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Mapas para um labirinto

Roberto Bartholo

Fazer um prefécio ¢ fazer um convite.

Meu convite a vocés é que gostaria de ir com os futuros leitores dos materiais didaticos de aprendiza-
gem deste curso a uma janela imagindria. Ali queria entdo lhes apontar como em nossas vidas o mundo
da modernidade contemporanea parece se tornar uma presenca que se espalha por toda parte. E também
lhes dizer duas coisas. A primeira ¢ que nesses materiais vocés encontram um empenho por pensar essa
realidade como um caminho possivel. A segunda, e mais importante, ¢ que apenas porque algo tenha sido
possivel ndo significa, por isso, que tenha que também estar sendo justo e verdadeiro. Pensar assim ¢ cair
na armadilha paralisante de um pensamento que ndo pensa. E que ndo pensa porque renunciou a tarefa de
colocar-se a si mesmo em questdo, ousando aceitar que podemos fazer possivel o impossivel.

Na Biblia quando da narrativa da Queda a primeira locugao dirigida por Deus ao homem foi: onde estas?
(Gn 3;8). Essa pergunta ¢ um legado muitissimo generoso. Ela ¢ o primeiro marco de orientacdo em nosso
percurso rumo a possivel saida de um lugar que ndo € nossa propria morada.

Saber onde estamos requer certamente mais do que a mera erudi¢do. Exige o abandono da seguranca das
certezas pré-concebidas e o questionamento das impressoes imediatas. Essa ousadia ¢ capacidade de ver
com olhos livres.

Os caminhos do aprendizado sdo caminhos em dire¢do a uma janela donde possamos ver com olhos
livres as verdades. Certamente isso ¢ tarefa dificil vivendo como vivemos num mundo onde tudo parece
ter um prego e os seres humanos tornam-se coisas que dominam coisas. Materiais didaticos de aprendiza-
gem nesse lugar onde estamos sdo mapas que indicam caminhos nos labirintos que levam até as janelas da
vida.

Rio de Janeiro, 8 de marco de 2008



APRESENTACAO DA PROPOSTA

O curso Design e Inovagao tem como objetivo agregar valor aos produtos e servigos, aumentando o
campo de acdo dos empreendimentos. Este curso ¢ composto por oficinas organizadas em modulos. Nessa
primeira edi¢do o publico-alvo é composto pelos empreendedores das cadeias produtivas de Gastronomia,
Turismo ¢ Servigo, ¢ Cultura.

Organizacdo e Redlizacdo de um EVENTO !

A proposta foi desenvolvida pela equipe do Laboratorio Interdisciplinar em Design de Interesse Social
(LIDIS) e do Laboratorio de Tecnologia e Desenvolvimento Social (LTDS) da Universidade Federal do Rio
de Janeiro, coordenada pela professora Beany Guimaraes Monteiro (EBA/ UFRJ) e pelo professor Roberto
Bartholo (COPPE/UFRJ). O curso tem durag¢do de 18 dias, totalizando 56 horas. Cada hora-aula possui
50 minutos de duragdo. Para inicia-lo foram realizadas entrevistas com os empreendedores das 3 cadeias

produtivas. O modelo dessa entrevista encontra-se em anexo. Ao final foi aplicado um questionario para
avaliacdo do curso também em anexo.



MODULO 1: Percepcao Socio-Cultural
do Empreendimento




Modulo 1: Percepcao Socio-Cultural do Empreendimento

MODULO 1: PERCEPCAO SOCIO-CULTURAL DO EMPREENDIMENTO
Objetivos

Esse modulo tem como objetivo compreender e analisar os requisitos e as restricdes do contexto de
negocios de uma cadeia produtiva para desenvolver estratégias de agdo compativeis com a percepcao do
empreendedor sobre o seu negdcio nesse contexto.

Para isso iremos trabalhar, nas quatro oficinas que compdem este mddulo, os contetidos seguintes:

» Levantamento das atividades principais da cadeia produtiva e do empreendimento;

* Analise e levantamento dos principais problemas e diferenciais, com o foco nos produtos e servigos
desenvolvidos.

* Percepcdo acerca da cultura que rodeia os empreendedores e sua interagdo com a mesma.

* Valorizagao e resgate cultural do negocio.

Como?

Iremos utilizar para trabalhar esses contetidos alguns instrumentos e dinamicas de grupo para cada uma
das oficinas. Sdo elas:

OFICINA 1: CONSTRUCAO DA IDENTIDADE
Instrumentos de descricdo do presente.

Tém como objetivos descrever e analisar a atividade-foco da cadeia produtiva e estabelecer os aspectos
relevantes para o negdcio, de acordo com:

*  Quem ¢ voce?

Apoia a descricdo das competéncias, vocagdes e aspiragoes do empreendedor e as conexdes destas
com os parceiros: instituigdes, grupos, associagdes, incubadoras... .

* O que ¢ o negocio?

Andlise da produgdo, comercializacdo ou servigo oferecido e tomadas de decisdo inerentes ao
empreendimento na cadeia produtiva. Estes instrumentos abrem uma dimensdo nova sobre a propria ca-
pacidade, ndo totalmente fantasiosa, mas conduzindo a uma especulag¢ao sobre uma situacao futura desejada
ou ideal.

Como?

Analise da organizag¢do interna do trabalho e da logistica e interacdes. Identifica os aspectos relacio-
nados a atribui¢do de tarefas e ao retorno para o negdcio.
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DESCRICAO DO PRESENTE *

QUEM SOMOS

Relacionamentos externos

tipo de apoio

N 0 que voce de que vocé 0 que vocé gostaria de
Competéncias internas 9 .
faz melhor? mais gosta? ser capaz de fazer?
I? QdUtE FAZEMOS como decidimos d 0 d . o
T . mo vendemos? vende mais?
odutos o que produzir? como vendemos 0 que vende mais
Servi como decidimos como executamos qual configuragdo
ervicos : . .
¢ a oferta de servicos? o0 servi¢o? funciona melhor?

COMO FAZEMOS

Aquisicao de insumos

Espaco e equipamentos

Organizagao da producdo e ritmo

Remuneracao

* (Penin, 2006, p.10)

b



Modulo 1: Percepcao Socio-Cultural do Empreendimento

OFICINA 2: CONSTRUCAO DE UM CENARIO FUTURO
Instrumentos de descricdo do futuro e estratégias de conjunto

O instrumento de descri¢ao do futuro introduz questdes para estimular uma profunda descricao das
aspiragdes, identificando-as com elementos que sdo perdidos na realidade cotidiana para alcancar as aspi-
ragOes estabelecidas:

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

Dessas questdes emergem estratégias que contribuem para revelar os potencias e 0s recursos (pessoas,
organizagdes e instituicdes, enraizados no territdrio) assim como potenciais parceiros externos.

