metodologia diferente na
abordagem do desenvolvimento do projeto, todo
processo ele é dividido em varias partes, e ha
uma grande quantidade de reunides que tem a
funcdo de acompanhar todo o processo, planejar
e analisar os resultados, uma vantagem desse
método, é que ele obriga as pessoas a
trabalharem em equipe, é uma ferramenta que
possibilita essa integracdo das pessoas, sendo
gue a comunicagao é muito forte nesse processo
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e também se caracteriza por um método ativo,
que estd sempre em constante mudanca. [10]
[84]

7
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[ 30 days
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. ’ ’1 ) =N
g
Waorking increment

Product Backlog Sprint Backlog Sprint
of the softwage

Fonte:[129].

ATIVIDADE DO DIA

A atividade do dia consiste em definir a
organizacdo empresarial da sua empresa ou para
os que preferirem criar a sua propria organizacao
e em seguida realizar o PDCA. Na organizacao
empresarial ndo é necessdrio cria uma
organizacdo do zero, vocé pode mesclar e mudar
outros tipos de organizacao existente, além de
mudar o nome dos cargos ou criar outros cargos,
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desde que vocé defina a funcdo respectiva de
cada.

INFORMAGCOES ADICIONAIS

Vocé pode preencher o PDCA de forma online
através do site: https://online.visual-
paradigm.com/pt/diagrams/features/pdca-
template/, para utilizar o site é necessario
cadastrar seu e-mail.

Para a criacdo do fluxograma de organizacado
empresarial, vocé pode utilizar o site: https://
www.lucidchart.com/pages/pt



https://online.visual-paradigm.com/pt/diagrams/features/pdca-template/
https://online.visual-paradigm.com/pt/diagrams/features/pdca-template/
https://online.visual-paradigm.com/pt/diagrams/features/pdca-template/
https://www.lucidchart.com/pages/pt
https://www.lucidchart.com/pages/pt
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Ceoca

Nome da empresa:

Grupo:

PLANEJAMENTO - PLAN DO - EXECUCAO
\P)@/

AGAO - ACT/-> Qcmcx VERIFICACAD

2

Fonte:adaptado de [65].



62 ENCONTRO

ESTUDO DO
PUBLICO ALVO

Objetivo

Como definir o publico-alvo
Publico-Alvo e Persona
Comprador e Consumidor
Atividade do Dia
Informagdes adicionais

Exercicios
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Objetivo: Estudo do publico-alvo

O estudo do publico-alvo é fundamental, tanto
para a drea de marketing, como para os trabalhos
da equipe PDP no momento da criagdo do
produto ou servico. O produto e servico precisam
atender as necessidades e desejos de um
determinado publico alvo, assim como o seu
marketing. Por isso nao tem sentido planejar um
produto/servico, ou mesmo um plano de
publicidade e torcer pra que ele dé certo. Para
nao correr riscos e ter a certeza que o projeto
terd resultados satisfatério é importante
conhecer o publico-alvo do seu produto/servico.
Porém, identificar e escolher ndo é uma tarefa
simples, até porque estamos falando dos desejos
e necessidades das pessoas. Elas estdo em
constante mudanca, ou seja, independente do
publico todos adquirem em algum grau novos
modos de vida, que podem ser influenciados por
diversas eventos e interagdes, as quais devem ser
levados em consideracdo. Ndo raro as equipes de
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PDP eram com a falsa ideia que um produto ou
servico pode servir para um publico amplo e
difuso. A questao de definir um publico-alvo esta
muito mais ligada na forma como o publico vai
impactar nas vendas e ndo no quesito interesse.
Inicialmente quando precisamos realizar essa
escolha, pensamos automaticamente em quem
teria interesse no nosso produto? Porém essa
questdo é muito mais profunda, porque nada
impede que o publico mude de ideia e no dia
seguinte ja ndo queira adquirir o seu produto.
Entdo essa decisdo deve ser baseada no impacto
gue o produto causa no seu publico, ou seja,
analisar as vantagens e desvantagens que sdo
proporcionadas no momento da compra até a
utilizacdo e descarte do mesmo e na experiéncia
que é oferecida na sua interacdo. Outro ponto
importante que precisa ser abordado é a questao
da necessidade, ou seja, o seu produto resolve
algum problema? Quem s3o de fato as pessoas
gue passam por esses problemas e que realmente
necessitam do seu produto? Muitas vezes o



publico-alvo ndo é somente as pessoas que
apresentam interesse sobre o produto, mas
alguém que precisa dele seja por necessidade ou
desejo. [7] [31] [32] [72]

Como definir o publico-alvo

O publico-alvo pode ser definido respondendo
algumas perguntas essenciais relacionadas a
algumas etapas [7] [31] [32] [72]:

e Impacto do produto/servigo no publico-alvo:
nesta etapa o foco principal é entender como

é o resultado da

interacao entre o seu

produto/servico e seu publico-alvo.

< N«

Quais sao as vantagens?
Quais sao as desvantagens?
Qual a experiéncia oferecida?

Essa vantagem seria a solugdo para um
problema?

4
v
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Essa desvantagem seria uma necessidade?

Qual tipo de solugdo eu ofereco?

A necessidade do produto no publico-alvo:
neste momento o objetivo é entender como é
a necessidade desse produto no nosso

publico-alvo:

v Que tipo de solugdo esta sendo oferecida?

v Quem s3o as pessoas que sofrem com
esses problemas?

v Quem s3o as pessoas que necessitam
desse tipo de solugdo?

v Quem sdo as pessoas que utilizam

produtos/servicos semelhantes?

Impactos na venda: nesta fase o objetivo é
entender como é a forma de compra do
publico-alvo:

v

Essas pessoas costumam comprar
bastante?



v Qual é a vontade e sentimento que
impulsiona o ato da compra nessas
pessoas?

v Existe algum motivo sentimental ou
dependéncia para adquirir esse produto?

v Quais sdao as lojas que mais realizam
compra?

v Quais sdao os habitos de compra e
utilizacdo desse produto/servigo?

