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Apoio



 O livro Gestão do desenvolvimento de novos 
produtos sustentáveis na Zootecnia possui o obje;vo de 
propor encaminhamentos teóricos e prá;cos voltados 
para o desenvolvimento de novos produtos, processos e 
serviços que sejam ambientalmente sustentáveis para 
produção agropecuária. A importância dessa obra, no 
contemporâneo, vai ao encontro de um mercado 
consumidor cada vez mais atento e exigente nos padrões 
de qualidade que sejam efe;vamente ambientalmente 
sustentáveis dos produtos agropecuários.  
 Principalmente para produtos de origem animal, 
a forma tradicional de produzir no campo, encontra-se já 
nos dias de hoje ameaçada por produtos similares de 
origem vegetal, e num futuro próximo pela carne 
produzida em laboratório, a par;r de células tronco. 
Acreditamos que a única maneira da agropecuária 
enfrentar esses novos produtos é o emprego amplo de 
procedimentos inovadores, que garantam para o 
consumidor que seus produtos sejam ambientalmente 
sustentáveis, entre outros requisitos ligados as relações 
de trabalho e remuneração das pessoas no campo.

Apresentação



 Como o leitor poderá observar durante a 
leitura dos conteúdos trabalhados deste livro, foi 
dado o enfoque para o Planejamento estratégico, 
Ciclo de Vida, Geração de Ideias/Conceitos, 
Proto;pagem, Divulgação e Lançamento do produto, 
entre outros. Elementos e conteúdos ligados a 
outros disciplinas do conhecimento como custos e 
análise financeira, planejamento da produção entre 
outros, não foram abordados nessa obra. Foi essa a 
escolha do nosso recorte.  
 Este livro pode ser usado em cursos de 
graduação em Zootecnia, Agronomia, Engenharia 
Agrícola, Medicina Veterinária, Engenharia de 
B i o s s i s te m a s , E n g e n h a r i a d e A l i m e nto s , 
Administração, Agronegócios, entre outros. Nas 
disciplinas que envolvam a criação de novos 
produtos, processos, como extensão rural, 
empreendedorismo, gestão de processos, 
administração, entre outras.

Gisele Rosso

Todas as apresentações das aulas 
podem ser baixadas aqui. 

Todos os exemplos dos exercícios 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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 O século XXI, desde o seu início, foi marcado por 
uma série de revoluções. Talvez a mais icônica destas 
revoluções foi a inserção, não opcional de todos, no 
mundo digital. A par;r desta inserção nossos conceitos de 
tempo e espaço também foram dras;camente alterados. 
 O novo século também é marcado por uma série de 
desafios para a humanidade, sendo as questões sociais e 
ambientais uma das mais inquietantes para todos que 
desejem um planeta em estado de bem-estar social e 
equilíbrio ambiental. 
 Revoluções e desafios à humanidade impactam 
nosso modo de viver, no presente e de como lidar com o 
futuro. Isso envolve também a educação universitária. 
Educar nossos futuros profissionais, como sempre se 
pensou ser o certo, já não é a melhor forma de educação. 
Isso faz com que o corpo docente reflita, planeje, 
implemente e reavalie suas ações a fim de oferecer para a 
sociedade um profissional pronto para produzir 
conhecimento e dar soluções para os desafios deste 
século.

Prefácio

Julio Cesar P. Palhares 

Pesquisador da  

embrapa pecuária sudeste



 A obra Gestão do Desenvolvimento 
de Novos Produtos Sustentáveis na 
Zootecnia se propõe a contribuir com a 
formação dos profissionais das ciências 
agrárias, considerando os desafios presentes, 
mas também despertando nos discentes 
capacidades cogni;vas para refle;r e 
interpretar as vontades e necessidades da 
sociedade. Com isso, visualiza-se que estes 
futuros profissionais estarão mais aptos para 
promover e oferecer produtos e serviços que 
c o n t e n h a m c o m o p r e m i s s a a 
sustentabilidade. 
 Nas 12 etapas em que a obra é 
apresentada, o aluno(a) terá subsídios 
conceituais e prá;cos de como desenvolver 
um produto/serviço que atenda as exigências 
de mercado, mas também contenha valores 
intangíveis que não cons;tuem um a;vo 
monetário, mas são determinantes, hoje e no 
futuro, para a sociedade aceitar este 
produto/serviço. 

 Novos tempos e novos valores sociais 
implicam em novas formas de pensar. A 
expressão popular “pensar fora da caixa” 
traduz muito bem o que se deve fazer. Não há 
como ser sustentável na produção de 
alimentos ou em qualquer outra a;vidade 
humana pensando da mesma forma que 
pensamos nos úl;mos séculos. É um grande 
erro pensar que se terá sustentabilidade sem 
fundamentais rupturas na forma como 
vivemos. O passado nos ensina que nos 
úl;mos séculos fomos muito hábeis em 
pra;car um modo de vida insustentável. 
Achar que seremos sustentáveis sem grandes 
alterações 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 sequência de 
etapas necessárias para o desenvolvimento, 
criação de um novo produto/serviço. Em cada 
etapa ou fase é definido algum aspecto 
importante relacionado ao produto/serviço. 
Todas essas etapas acontecem em sequência e 
uma depende da outra, de forma que ambas se 
complementam e sua junção resulta em um 
produto/serviço pronto para ser comercializado. 
[64] [97] 

Modelos PDP  

As ações que envolvem o desenvolvimento de 
produtos apresenta vários autores que criaram 
seus próprios modelos PDP de acordo o produto, 
sua visão do mercado e do processo em si de 
desenvolvimento e a respec9va área de atuação  
[64][97]. Como no caso da produção agropecuária 

que recebe a cer9ficação  de padrão de qualidade 
Fair Trade. 

Fair Trade (comércio justo) 

O Fair Trade se traduz como "comércio justo" e 
solidário, nele o cliente compra diretamente com 
o produtor (vendedor), dessa forma evita-se 
custos adicionais e consequentemente o aumento 
do preço 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 
transparência em, vários quesitos sociais, 
ambientais e econômicos na gestão da cadeia 
produ9va e comercial agroal imentar. A 
cer9ficação do "comércio justo" exige um 
ambiente de trabalho condizente com seus 
padrões de qualidade, oferecendo um preço justo 
pelo produto, de forma que o empresa que o 
comercializa e o produtor rural recebam um valor 
diferenciado pelo produto, valorizando o seu 
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trabalho e processo produ9vo. O Fair Trade 
apresenta como princípio a legislação e normas 
nacionais e internacionais, respeita o meio 
ambiente e incen9va os produtores a se 
organizarem em coopera9vas ou associações. 
Esse sistema traz consigo diversos bene`cios para 
ambos os agentes da cadeia agroalimentar, isso 
ocorre pois o obje9vo não é apenas aumentar os 
lucros de um lado ou de outro como ocorre 
normalmente, mas sim encontrar um preço justo 
que traga bene`cios para todos, ou seja, 
aumentar o bem estar social para todos 
envolvidos no processo. [22] [75] [76] [87] 

Como obter a cer<ficação Fair Trade? 

Inicialmente o produtor deve procurar a 
organização Fair Trade Internacional ou Fair Trade 
Labelling Organiza9ons Interna9onal (FLO) e pedir 
assistência para conseguir a cer9ficação. A 
Fairtrade Interna9onal é responsável pelas 
normas e regras que serão aplicadas no sistema  

Fair Trade. A organização FLOCERT é responsável 
por verificar o cumprimento das mesmas, e 
auxiliar os produtores a obter a cer9ficação. As 
rotulagens são realizadas por organizações 
nacionais que promovem o Fair Trade no seu país. 
[22] [75] [76] [87] 

Fonte:[131].
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Diminuição de Carbono 

Ao longo dos anos está ocorrendo o aumento de 
dióxido de carbono na atmosfera, sendo que a 
cada ano esse valor tem chegado a índices 
preocupantes. Estudos indicam que esse 
aumento constante se deve ao crescimento 
econômico global desenfreado, baseado em 
energias não renováveis e fósseis. Aliando ao 
desmatamento de florestas, o excesso de 
transportes terrestres, as indústrias e o setor 
energé9co, prédios e residências todos esses 
elementos emitem dióxido de carbono todos os 
dias para a atmosfera, contribuindo para esse 
cenário preocupante. O ano de 2020 ficou 
marcado pela pandemia da COVID-19, com 
imposição de quarentenas e isolamentos houve 
uma redução da emissão de dióxido de carbono 
em grande parte do mundo. Porém, esse 
decréscimo não é o suficiente para mudar a 
situação atual, em 2021 está previsto níveis 
históricos e preocupantes de dióxido de carbono, 

e para reverter essa situação, o mundo inteiro 
terá que realizar grandes esforços para mudanças 
nos próximos anos. Com essa situação muitas 
organizações e pessoas começaram a entender de 
fato como é preocupante essa emissão exagerada 
de carbono, e assim muitos propõem formas de 
amenizar e diminuir essa emissão. Para reduzir 
realmente essas emissões é necessário uma 
mudança estrutural no sistema econômico, 
energé9co e de transporte, ou seja, todos os 
países devem adotar polí9cas de contenção de 
emissão de carbono, incen9vando prá9cas 
sustentáveis, valorizando produtos que são 
desenvolvidos e produzidos de forma sustentável, 
entre outras ações que podem fazer diferença 
nesse cenário. [3] [13] [33] [37] [68] [86] [103] 