Iremos utilizar um codigo de cores para diferenciar a categoria potencial de parceiros: institui¢des,
associagdes e grupos, iniciativas individuais e privadas.

O resultado do instrumento de Descrigao do Futuro ¢ uma série de estratégias experimentais e parceiros
potencias delas derivados, para ser discutido coletivamente e agrupados de acordo com o tema num painel
separado: Grupo de Instrumentos Estratégicos.

O resultado desse instrumento paralelo ¢ duplamente utilizado:
1. no Processo de Construg@o de Cenario (cada conjunto resultando num cenério separado) e
2. no Processo de Mapeamento Estratégico (exploragdo de possiveis parcerias).
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DESCRICAO DO FUTURO *

ESTRATEGIAS PARCERIAS
QUEM GOSTARIAMOS DE SER
Aspiragdes coletivas e individuais Quem pode nos ajudar a fazer issso?

O QUE GOSTARIAMOS DE FAZER
Produtos e Servigos O que e quem pode nos ajudar a atingir esse objetivo?

COMO GOSTARIAMOS DE FAZER
Aquisi¢do de insumos

Espaco e equipamentos

Organizacdo da produgdo e ritmo

Remuneracao

* (Penin, 2006, p.14)

b
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ESTRATEGIAS DE CONJUNTO *
CONJUNTO 1

CONJUNTO 2

CONJUNTO 3

CONJUNTO 4

* (Penin, 2006, p.14)

B
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OFICINA 3: CONSTRUCAO DE PARCERIAS

Essa oficina tem como énfase a andlise dos parceiros potenciais e o planejamento da sua participagdo nas
estratégias identificadas.

O empreendedor organiza uma rede parcialmente autonoma na qual algumas conexdes derivam da rede
institucional da incubadora, mas outras emergem do contexto. Esse ¢ um processo orientado para a comu-
nidade, entdo, a sua estrutura metodoldgica e as ferramentas que iremos utilizar refletem a premissa de
encontrar parcerias e solugdes proximas ao grupo, reforcando assim conexdes existentes ou potenciais com
a comunidade do grupo.

Diagrama de analise das ferramentas de atores
O diagrama de andlise das ferramentas de atores ¢ organizado em 3 passos seqiienciais:

PASSO 1: os potenciais parceiros identificados na Construgao de Cenario sdo mapeados de acordo
com a sua proximidade com a comunidade: recursos presentes no contexto e suas categorias: indi-
viduos, associacdes e grupos (terceiro setor), instituigdes (administracdo publica, escolas e universi-
dades) e iniciativa privada.

PASSO 2: cada parceria potencial ¢ agrupada de acordo com o aspecto das estratégias com a qual
se relacionam: produgdo/servigos, comercializacdo, organizacao interna, capacidades e canais de

comunicagao.
PASSO 3: os parceiros potenciais s3o classificados de acordo com a prioridade que uma par-

ceria representard para a estratégia. Esse processo também ajuda a entender os passos seqiienciais
necessarios para atingir as metas estabelecidas.

@ Producao @ Difusao @ Servico
Comercializagao Construgdo de Capacidade @ Comunicagao
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DIAGRAMA DE ANALISE N\
DE ATORES *

mais longe

< mais longe mais perto mais longe >

mais perto

mais longe @/ mais perto

( mais perto

* (Penin, 2006, p.27)

b
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OFICINA 4: MAPEAMENTO ESTRATEGICO

O mapeamento estratégico ¢ um guia para o processo criativo, composto por uma série de questdes que
irdo orientar a formaliza¢dao dos elementos que constituem essas estratégias mapeadas:

*  Vocé¢ atende as demandas dos seus clientes, que vocé nao tinha podido atender, com novos produ-
tos ou servigos?

*  Vocé conquista novos consumidores oferecendo novos produtos ou servigos?

* Vocé melhora a sua imagem oferecendo novos produtos ou servigos?

» Vocé adiciona ao produto ou servico vendido, manutengao, substitui¢do ou atualizagao?

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

Para apoiar a reflexdo sobre essas questdes sao utilizados os seguintes instrumentos:

Instrumento de mapeamento

Utiliza uma linguagem grafica composta por regras fixas de representacdo usando uma biblioteca aberta
de elementos graficos (icones e imagens) para produzir uma representagao visual completa e a caracteriza-
¢ao dos atores: uma estrutura de base; uma caracterizagao da area de atividade; uma marca. Isso ¢ essencial
para diferenciar grupos e locais assim como comunidades, e construir uma rede ativa com membros ativos

e estratégias proativas.

Formalizacao dos elementos
E apoiada pelo Instrumento de Anélise do Mapa e organizado em trés passos seqiienciais:

1. O potencial dos parceiros identificado no Processo de Construgdo dos Cendrios de acordo com a
sua proximidade: vantagens e recursos existentes no contexto em conexao com o empreendimento,
e categorias: individuais, associagdes e grupos (terceiro setor), instituicdes (administragio publica,
escolas e universidades) e iniciativa privada.

2. Cada parceiro potencial ¢ categorizado de acordo com: producdo/servicos, comercializagdo, orga-
nizagdo interna, capacidades e canais de comunicagao.

3. Os parceiros potenciais sao classificados de acordo com a prioridade da parceria que ele representa
para a estratégia.

Esse processo ajuda a entender os passos seqiienciais para estabelecer metas e objetivos.

Lista de motivacao

Esse instrumento ajuda a esclarecer o empreendedor sobre as suas proprias motivagdes em relagdo a
cada parceiro, bem como os beneficios potencias dos mesmos. O resultado contribui para formar uma base
para o processo de negociacdo com os parceiros de acordo com:

* Qual a sua contribuigdo para a estratégia? (a razao do interesse do empreendedor)
* Como a parceria beneficia o empreendedor?
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LISTA DE MOTIVAGAO *
CONTRIBUICAO BENEFiICIOS

de que precisamos das seguintes partes? o que podemos oferecer a eles?

@ Producao @ Difusao @ Servigo
Comercializagao Construcao de Capacidade @ Comunicagao

* (Penin, 2006, p.28)

b
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Lista de acao

Tem como objetivo definir os passos necessarios e os procedimentos para iniciar o processo de negocia-
¢do com os parceiros ¢ formalizar a atribui¢do de tarefas entre os membros do grupo, considerando com-
peténcias pessoais e relacionais, com 0s parceiros.

Estabelece o papel de cada ator social e determina os prazos para a realiza¢ao de cada tarefa. Na pratica
a lista de a¢do ¢ uma agenda que devera ser atualizada a cada etapa realizada. Para cada parceiro a lista de
acao define:

1. As agdes (contatos, papel no evento, convites, etc);

2. Qual a pessoa chave a ser contactada (representantes dos parceiros);

3. O tipo de suporte a ser produzido para facilitar o processo de negociagao (elementos visuais,
p.ex. mapeamento, configuracdo de cenarios, documentos oficias, o portfélio do grupo ou ca-
talogo, assim como os elementos para formalizar as parcerias, como contratos ou acordos infor-
mais).