Defini¢io do perfil do publico-alvo: apds
responder essas questdes conseguimos
definir um perfil para o nosso publico-alvo,
organizamos essas informacdes e realizamos
uma listagem com as seguintes caracteristicas:

Género

Faixa etaria

<

Escolaridade

<

Faixa de Renda

<
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Habitos de Consumo

Localizacao

< <«

Emprego
v Vicios

Vocé pode adicionar quantas caracteristicas vocé
quiser, quanto mais detalhado seu publico-alvo
for, melhor o entendimento sobre e
consequentemente mais facil ficara de alcanca-
los. [7] [31] [32] [72]

Publico-Alvo e Persona

O publico-alvo e persona sdao termos bem
parecidos, e que muitas vezes podem ser
confundidos. O publico-alvo como dito
anteriormente s3do pessoas reais que podem
apresentar caracteristicas positivas e negativas.
Enquanto a persona é o tipo de cliente ideal que
pode estar dentro do publico-alvo, ou seja,
montamos um perfil ficticio e em alguns casos



colocamos até um nome para definir este perfil
ideal de cliente do seu produto/servico. A grande
diferenca desses dois termos é que enquanto o
persona estuda e monta o perfil ideal desejado de
um dos clientes, de dentro do publico-alvos ja o
outro define o publico-alvo inteiro. Mas qual seria
a vantagem em saber o perfil ideal de um tipo de
cliente do publico-alvo, se muitas vezes na
realidade vamos vender para um um grupo de
pessoas compostas por diferentes tipos de
vivéncias e experiéncias? Primeiro, a persona
necessariamente ndo precisa resultar em
somente um perfil ideal de cliente, podemos
definir varios perfis ideais de cliente, outro ponto
importante, é que no persona o estudo do cliente
se torna mais profundo, ou seja, é a partir do
persona que entendemos por exemplo como
abordamos determinado publico, como esse
publico gosta de ser tratado, qual linguagem ela
prefere, questdes que muitas vezes ndo sao
abordadas ou ndo sdo aprofundadas no processo
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de definicdo do publico-alvo. [7] [25] [31] [32]
[72] [91]

Publico-Alvo Persona

Perfil ideal de um dos clientes

Potenciais clientes -
do publico alvo

Abrangente Especifico

Perfil real Perfil Ficticio

Fonte:[91].

Comprador e Consumidor

O publico-alvo quando abordado como um unico
grupo resulta em grandes erros, isso se deve
porque além de diversos tipos de clientes, esses
podem ser classificados como comprador e
consumidor, e acredite isso faz uma grande
diferenca. Ambas as palavras apresentam
significado parecido, e para algumas pessoas os
termos sao sinbnimos. Porém, existe uma grande
diferenca. O comprador é caracterizado pela



pessoa que vai até o ponto de venda e adquire o
produto. Normalmente é o tipo de pessoa que
realiza a compra sem pensar na marca, ela
adquire o produto para satisfazer sua
necessidade, porém ela ndo possui uma ligacao
de fidelidade com nenhuma empresa. O maximo
gue pode ocorrer é durante o ato da compra ela
comparar os produtos e escolher o que ela
deseja, em contrapartida o consumidor se
caracteriza por ser o usudrio do produto, ele
realmente consome o produto e desenvolve uma
relacdo de fidelidade ou ndo com a marca. [8]

Comprador Consumidor

Comprador do produto na |oja Usudrio do produto

$6 é consumidor no ato da compra Relagdo de fidelidade com a marca

Escolhe o local onde vai comprar o O consumidor desfruta da experiéncia
produto do uso do produto de marca

Avaliam a qualidade e performance do

Influenciado pelo vendedor, pela loje. produto

Influenciado pelas redes sociais € canais

Avalia custo-beneficio .
de midias

Uso individual e coletivo Uso individual

Fonte: [8]
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ATIVIDADE DO DIA

A atividade do dia consiste em definir o publico-
alvo do seu produto e para os que desejarem
definir o persona. No processo de definicao do
publico-alvo, é importante seguir o passo a passo
descrito anteriormente e responder todas as
guestdes, dessa forma vocés conseguiram montar
um ficha do seu publico-alvo. A atividade sera
enviada via Google Forms no inicio do encontro.

INFORMAGOES ADICIONAIS
Na criagdo do persona podemos utilizar o site O

fantdstico gerador de personas: https://
geradordepersonas.com.br/, onde vocé preenche

os dados do seu persona e ele monta uma ficha
online de forma organizada.


https://geradordepersonas.com.br/
https://geradordepersonas.com.br/

T2 ENCONTRO

ESTUDO DO
CONCORRENTE

Objetivo

Analise de concorréncia
5 forgas de Potter
Atividade do Dia
Informacdes adicionais

Exercicios
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Objetivo: Estudo do concorrente

O estudo do concorrente possibilita a busca por
uma vantagem competitiva no mercado, entender
seus concorrentes pode trazer varios beneficios, o
seu concorrente é quem vende, oferece um
produto/servico semelhante ao seu, ou seja, vocé
estd disputando o seu publico alvo com outras
empresas. Ha espago para todas as empresas nos
mercados consumidores? Realmente existem
muitas pessoas no mundo, mas atualmente o
numero de novas empresas em alguns mercados
também vem crescendo (startups).
Consequentemente novos produtos e servicos a
cada dia estdo disponiveis para seus clientes, ou
seja, por mais que realmente exista muitas
pessoas no mundo, todos os setores estdao muito
competitivos. Entretanto, em alguns casos que
guem domina o mercado sdao grandes empresas.
Mesmo assim ha um certo nivel de competicdo
em alguns mercados entre pequenas, médias e
grandes organizagGes pelo uso das redes sociais.
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Por isso o estudo de concorrente se torna algo
decisivo para o sucesso do seu produto/servico,
este estudo definira como vocé entrarda no
mercado, quais estratégias serdo utilizadas, seja
para derrubar seu concorrente ou competir com
ele. [39] [79] [106]