Agropecuária Sustentável 

Atualmente, o grande desafio na agropecuária é 
como diminuir a emissão de dióxido de carbono, 
mas não diminuir também a sua produção, mas 
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pelo contrário aumentá-la? Isso é possível? 
Muitos pesquisadores e organizações relatam  
que isso é possível, e este desafio pode ser uma 
alterna9va para alavancar uma produção 
sustentável na agropecuária nacional. Para 
efe9vamente a9ngir esse cenário é necessário 
que o produtor rural faça uma “gestão das 
emissões de GEEs (Gases de Efeito Estufa) e adote 
prá9cas produ9vas como a integração de lavoura, 
pecuária e floresta (ILPF), Sistemas Agroflorestais 
(SAFs), plan9o direto, a fixação biológica de 
nitrogênio (a par9r do plan9o de leguminosas e 
outros vegetais que ajudam a fixar o nitrogênio 
no solo), florestas plantadas, e correta des9nação 
dos dejetos dos animais de produção são opções 
de a9vidades que contribuam efe9vamente para 
a sustentabilidade no campo. [3] [86] 

Carne Carbono Neutro - bovinocultura 

A cer9ficação “Carne Carbono Neutro” tem como 
obje9vo comprovar que a carne possui origem 

num rebanho criado na presença de árvores em 
sistema silvipastoril (Pecuária-Floresta) ou ILPF, de 
forma que houve a recuperação de áreas 
degradadas e as emissões de carbono foram 
neutralizadas pelo solo. [68] [103] 

Avicultura Sustentável 

A avicultura também passa por vários estudos 
tentando trazer alterna9vas para diminuição de 
emissão de dióxido de carbono e também de 
dejetos. Neste 9po de produção a maior 
quan9dade  de carbono provem da produção de 
grãos, uso de combuspveis fósseis para 
aquecimento das instalações de criação e dos 
dejetos e resíduos das aves. As alterna9vas 
seriam o uso de combuspveis renováveis, 
instalações com sistemas de conservação de 
energia e sistema correto de manejo de dejetos. 
[103] 
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Manejo de dejetos (fezes, efluentes) 

Todo sistema de produção agropecuária gera 
resíduos, dejetos que são compostos por fezes, 
urina, pelos, resto de ração, água, entre outros. O 
des9no que se dá para esses dejetos é 
determinante para a sustentabilidade ambiental 
do sistema produ9vo. Por exemplo, os dejetos 
orgânicos exalam gás metano e podem 
contaminar o solo se forem manejados 
incorretamente. Muitas propriedades como 
alterna9va produzem biogás através dos 
biodigestores. Dentro deles ocorre a fermentação 
da matéria orgânica, reduzindo a gases e 
compostos prejudiciais ao meio ambiente, e 
assim forma-se o biogás, composto por: metano, 
gás carbônico, sulfato de hidrogênio, amoníaco, 
entre outros gases. O metano originado desse 
processo pode ser usado para  gerar energia na 
propriedade, diminuindo também os custos de 
produção. [5] [62]. 

Bem-estar Único 

O bem-estar único traz uma relação entre bem-
estar animal, bem-estar humano e bem-estar do 
ambiente, ou seja a integridade do ambiente, 
essas três vertentes estão interligadas sendo que 
uma influência na outra direta ou indiretamente. 

Fonte:[132].
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Essa abordagem traz um sistema mais eficiente e 
produ9vo, por exemplo: animais em situações de 
estresse tendem a transmi9r mais doenças para 
outros animais e humanos, as conhecidas 
zoonoses, e assim tornando o ambiente 
desequilibrado. Outro exemplo que deixa bem 
claro como o Bem-estar único é benéfico, animais 
bem tratados, tanto no processo de transporte 
como abate, apresentam carnes de maior 
qualidade e mais saborosas, e consequentemente 
isso gera mais lucro para o proprietário que em 
seguida inves9ra no sistema produ9vo, assim o 
ambiente de trabalho se torna melhor e os 
funcionários também serão beneficiados. [44] 
[51] 

Júlio Cesar Palhares
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Obje9vo do livro 

Modelo PDP  

para o desenvolvimento sustentável 

Objetivo  
do  

projeto
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Obje<vo do livro 

Apresentar uma forma de ensino-aprendizagem 
inovadora e dialógica, por meio da oferta de um 
material de apoio que consiga mobilizar e 
d i r e c i o n a r a s a ç õ e s d o s a l u n o s n o 
desenvolvimento de novos produtos , processos e 
serviços para uma produção agropecuária 
sustentável do ponto de vista socioeconômico e 
ambiental de forma cria9va e desafiadora. Com 
esse material espera-se que os alunos possam 
adquirir noções básicas de administração, 
desenvolvimento de projetos, marke9ng, padrões 
de qualidade, trabalho em equipe, entre outras 
habilidades e conteúdos tão necessárias para um 
ambiente inovador. 

Modelo PDP 

Na literatura há uma ampla variedade de  
modelos de PDP, no nosso livro criamos um 
modelo PDP próprio com base nos outros 
modelos existentes. O modelo criado foi baseado 

no modelo de Rozenfeld et al., Kotler & 
Armstrong, Boone e Kurty, Fuller, Zuin e Zuin, 
Rudolph e Earle. Para esse livro serão focados os 
seguintes conteúdos, o quais compõem as suas 
12 etapas, sendo elas: 

✓ Geração de ideias 

✓ Definir caracterís9cas da empresa 

✓ Registro das ideias 

✓ Viabilidade do projeto 

✓ Definir organização empresarial 

✓ Estudo do Público-Alvo 

✓ Estudo do Concorrente 

✓ Definir especificações do produto/serviço 

✓ Definir o design em geral 

✓ Proto9pagem do produto/serviço 

✓ Ciclo de venda 
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✓ Canais de atendimento e lançamento do 
produto/serviço 

Neste livro cada etapa se encontra num capítulo, 
onde haverá uma explicação sobre o tema a ser 
estudado e outros conteúdos relevantes para o 
desenvolvimento do produto, em seguida uma 
a9vidade para ser realizada no encontro. O aluno 
ao percorrer o livro na sua totalidade, perceberá 
que cada capítulo, encontro, dará con9nuidade 
ao capítulo anterior, e no final do livro o aluno 
terá conseguido desenvolver seu projeto de 
forma completa e assim o obje9vo da disciplina  
terá sido concre9zado.  

Todas as apresentações das aulas podem 

ser baixadas aqui. 

Todos os exemplos dos exercícios 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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EXERCÍCIO  

 Fonte: adaptado de [64] [103] [104] [107]
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Obje<vo 01: Organização 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 organização empresarial, ou seja, a definição 
de uma estrutura hierárquica que conecta e 
permite a comunicação entre departamentos e 
setores de forma eficiente. Existem diversos 9pos 
de organização, e cada vez mais vão se originando 
novas formas. Porém, cada organização possui 
suas caracterís9cas e par9cularidades e a escolha 
deve ser feita com base nisso, optando para o 
9po que mais se adequa as suas ro9nas de 
trabalho. [1] [9] [28] [69] [80] [105] 

Importância da organização empresarial 

A organização empresarial não é somente uma 
forma de organizar e estruturar os seus 
departamento e setores, ela é muito mais que 
isso, a forma como você define a comunicação 
entre os departamentos afeta diretamente no seu 

negócio. Mas como uma forma de estruturação 
pode afetar meu negócio? Em primeiro lugar o 
mais importantes é trabalharmos com a área de 
comunicação da nossa organização. Tudo que 
ocorre dentro da empresa depende da 
comunicação que vai desde o operário até o 
presidente, e quando a estrutura organizacional 
não favorece uma comunicação efe9va, os 
prejuízos são altos: projetos com muitos refugos e 
retrabalhos, resultando produtos e serviços de 
baixa qualidade, funcionários desmo9vados e que 
não exercem suas a9vidades como uma equipe. 
Também pode ocorrer falta de uma visão geral do 
negóc io po i s cada departamento está 
desconectado e trabalhando sozinho. É comum  
neste caso o planejamento incorreto com muitas 
falhas levando a empresa a ter grandes prejuízos 
relacionados a tributações, compra de materiais, 
arrecadação de recursos, entre outros. Assim 
como a ausência ou inadequação da organização 
geram grandes prejuízos, a escolha correta traz 
bene`cios como redução de custo direta e 
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indiretamente, pois com uma equipe conectada 
resulta em um maior controle sobre o andamento 
da empresa como um todo. Isso faz com que você 
detecte falhas e gargalos, aplique novas 
ferramentas e inovações para tentar melhorar seu 
rendimento. A organização empresarial afeta 
diretamente e indiretamente na [1] [9] [28] [69] 

[80] [105]: 

✓ Comunicação 

✓ Financeiro da empresa 

✓ Gestão da qualidade 

✓ Sistema de controle de dados 

✓ Segurança dos dados 

✓ Legislação 

O sonho de todo empresário é possuir o total 
controle de sua empresa, entender o que ocorre 

em cada setor, suas dificuldades e vantagens, 
compreender o que pode ser melhorado e o que 
deve ser descartado, conseguir es9mar e prever 
futuros problemas e soluções, ou seja, para que o 
presidente tenha essa visão sem estar presente, é 
necessár io que todos os funcionár ios , 
departamentos e setores estejam sincronizados e 
trocando informações constantemente. [1] [9] 
[28] [69] [80] [105] 

Tipos de organizações nas empresas  

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

• Estrutura organizacional em linha: ela é bem 
tradicional, ela apresenta uma formação 
rígida, a caracterís9ca bem marcante é a 
c o m u n i c a ç ã o d o s u p e r i o r a t é s e u s 
subordinados, pois a comunicação fica 
limitada não permi9ndo por exemplo trocas 
de ideias entre cargos diferentes.  