LISTA DE ACAO *

acao (tarefa)

pesso-chave

Modulo 1: Percepcao Socio-Cultural do Empreendimento

elementos de apoio

responsavel

data

* (Penin, 2006, p.28)

b
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MODULO 2: ESTUDO DE MERCADO E ARTICULACAO DE PARCERIAS
Objetivos

Abordar os aspectos socio-econdmicos do mercado de bens e servigcos que implicam na definigdo de
estratégias de negociagao e articulacdo para a ampliagdo das condi¢des de sucesso do empreendimento.

Para isso iremos trabalhar os seguintes contetidos nos préximos dois encontros:

*  Aspectos de fortalecimento e de ameaca do segmento produtivo;

e Osriscos do mercado tradicional e seus reflexos na sociedade;

*  Conscientizar os empreendedores para a importancia da preparacdo e do planejamento que devem
ser feitos anteriormente 4 uma negocia¢gdo. Um dos instrumentos para tal ¢ o desenvolvimento de uma
estratégia de negociagao que, devera ser desenvolvida de acordo com o contexto e os elementos especificos
de cada empreendimento e de cada negociagao.

Nos dois ultimos encontros desse modulo teremos as seguintes oficinas:
* Dinamica de simulacdo de negociacao e articulagao
*  Oficina de criacdo de estratégias

Como iremos trabalhar?

Para trabalhar esses contetudos faremos uso de atividades que requerem a participacao dos empreendedores
para a exposi¢do de suas experiéncias de vida. Dessa forma, todos deverdo atuar nas oficinas descritas
abaixo:

OFICINA I: SITUANDO O SEGMENTO PRODUTIVO NO MERCADO

FOFA - Fortalezas, Oportunidades, Fraquezas e Ameacas
Tem como objetivos:
1. Estimular nos participantes atitudes de analise racional e critérios de idéias de elaboragdao ou
ampliacdo de empreendimentos;
2. Dar oportunidades aos empreendedores de perceberem as proprias tendéncias e de avaliarem super-
ficialmente as fortalezas, fraquezas, oportunidades e ameacas de seu projeto
3. Proporcionar um instrumento de analise de idéias uteis para tomadas de decisdo em relagdo a cria-
cao de negdcios ou geracao de novos produtos e/ou servicos em um empreendimento ja existente.
Apos a realizacdo da atividade, tente desenvolver as questdes abaixo, perguntando e respondendo a vocé
mesmo:
* O que eu posso fazer para utilizar as oportunidades reconhecidas?
* As ameacgas encontradas inviabilizam o meu empreendimento? Se ndo, que estratégias posso
adotar para evita-las?
* Eu posso explorar as fortalezas definidas ao maximo sem colocar em risco os resultados preten-
didos? Como vou fazer isso?
* Asfraquezas identificadas podem ser eliminadas? Cursos de capacitagdo ou aquisi¢ao de equipamen-

-

tos modernos que eu posso ter podem ajudar na eliminagao as fraquezas? O que pode ser feito?
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OFICINA 2: MAPEANDO OS RISCOS DO MERCADO TRADICIONAL

Analise de Mercado
Tem como objetivos:
1. despertar no empreendedor a atencao pelas informagdes captadas e suas respectivas fontes;
2. propiciar aos empreendedores o planejamento de agdes necessarias para a preparagdo € a execucgao de
uma pesquisa de mercado;
3. possibilitar uma andalise dos elementos basicos de uma pesquisa de mercado adaptada a realidade dos
empreendimentos.

Apos a realizagao das atividades, tente desenvolver as questdes abaixo, perguntando e respondendo a
voc€ mesmo:
* Quem devera responder a minha pesquisa? Por que eu acho que sdo essas pessoas mesmo?
* Quais informagdes sdo importantes, mesmo, para o meu empreendimento?
» Para qué eu vou fazer uma pesquisa de mercado?
* O que eu vou precisar para montar e aplicar minha pesquisa? Qual material vou precisar? Quanto tempo
eu devo gastar com isso? Vale a pena gastar dinheiro e tempo para fazer a pesquisa?

OFICINA 3: SIMULACAO DE UMA NEGOCIACAO

Resumidamente, uma negociacdo pode ser entendida como uma interlocucdo entre partes para se chegar
a um acordo.

Parte-se do pressuposto que uma negociagdo € composta por no minimo duas partes e, quanto mais
partes e quanto mais interesses estiverem envolvidos mais complexa ela é.

A partir do jogo “Elo Perdido”, simulamos uma negociac¢do entre quatro atores, em que cada um t€ém
objetivos especificos, mas que juntos precisam chegar a um acordo para a realizagdo de parte de seus ob-
jetivos.

A vivéncia dos empreendedores no papel desses atores numa negociagdo, ¢ uma forma de se perceber
questdes relacionadas a negociagdo. A discussdo do comportamento dos empreendedores ajudara a identi-
ficar algumas dessas questdes, como:

* Formulagdo de estratégias;

* Criagao de Parcerias estratégicas;

» Flexibilidade e intransigéncia nas negociagdes;

+ Expectativas e sentimentos

Um dos pontos que ficam mais claros, a partir dessa vivéncia, e de grande importancia numa negociagao
¢ a criacdo de estratégias.

* O que voceé pensou a respeito das estratégias de negociagdo?

* Em relacdo aos outros pontos acima, quais os aprendizados mais importantes?

* O que mais, fora os pontos acima, pode-se perceber numa negociagao?
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OFICINA 4: CRIACAO DE ESTRATEGIAS E PARCERIAS

Nessa oficina iremos nos aprofundar, na criacdo de estratégias para uma negociagao/articulagao. Vendo
inicialmente que para cada empreendedor se deve ter uma estratégia diferente, assim como para cada nego-
ciagdo, pois os elementos que vao compor uma negociagao sao diferentes em cada situacao.

A dinamica a ser utilizada nessa oficina tem o objetivo de que os empreendedores percebam esses
elementos, para que assim possam criar estratégias que proporcionem melhores resultados para eles dentro
de uma negociagao.

Na criagdo de estratégias, ¢ importante identificar elementos que vao influenciar uma negociacao, tais
como:

*  Quais sdo os atores da negociacao,

*  Quais sdo os interesses dos atores envolvidos na negociacao,

*  Possibilidades de parcerias

*  Comportamentos dos atores

* Informacdes a respeito do que se negocia

Os elementos acima sdo pontos bases para se pensar uma negociacao, sua vivéncia e a reflexdo sobre as
estratégias utilizadas propiciam melhores condi¢des para uma boa negociacao.