Analise de concorréncia

A andlise de concorréncia é um processo
continuo, pois o mercado estd em constante
mudanca. Atualmente, com essa grande
quantidade de empresas do tipo startups, aquela
ideia antiga que se tinha que as grandes
empresas eram a ameaca ficou para tras. Hoje,
com essa era da tecnologia a baixo custo
possibilitou que pequenas e grandes organizacdes
pudessem ter a chance de competir no mesmo
mercado. Mas a analise de concorréncia traz
muito mais informacdo do que s6 sobre o
concorrente. Ela muitas vezes nos mostra
potenciais tendéncias do segmento, traz novas



ideias para o seu produto/servico, estratégias de
posicionamento tanto em relagdo ao seu negdcio,
inovagdes transversais de outros segmentos, etc.
Algumas ferramentas cldssicas sao utilizadas para
realizar essa andlise como 5 forcas de Potter e
analise SWOT (visto nos encontros anteriores).
[39] [79] [106]

5 forgas de Potter

As 5 forgas de Potter sdo pilares que descrevem o
mercado, dessa forma é possivel através dele
realizar a analise competitiva do mercado, as 5
forcas sdo[27] [101]:

1) Ameaga de produtos substitutos: estudar os
possiveis produtos/servicos disponiveis no
mercado que podem substituir o que estou
oferecendo para o meu cliente. Hoje é bem
comum ocorrer essa substituicdo, vemos no setor
de computadores, celular, também percebemos
isso no marketing, atualmente muitas empresas
abandonaram a forma tradicional de divulgacao,
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e recorrem a rede sociais e influenciadores. Essa
substituicdo estd ligada diretamente nas
tendéncias e habitos de consumo que vao
surgindo.

2) Ameaca de entrada de novos concorrentes: o
estudo tem como foco entender qual a sua
chance de enfrentar novos concorrente. Para
realizar essa pesquisa é necessario entender
como estd o mercado do seu segmento, ele é
atrativo? Apresenta crescimento e lucratividade?
E se realmente um novo concorrente surgir, vocé
conseguira diferenciar seu produto/servi¢co?

3) Poder de negociagao dos clientes: nesta forca
é abordado a analise da capacidade que o cliente
tem em exigir condi¢des e negociar em relagdo ao
pagamento e caracteristicas do produto. Caso o
segmento que vocé atua apresenta muita
concorréncia e poucos clientes, esses clientes
possuem grande poder de negociacdo e muitas
vezes voceé tera que ceder.



4) Poder de negociagdo dos fornecedores: é a
mesma situagcdo anterior, entender a capacidade
de negociar dos fornecedores, porém nesse caso
qguando existem poucos fornecedores, ou muitas
vezes um monopdlio do segmento, eles podem
definir regras, prazos e pregos que vao afetar
diretamente o seu produto/servico.

ATIVIDADE DO DIA

A atividade do dia consiste em realizar a analise
competitiva através da ferramenta 5 forcas de
Potter.

INFORMAGOES ADICIONAIS
A 5 forgas de Potter podem ser feitas usando o

site  https://www.lucidchart.com/pages/pt,Visual
Paradigm Online Diagrams: https://online.visual-
paradigm.com/pt/diagrams/features/swot-

analysis-tool/ , ou o site ldeaBoardz: https://

ideaboardz.com/, como indicado anteriormente.

Julio Cesar Palhares
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https://www.lucidchart.com/pages/pt
https://online.visual-paradigm.com/pt/diagrams/features/swot-analysis-tool/
https://online.visual-paradigm.com/pt/diagrams/features/swot-analysis-tool/
https://online.visual-paradigm.com/pt/diagrams/features/swot-analysis-tool/
https://ideaboardz.com/
https://ideaboardz.com/

81

Nome da empresa:

Produto:

Grupo:

PRODUTOS SUBSTITUTOS

AMEACA DE NOVOS ENTRANTES

RIVALIDADE ENTRE CONCORRENTES

BARGANHA DE CLIENTES

& &

BARGANHA DE FORNECEDORES

Fonte: adaptado de [101] [109].



82 ENCONTRO

DEFINIR ESPECIFICAGAD
DO PRODUTO/SERVIGO

Objetivo

Escopo do produto
Escopo do projeto
certificacGes Verdes

Atividade do dia
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Objetivo: Definir especificagdo produto/servigo

As especificacbes e caracteristicas do produto/
servico sdo importantes, e apdés o estudo do
publico-alvo e seu concorrente. Possivelmente,
deste estudo serd necessario realizar algumas
mudancgas no produto/servico, como: adicionar
um funcionalidade extra; alterar o design do
produto; aprimorar o servico oferecido; entre
outros. Para realizar essas mudancas e definir as
caracteristicas do produto/servico sdo montadas
0 escopo do produto e projeto.

Escopo do produto

O escopo do produto consiste em definir todas as
caracteristicas e funcionalidades do seu produto/
servico, mas ndao somente caracteristicas fisicas
mas também impressGes sobre o produto. Dessa
forma o escopo do produto vai conter de forma
resumida tudo que é necessario para satisfazer
as necessidades do seu cliente. [12] [18] [59]

Exemplo: Construcdo de baia para cavalos [74].
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Area 11,2 m?