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

Fonte: Adaptado de [105]. 

• 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 organização para a empresa. 
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Fonte: Adaptado de [105]. 

• Estrutura organizacional baseada em 
projetos: neste caso a estrutura é baseada na 
criação de projetos, dessa forma os 
colaboradores (funcionário que par9cipam do 
projeto, pode ser gerente, operários, entre 
outros cargos.) sempre terão um líder 
diferente em cada projeto, e quando 
finalizado o mesmo, o colaborador é alocado 
para outro projeto.  

Fonte: Adaptado de [105]. 
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Obje<vo 2: Geração e seleção de ideias 

O primeiro passo para criar um produto ou 
serviço é a escolha de uma ideia, essa ação pode 
ser mo9vada através da necessidade de 
solucionar um problema ou desejo da empresa 
em alcançar um obje9vo mercadológico. Existem 
vários caminhos e técnicas para se ter uma boa 
ideia. Porém, é sabido que a ideia por si só não 
vale nada, o que realmente tem valor é quando 
materializamos a mesma no mundo concreto, ou 
seja, o processo de transformação da ideia em 
algo real, como um novo produto, processo ou 
serviço. Historicamente, os caminhos da inovação 
são muito valorizados nas organizações, pois esse 
processo é o que define muitas vezes a sua 
sobrevivência no mercado. Quando vamos nas 
lojas e supermercados encontramos muitos 
produtos semelhantes que se originaram da 
mesma ideia. Porém, alguns se destacam por 
vários mo9vos: uma melhor visão de mercado, 
um determinado público alvo, um es9lo de vida 

próprio, entre outros. Ao contrário do que muitos 
pensam que só nas pessoas cria9vas surgem as 
melhores ideias, para se ter um "insight", muitas 
vezes é necessário somente falar o que vem à 
cabeça, sem pensar muito, somente permi9r 
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 
próprio nome diz "tempestade de ideias", ou seja, 
um grupo de pessoas se reúne com o intuito de 
encontrar uma solução para determinado 
problema, mas diferente de outras técnicas esse 
método possui o obje9vo de fazer com que todos 
os par9cipantes pensem pelo o novo, o que pode 
ser diferente. Outros diálogos ofertam para 
outros novos conceitos e posicionamento, os 
quais podem ser uteis, independente se eles 
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pareçam viáveis ou não. Posicionamentos é 
recolher uma ampla quan9dade de  conceitos, 
posicionamos e caminhos produ9vos que as 
novas ideias ofertam. Em muitas ocasiões  
durante esse processo é possível iden9ficar uma 
solução de um problema com uma nova 
abordagem, com maior flexibilidade e inovação. 
[82] [90] 

Como fazer o Brainstorming 

Para iniciar um ambiente de Brainstorming, 
dividimos o grupo em três cargos: líder, secretário 
e membros. Todos vão par9cipar do processo de 
geração de ideias. O cargo de líder é composto 
por uma pessoa que ficará encarregada para dar  
os encaminhamento metodológ icos ao 

Fonte: adaptado de [36].
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brainstorming, resolver conflitos de ideias e 
es9mular os par9cipantes a gerá-las. O secretário 
por sua vez ficará encarregado de anotar as ideias 
que surgem e os seus encaminhamentos durante 
o processo, os membros serão o restante do 
grupo que terão como função sugerir as ideias e 
soluções. Lembrando que a principal regra do 
brainstorming é se manter na escuta de todas as 
ideias que surgem, respeitando as opiniões e as 
visões diferentes de cada um. Um ambiente que 
seja diálogico é fundamental para a realização 
dessa atividade, ou seja, as pessoas devem se 
sentir a  vontade para expressar suas ideias de 
forma equipotente. As relações devem ser 
horizontais [82] [90] 

Mapas Mentais 

Os mapas mentais são uma ferramenta de gestão 
que organiza e mostra um determinado conteúdo 
de forma rápida e simples, por meio de um 
diagrama, onde este permite representações 

livres de ideias. Ele visa proporcionar uma maior 
aprendizagem e assimilação nos processos 
cogni9vos. Para essa finalidade ele u9liza de 
diversos recursos, como imagem, cor, formas,  

palavras-chaves, entre outros.  O mesmo pode ser 
u9lizado para outras finalidades. Pode ser usada 
como uma ferramenta auxílio no brainstorming, 
para estudar, solucionar problemas, planejar os 
projetos, encontrando a causa de alguma 
dificuldade. [56] [95] 

Fonte:[133]
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Como fazer um mapa mental 

O mapa mental é bem flexível, diferente de vários 
9pos de diagramas e modelos existentes, ele é 
uma representação fácil e simples, pois u9liza a 
mesma disposição que o nosso cérebro emprega, 
para aprender e memorizar as informações. 
Inicialmente devemos definir algumas regras 
básicas para sua confecção [56] [95]: 

• Temá<ca do mapa mental: todo o processo 
para realização do mapa mental ficará entorno 
de um tema, um conceito ou uma situação, é 
necessário escolher um ptulo, um nome para 
descrever esse tema e colocá-lo no centro do 
mapa.  

• Abuse de recursos: diferente de muitas 
representações que apresentam um modelo 
rígido, o mapa mental possibilita que você use 
diversos recursos, como: imagens; linhas de 
diversas espessuras e cores; figuras; desenhos; 
vários 9pos de letras. No caso de um mapa 

mental no ambiente virtual pode-se u9lizar 
áudios e vídeos, ou seja, quanto mais recursos 
você u9lizar maior será a associação dos 
conteúdos e entendimento do assunto.  

• Conexões: a par9r do momento que 
definimos a ideia central, começamos a criar 
várias ramificações, ou seja, conexões com 
outros temas e ideias secundarias, dessa 
forma é possível analisar uma ideia 
observando vários aspectos relacionados a 
ela. No fim, será apresentado uma figura 
similar a uma árvore, cheia de galhos para 
todos os lados. 

• Obje<vidade: as conexões devem ser feitas de 
forma direta, quando observamos aquela 
ligação conseguimos entender a informação, 
dessa forma os recursos (imagem, desenho, 
áudio, vídeo, etc.) devem ser obje9vos. A 
parte escrita dever ser feita sempre com 
palavras-chaves que quando observadas em 
conjunto com os recursos citados acima, 
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conseguem transmi9r a ideia, o conhecimento 
de forma rápida e completa, assim a nossa 
memória é a9vada no processo.  

ATIVIDADE DO DIA 
A a9vidade do dia consiste em realizar em 
primeiro lugar um Brainstorming, em seguida um 
mapa mental. Inicialmente, será definido os 
cargos dos membros da equipe, e cada um 
executará sua função no processo. O obje9vo do 
dia é escolher uma ideia que será trabalhada 
durante todo o percurso do PDP, pode ser para 
um novo produto, processo ou serviço. 
Lembrando que a ideia dever ser escolhida em 
comum acordo no grupo. 

INFORMAÇÕES ADICIONAIS 
Você pode criar um mapa mental tanto 
manualmente em uma folha ou de forma virtual, 
existem vários sites como Lucidchart: h�ps://
www.lucidchart.com/pages/pt. onde você pode 
criar, editar e salvar o arquivo gratuitamente. Para 

realizar o Brainstorm temos o IdeaBoardz: 
h�ps://ideaboardz.com/ que pode auxiliar no 
processo. Ele oferta um quadro virtual onde você 
pode convidar seus colaboradores, criar seções, 
votações e marcar as ideias como blocos auto 
-adesivos (post-its). 

Gisele Rosso
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EXERCÍCIO 

Fonte: Autoria Própria.
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EXERCÍCIO 

Fonte: Autoria Própria.
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Obje9vo 

A diferença entre missão, visão e valores 

Importância de definir missão, visão e valores 

Como definir a missão? 

Como definir a visão? 

Como definir os valores? 

A9vidade do Dia 

Informações adicionais 

Exercícios 

2º Encontro 

Definir as 
características da 

organização
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Obje<vo: Definir caracterís<ca da organização 

O segundo passo para a criação de um produto, é 
definir as caracterís9cas da sua empresa, pois isso 
afetará diretamente em seu produto seja na 
forma de fabricação, marke9ng, venda, etc. 