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

*  Quais os principais aspectos para o desenvolvimento de uma estratégia de negociagao/articula¢ao?

*  Quais outros elementos podem ser citados que vao compor uma estratégia de negociagao?

Parcerias

A criag¢do de uma parceria passa pelo processo de negociagao, mas a parceria tem alguns elementos espe-
cificos. O primeiro passo para a criagdo de parcerias ¢ a identificagdo dos possiveis parceiros, isso se inicia
olhando as relagdes pessoais e profissionais que cada um tem e quais 0s possiveis parceiros.

Para a identificag@o de parceiros podemos levantar alguns questionamentos:

* Qual ¢ a area de atuacdo e as areas de coincidéncia de cada possivel parceiro?

*  Quais seriam os possiveis interesses seus e dos possiveis parceiros?

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

*  Quais sdo os objetivos, estratégias e valores de cada possivel parceiro?

Uma vez identificada uma possivel parceria, na sua negociagao, alguns pontos devem ficar bem claros:

*  Quais os resultados esperados dessa parceria?

*  Quais serdo as proximas agdes conjuntas?

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

Quais os possiveis parceiros vocé pode identificar depois dessa aula? Por que?
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ANEXO 1 - APRESENTACAO DA FOFA

FOFA
FORTALEZAS
OPORTUNIDADES
FRAQUEZAS
AMEACAS
FOFA ¢ um instrumento de andlise para tomada de decisdo no pequeno empreendimento

USO:
* Identificagdo de empreendimentos
*  Desenvolvimento de produtos e/ou servigos
*  Solugdo de problemas
*  Tomada de decisdes

Elaboracdo: CENTRO CAPE.
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ANEXO 2 - MATRIZ FOFA

FORTALEZAS
OPORTUNIDADES
FRAQUEZAS
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Elaboracdo: CENTRO CAPE.



Médulo 2: Estupo de Mercado e Articulacao de Parcerias

ANEXO 3 — PESQUISA DE MERCADO — QUESTIONARIO DE PESQUISA

Para a elaboragdo de um questionario para pesquisa de mercado deve-se observar os seguintes passos €
critérios:
1. Definicao do objetivo da pesquisa para informar ao publico respondente;
2. Defini¢do da amostra de respondentes da pesquisa;
3. Classificagdo do publico da pesquisa:
» alta prioridade;
* baixa prioridade;
4. Elaboragdo das perguntas com clareza e objetividade dedicando atengao para:
* a seqliéncia das perguntas;
+ a forma das perguntas: abertas e/ou fechadas;
* a adequacdo da linguagem ao publico a ser pesquisado;
5. Teste do questionario e simulacdo da pesquisa;
6. Redacdo final do questionério.

Recomendacgdes
* Evitar a elaboracao de perguntas que induzem a uma resposta ou que dificilmente possam ser
respondidas negativamente;
* Usar perguntas que sejam realmente importantes para os objetivos;
* Tentar colocar as perguntas mais delicadas no final do questionario;
* BEvitar palavras ja “carregadas” de um determinado sentido;
» Formular algumas perguntas de “quebra-gelo” para o inicio da pesquisa.
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ANEXO 4 — PESQUISA DE MERCADO — EXECUCAO DA PESQUISA

A realizacdo da pesquisa de mercado ¢ divida em dois momentos e deve atender as seguintes reco-
mendacoes:

Momento 1: Introdugdo e inicio da pesquisa
*  Apresentacdo pessoal;
*  Explicacdo do objetivo da pesquisa.

Momento 2: Aplicagdo das perguntas

Recomendacoes

» Nao perder de vista o objetivo da pesquisa para ndo dispersar e gastar mais tempo que o necessario;
* Valorizar a importancia da opinido do entrevistado;

* Nao se envolver com a opinido do entrevistado;
* Ficar atento ao tipo de linguagem do publico entrevistado.
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MODULO 3: COMUNICACAO VISUAL E IDENTIDADE CULTURAL DO EMPREENDIMENTO
Objetivos

Esse modulo tem como objetivo ampliar a percepgdo dos empreendedores para a comunicagao visual e
para o valor simbolico-cultural do seu empreendimento.

A comunicagdo visual ¢ pautada por trés fungdes, a pratica, a estética e a simbodlica. Compreendendo
essas trés fungdes, e relacionando-as a cultura vivenciada, pode-se perceber valores que propiciem uma
inovacao baseada em um novo simbolismo cultural ¢ uma constru¢ao de identidade com um diferencial
cultural. Esse modulo também ira refletir sobre a questdo da apresentacdao de projetos, a partir dos pres-
supostos ja descritos.

Para isso iremos trabalhar, nas trés oficinas que compdem este modulo, com os seguintes temas:
*  Percepcao sobre elementos simbolicos e elementos visuais;

*  Comunicagao Visual, simbolico e o diferencial dentro do empreendimento;

*  Apresentagdo e identidade visual

OFICINA 1 : ELEMENTOS VISUAIS

Essa primeira oficina tem como objetivo o trabalho com elementos visuais, vendo qual o valor simbdlico
que as formas, cores e padroes transmitem. Mostrando a importancia do conceito na comunicagao visual.
A partir de definigdes instintivas, pode-se perceber o valor das cores e formas como elemento de comuni-
cacao.

Alguns conceitos relacionados com as formas:

Arredondadas - com muitas curvas elas podem ser consideradas organicas, ou seja, formas naturais que
simbolizam vida e movimento. (Ex: Coca-cola, Mcdonalds e Pepsi).

Pontiagudas - geralmente arredondadas com pontiagudas, sdo formas mais modernas e esportivas.
(ex: Nike, Reebok) so6 pontiagudas trazem conceitos mais relacionados a elegancia.

Quadradas - formas mais convencionais e classicas, valorizam a tradi¢do, trazendo for¢a e peso
(ex: Petrobras, Bradesco).

E o importante ¢ pensar que esses elementos podem transmitir conceitos como confiabilidade, criativi-
dade, modernidade, seguranga, além de outras idéias e sensacdes, como calor, frio, pesado, fome, etc. E na
hora de desenvolver ou apresentar um produto ou servigo, se deve pensar o que ele esta comunicando.

Cores : As cores sdo muito importantes na comunicagdo visual, elas geram associagdes e sensacdes,
funcionado no nivel do inconsciente, elas podem transmitir pressa, despertar apetites, transmitir tranqiiili-
dade, ser cansativa ou estimular a criatividade. Logo temos que ter especial atencdo a forma que as usamos.

Por exemplo, pode-se perceber os conceitos ligados as seguintes cores listadas abaixo:

O Branco — Cor neutra que simboliza sempre limpeza e leveza, algumas vezes ofusca e se torna

2l

cansativa.
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Cinza — Cor Neutra, pode simbolizar modernidade, quando se associa a cor metalica, em
associacao com as outras cores, valoriza-as.