Medidas: 3,2 X 3,5

Altura: 2m

Altura da porta: 1,20m

Porta com dois segmentos

Sistema de ventilagao e exaustor
Intensidade da iluminag¢do: 100 Lux/m?
Cocho: 30 a 60 cm

Piso de cimento coberto com serragem

T T O RS

Estrutura de madeira

Escopo do projeto

O escopo do projeto consiste em definir como o
projeto sera executado, o trabalho que precisa ser
realizado para que o projeto seja entregue ao
cliente. Alguns projetos apresentam essa parte
bem detalhada, mas no nosso caso podemos



somente citar os pacotes de trabalho necessarios
para a criagdo do produto/servigo [12] [18] [59].
Exemplo: Construcdo de baia para cavalos [74].

v Mao de obra

v Recursos (madeira, cimento, etc.)

v Infraestrutura (escavacdo, fundacao)
v

Comunicagao

Escopo do Produto
Oque?
Caracteristicas funcionais do produto/servico

Escopo do projeto

Fonte: Adaptado de [110].
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Certificagoes Verdes

As certificagBes sustentaveis conhecidas como as
"certificacbes verdes" veem ganhando cada vez
mais espago no mercado. Hoje, elas apresentam
papel importante no processo de compra e venda
devido a mudanga comportamental dos
consumidores em relacdo ao meio ambiente. As
novas geragdes apresentam uma preocupagao
com a responsabilidade das empresas tanto na
parte social como na parte ambiental. Cada vez
mais as organizacdes percebem que ndo importa
o quanto seja investido em marketing, estratégia
de negdcios, o que realmente tem se tornado
centro das atencdes é o processo de fabricagdo
do produto, o processo de funcionamento de um
servico, e ndo em si o produto/servigo oferecido,
e o0 que isso quer dizer? O consumidor prefere
comprar um produto e contratar um servigo que
sejam feitos e realizados respeitando normas
contendo praticas ambientalmente sustentdveis e
também as pessoas envolvidas sejam, de forma



direta ou indireta, respeitadas e tiveram seus
direitos trabalhistas garantidos. Todos esses
requisitos sdo explicados para os consumidores
guando as organizagdes possuem certificacdes
verdes. Essas certificagdes sdao mais que apenas
um selo, elas conferem ao produto valores
tangiveis e intangiveis, agregam grande valor e
conquistam a empatia do consumidor. Vai muito
além de vocé vender somente um produto, as
empresas vendem um produto de qualidade com
um processo sustentavel, onde os animais, seres
humanos e o meio ambiente estdao sendo
respeitados. No ato da compra, os consumidores
tendem a adquirir produtos com certificagoes,
pois € uma confirmacdo que vocé como a
empresa possuem a mesma visdao, compartilham
da mesma filosofia, e isso gera um laco muito
mais forte do que aquele adquirido por uma
estratégia de marketing. As pessoas quando
compram esses produtos que se denominam
sustentaveis, elas sentem que estdo ajudando na
causa e contribuindo para um mundo melhor,
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entdo a compra ndo é simplesmente a aquisicao
do produto, mas também a experiéncia
altruistica.[111] [112] [113] [114]

A sustentabilidade ambiental se tornou algo
mundialmente discutido e valorizado por parte
significativa dos consumidores. As empresas que
se intitulam sustentdveis ganham grande
destague no mercado, e devido a toda essa
repercussdao muitas delas se aproveitam dessa
situagdo, e assim surgem os greenwashing. Esse
termo pode ser entendido como “maquiagem
verde” ou “lavagem verde”, sdo empresas que
afirmam ser sustentdveis. Elas empregam
marketing intenso sobre o assunto com temas
ecologicamente corretos, utilizam de campanhas,
discursos, propagandas, entre outros caminhos
comunicacionais para promover a ideia que sua
empresa, produto e servigo sao sustentdveis, eco-
friendly. Mas na realidade as suas praticas
sustentdveis ou preocupagao sobre esse tema
deixa muito a desejar. Elas se utilizam desse



movimento para alavancar seus negdcios. Para
identificar esses tipos de empresa, é importante
gue as pessoas pesquisem e confirmem as
informacbes que eles passam para o publico.
Também é importante que as pessoas tenham
conhecimento sobre as certificagdes existentes.
Um dos motivos de empresas como essas
estarem ganhando tanta popularidade no
mercado se traduz ao fato que muitas pessoas
adquirem esses produtos sem realmente se
importarem com a sustentabilidade dos biomas.
Mas sim em manter uma imagem de pessoa que
se importa com os biomas, se inserindo em um
determinado grupo. No entanto por mais que
haja esses greenwashing, as certificacbes verdes
em organizag¢des corretas sao muito importantes
para o sucesso de um produto/servigo, tanto em
relacdo aos valores que aquela empresa prega,
como também na qualidade do produto/servico.
[111][112] [113] [114]
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ATIVIDADE DO DIA

A atividade do dia consiste em criar para seu
produto/servico o escopo do produto e escopo do
projeto. Na criacdo do escopo do produto e
projeto sugerimos que seja feito em formato de
lista, dessa forma fica mais facil e pratico a
montagem de ambos. A atividade serd enviada
via Google Forms no inicio do encontro.



92 ENCONTRO

DEFINIR 0S DESIGNS
GRAFICOS DA EMPRESA E
PRODUTOS
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Objetivo

Importancia do design grafico para sua empresa
Diferenga de cada termo

Atividade do dia

Informacgdes adicionais

Exercicios



Objetivo: definir designs graficos da empresa e
produto

O design da empresa assim como do seu produto
devem ser definidos de forma que traduza o que
a empresa pretende passar para o seu publico e o
gue realmente é o produto. Muitas vezes uma
imagem, um logotipo pode ser significativamente
impactante e aumentar o lucro da organizacao.
[2] [11]