A diferença entre missão, visão e valores 

Missão: consiste algo “que deve ser feito”, ou 
seja, “algo que minha empresa deva cumprir”, “a 
sua razão dela exis9r”. A missão deve ser escrita 
tentando descrever o mo9vo, a razão da sua 
empresa exis9r, e lembrando que o papel 
fundamental da mesma é inspirar e engajar seus 
funcionários. Portanto, é algo que deve ser de 
fácil entendimento para qualquer um, de forma 
clara e compreensível. [17] [26] [53] [73] [92] [97] 

Visão: seria a perspec9va futura da sua empresa: 
onde ela quer chegar? Como se você 9rasse uma 
foto da sua empresa no futuro, ou seja, após ela 
ser criada e cumprir com o seu planejamento: 
como o mercado a enxergará futuramente? Quais 

serão suas conquistas futuras? [17] [26] [53] [73] 
[92] [97] 

Visão da Korin: 

“Tornar-se uma empresa líder no Brasil e uma 
referência mundial, com sustentabilidade 
finance i ra e ambienta l , e benéfica ao 
desenvolvimento socioeconômico do país, através 
da oferta de produtos oriundos da tecnologia da 
Agropecuária Natural.” [123] 
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Missão da Korin:  

"Produzir e comercializar alimentos que 
promovam a saúde e o bem-estar do consumidor, 
assim como a prosperidade do produtor, 
u H l i z a n d o m é t o d o s p r o d u H v o s q u e , 
gradaHvamente, concreHzem a Agricultura 
Natural preconizada por MokiH Okada, através de 
um modelo social, ambiental e economicamente 
sustentável". [123] 

Valores: São os princípios que a empresa e todos 
os envolvidos seguiram, o mesmo definirá como a 
empresa em si se portará 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 ações, serviços e 
produtos. [17] [26] [53] [73] [92] [97] 

Valores da Korin [123]: 

• Respeito ao Consumidor 
• Preocupação com a Saúde 

• Respeito ao Meio Ambiente 
• ÉHca Empresarial e Integridade 
• Qualidade 
• Valorização do Produtor 
• Inovação 
• Espiritualidade 
• Pioneirismo e Difusão de Tecnologia 
• Responsabilidade Social 
• Trabalho em Equipe e ParHcipação do 

Funcionário 
• Eficiência 
• Respeito ao colaborador 
• Foco no cliente 
• Bem Estar Animal 

Algumas empresas preferem ser mais obje9vas, 
definindo seus valores em uma frase ou palavra 
como no caso da Korin. [17] [26] [53] [73] [92] 
[97] 
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Importância de definir missão, visão e valores 

A primeira vista alguns podem não conseguir dar 
a devida importância desse tripé (missão, visão e 
valores). Porém, além de definir a iden9dade da 
empresa, ela traz consigo uma função mais 
importante. Quando a equipe, funcionários, 
colaboradores, clientes, todos os envolvidos da 
empresa trabalham seguindo a missão, visão e 
valores, eles se conectam, ou seja, todos sabem 
que por trás de cada a9vidade, decisão tomada 
independente do departamento, cargo, por trás 
de tudo, há obje9vos maiores que somente o 
lucro. A equipe em conjunto conseguirá alcançar, 
esse pensamento levando a empresa em direção 
a sua sobrevivência em um mercado cada vez 
mais compe99vo. [73] 

Como definir a missão? 

No processo de criação da missão é importante 
responder algumas perguntas de forma obje9va, 
e concisa [17] [26] [53] [73] [92] [97]: 

✓ Porque a minha empresa existe? 

✓ Qual foi o mo9vo para criar a minha 
empresa? 

✓ Qual problema a minha empresa vai 
solucionar? 

✓ Qual valor, bene`cio vou entregar para 
meus clientes? 

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

✓ O que a minha empresa tem de bom para 
oferecer ao mundo? 

Como definir a visão? 

Para desenvolver uma visão é importante a 
organização responder essas indagações de forma 
clara [17] [26] [53] [73] [92] [97]: 

✓ Como espero que a minha empresa esteja 
no futuro? 
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✓ Quais são meus obje9vos futuros? 

✓ A minha visão futura, obje9vo futuro é 
capaz de mobilizar as pessoas? 

✓ A minha visão futura da empresa é 
facpvel? 

✓ Quais impactos futuros eu espero que a 
minha empresa cause? 

Como definir os valores? 

No processo de criação dos valores é importante 
responder algumas perguntas [17] [26] [53] [73] 
[92] [97] novamente de forma obje9va e concisa: 

✓ O que inspira a sua equipe? 

✓ Quais são os valores u9lizados no seu 
produto/serviço? 

✓ Quais valores sua empresa gostaria de 
oferecer aos seus clientes? 

✓ Quais valores, princípios diferencia sua 
empresa de outras? 

ATIVIDADE DO DIA   
A a9vidade do dia consiste em definir a missão, 
visão e valores da sua empresa através das 
perguntas apresentadas anteriormente. 

INFORMAÇÕES ADICIONAIS  
Alguns autores relevantes na administração e 
seus respec9vo ponto de vista sobre o assunto: 

“Peter Drucker argumenta que a missão de uma 
empresa é a base de seu sucesso, e que o 
planejamento financeiro de uma organização não 
deve ser a prioridade; e sim a realização da 
missão; essa deve ser o centro das atenções da 
organização. Os retornos financeiros devem ser o 
resultado de uma missão bem sucedida, e não o 
contrário.” [73] 

Cynthia Montgomery [92] resume o propósito de 
uma organização como:  
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“Propósito é onde as diferenças de performance 
começam. Não há nada mais importante para a 
sobrevivência e o sucesso de uma empresa do que 
a razão pela qual ela existe, e quais são as 
necessidades não saHsfeitas de outra forma que 
ela pretende preencher. Essa é a primeira e mais 
importante questão que um estrategista precisa 
responder. Todo conceito de estratégia que tem 
feito parte da conversa entre os gestores de 
negócios – vantagem compeHHva sustentável, 
posicionamento, diferenciação, valor adicionado, 
e até o efeito firma – fluem a parHr do propósito”. 
[92] 

“Você pode não aprender muito ao ler a missão 
de uma empresa – mas você aprenderá muito 
mais ao tentar escrevê-la”. [61]. 

  

Júlio Cesar Palhares

Gisele Rosso
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EXERCÍCIO  

Fonte: autoria própria.
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Como pôr em prá9ca o modelo C 

A9vidade do Dia 

Informações adicionais 

Exercícios 

3º Encontro 

Registro e Início do  
desenvolvimento da ideia
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Obje<vo: Registro da ideia 

Agora que você já escolheu a ideia para seu 
produto/serviço, é importante registrá-la e 
explorar todos os seus elementos. Para fazer isso 
podemos u9lizar várias ferramentas de gestão 
como o Modelo Canvas, com o obje9vo de 
entender na completude o seu produto/serviço 
que vocês estão desenvolvendo. 

Modelo Canvas 

O modelo Canvas é uma ferramenta de 
planejamento estratégico, nele pode ser 
esboçado de forma obje9va como será o produto 
ou serviço. O modelo construído ajuda além de 
entender sobre o que está sendo desenvolvido, 
v isa também compreender os r iscos e 
dificuldades das etapas do projeto. O mesmo 
pode ser usado tanto para criação de algo novo, 
como também para produtos/serviços já 
existentes, com o intuito de reformular a sua 
atuação no mercado. [6] [47] [98] 

Fique atento, os nove blocos, cada um possui 
uma determinada pergunta que auxiliara você a 
p r e e n c h e r o C a n v a s , s e n d o e s s e s o s 
ques9onamentos pertencentes a cada [6] [47] 
[98]: 

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

Fonte:[134].
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• Segmentos de clientes: Quais segmentos de 
clientes serão foco da sua organização? Para 
quem é des9nado seu produto ou serviço? 

• Canais: Como o seu cliente/consumidor vai 
comprar e receber seu produto/serviço? 

• Relacionamento com clientes: Como a sua 
organização se relacionará com cada 
segmento de cliente/consumidor? 

• A<vidades principais: Quais são as a9vidades  
e operações essenciais para entregar o  seu 
produto/serviço para seu cliente/consumidor? 

• Recursos Principais: Quais são os principais 
recursos para que seja possível a realização 
das a9vidades principais?  

• Parcerias principais: Quem são meus 
parceiros e fornecedores que me apoiam? 
Preciso trabalhar com coopera9vas? 

• Fontes de receita: Como você conseguira 
lucro? 

• Estrutura de custos: Quais são 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/serviço, e dessa 
forma impedem que terceiros não u9lizem, 
reproduzam, vendam ou importe seu produto/
serviço sem o seu consen9mento. Existem três 
9pos de patentes e suas respec9vas validades 
[30] [34] [96] [120] [121]: 

1) Patente de Invenção (PI): ptulo que registra 
seu produto ou serviço que foi inventado, uma 
solução inédita, algo novo que foi criado, nesse 
caso a sua validade é de 20 anos.  

2) Patente de Modelo de U<lidade (MU): 
diferente da patente de invenção, nessa 
modalidade é des9nada a produtos menos 
cria9vos, ou seja, modificações, atualizações de 
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produtos/serviços já existentes que tragam 
bene`cios, melhorias no seu uso. A patente neste 
caso tem validade de 15 anos.  

3) Cer<ficado de Adição de Invenção (C):  
Este documento acompanha a patente, e é 
des9nado para pessoas que já possuem uma 
patente de invenção porém desejam proteger 
algum aperfeiçoamento, melhoria ou mudança na 
sua invenção. A sua duração é a mesma da 
patente de invenção. 