Preto — Cor neutra e forte que sozinha confere isolamento, mas geralmente com outras cores
da um ar esportivo e as valoriza.

Laranja — Cor quente, chama a aten¢do, logo boa para comunicacdo. E uma cor jovial, tem o
conceito de entusiasmo, mas em excesso pode ser cansativa e até arrogante.

Amarelo — Cor vibrante e alegre, estimula a criatividade, cor quente, em excesso se torna

cansativa.

Azul — transmite os conceitos de seguranca e confianca, e ¢ preferida por quase 90% das pes-
soas, principalmente os homens. Porém ¢ uma cor fria que em excesso passa conceitos de
tristeza e melancolia.

Violeta (roxo) — Cor que transmite conceitos de tolerancia e intui¢do, uma cor um pouco
dubia.

Verde — Lembra a natureza, transmitindo conceitos como equilibrio e tranqiiilidade. E uma cor
que acalma.

Vermelho — Cor quente e forte, estimulante e excitante. Em excesso pode trazer irritacdo e
deixar as pessoas agitadas.

E importante também saber quais cores se complementam e quais se contrastam mais. Para isso € muito

utilizada a organizacao do circulo cromatico. Nele as cores opostas sao complementares, o que significa que

juntas elas contrastam bastante.

Sobre comunicagao visual, responda:

O que ¢?
Qual sua

importancia?
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OFICINA 2 : COMUNICACAO VISUAL E O SIMBOLICO DENTRO DO EMPREENDIMENTO

Nessa oficina, vamos utilizar os conhecimentos aprendidos na oficina anterior para pensar a comunica-
¢ao visual aplicada ao proprio empreendimento. Entdo como primeiro passo temos que definir qual o con-
ceito que se quer transmitir, ou de outra forma, quais sdo os valores presentes no empreendimento.

A partir dessa defini¢do, se estabelecerdo diretrizes para a comunicagdo visual de cada empreendimento.
Além disso, se pensara onde cada empreendimento se comunica visualmente, como ¢ essa comunicagao
hoje e como deveria ser? Como se transmite a idéia do diferencial de cada empreendimento.

*  Quais os conceitos que o seu empreendimento deve passar? Por que?

*  Quais os conceitos que ele passa hoje?

*  Quais sdo os instrumentos de comunicagdo visual do seu empreendimento?

*  Qual o diferencial do seu empreendimento? E como se percebe esse diferencial?

*  Quais seriam algumas das mudangas na comunicagdo visual que voceé faria, depois do aprendizado

que o curso proporcionou?

OFICINA 3: APRESENTACAO E IDENTIDADE VISUAL

Nas aulas dessa oficina, inicialmente, vamos refletir sobre a apresentagao de projetos, discutindo os fa-
tores que tornam um projeto bem apresentado ou mal apresentado. Fatores que se iniciam com a pergunta:
para quem vamos apresentar determinado projeto? Para entendermos qual a expectativa de quem esta
recebendo o projeto. Outros fatores, como apresentacao visual do empreendedor, do projeto e da propria
apresentacao do conteudo.

Para isso € necessario entendermos o diferencial de cada empreendimento, como o cultural e o sim-
boélico podem ser um ponto a favor, e entender alguns elementos de como se comporta a sociedade. Pode-
se utilizar o paralelo com uma negociagao, ja que a apresentacao ¢ também uma negociagao, € assim €
importante também pensar em estratégias de apresentacdo de projetos. Ou seja, ¢ importante refletir pelo
menos 0s pontos abaixo para a apresentagao de um projeto, sao eles:

+  Para quem vocé vai apresentar, e qual a expectativa dele(s) em rela¢do ao seu projeto;
*  Apresentacdo Pessoal (como voce se veste, se organiza e se apresenta);

»  Estratégia de negociagao;

* O projeto (em papel);

*  Apresentagdo do projeto;

*  Finalizacdo da reunido

Como vocé se apresenta nesses pontos?
E como vocé deveria se apresentar?
Quais os aprendizados mais importantes nesse modulo?
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Nesse Modulo vocé conhecera os cenarios correspondentes aos instrumentos utilizados no Modulo
1 e os elementos que os compdem. Esses cenarios sdo representativos de cada cadeia produtiva do curso
Design e Inovagao.

Boas Oficinas!
Introduciao

A consciéncia crescente diante dos recursos ambientais tem levado alguns setores industriais, de pes-
quisa e a cultura do design a uma redefinicao radical do sistema de producdo e consumo. Isso leva o design
a combinagdo de produtos e servigos. Essa mudanga tem sido chamada de Sistema Produto-Servico. Este
sistema pode ser definido como o resultado de uma inovagao estratégica, que muda o foco do problema para
o foco da solucdo e a venda de um produto somente, para a venda de um sistema de produtos e servigos o
qual atende a demandas especificas dos clientes.

A definicao do SPS leva a uma nova interpretacao de produto, originalmente compreendido como o re-
sultado fisico de um processo industrial. SPS ¢ resultado de uma atividade estratégica do design entendida
como a capacidade de promover novas formas de organizacdo (a reconfiguracdo do papel de diferentes
atores) baseada em um novo sistema de valores ( a emergéncia da idéia de bem-estar baseada num novo
critério de qualidade) e na aptidao para criar novas oportunidades e desenvolver um sistema integrado de
produtos, servicos e comunicagdes economicamente viavel e socialmente valido.

Objetivos

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

*  Criar plataformas habilitadoras: conexao das pessoas sob a otica de uma perspectiva compartilhada.

*  Contribuir com a regeneracao do tecido social.

*  Desenvolver identidade, cenarios, parcerias e formular estratégias para, depois do periodo de incu-
bac¢do, traduzi-las em praticas empreendedoras sustentaveis.

*  Promover e facilitar a participagao multi-disciplinar e multi-institucional para a criagdo de valores
locais e de um senso de bem-estar comum e contextualizado.

OFICINA 1: CENARIOS DE DESIGN

Os cenarios de design tém sido amplamente adotados para explorar deliberadamente as alternativas
futuras e entender suas implicag¢des. Eles ndo sdao objeto de simples extrapolacdo e tentativas, ou exer-
cicios de imaginac¢do de fic¢do cientifica: eles podem ser praticados e podem apresentar os componentes
necessarios para acessar um futuro desejavel.

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

.
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O processo de Construgdo de Cenarios comecga com o resultado do processo anterior: Construcao da Identi-
dade. O instrumento de Descri¢do do Futuro ¢ conduzido como um processo participativo e seus resultados
apresentam as informagdes para construir o conjunto de cenarios pela equipe de empreendedores.