Importancia do design grafico para sua empresa

O design grafico em geral é muito importante,
assim como anteriormente definimos a missao,
visdo e valores da sua empresa de forma escrita,
guando falamos da identidade visual da empresa,
mostramos esse tripé de forma visual, através da
marca, logo, ou slogan. A imagem que vocé cria
da sua empresa faz uma grande diferengca no
mercado. Um produto com uma embalagem
bonita, organizada, traz consigo a ideia de ser de
qualidade superior, confidvel. Assim como ocorre
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no produto, nao é diferente com a empresa, vocé
apresenta-la num cartdo de visita, site, pasta,
uniforme com a logo da sua empresa é um
diferencial. Esses pequenos detalhes fazem
diferenca para o consumidor, buscar passar para
0 seu cliente ou consumidor que vocé é uma
empresa organizada, confidvel, dedicada, entre
outros significados. Pode parecer estranho mas a
imagem que vocé constréi é muito importante,
ainda mais no mundo atual, quando a internet
reforca cada vez mais esse pensamento. As redes
sociais influenciam cada vez mais nesse processo
de identidade visual tanto das empresas,
produtos como das pessoas. [2] [11]

O design grafico pode impactar as pessoas de
forma positiva, aumentando a sua
competitividade, lucro e abrir novos mercados.
Porém, as vezes o design grafico de um logo pode
impactar de forma negativa trazendo varios
prejuizos, por isso no momento de
desenvolvimento é preciso ter cuidado, pois antes



mesmo dos seus potenciais clientes saberem da
sua missdo, visao e valores, ou conhecer o seu
produto/servico, eles terdo contato com a seu
logo, slogan ou marca, ou seja, isso sera seu
cartdo de visita, essa serd a primeira impressao
gue o seu cliente terd de vocé. [2] [11]

Diferenca de cada termo

Slogan: Uma frase de efeito curta e rapida que
possibilita uma associagdo instantanea com a
marca. [45] [50]

Exemplos:
Korin: sua vida com mais saude! [123]

Logo ou logotipo: Consiste na escrita do nome da
empresa de forma decorativa, estilizada. [45] [50]

Logomarca: Logomarca: Considerado sinbnimo de
logotipo, esse termo é inadequado para os
designers e publicitarios.” [45] [50]
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Marca: A marca se define por ser a identidade
visual da empresa, o conceito da mesma, sendo
composta por logotipo, simbolo, slogan, entre
outros. [45] [50]

lﬂtm IN

SUA vuu COM MAIS SAUOE

ATIVIDADE DO DIA

A atividade do dia consiste em desenvolver para
sua empresa slogan, logo e marca, pensando
sempre no seu produto. Lembrando que o design
deve seguir o conceito da sua empresa. A marca,
logo, slogan serd a identidade da sua empresa,
por isso é importante garantir que ela seja Unica,



ou seja, verifiqgue se alguma organizacdo ja esteja
usando uma identidade visual semelhante a sua.
Importante ressaltar que caso a sua empresa
esteja utilizando uma marca ja registrada esta
cometendo um crime previsto em lei e pode
resultar em uma briga judicial e pagamento de
indenizacdo. [19]

INFORMACOES ADICIONAIS

O site Canvas: https://www.canva.com/pt_br/logos/
modelos/, é um étimo site para criar sua logo, marca
de forma online e gratuita.
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Julio Cesar Palhares




EXERCICIO
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Identidade Visual da sua empresa

Nome da Empresa:

Conceito do produto:

Grupo:

Slogan do produto:

Identidade visual (Logo, marca):

Fonte: Autoria Prépria.




102 ENCONTRO

PROTOTIPAGEM DO
PRODUTO/SERVIGO

Objetivo
Fusdo do mundo digital e fisico
Atividade do dia

Informagdes adicionais
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Objetivo: prototipagem do produto

O objetivo é tornar a sua ideia de produto ou
servico de forma fisica, a forma como ele entrard
em contato com o cliente, ou seja, serd o primeiro
exemplar ou modelo do seu produto/servigo. O
protétipo é uma aproximag¢do do produto
desejado, destacando as caracteristicas e recursos
necessarios.

Vantagens da prototipagem

A prototipagem do produto pode trazer muitos
beneficios, sendo os principais [124]:

*Olhar critico apurado sobre o produto:
guando colocamos ideia do produto no papel
apresenta um mecanismo de funcionamento,
porém quando transferimos a mesma para o
mundo fisico, seja um produto ou servico, o
funcionamento pode ndo ocorrer da forma
que foi planejada, e com o objeto existindo é
possivel ter uma visdo mais clara e agucada
dos pontos que precisam ser melhorados, dos
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defeitos, mudancas que devem ser feitas, pois
como vocé esta lidando com a situacao de
forma pratica e presencial, a percepc¢do de
todo o mercado que esse produto esta sendo
inserido se torna consequentemente mais
concreto e fiel a realidade.

*Feedback dos clientes e funcionarios: a
principal vantagem da prototipagem é a
opinido, reacdo, tanto do publico como dos
proprios desenvolvedores. Muitas vezes
guando temos um servico descrito no PDP, ele
nao transmite a real esséncia do projeto, e
observando o mesmo quando ele ocorre e
analisando as relagbes das pessoas, dos
concorrentes, do mercado, de forma
presencial e ter a possibilidade do feedback
de todos, pode fazer uma grande diferenca.
Por exemplo: um servico que foi desenvolvido
para realizar a entrega de comida através de
bicicleta, para os desenvolvedores é uma
6tima ideia, porém quando se realizar a



aplicacdo do servico, muitos problemas
podem aparecer, uma delas é que esse tipo
de servico é muito util nas grandes cidades
pois apresentam grande congestionamento e
muitas vezes é mais rapido fazer a entrega de
bicicleta, porém em determinadas cidades
isso ndo se aplica. Outro ponto é que muitas
vezes quando é mencionado que a entrega
sera feita de bicicleta, o cliente fica
desconfiado, ele imagina o seu pedido sendo
submetido a sol, chuva, calor. Outros
problemas que podem surgir é que nem todas
as cidades apresentam condicdes para o
transito de bicicletas, e isso pode inibir a
contratagdo de funcionarios assim como pode
aumentar os prejuizos ja que a chance de um
acidente pode ser grande. Quando o processo
ocorre na pratica existem muitos fatores
externos que ndo controlamos que podem
afetar no servico, que vai desde a percepcao
errada que o cliente tem de um servico até
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problemas de transito e planejamento da
cidade.