Teoria da mudança 

A teoria da mudança 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 contrário 
do Canvas que preenchemos um quadro com 
várias informações sobre como será o projeto, na 
teoria da mudança analisamos de forma separada 
e cronológica o nosso obje9vo. Além disso a 
forma como será exposto esse projeto não é 
definido, posso fazer um quadro, texto, imagem, 
ou fluxograma. A escolha da representação 
gráfica fica critério da empresa, desde que a 
forma escolhida consiga expressar corretamente 
o projeto e seja de fácil entendimento para todos 
os envolvidos. [54] [55] [99] 

A principal caracterís9ca na teoria da mudança, é 
que o projeto é planejado de forma que você 
analisará os impactos que ele causará em todas 
as suas etapas tanto de curto, médio e longo 
prazo. A par9r desse impacto você poderá realizar 

Fonte: Autoria própria.
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o planejamento futuro e as alteração necessárias. 
Normalmente o planejamento estratégico é 
modificado anualmente nas organizações e todo 
projeto desenvolvido apresenta um ciclo de vida 
(começo, meio e fim). Para que sempre após uma 
etapa de execução seja analisado o impacto de 
quanto as decisões e ideias que foram benéficas e 
ob9veram resultados significa9vos. Devido essa 
caracterís9ca a ferramenta tem sido muito 
u9lizada em empreendimentos de impacto 
socioambiental. [54] [55] [99] 

Como pôr em prá<ca a Teoria da mudança 

Situação 1 – Empresa hoje 

Inicialmente para pôr em prá9ca a teoria da 
mudança, primeiro definimos como nossa 
empresa é atualmente, respondendo de forma 
obje9va e sucinta essas três perguntas [54] [55] 
[99]: 

✓ Por que a empresa existe? 

✓ O que a empresa faz? 

✓ Para quem a empresa faz/oferece algo? 

Situação 2 – Empresa em longo prazo 

Nessa etapa seguinte, todos os envolvidos devem 
estar cientes da situação atual da empresa e em 
co n j u nto e s co l h e re m o p ro j e to a s e r 
desenvolvido, quais caminhos produ9vos e 
mercadológicos ela quer percorrer? Mas 
lembrando que esses obje9vos devem ser realista 
porém desafiador e respeitar o que a empresa 
tem como lema. Algumas perguntas que vão te 
ajudar nesse processo [54] [55] [99]: 

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

✓ O que a empresa será a longo prazo? 

✓ Qual relação desse sonho com o lema e 
princípios da empresa? 
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Situação 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 possível, abordando o cenário com 
oportunidades e ameaças. Detalhe de como o 
p ro j e t o a l m e j a d o s e rá e xe c u t a d o e m 
determinado prazo. Algumas perguntas como 
essas vão te ajudar [54] [55] [99]: 

✓ Como a empresa será? 

✓ Quais oportunidades estão disponíveis 
para o meu projeto? 

✓ Quais ameaças devem ser enfrentadas no 
meu projeto? 

✓ O que precisa ser realizado no projeto? 

✓ Como será realizado o projeto? 

✓ Qual a data de início e fim do projeto? 

✓ Quem são os envolvidos nesse projeto? 

✓ Onde o projeto vai ser aplicado? 

✓ Quanto custará o projeto? 

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

Modelo C 

O modelo C consiste na junção entre a "teoria da 
mudança" e o "modelo Canvas" em um quadro 
único, o interessante é que o mesmo junta as 
melhores caracterís9cas das ferramentas das 
duas propostas, ou seja, além de obter a visão do 
fluxo de negócio, ao mesmo tempo você analisa o 
impacto do mesmo e a par9r disso realiza seu 
planejamento e direcionamentos. 

Esse modelo por oferecer uma abordagem 
diferenciada se adequa melhor a diversos 9pos de 
empreendimentos, desde a criação de um 
produto, serviço, como soluções de um problema, 
transições de um negócio, incubadoras e 
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organizações sociais. O seu uso é bem amplo [54] 
[55] [99] 

Como pôr em prá<ca o modelo C 

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

1) Teoria da Mudança 

Nesta etapa é focada em responder um conjunto 
de ques9onamentos, fatos, elementos e ideia que 
nos incomoda e nos mo9va a criar algo. Mudar 
algo existente, ou seja, par9mos do princípio que 
todo empreendimento seja um produto ou 
serviço e se origina da mudança, melhoramento 
ou aperfeiçoamento de algo. O produto ou 
serviço criado causarão um impacto, uma 
mudança que trará bene`cios. Seguem alguns 
encaminhamentos e perguntas para essa etapa 
[54] [55] [99]: 

1.a) Contexto e problema: o obje9vo é 
contextualizar o problema, entender como ele 
surge, o que influencia diretamente nele, obter 
uma visão geral dele: 

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

✓ Quais são as causas desse problema? O 
que influência nesse problema? 

1.b) Público/foco do impacto: definir qual público 
que será beneficiado, diretamente impactado 
com a solução ou mudança proposta, bem como 
qual público irá receber as mudanças: 

✓ Qual público é beneficiado com a 
mudança? Qual público é diretamente 
impactado? 

✓ Qual público recebe as intervenções, 
estratégias? 

1.c) Intervenções (estratégias): neste tópico 
definimos as principais a9vidades que devem ser 



 52

realizadas para colocar em prá9ca o produto/
serviço no mercado: 

✓ O que deve ser feito para aumentar o 
impacto do nosso produto/serviço? 

✓ Quais estratégias vão ser u9lizadas? 

✓ Quais a9vidades deveram ser feitas para 
promover nosso produto/serviço? 

1.d) Saídas (outputs): as saídas seriam respostas 
das estratég ias e a9v idades ap l i cadas 
anteriormente, elas não são as mudanças, mas 
fazem parte do processo de criação dessas 
mudanças:  

✓ Quais são as saídas contabilizáveis das 
intervenções, estratégicas e a9vidades 
aplicadas? 

1.e) Resultados de curto prazo: os resultados 
iniciais são resultantes das primeiras a9vidades 
realizadas, elas se caracterizam por serem mais 
básicas, normalmente são a9vidades descritas 

como as que abrem o caminho para o seu 
negócio: 

✓ Quais resultados iniciais contribuem para 
alcançar o impacto? 

1.f) Resultados médio prazo: os resultados de 
médio prazo são a9vidades realizadas que tornam 
o seu projeto, produto ou serviço próximos de se 
tornarem realidade: 

✓ Q u a i s re s u l t a d o s i n t e r m e d i á r i o s 
expressam as mudanças no público ou 
dimensão do impacto? 

1.g) Visão de impacto: o produto ou serviço 
criado causará impacto em diversos públicos e 
cenários, o obje9vo é descrever de forma realista 
como essa mudança impactou esses públicos:  

✓ Como podemos descrever o mesmo 
contexto, ambiente inicial com a mudança 
proposta? De que forma o cenário mudou 
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de forma concreta em relação a esse 
impacto causado pelo produto/serviço? 

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

2.a) Oportunidade de negócio: oportunidades de 
negócio são muito importantes pois eles podem 
fazer grande diferença no desempenho do seu 
produto ou serviço. Exemplo: existem cidades 
que oferecem financiamentos e impostos 
diferenciados para determinada a9vidade 
desenvolvida; existem empresas que possuem um 
setor de inovação que faz parceria com novos 
projetos que estão sendo desenvolvidos 
(incubadoras); em determinada cidade existe um 
grande consumo de determinado produto ou 
escassez de determinado serviço, entre outras: 

✓ Existe alguma oportunidade de mercado 
para o produto ou serviço desenvolvido? 

2.b) Clientes: definição do cliente do nosso 
produto ou serviço: 

✓ Quem é o nosso cliente? 

✓ Quem comprará o nosso produto ou 
serviço? 

✓ O nosso cliente é também usuário do 
nosso produto ou serviço? 

✓ O cliente é nosso público impactado? 

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

✓ Qual o valor do seu produto ou serviço? 

✓ O que você oferece ao seu cliente? 

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

✓ O que o cliente ganha com esse produto 
ou serviço? 



 54

✓ Qual é a visão da proposta de valor para o 
cliente e quais requisitos nós atendemos? 

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

✓ Como vamos gerar lucro? 

✓ Como os clientes pagaram pelo nosso 
produto ou serviço? 

✓ Como será gerado receita para manter 
nosso produto ou serviço? 

2.e) Resultado financeiro: 

✓ Qual o retorno financeiro esperado? 

✓ Em quanto tempo es9mado terei a 
porcentagem de lucra9vidade desejada? 

3) Capacidade Organizacional nesta etapa 
abordamos como o próprio nome sugere, a 
organização, onde definimos quem será nossa 
e q u i p e , d e fi n i m o s n o s s o s p a r c e i r o s , 

fornecedores, é uma parte mais focada na 
organização. 

3.a) Equipe:  

Definição da equipe que par9cipará do projeto a 
ser desenvolvido. 

✓ Quem par9cipará do projeto? 

✓ Quais os seus papéis e talentos? 

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

✓ Quem são nossos principais parceiros? 

✓ Quem poderia ser nossos parceiros para 
alavancar nosso produto ou serviço? 

✓ Quem são nossos fornecedores? 

3.c) A<vidades-chave: a definição é a mesma de 
“a9vidades principais” do modelo Canvas.  

✓ Quais as principais a9vidades do negócio? 
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✓ Quais as a9vidades realizadas para que o 
n o s s o p r o d u t o s e j a e n t r e g u e 
corretamente para o nosso cliente? 

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

✓ Quais recursos (materiais, tecnológicos, 
mão de obra, etc.) necessários para 
colocar o negócio em prá9ca? 

✓ Quais recursos já temos e quais devemos 
providenciar? 

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

✓ Quais os principais custos para realizar 
meu negócio? 

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

Nota-se que neste modelo a palavra “mudança” é 
sinônimo de “Produto ou serviço”, pois o que 

você criou causará uma mudança, um impacto, 
seja nas pessoas ou organizações. 