Cada conjunto de idéias emergentes da Descricdo do Futuro (Oficina 2 do Modulo 1) constitui uma
estrutura de cendrio. Mais do que uma sintese visual um cenério pressupde uma interpretacdo dos seus re-
sultados. Essa interpretacdo ¢ feita pelos designers porque requer que ele dé visibilidade as competéncias,
interligando processos através dos quais o contetudo original (de entrada) ¢ enriquecido e transformado.

Mas do que sdo feitos os cenarios? Que elementos os constituem? Um cenario pode ser expresso como
uma narrativa visual que descreve um evento futuro ou uma seqiiéncia de eventos. Um evento pode ser
considerado como uma interse¢do entre agdo e objeto. Um plano de eventos consiste em todas as combi-
nacdes entre agdo e objeto no tempo, composto por planos que correspondem ao tempo (Tufte, 1997, in
Penin, 2006) (Figura 1).

FLANE OF EVENTS

TIME k

Figura 1: Os pontos vermelhos representam a intersegao de substantivos e verbos, e a longa linha vermelha rep-

resenta uma historia, i.e. “a progressao de incidentes objeto-acao”. Font: Tufte, 1997 (in Penin, 2006, p. 16).

E precise estar atente a todes os
elementos que compBem o empreendidmento .

N

Préxima aula veremos

| Essa mdsica combina muite
l"’ com esse restaurante!

com ave,

Uma boa equipe é essencial para
o bom funcicnamento do empreendimente,

Figura 2: Exemplo de cenario - Cenario “Ensino e Aprendizagem” da cadeia produtiva de Gastronomia

.

construido em conjunto com os empreendedores durante 1* edigdo do curso “Design e Inovagao”.
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Nao existe uma férmula fixa para fazer um cendrio mas algumas recomendagoes:

* Mostrar eventos simultdneos mas diferentes, separadamente;

* Mostrar evidencia material que constitui a estratégia. No entanto a evidencia material e
representada mais como um conceito do que como um objeto final;

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

» Uma referencia 1til pode ser uma fachada de rua que mostre pessoas, objetos, interagdes e
contexto;

» Integrar as imagens com textos pequenos;

+ Utilizar um titulo que sintetize o conceito da estratégia.
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Figura 3: Exemplo de cenario: Cenarios para a Cooperativa Vida em Acao, incubada na ITCP-USP (Penin, 2006,
p. 18)

Esses cendrios sdo feitos para cada uma das cadeias produtivas utilizando o material das oficinas do
Modulo 1 e sdao anexados no Mdédulo 4 (Figura 3).

.
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OFICINA 2: PERSONALIZACAO DOS CENARIOS

O objetivo desse processo € entender e refinar cada cenario implementando-o e detalhando-o como es-
tratégias estruturadas. Um processo participativo de feedback para o grupo de empreendedores serd feito
para apresentar a ele o conjunto de cenarios da cadeia produtiva.

O cendrio de cada uma das cadeias produtivas ¢ personalizado por cada empreendedor, realcando os
detalhes do seu negdcio ou as situacdes particulares de cada um dos empreendimentos. Esse processo ndo
deve ser literal para nao desabilitar o potencial criativo de cada um (Thackara, 2005).
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Figura 4: Exemplo de personalizacdo de um cenario (Penin, 2006, p. 20)

A discussdo sobre o cenario e o processo de personaliza¢do depende da particularidade de cada grupo de
empreendedores (Figura 4). Algumas linhas-guia podem, entretanto, ajudar a conduzir essas discussdes:

* A andlise de cada cendrio diante das implica¢cdes em termos de produgdo, comercializagdo, orga-
nizacao interna, capacidade de constru¢do, comunicacao;

* O estabelecimento de prioridades e a determinagao da seqiiéncia de agdes a ser realizada para obter
os resultados, uma espécie de check list com prazos pré-determinados.

.
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OFICINA 3: INSTRUMENTO DE MAPEAMENTO DO SISTEMA PRODUTO-SERVICO

O proposito deste instrumento € assistir a criacao e o desenvolvimento de estratégias contextualizadas
para otimizar suas conexdes com instituigdes parceiras, favorecendo a sinergia entre os empreendedores e
seus parceiros, que oferecem atividades especificas e sistemas que habilitam as idéias do negocio (por
exemplo, sistemas de transporte coletivo, sistema de compras coletivas de materiais relacionados a ativi-
dade do empreendedor).

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

e uma estrutura de base;

* uma caracterizacao das areas de atividades;

° um nome.

A estrutura de base expressa a categoria de organizacao do ator: institui¢do publica, ONG, grupos, asso-
ciacdes, empresas locais, industria, comunidade vizinha como um todo, pessoas, profissionais liberais, etc.
J& que essa estrutura reflete uma abordagem na cadeia produtiva ¢ essencial diferenciar individuos e grupos
locais assim como a propria cadeia produtiva. Os valores e recursos locais podem entdo ser identificados
e incorporados como atores ativos, dentro da rede de trabalho, e como membros ativos das estratégias
propostas.
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Figura 5: Pictogramas da estrutura de base. (Penin, 2006, p.42)
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A idéia de base da identificacdo das potencialidades locais € o ponto de partida para a transformacao
social. As acgodes de transformacao social comegam com a identificacdo da existéncia de casos potenciais
positivos, e ndo com a identificagdo de problemas. A utilizagdo dessa abordagem ¢ importante para
caracterizar os atores de acordo com a relevancia de suas atividades para o desenvolvimento de uma estra-
tégia, usando uma biblioteca aberta de pictogramas de atividades (Figura 6).

{
:i
E

o === =- d B s w m wie o ey A &8ss s s s -
Especialista

de equipamento (estudante, professor)

I
1300

R
-

Mediador Suporte logistico Agente de midia Produtor
de contetido

&

-0
-3
-

Pesquisador Suporte material Agente local de midia Agente cultural
Figura 6: Pictogramas de atividades (Penin, 2006, p.43)
O elemento final, o nome que descreve o ator (ou marca), ¢ adicionado para produzir o icone da
descrigao completa do ator, o qual serd utilizado no instrumento estratégico de design (Figura 7).
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Figura 7: Descricao do ator (Penin, 2006, p.44)
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O instrumento de mapeamento ¢ um mapa conceitual de uma solugdo que prové uma visdo panoramica
sintética dos atores envolvidos em uma estratégia, da performance de uma solucao e das funcionalidades
secundarias para a solu¢ao (Jegou, Manzini, Meroni, 2004, pp.112).

O mapa ¢ feito considerando, portanto, todos os atores envolvidos em uma solu¢ao ou estratégia e o
plano existente de relagcdes entre eles, de acordo com diferentes fluxos: materiais, informacgao, financas
e trabalho (identificados por cores diferentes). O fluxo de trabalho ¢ usado para prestadores de servigo e
trabalho voluntario.