*Teste de funcionalidade: com a criagdo do
prototipo fica evidente como os processos
acontecem, e dessa forma conseguimos
identificar se o produto ou servico estd
funcionando como era esperado.

*Prevencdo de prejuizos: quando o produto
ou servico é lancado ao publico, muitos
fatores externos interferem no mesmo, sejam
eles de forma negativa ou positiva, assim
analisando todo esse processo, podemos
prever e identificar problemas que podem
prejudicar o produto de alguma forma, e
consequentemente reduzir os prejuizos.

*Olhar critico sobre o projeto inteiro: todo
processo de criacdo do prototipo faz com que
o PDP seja inteiramente revisado, pois o
mesmo serd criado baseado nas informacgées
contidas. Assim é possivel revisar todo o



projeto e identificar problemas e erros, que
vao muito além da parte fisica, pode ser em
qgualquer area.

Finalidade da prototipagem

Inicialmente para realizar a prototipagem é
importante ter em mente o quanto ele sera fiel
ao produto idealizado, sendo classificados em
trés tipos [126]:

e Baixa Fidelidade: neste caso é um breve
rascunho, desenho, com o intuito de somente
mostrar a ideia, dificilmente haverd os
beneficios dito anteriormente, ja que se trata
de uma representacdo bem simples do
produto.

e Meédia Fidelidade: esse protétipo apresenta
parcialmente o produto idealizado, tendo foco
em determinados aspectos que devem ser
analisados, isso ocorre quando é necessario
um processo mais rapido e mais barato,
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utilizando uma representagao parcial
podemos reduzir custos.

e Alta Fidelidade: conhecido como Mock-up
apresenta alta semelhanca com o produto
idealizado, tanto no tamanho, escala,
funcionalidade, entre outras caracteristicas.

Prototipagem Fisica

Existem varias formas de criar um protétipo fisico,
sendo elas [126]:

e Storyboard: Semelhante a uma histéria em
guadrinho, podemos representar varios
acontecimentos através de desenhos,
colagens e fotografias, seguindo uma
sequéncia demonstrando o encadeamento,
esse método é o6timo pois apresenta facil
visualizacao.

e Modelo de volume: Esse protétipo tem como
objetivo s a parte visual do produto, ele tem
muitos detalhes, cores, texturas entre outras



caracteristicas, porém nao é funcional. Muitos
desses protoétipos sao feitos na impressora 3D.

e Prototipo de papel: S3do ilustracbes que
podem ser desenhadas a mao ou através do
computador. E um método simples, porém
eficaz, pode ser utilizado para desenhar o
proprio produto idealizado ou a interface de
um site, aplicativo.

Prototipagem Virtual

Para realizar a prototipagem virtual necessitamos
de um software especifico e a realidade virtual.
Esse método apresenta imagens graficas em 3D
possibilitando que o usuario tenha uma
experiéncia imersiva e interativa, o fato de ser
tudo virtual facilita aqueles projetos que tem
grande necessidade de varios testes, e sendo
virtual, todo aquele gasto com material e
maquinario para realizar o prototipo sdao deixados
de lado. [127]
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Prototipagem de Servicos

Quando se trata de servi¢o, o seu protoétipo seria
uma encenagao, NO €aso seria uma simulagao
onde serd analisado as rela¢des interpessoais,
relagbes com todos os envolvidos, tentando
prever as possiveis acdes de ambos, esse
processo contribui para a identificacdo de lacunas
e pontos de atrito. [126]

ATIVIDADE DO DIA

A atividade do dia consiste em continuar o
desenvolvimento do protétipo do produto/
servico que estdo desenvolvendo.

INFORMACOES ADICIONAIS

Vocé ja deve ter escutado sobre Thomas
Edson, ele foi um renomado inventor, uma
de suas invencgdes foi a lampada
incandescente. No processo de
desenvolvimento, foi realizado centenas de
experimento para se chegar ao modelo
correto e funcional da mesma, ou seja,



antes de chegar no produto final foi
necessario realizar diversos protétipos. E
importante entender que a prototipagem
tem extrema importancia, mesmo quando o
processo ndo ocorre como esperado, ou é
necessario refazer o mesmo. No fim do
processo, Thomas Edson chegou a seguinte
conclusdao: Apesar de termos falhado
inUmeras vezes, aprendemos 1.000
maneiras de ndo se fazer uma lampada, ou
seja, todo esse processo mesmo que com o
resultado final dando errado, trouxe muita
aprendizagem para o mesmo e por fim ele
consegui criar a lampada. [125] [126]
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Objetivo: ciclo de venda

Todo produto/servico apresenta um ciclo de
venda, um modelo que descreve a trajetdria do
produto desde seu desenvolvimento até sua saida
do mercado, normalmente esse ciclo é descrito
por cinco fases. Entender cada uma delas e se
preparar e planejar as suas acGes, podera tornar
mais robusta os volumes e frequéncias das
vendas do produtos, bem como mais assertivas as
campanhas de marketing. [89]

Desenvolvimento| Introducao Crescimento Maturidade Declinio

Tempo

Vendas

Fonte: [89].

\i
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5 fases do ciclo de vida do produto

O ciclo de vida do produto é dividido em cinco
fases sendo elas [89]:

e Desenvolvimento: neste momento o seu
produto é uma ideia, estd caminhando no
desenvolvimento, ndo ha vendas, porém ja
existem esbocos de como serd o seu
marketing.

e Introdugdo: as vendas se iniciam e a estratégia
de marketing é colocada em pratica para
atingir seu publico alvo, nesta fase ha um
grande investimento na divulgacdo do produto
para o seu langamento.

e Crescimento: o produto conseguiu se
consolidar no mercado, nesse momento vocé
ja tem um publico alvo fidelizado, e agora é
importante utilizar o marketing assim como
outros investimentos no produto para
aumentar a demanda e ndo abrir espaco para
a concorréncia.