ATIVIDADE DO DIA 
A a9vidade do dia consiste em responder algumas 
perguntas sobre seu produto ou serviço e 
preencher o modelo C, a ideia é que todos  do 
grupo discutam e especifique os principais 
processos e fluxos . No final cons igam 
conceitualizar a ideia do produto ou serviço. Caso 
você queira realizar o modelo Canvas ou a teoria 
da mudança fique à vontade, quanto mais o seu 
produto for ques9onado e estudado, mais 
robusto ele será, facilitando os trabalhos nas 
etapas seguintes. 

INFORMAÇÕES ADICIONAIS 
Você pode preencher o modelo Canvas da forma 
como quiser, seja fisicamente com papel e caneta 
ou online através do site do Sebrae: h�ps://

https://sebraecanvas.com/%2523/
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sebraecanvas.com/#/, para u9lizar o programa é 
necessário fazer uma breve inscrição. Para saber 
mais sobre patentes, os documentos necessário e 
o passo a passo, acesse o site do Sebrae e INPI – 
I n s9 t u to N a c i o n a l d a 
Propriedade Industrial:  

h�ps://bit.ly/2HiRvj3  

h�ps://bit.ly/34c5rEA 

Gisele Rosso

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

Fonte: adaptado de [99].
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Obje<vo: Viabilidade do projeto 

O próximo passo nos trabalhos de PDP é entender 
se a ideia do novo produto é viável: será que vale 
a pena levá-la adiante no projeto? Não é muito 
arriscada essa ideia para a nossa organização? Os 
nossos clientes aceitarão esse novo produto? 
Nesta etapa surgem muitas dúvidas e isso 
acontece em todos os PDPs existentes. 
Independente da ordem da etapa, sempre vai 
haver dúvidas e ques9onamentos, isso é muito 
bom. Pois faz com que o projeto seja analisado de 
vários pontos de vista. Mas a dúvida não pode 
paralisar as a9vidades, nas suas respostas é que 
irão ou não dar con9nuidade aos trabalhos de 
PDP. A viabilidade de um projeto pode ser 
analisada de diversas formas, existem muitas 
ferramentas como a análise SWOT ou métodos 
específicos onde estudam os problemas e 
soluções através do BrainwriHng. O método de 
como essa análise (estudo) ocorrerá é uma 
decisão par9cular de cada organização. [66] [106] 

Análise técnica da viabilidade do projeto 

A análise técnica da viabilidade do projeto é feita 
inicialmente antes da viabilidade econômica, pois 
não faz sen9do realizar estudos econômicos e 
financeiros para projetos que não são viáveis 
tecnicamente para a organização, sendo seguidas 
as seguintes etapas [42] [55] [66] [99] [106]: 

Fonte: Adaptado de [66].
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• O primeiro passo: planejamento do projeto 
realizado na etapa anterior pelo modelo C. 

• O segundo passo: a par9r do planejamento do 
projeto (modelo C) listamos os principais 
problemas iden9ficados na construção do 
mesmo, os problemas podem ser de origem 
técnica, financeira e social.  

• O terceiro passo: após a listagem, realizar um 
BrainwriHng tentando encontrar soluções para 
esses problemas. 

• O quarto passo: organizar as soluções e se 
necessário combina-las entre si e montar em 
seguida uma tabela com o respec9vo 
problema e a solução encontrada.  

• O quinto passo: nesta etapa fica evidente que 
nem sempre obter as soluções para todos os 
problemas de um projeto, significa que ele vai 
se tornar viável, o que mais importa nesse 
processo é a qualidade das soluções, se elas 
são executáveis e atendem caracterís9cas 

como desempenho, segurança, confiabilidade, 
qualidade, etc. Agora cada solução será 
discu9da pelo grupo, sendo ques9onado: 

✓ A s o l u ç ã o p o d e s e r r e a l i z a d a 
t e c n i c a m e n t e ? O u s o m e n t e 
teoricamente? 

✓ A solução respeita as normas e legislação? 

✓ A solução oferece quais vantagens para o 
meu cliente? 

✓ A solução oferece quais desvantagens 
para o meu cliente? 

✓ Quais vantagens e desvantagens a solução 
oferece para minha empresa? 

Em alguns casos serão ob9das soluções 
inovadoras, nesse caso o grupo precisa ficar 
atento, pois o mesmo exigirá mais empenho, 
estudo e pesquisa, inovação e intensos recursos 
técnicos.  
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• O sexto passo: a discussão das soluções 
resultará em conclusões posi9vas e nega9vas, 
dessa forma o grupo em conjunto precisará 
novamente a par9r dessas conclusões se 
perguntar: O nosso projeto é viável? Essas 
soluções são executáveis? Os nossos 
problemas são reais ou fantasiosos? A decisão 
de con9nuar o projeto ou mudar de ideia fica 
a critério do grupo, é importante que essa 
decisão seja realizada em conjunto com todos 
o s i n t e g r a n t e s s e e n v o l v e n d o e 
compar9lhando suas opiniões, impressões e 
ideias sobre.  

Brainwri<ng 

O BrainwriHng (escrevendo ideias) é bem 
semelhante ao Brainstorm (tempestade de 
ideias), a diferença é que o BrainwriHng é 
considerado a solução das limitações do 
Brainstorm, porém essa ideia divide muitas 
opiniões. O grande diferencial que por si só é 

descrito pelo seu nome, é a ideia de ao invés de 
expor sua opinião de forma falada, você terá 
cerca de 5 minutos para escreve-la, após esse 
tempo a folha com suas anotações é passada 
adiante para o próximo 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 várias 
ideias que são desconexas, criamos ideias a par9r 
das ideias já existentes. Esse processo pode ser 
realizado quantas vezes necessário até todos os 
membros não 9veram mas nada para adicionar 
ao tema. [42] 

Análise SWOT 

A análise 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 relação ao mercado de 
atuação, seus concorrentes e fornecedores. A 
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ferramenta é apresentada como um quadro com 
quatro divisões sendo denominadas [4] [83] [100] 
[102]: 

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

✓ Qual é a vantagem compe99va do nosso 
produto? 

✓ Qual melhor recurso u9lizado? 

✓ Qual a9vidade e processamento que se 
destaca? 

• Fraquezas ou Weaknesses: o oposto do 
quadro anterior, vamos listar as desvantagens 
que temos dentro da nossa empresa em 
relação aos nossos concorrentes. Os 
funcionários estão capacitados? 

✓ Nossos produtos são sustentáveis? 

✓ Nossos produtos são confiáveis? 

• Oportunidades ou Opportuni<es: listar forças 
externas que beneficiam de forma posi9va a 
empresa, o projeto: 

✓ Existem alguma legislação, cer9ficação 
que aumente o valor do meu produto? 

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

✓Existe algum Fonte:[135]
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evento, tradição ou cultura do local que 
podemos aproveitar para beneficiar nosso 
negócio? 

• Ameaças ou Threats: aspectos nega9vos 
externos que podem comprometer nossa 
vantagem compe99va, que podem prejudicar 
nosso planejamento e desempenho: 

✓ Alguma tributação que pode afetar nosso 
lucro? 

✓ Algum concorrente entrando no nosso 
mercado? 

✓ Alguma tendência comportamental que 
pode prejudicar a venda do nosso 
projeto? 

ATIVIDADE DO DIA 
A a9vidade do dia consiste em realizar a análise 
de viabilidade, fica a critério do seu grupo fazer a 
análise SWOT, a análise de viabilidade em 6 
passos ou o Brainwri9ng. 

INFORMAÇÕES ADICIONAIS 
O Brainwri9ng pode ser feito através do Google 
Meets, no compar9lhamento de um arquivo word 
no Google Drive ou no site IdeaBoardz: h�ps://
ideaboardz.com/ como indicado anteriormente. A 
análise SWOT também pode ser feito online 
através do site Visual Paradigm Online Diagrams: 
h�ps://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/
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EXERCÍCIO 

Fonte: adaptado de [102]
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Obje<vo: Organização empresarial 

Apresentar conceitos básicos e ferramentas de 
gestão da qualidade visa axilar os trabalhos da 
equipe de PDP em várias etapas do projeto.  Uma 
contribuição da gestão da qualidade é ao definir e 
consolidar os padrões de qualidade do produto/
serviço contribui diretamente para a diminuição 
de retrabalhos e refugos, contribuindo 
posi9vamente para os indicadores dos cursos de 
produção [16] [104]. 

Gestão da qualidade 

A gestão da qualidade é uma ferramenta 
estratégica que aborda a empresa com uma visão 
sistêmica, controlando diversos processos 
organizacionais com o obje9vo de melhorar o 
produto ou serviço oferecido, atendendo as 
expecta9vas do cliente e colaboradores. Para pôr 
em prá9ca a gestão da qualidade podemos 
u9lizar diversas ferramentas como: diagrama de 
Ishikawa, método 5W2H, diagrama de Pareto, 

folha de verificação, PDCA, Scrum, entre outros. 
Quais vantagens uma empresa adquire quando 
u9liza gestão da qualidade? São vários bene`cios 
sendo eles sa9sfação do cliente; produtos de 
qualidade, padronizados e cer9ficados; aumento 
da produ9vidade e consequentemente aumento 
do desempenho financeiro; melhor organização e 
comunicação interna. As vantagens são inúmeras, 
e devido a isso muitas empresas possuem 
departamentos específicos de qualidade e 
sistemas próprios de cer9ficação, tudo para 
garan9r não 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 u9lizado nas soluções de 
problemas, ele é composto por 4 etapas [40]: 
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1. Planejar ou Plan: 

Realiza-se um planejamento estratégico onde 
definimos os nossos obje9vos e metas com 
relação a diretrizes da nossa empresa, ou seja um 
plano de ação para iden9ficar, observar, analisar 
os problemas existentes e a par9r disso criar um 
plano para segui-lo.  