Fluxo de material Fluxo de informagio Fluxo financeiro Fluxo de trabalho

- produtos e servigos - gestdo - moeda normal - trabalho voluntario

- matéria-prima e - rede - moeda social - provisdo de servigos
equipamentos - capacidade

- espago fisico de construgio

- parcerias

principas il 1 $ W,

existentes

Fluxos
secundérios
existentes

provises |—> |—> |—> \—>

Figura 8: Representacao dos fluxos e dos planos (Penin, 2006, p.47)

Uma importante caracteristica do Sistema de Mapeamento ¢ a representacdo separada de dois tempos
no mapa, com uma diferenciacdo visual entre fluxos existentes e fluxos planejados: uma linha cheia para
fluxos existentes € uma linha tracejada para fluxos planejados. Isso € essencial para o Mapeamento ser in-
corporado num projeto regular da atividade. No primeiro momento, o mapa tem como objetivo incorporar
fluxos informais dentro da estratégia ou solu¢do. Em um segundo momento, novos atores sdo situados e
novos fluxos sdo criados, modificando e otimizando, eventualmente, os existentes (Figura 8).

O ultimo elemento do sistema de mapeamento consiste na caracterizagdo da estratégia através da com-
binacdo de imagens, pictogramas e textos, para criar uma descrigao visual sintética. Esse ¢ um procedi-
mento critico porque prov€ uma base para comunicagdes externas com os parceiros. Em sintese, o sistema
de mapeamento pode oferecer um grande suporte na visualizacdo de aspectos de cada estratégia para os
potenciais parceiros que podem estar envolvidos. E poderd ser atualizado tantas vezes quanto necessario

"



Modulo 4: Sistema Produto-Servigo (SPS)

durante o processo de engajamento de novos parceiros. (Figura 9).

distribuigao
de voluntrio ocin 3 rupo ’
mcubada
ﬁ eipag:n isico
|:| nn
escola
local
incubagio parceria
L a consultoria
/\‘ﬁ - coletiva

2 | =D g“.:
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Vizinhos ¢ associagio

Agéncia
do governo

incubagio

I oo
=1
%u T ONG local

Fiaey,
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X produtores de # mercado ceniral
- + produtos dc distribuigio

agricolas

>
G’"P"ﬂe"“ffe' G
incubado

i I

Figura 9: Exemplo de Mapeamento de Sistema Prodtudo-Servigo alusivos ao Clube de Compra Solidéria, criado
pela Incubadora de Cooperativas da Universidade de Sao Paulo (ITCP-USP) (Penin, 2006, p. 22)

Ao revelar relagdes com parceiros potenciais, ele apoia a clarificacao do papel de cada parceiro em cada
solugdo ou estratégia e a tomada de decisdo diante dos passos que as envolvem.
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PAINEIS VISUAIS DE DESCRICAO DO PRESENTE - 1

Painel Visual De Descricdo Do Presente da cadeia produtiva de Gastronomia construido nesta
primeira edi¢ao do curso “Design e Inovacao”.

Painel Visual de Descricao do Presente da cadeia de GASTRONOMIA

quem somos ? o que fazemaos ?
e r 3,




PAINEIS VISUAIS DE DESCRICAO DO PRESENTE - 2

Painel Visual De Descricao Do Presente da cadeia produtiva de Turismo/Servigo construido nesta
primeira edi¢cdo do curso “Design e Inovagao”.

Painel Visual de Descricao do Presente da cadeia de TURISMO / SERVICO

quem somos ? o que fazemos ?
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PAINEIS VISUAIS DE DESCRICAO DO PRESENTE - 3

Painel Visual De Descricao Do Presente da cadeia produtiva de Cultura construido nesta primeira
edi¢do do curso “Design e Inovagao™.

Painel Visual de Descricdo do Presente da cadeia de CULTURA

quem somos ? o que fazemos ?
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CENARIOS

Cenario “Visibilidade” da cadeia produtiva de Gastronomia construido nesta primeira edi¢do do
curso “Design e Inovagado”.

Consultor
Em Marketing

4 Olha os doces de que falei.
Adoreil Vou indicar! | Vamos ligar e pedir um orgamento.

Sua logomarca estd prontal

Vou anunciar
no jornal do bairro

Cenario “Diversificacdo e Qualidade” da cadeia produtiva de Gastronomia construido nesta primeira
edicao do curso “Design e Inovagao”.

Linha de embalagem para toda a produgdo!

Fabricagdo de
Produtos variados ﬁ
L .




CENARIOS

Cenario “Formalizagdo e Ampliagdo” da cadeia produtiva de Gastronomia construido nesta primeira
edi¢do do curso “Design e Inovagao”.

Células de fabricagdo agilizam a produgdo.

Podemos fazer vdrias entregas
de uma vez com essa Kombi!

Leve esses documentos
na Prefeitura.

Nota fiscal facilita -
compra ho atacado!

Cendrio “Ensino e Aprendizagem” da cadeia produtiva de Gastronomia construido nesta primeira
edi¢do do curso “Design e Inovagao”.

E preciso estar atento a todos os
elementos que compdem o empreendidmento .

Préxima aula veremos ré
com ave.

Essa midsica combina muito
com esse restaurante!

Uma boa equipe ¢ essencial para
o bom funcionamento do empreendimento.



CENARIOS

Cenario “Formalizacdo e Ampliagdo” da cadeia produtiva de Turismo/Servigo construido nesta
primeira edi¢cdo do curso “Design e Inovagao”.

Jd decimos quem confratar.
Otimol Podemos fechar a parceria. A empresa se destacou por fer
Vamos implementar o projetol bons apoios.

Leve esses documentos
na Prefeitura.

S

N

- - o

./ Ah, que bom! As pessoas vio

A formalizagdo aumenta ; : ;
: ficar tranquilas quanto a isso.

a credibilidade do empreendimento!

Cenario “Ensino, Aprendizagem e Reatualizacdo” da cadeia produtiva de Turismo/Servico construido
b
nesta primeira edi¢do do curso “Design e Inovacao”.

Atualizagdo é essencial para manter o
Qual a programgdo do evento hoje? empreendimeno capaz de satisfazer o cliente.

Tem uma palestra sobre novas técnicas
e tendéncias ds 14 h.



CENARIOS

Cenario “Visibilidade” da cadeia produtiva de Turismo/Servigo construido nesta primeira edi¢do do
curso “Design e Inovacgao”.

A divulgacio do empreendimento ¢ feita em diversas maneiras.

Sua logomarca estd prontal

Vou anunciar
no jornal do bairre

Cenario “Organizacao estrutural do empreendimento” da cadeia produtiva de Turismo/Servigo construido
nesta primeira edi¢ao do curso “Design e Inovacao”.

Flexibilidade de adaptacdo e diversificacdo

Maior controle sobre os elementos e especificidade




CENARIOS

Cenario “Ampliacdo” da cadeia produtiva de Cultura construido nesta primeira edi¢ao do curso “Design
e Inovagao”.