Maturidade: quando o produto atinge a
maturidade existe a falsa sensagdo que o
mesmo atingiu o seu maximo, ele ndo pode
crescer mais, ele chegou no auge. Porém
nessa fase de estabilidade, € o momento onde
a empresa precisa inovar, criar estratégias
para ndo perder sua posicado e conseguir
aumentar o volume de suas vendas. Nessa
fase é necessario elaborar novas estratégias
de marketing e precos. Pois a organizacao
podera enfrentar uma disputa de mercado por
pregos com seus concorrentes. Neste
momento é preciso possuir um planejamento
para se manter competitivo por mais algum
tempo.

Declinio: essa fase seria o fim do produto,
com sua retirada do mercado, todos nds
lembramos de marcas e produtos que fizeram
muito sucesso, mas que hoje ndo existem
mais. Para manter um produto no mercado é
preciso muito investimento no marketing, e
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também muita inovagdao para conseguir
vencer a concorréncia. Quando se identifica
um produto em declinio é importante realizar
um estudo e entender o motivo dessa
ocorréncia e caso seja de interesse da
organizacao busca de alguma forma aumentar
as suas vendas, ou se for necessario parar a
sua comercializacdo e desenvolver um novo
produto para sua substituicao.

Matrix BCG

A Matrix BCG apresenta como fun¢dao mostrar de
uma forma gréfica e de facil interpretacdo, o
desempenho de vendas dos produtos, mostrando
os que devem ser mantidos, os que necessitam
de esforcos de continuidade, porém nao geram os
resultados esperados. Essa ferramenta busca ser
eficaz, pois empresas apresentam varios
produtos, e nem todas crescem da mesma forma
ou necessitam do mesmo investimento, e para



obter uma visdao mais clara dessa discrepancia, a
Matrix BCG é muito util. [77] [88] [89]

Funcionamento da Matrix BCG

A Matrix BCG apresenta dois eixos sendo eles [77]
[(88] [89]:

e Eixo vertical: Taxa de crescimento no
mercado.

e Eixo horizontal: Taxa de participagdao no
mercado.

Classificagdo dos produtos nos quadrantes

A seguir a classificacdo dos produto por
guadrante [77] [88] [89]:

Ponto de interrogacdao: Produtos que nao
apresentam muito lucro e necessitam de
investimento, localizado no quadrante superior
direito. (Produtos em fase de langamento).
[Estrela: Produtos que geram alto lucro porém

101

Participagdo Relativa do Mercado
Alto Baixo

w |

Estrela Em questionamento

Vaca Leiteira

[ Crescimento do Mercado |
| __Bao Ao |

Fonte: adaptado de [88] [136] [137] [138].

necessitam de alto investimento, localizado no
guadrante superior esquerdo.

Vaca leiteira: Produtos que geram alta receita
mas diferente dos produtos estrelas nao
necessitam de alto investimento, localizado no
guadrante inferior esquerdo. (Produtos que ja
estdo estabilizados, na fase de maturidade).

Abacaxi ou cachorro: Produtos que apresentam
baixas vendas e necessitam de investimento,



localizado no quadrante inferior direito.
(Normalmente esses produtos sdao cancelados
caso necessitem de alto investimento para
aumentar suas vendas).

Ap0s classificar todos os produtos, serdo criados
os planos de acdo, os funciondrios em conjunto
definiram e planejaram estratégias para melhorar
o desempenho de alguns produtos ou sera feito o
cancelamento do mesmo dependendo da
situagao.

ATIVIDADE DO DIA

A atividade do dia consiste em imaginar o seu
produto em cada fase do ciclo de venda, e para
cada uma delas definir o tipo de estratégia ou
inovacdo vocé fara para vencer a concorréncia e
manter seu produto no topo.

INFORMAGCOES ADICIONAIS
A Matrix BCG pode ser criada online no site:
https://online.visual-paradigm.com/pt/diagrams/
features/bcg-matrix-template/
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Existem muitas estratégias para melhorar as
vendas no periodo de quarentena, uma delas é o
WhatsApp Bussiness, para mais dicas entre no
site: https://www.sebrae.com.br/sites/
PortalSebrae/artigos/como-manter-as-vendas-
durante-a-crise-4do -
coronavirus,d23493db59231710VgnVCM1000004
c00210aRCRD.



https://online.visual-paradigm.com/pt/diagrams/features/bcg-matrix-template/
https://online.visual-paradigm.com/pt/diagrams/features/bcg-matrix-template/
https://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/como-manter-as-vendas-durante-a-crise-do-coronavirus,d23493db59231710VgnVCM1000004c00210aRCRD
https://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/como-manter-as-vendas-durante-a-crise-do-coronavirus,d23493db59231710VgnVCM1000004c00210aRCRD
https://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/como-manter-as-vendas-durante-a-crise-do-coronavirus,d23493db59231710VgnVCM1000004c00210aRCRD
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Objetivo: canais de atendimento e langamento

Além de oferecer um produto de qualidade, outro
fator que é determinante para o sucesso do
mesmo é o seu langamento e depois como ele ird
interagir com seus consumidores. No momento
do langamento vocé tera a chance de apresentar
seu produto e seu conceito para 0s seus
potenciais clientes. Caso a divulgacao seja bem
sucedida, existe uma segunda parte que
procurar obter a fidelizacdo dos clientes, o
atendimento antes e principalmente apds a
compra. [38] [94]