2. Fazer ou Do: 

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

3. Verificar ou Check: 

Os resultados e o plano de ação serão verificados, 
sendo analisado os erros come9dos e caso com 
essa analise perceba que os resultados foram 
insa9sfatórios é necessário realizar novamente o 
planejamento. 

4. Agir ou Act: 

Essa etapa final tem como obje9vo realizar a 
a p l i ca çã o d o p l a n o d e a çã o, ge ra n d o 
padronização.  

Scrum – Metodologia ágil 

O Scrum é uma ferramenta que se destaca pela 
sua adaptabi l idade a mudanças, e le é 
basicamente um projeto dividido em diversos 

Fonte: [130].
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ciclos de a9vidades e reuniões. Inicialmente 
temos o nosso Product Backlog que seria os 
obje9vos do projeto, em seguida o Sprint Backlog 
que são as a9vidades 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 mês. Daily 
Scrum Mee9ng são reuniões diárias que ocorrem 
com o obje9vo de acompanhar o processo de 
desenvolvimento, são reuniões básicas e 
obje9vas, que normalmente são realizadas com 
todos os par9cipantes em pé. O Scrum ele 
apresenta uma metodologia diferente na 
abordagem do desenvolvimento do projeto, todo 
processo ele é dividido em várias partes, e há 
uma grande quan9dade de reuniões que tem a 
função 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 integração das pessoas, sendo 
que a comunicação é muito forte nesse processo 

e também se caracteriza por um método a9vo, 
que está sempre em constante mudança. [10] 
[84] 

Fonte:[129]. 

ATIVIDADE DO DIA 
A a9vidade do dia consiste em definir a 
organização empresarial da sua empresa ou para 
os que preferirem criar a sua própria organização 
e em seguida realizar o PDCA. Na organização 
empresarial não é necessário cria uma 
organização do zero, você pode mesclar e mudar 
outros 9pos de organização existente, além de 
mudar o nome dos cargos ou criar outros cargos, 
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desde que você defina a função respec9va de 
cada. 

INFORMAÇÕES ADICIONAIS 
Você pode preencher o PDCA de forma online 
a t ravé s d o s i te : h � p s : / /o n l i n e .v i s u a l -
paradigm.com/pt/diagrams/features/pdca-
template/, para u9lizar o site é necessário 
cadastrar seu e-mail. 

Para a criação do fluxograma de organização 
empresarial, você pode u9lizar o site: h�ps://
www.lucidchart.com/pages/pt  

 

Gisele Rosso

Júlio Cesar Palhares

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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EXERCÍCIO 

Fonte:adaptado de [65].
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Obje<vo: Estudo do público-alvo 

O estudo do público-alvo é fundamental, tanto 
para a área de marke9ng, como para os trabalhos 
da equipe PDP no momento da criação do 
produto ou serviço. O produto e serviço precisam 
atender as necessidades e desejos de um 
determinado público alvo, assim como o seu 
marke9ng. Por isso não tem sen9do planejar um 
produto/serviço, ou mesmo um plano de 
publicidade e torcer pra que ele dê certo. Para 
não correr riscos e ter a certeza que o projeto 
terá resultados sa9sfatório é importante 
conhecer o público-alvo do seu produto/serviço. 
Porém, iden9ficar e escolher não é uma tarefa 
simples, até porque estamos falando dos desejos 
e necessidades das pessoas. Elas estão em 
constante mudança, ou seja, independente do 
público todos adquirem em algum grau novos 
modos de vida, que podem ser influenciados por 
diversas eventos e interações, as quais devem ser 
levados em consideração. Não raro as equipes de 

PDP eram com a falsa ideia que um produto ou 
serviço pode servir para um público amplo e 
difuso. A questão de definir um público-alvo está 
muito mais ligada na forma como o público vai 
impactar nas vendas e não no quesito interesse. 
Inicialmente quando precisamos realizar essa 
escolha, pensamos automa9camente em quem 
teria interesse no nosso produto? Porém essa 
questão é muito mais profunda, porque nada 
impede que o público mude de ideia e no dia 
seguinte já não queira adquirir o seu produto. 
Então essa decisão deve ser baseada no impacto 
que o produto causa no seu público, ou seja, 
analisar as vantagens e desvantagens que são 
proporcionadas no momento da compra até a 
u9lização e descarte do mesmo e na experiência 
que é oferecida na sua interação. Outro ponto 
importante que precisa ser abordado é a questão 
da necessidade, ou seja, o seu produto resolve 
algum problema? Quem são de fato as pessoas 
que passam por esses problemas e que realmente 
necessitam do seu produto? Muitas vezes o 
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público-alvo não 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 público-alvo 

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

• Impacto do produto/serviço no público-alvo: 
nesta etapa o foco principal é entender como 
é o resultado da interação entre o seu 
produto/serviço e seu público-alvo. 

✓ Quais são as vantagens? 

✓ Quais são as desvantagens? 

✓ Qual a experiência oferecida? 

✓ Essa vantagem seria a solução para um 
problema? 

✓ Essa desvantagem seria uma necessidade? 

✓ Qual 9po de solução eu ofereço? 

• A necessidade do produto no público-alvo: 
neste momento o obje9vo é entender como é 
a necessidade desse produto no nosso 
público-alvo: 

✓ Que 9po de solução está sendo oferecida? 

✓ Quem são as pessoas que sofrem com 
esses problemas?  

✓ Quem são as pessoas que necessitam 
desse 9po de solução? 

✓ Quem são as pessoas que u9lizam 
produtos/serviços semelhantes? 

• Impactos na venda: nesta fase o obje9vo é 
entender como é a forma de compra do 
público-alvo: 

✓ Essas pessoas costumam comprar 
bastante? 
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✓ Qual é a vontade e sen9mento que 
impulsiona o ato da compra nessas 
pessoas? 

✓ Existe algum mo9vo sen9mental ou 
dependência para adquirir esse produto? 

✓ Quais são as lojas que mais realizam 
compra? 

✓ Quais são os hábitos de compra e 
u9lização desse produto/serviço? 

• Definição do perfil do público-alvo: após 
responder essas questões conseguimos 
definir um perfil para o nosso público-alvo, 
organizamos essas informações e realizamos 
uma listagem com as seguintes caracterís9cas: 

✓ Gênero 

✓ Faixa etária 

✓ Escolaridade 

✓ Faixa de Renda 

✓ Hábitos de Consumo 

✓ Localização 

✓ Emprego 

✓ Vícios 

Você pode adicionar quantas caracterís9cas você 
quiser, quanto mais detalhado seu público-alvo 
fo r, m e l h o r o e n t e n d i m e n t o s o b r e e 
consequentemente mais fácil ficará de alcança-
los. [7] [31] [32] [72] 

Público-Alvo e Persona 

O público-alvo e persona são termos bem 
parecidos, e que muitas vezes podem ser 
confundidos. O público-alvo como dito 
anteriormente são pessoas reais que podem 
apresentar caracterís9cas posi9vas e nega9vas. 
Enquanto a persona é o 9po de cliente ideal que 
pode estar dentro do público-alvo, ou seja, 
montamos um perfil ficpcio e em alguns casos 
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colocamos até um nome para definir este perfil 
ideal de cliente do seu produto/serviço. A grande 
diferença desses dois termos é que enquanto o 
persona estuda e monta o perfil ideal desejado de 
um dos clientes, de dentro do público-alvos já o 
outro define o público-alvo inteiro. Mas qual seria 
a vantagem em saber o perfil ideal de um 9po de 
cliente do público-alvo, se muitas vezes na 
realidade vamos vender para um um grupo de 
pessoas compostas por diferentes 9pos de 
vivências e experiências? Primeiro, a persona 
necessariamente não precisa resultar em 
somente um perfil ideal de cliente, podemos 
definir vários perfis ideais de cliente, outro ponto 
importante, é que no persona o estudo do cliente 
se torna mais profundo, ou seja, é a par9r do 
persona que entendemos por exemplo como 
abordamos determinado público, como esse 
público gosta de ser tratado, qual linguagem ela 
prefere, questões que muitas vezes não são 
abordadas ou não são aprofundadas no processo 

de definição do público-alvo. [7] [25] [31] [32] 
[72] [91] 

Comprador e Consumidor 

O público-alvo quando abordado como um único 
grupo resulta em grandes erros, isso se deve 
porque além de diversos 9pos de clientes, esses 
podem ser classificados como comprador e 
consumidor, e acredite isso faz uma grande 
diferença. Ambas as palavras apresentam 
significado parecido, e para algumas pessoas os 
termos são sinônimos. Porém, existe uma grande 
diferença. O comprador é caracterizado pela 

Fonte:[91].
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pessoa que vai até o ponto de venda e adquire o 
produto. Normalmente é o 9po de pessoa que 
realiza a compra sem pensar na marca, ela 
adquire o produto para sa9sfazer sua 
necessidade, porém ela não possui uma ligação 
de fidelidade com nenhuma empresa. O máximo 
que pode ocorrer é durante o ato da compra ela 
comparar os produtos e escolher o que ela 
deseja, em contrapar9da o consumidor se 
caracteriza por ser o usuário do produto, ele 
realmente consome o produto e desenvolve uma 
relação de fidelidade ou não com a marca. [8] 

Fonte: [8] 

ATIVIDADE DO DIA 
A a9vidade do dia consiste em definir o público-
alvo do seu produto e para os que desejarem 
definir o persona. No processo de definição do 
público-alvo, é importante seguir o passo a passo 
descrito anteriormente e responder todas as 
questões, dessa forma vocês conseguiram montar 
um ficha do seu público-alvo. A a9vidade será 
enviada via Google Forms no início do encontro. 