Nossa estd muito bom!
Vou buscar os parceiros para E um trabalho de referéncia.

encontrar um espago e equipamentos apropriados.

Cenario “Langcamento” da cadeia produtiva de Cultura construido nesta primeira edi¢ao do curso “De-
sign e Inovagao”.

A Formatagido de Projeto Politico
¢ Social ¢é a seguinte...

Patrocinadores

Foi eleito representante parlamentar

Vamos organizar uma Equipe Executiva.



CENARIOS

Cenario “Formacao” da cadeia produtiva de Cultura construido nesta primeira edi¢do do curso “Design
e Inovagao”.

. capacidade de formagdo de uma excelente equipe!

Entdo como vamos nos organizar para
realizar esse trabalho?

Capacitagdo e atualizagdo sdo importantes para manter boa qualidade de trabalho e ...

Cenario “Visibilidade” da cadeia produtiva de Cultura construido nesta primeira edi¢do do curso “De-
sign e Inovagao”.

Olha o grupo de que falei.
Adoreil Vou indicarl Vamos ligar e pedir um orgamento.

Sua logomarca estd prontal

Vou anunciar
no jornal do bairro




MODELO DE ENTREVISTA

@ UNIVERSIDADE FEDERAL DO RIO DE JANEIRO
CENTRO DE LETRAS E ARTES

ESCOLA DE BELAS ARTES — DEPARTAMENTO DE DESENHO INDUSTRIAL
Laboratorio Interdisciplinar de Design de Interesse Social — LIDIS

Projeto de Design em Empreendimentos Populares
Professora responsavel: Beany Guimaraes Monteiro
Entrevistador:

Data:

Local:

Instrumentos:

Nome do entrevistado:
Sexo:
Idade:

Pequeno historico do empreendimento:

Cadeia produtiva:
Experiéncia anterior:
Ano em que comegou:
Como comegou:

Sede:

Area de atuacio:
Publico-alvo:

Produtos desenvolvidos:
Projetos:

A A o

Aspectos a serem abordados nas oficinas

Identidade visual:

Processos de trabalho:
Planejamento:
Desenvolvimento:
Implementagao:
Avaliagao:

Estratégias de inovagao:




MODELO DE QUESTIONARIO

Questionario de avaliacdo do curso Design e Inovagio

1 - Dados Iniciais
Nome (opcional):
Turma: Presenca:

2 -Avaliagdo inicial
2.1 - Qual a sua opinido sobre os dias e horarios do curso?

( ) Excelente ( ) Muito Bom ( )Bom ( )Regular ( ) Ruim

2.2 - Qual a sua opinido sobre o local do curso?
( ) Excelente ( ) Muito Bom ( )Bom ( )Regular ( ) Ruim

2.3 - Qual a sua opinido sobre a infra-estrutura do curso (Salas de aula, lanches, material, etc.)?
( ) Excelente ( ) Muito Bom ( )Bom ( )Regular ( ) Ruim

2.4 - Sugestoes:

3 - Em relagdo ao curso de design e Inovagao, como vocé avalia os itens abaixo:
3.1 - De maneira geral como vocé avalia o curso?
( ) Excelente ( ) Muito Bom ( )Bom ( )Regular ( ) Ruim

3.2 - A importancia do contetido apresentado
( ) Fundamental ( ) Muito importante ( ) Importante ( ) média importancia ( ) Pouco importante

3.3 - A metodologia utilizada
( ) Excelente ( ) Muito Bom ( )Bom ( )Regular ( ) Ruim

3.4 — A equipe (os professores e seus auxiliares)
( ) Excelente ( ) Muito Bom ( )Bom ( )Regular ( ) Ruim

3.5 — O material didatico
( ) Excelente ( ) Muito Bom ( )Bom ( )Regular ( ) Ruim

3.6 - Quais as duas melhores aulas e as duas piores aulas do curso? Por que?

Sugestoes:




4 -Em relagdo ao modulo 1 como vocé avalia

4.1 — O Médulo 1
( ) Excelente ( ) Muito Bom

( )Bom ( )Regular ( ) Ruim

4.2 - A importancia do conteudo apresentado
( ) Fundamental ( ) Muito importante ( ) Importante ( ) média importancia ( ) Pouco importante

4.3 - A metodologia utilizada
( ) Excelente ( ) Muito Bom

4.4 - O professor
( ) Excelente ( ) Muito Bom

4.5 — O material didatico
( ) Excelente ( ) Muito Bom

Sugestoes:

( )Bom ( )Regular ( ) Ruim

( )Bom ( )Regular ( ) Ruim

( )Bom ( )Regular ( ) Ruim

5 -Em relagao ao modulo 2 como vocé avalia

5.1 — O Moddulo 2
( ) Excelente ( ) Muito Bom

( )Bom ( )Regular ( ) Ruim

5.2 - A importancia do contetido apresentado
( ) Fundamental ( ) Muito importante ( ) Importante ( ) média importancia ( ) Pouco importante

5.3 - A metodologia utilizada
( ) Excelente ( ) Muito Bom

5.4 - Os professores
( ) Excelente ( ) Muito Bom

5.5 — O material didatico
( ) Excelente ( ) Muito Bom

Sugestoes:

( )Bom ( )Regular ( ) Ruim

( )Bom ( )Regular ( ) Ruim

( )Bom ( )Regular ( ) Ruim




6 -Em relacdo ao modulo 3 como vocé avalia

6.1 — O Mddulo 1
( ) Excelente ( ) Muito Bom

( )Bom ( )Regular ( ) Ruim

6.2 - A importancia do contetido apresentado
( ) Fundamental ( ) Muito importante ( ) Importante ( ) média importancia ( ) Pouco importante

6.3 - A metodologia utilizada
( ) Excelente ( ) Muito Bom

6.4 - O professor
( ) Excelente ( ) Muito Bom

6.5 — O material didatico
( ) Excelente ( ) Muito Bom

Sugestoes:

( )Bom ( )Regular ( ) Ruim

( )Bom ( )Regular ( ) Ruim

( )Bom ( )Regular ( ) Ruim

7 -Em relacao ao mddulo 4 como vocé avalia

7.1 — O Moédulo 2
( ) Excelente () Muito Bom

( )Bom ( )Regular ( ) Ruim

7.2 - A importancia do conteudo apresentado
( ) Fundamental ( ) Muito importante ( ) Importante ( ) média importancia ( ) Pouco importante

7.3 - A metodologia utilizada
( ) Excelente () Muito Bom

7.4 - Os professores
( ) Excelente () Muito Bom

7.5 — O material didatico
( ) Excelente () Muito Bom

Sugestoes:

( )Bom ( )Regular ( ) Ruim

( )Bom ( )Regular ( ) Ruim

( )Bom ( )Regular ( ) Ruim




AGENDA DO CURSO

dia horario
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