-

Fusao do mundo digital e fisico

O mundo digital aparentemente vem tomando
conta de tudo, essa sensacdo de fazer parte mais
do mundo digital do que o fisico ocorre devido a
tecnologias, redes sociais e conectividade, porém
é importante sempre que a empresa fomente,
monte suas estratégias com a parte fisica e jamais
sem ela. As empresas que unem a parte fisica e
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digital, conseguem montar uma estratégia de
marketing mais eficaz, e isso ocorre por que por
mais que muitos clientes comprem pela internet,
ainda é importante haver um lugar onde seus
produtos fiquem expostos e seus clientes possam
toca-los, experimenta-los fisicamente. Essa
experiéncia de entrar numa loja, ser atendida, e
ter contato direto do toque com o produto
desejado, ainda é algo que mesmo com o grande
crescimento da parte digital é insubstituivel para
muitas pessoas. As organizacdes devem buscar
unir o mundo digital com toda a parte fisica e
tudo que ndo esta online. Nesse ramo é preciso
ter um olhar diferenciado, pois sempre ha essa
falsa sensacdo que tudo deve ser digital e isso é
um grave engano. Uma parte significativa das
organizagdes ficam entre o marketing digital
(midias e redes sociais) e o marketing tradicional
(folhetos, jornais, revistas). Porém, é preciso
entender que atualmente uma empresa pode
possuir uma variedade muito ampla de clientes,
com necessidade e desejos distintos. Dessa forma



temos um mix de possibilidades para marketing, e
além disso entender que o marketing digital nao
veio para substituir o marketing tradicional, mas
sim para complementa-lo. O melhor marketing é
o multicanal, e o grande desafio em si é através
desses varios canais de comunicacdo, conseguir
impactar, chamar atencdo dos seus clientes. [17]
[29] [67]

Uso do WhatsApp/Telegram e Instagram para
venda, marketing e atendimento ao cliente

N3o apenas neste momento de pandemia mas o
WhatsApp/Telegram ja vinha sendo essencial
para comunica¢ao nas organizagdes,
principalmente as de pequeno porte. Estes
aplicativos de mensagens instantaneas surgiram
como uma ferramenta de comunicagdo, porém
eles acabaram se tornando muito mais que isso.
Muitas empresas e comércios seja de grande ou
pequeno porte utilizam o WhatsApp/Telegram
como meio de comunica¢do com seus clientes,
além de proporcionar atendimento de forma
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rdpida e pratica, também divulgam seus produtos
através de grupos criados no aplicativo. O
aplicativo além de ser usado por diversas pessoas
no mundo inteiro, apresenta recursos
audiovisuais que possibilita divulgacbes e
campanhas de marketing mais interativas e
impactantes. Além disso o mesmo cria uma
relagdo mais proxima e intima com seu cliente, a
linguagem normalmente é informal e quebra essa
ideia de empresa e cliente, para uma conversa
"entre amigos", e assim incentivando mais ainda
o cliente a fechar negdcio. Outro ponto
importante que destaca o WhatsApp de outras
ferramentas, é a rapidez com que as informacgoes
circulam por ela, como as pessoas vivem com 0s
celulares a maioria do tempo, as mensagens do
WhatsApp chegam aos clientes
instantaneamente, facilitando mais ainda o
marketing do seu produto. Outra rede social que
compete lado a lado com o WhatsApp é o
Instagram, além de ser uma rede social onde vocé
pode postar fotos, se tornou uma 6étima



plataforma de venda, varias lojas expdem seus
produtos através dele e em seguida encaminham
seus clientes para o site da loja ou realizam a
venda pelo aplicativo. Ambas as redes sociais
proporcionam maior contato com o publico, seja
por mensagens, imagens, videos, "stories", entre
outros. Esses aplicativos definem uma nova
relacdo entre cliente e vendedor, antes vocé tinha
contato com o vendedor no momento da compra
e depois tudo acabava, hoje essa relacdo se
estende até depois que a compra foi finalizada.
Essa relacdo busca fidelizar o cliente, quanto mais
proximo daquela loja, e da vendedora ele for,
maior a chance de comprar novamente. [35] [38]
[94]

Infograficos

Os infograficos sdo caracterizados por passar
informacgbes através de ilustracdes, imagens e
pequenos textos de forma objetiva e de facil
compreensdao. Com o uso intensivo das redes
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sociais, os infograficos sdo muito utilizados tanto
no processo de venda e marketing. Mas porque
os infograficos fazem tanto sucesso? Porque as
pessoas também gostam de aprender dessa
forma, em alguns casos elas procuram uma
informacdo mais objetiva, onde eles consigam
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entender de forma rapida o que o produto/
servico estao propondo. [72]

ATIVIDADE DO DIA

A atividade do dia consiste em vocé criar um
conjunto de infogréficos, mensagens de voz e
videos para suas redes sociais visando o
lancamento do seu produto.

INFORMACGES ADICIONAIS
Para criar os infograficos utilize o site: https://
www.canva.com/.
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A obra Gestdo do desenvolvimento de novos
produtos sustentaveis na Zootecnia, se propoe a
contribuir com a formacdo dos profissionais das
ciéncias agrarias, considerando  0s desafios
presentes, mas tambem despertando nas discentes
capacidades cognitivas para refletir e interpretar as
vontades e necessidades da sociedade. Com isso,
visualiza-se que estes futuros profissionais estarao
mais aptos para promover € oferecer produtos e
servicos que contenham COmMO premissa a
sustentabilidade. Nas 12 etapas em que a obra é
apresentada, o aluno(a) tera subsidios conceituais e
praticos de como desenvolver um produto/servico
que atenda as exigéncias de mercado, mas tambem
contenha valores intangiveis que nao constituem um
ativo monetario, mas sado determinantes, hoje e no
futuro, para a sociedade aceitar  este
produto/servico. Que esta obra inspire NOSsOS
alunos(as) para pensar fora da caixa e com isso
serem profissionais deste nNovo século!

Julio Cesar P. Palhares
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