INFORMAÇÕES ADICIONAIS 
Na criação do persona podemos u9lizar o site O 
fantás9co gerador de personas: h�ps://
geradordepersonas.com.br/, onde você preenche 
os dados do seu persona e ele monta uma ficha 
online de forma organizada. 

https://geradordepersonas.com.br/
https://geradordepersonas.com.br/
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Obje<vo: Estudo do concorrente 

O estudo do concorrente possibilita a busca por 
uma vantagem compe99va no mercado, entender 
seus concorrentes pode trazer vários bene`cios, o 
seu concorrente é quem vende, oferece um 
produto/serviço semelhante ao seu, ou seja, você 
está disputando o seu público alvo com outras 
empresas. Há espaço para todas as empresas nos 
mercados consumidores? Realmente existem 
muitas pessoas no mundo, mas atualmente o 
número de novas empresas em alguns mercados 
t a m b é m v e m c r e s c e n d o ( s t a r t u p s ) . 
Consequentemente novos produtos e serviços a 
cada dia estão disponíveis para seus clientes, ou 
seja, por mais que realmente exista muitas 
pessoas no mundo, todos os setores estão muito 
compe99vos. Entretanto, em alguns casos que 
quem domina o mercado são grandes empresas. 
Mesmo assim há um certo nível de compe9ção  
em alguns mercados entre pequenas, médias e 
grandes organizações pelo uso das redes sociais. 

Por isso o estudo de concorrente se torna algo 
decisivo para o sucesso do seu produto/serviço, 
este estudo definirá como você entrará no 
mercado, quais estratégias serão u9lizadas, seja 
para derrubar seu concorrente ou compe9r com 
ele. [39] [79] [106] 

Análise de concorrência 

A análise de concorrência é um processo 
conpnuo, pois o mercado está em constante 
mudança. Atualmente, com essa grande 
quan9dade de empresas  do 9po startups, aquela 
ideia an9ga que se 9nha que as grandes 
empresas eram a ameaça ficou para trás. Hoje, 
com essa era da tecnologia a baixo custo 
possibilitou que pequenas e grandes organizações 
pudessem ter a chance de compe9r no mesmo 
mercado. Mas a análise de concorrência traz 
muito mais informação do que só sobre o 
concorrente. Ela muitas vezes nos mostra 
potenciais tendências do segmento, traz novas 
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ideias para o seu produto/serviço, estratégias de 
posicionamento tanto em relação ao seu negócio, 
inovações transversais de outros segmentos, etc. 
Algumas ferramentas clássicas são u9lizadas para 
realizar essa análise como 5 forças de Po�er e 
análise SWOT (visto nos encontros anteriores). 
[39] [79] [106] 

5 forças de Poqer 

As 5 forças de Po�er são pilares que descrevem o 
mercado, dessa forma é possível através dele 
realizar a análise compe99va do mercado, as 5 
forças são[27] [101]:  

1) Ameaça de produtos subs<tutos: estudar os 
possíveis produtos/serviços disponíveis no 
mercado que podem subs9tuir o que estou 
oferecendo para o meu cliente. Hoje é bem 
comum ocorrer essa subs9tuição, vemos no setor 
de computadores, celular, também percebemos 
isso no marke9ng, atualmente muitas empresas 
abandonaram a forma tradicional de divulgação, 

e recorrem a rede sociais e influenciadores. Essa 
subs9tuição está ligada diretamente nas 
tendências e hábitos de consumo que vão 
surgindo. 

2) Ameaça de entrada de novos concorrentes: o 
estudo tem como foco entender qual a sua 
chance de enfrentar novos concorrente. Para 
realizar essa pesquisa é necessário entender 
como está o mercado do seu segmento, ele é 
atra9vo? Apresenta crescimento e lucra9vidade? 
E se realmente um novo concorrente surgir, você 
conseguira diferenciar seu produto/serviço? 

3) Poder de negociação dos clientes: nesta força 
é abordado a análise da capacidade que o cliente 
tem em exigir condições e negociar em relação ao 
pagamento e caracterís9cas do produto. Caso  o 
segmento que você atua apresenta muita 
concorrência e poucos clientes, esses clientes 
possuem grande poder de negociação e muitas 
vezes você terá que ceder.  
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4) Poder de negociação dos fornecedores: é a 
mesma situação anterior, entender a capacidade 
de negociar dos fornecedores, porém nesse caso 
quando existem poucos fornecedores, ou muitas 
vezes um monopólio do segmento, eles podem 
definir regras, prazos e preços que vão afetar 
diretamente o seu produto/serviço. 

ATIVIDADE DO DIA   
A a9vidade do dia consiste em realizar a análise 
compe99va através da ferramenta 5 forças de 
Po�er. 

INFORMAÇÕES ADICIONAIS 
A 5 forças de Po�er podem ser feitas usando o 
site h�ps://www.lucidchart.com/pages/pt,Visual 
Paradigm Online Diagrams: h�ps://online.visual-
paradigm.com/pt/diagrams/features/swot-
analysis-tool/ , ou o site IdeaBoardz: h�ps://
ideaboardz.com/, como indicado anteriormente.  

 

Gisele Rosso

Júlio Cesar Palhares

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/
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EXERCÍCIO    

Fonte: adaptado de [101] [109].



 82

Obje9vo 

Escopo do produto 

Escopo do projeto 

cer9ficações Verdes 

A9vidade do dia 

8º Encontro 

Definir especificação  
do produto/serviço



 83

Obje<vo: Definir especificação produto/serviço 

As especificações e caracterís9cas do produto/
serviço são importantes, e após o estudo do 
público-alvo e seu concorrente. Possivelmente, 
deste estudo será necessário realizar algumas 
mudanças no produto/serviço, como: adicionar 
um funcionalidade extra; alterar o design do 
produto; aprimorar o serviço oferecido; entre 
outros. Para realizar essas mudanças e definir as 
caracterís9cas do produto/serviço são montadas 
o escopo do produto e projeto. 

Escopo do produto 

O escopo do produto consiste em definir todas as 
caracterís9cas e funcionalidades do seu produto/
serviço, mas não somente caracterís9cas `sicas 
mas também impressões sobre o produto. Dessa 
forma o escopo do produto vai conter de forma 
resumida tudo que é necessário para sa9sfazer  
as necessidades do seu cliente. [12] [18] [59] 

Exemplo: Construção de baia para cavalos [74]. 

✓ Área 11,2 m² 

✓ Medidas: 3,2 X 3,5 

✓ Altura: 2m 

✓ Altura da porta: 1,20m 

✓ Porta com dois segmentos 

✓ Sistema de ven9lação e exaustor 

✓ Intensidade da iluminação: 100 Lux/m² 

✓ Cocho: 30 a 60 cm 

✓ Piso de cimento coberto com serragem 

✓ Estrutura de madeira 

Escopo do projeto 

O escopo do projeto consiste em definir como o 
projeto será 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 
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somente citar os pacotes de trabalho necessários 
para a criação do produto/serviço [12] [18] [59]. 
Exemplo: Construção de baia para cavalos [74]. 

✓ Mão de obra 

✓ Recursos (madeira, cimento, etc.) 

✓ Infraestrutura (escavação, fundação) 

✓ Comunicação 

Cer<ficações Verdes 

As cer9ficações sustentáveis conhecidas como as 
"cer9ficações verdes" veem ganhando cada vez 
mais espaço no mercado. Hoje, elas apresentam 
papel importante no processo de compra e venda 
devido a mudança comportamental dos 
consumidores em relação ao meio ambiente. As 
novas gerações apresentam uma preocupação 
com a responsabilidade das empresas tanto na 
parte social como na parte ambiental. Cada vez 
mais as organizações percebem que não importa 
o quanto seja inves9do em marke9ng, estratégia 
de negócios, o que realmente tem se tornado 
centro das atenções é o processo de fabricação 
do produto, o processo de funcionamento de um 
serviço, e não em si o produto/serviço oferecido, 
e o que isso quer dizer? O consumidor prefere 
comprar um produto e contratar um serviço que 
sejam feitos e realizados respeitando normas 
contendo prá9cas ambientalmente sustentáveis e 
também as pessoas envolvidas sejam, de forma 

Fonte: Adaptado de [110].
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direta ou indireta, respeitadas e 9veram seus 
direitos trabalhistas garan9dos. Todos esses 
requisitos são explicados para os consumidores 
quando as organizações  possuem cer9ficações 
verdes. Essas cer9ficações são mais que apenas 
um selo, elas conferem ao produto valores 
tangíveis e intangíveis, agregam grande valor e 
conquistam a empa9a do consumidor. Vai muito 
além de você vender somente um produto, as 
empresas vendem um produto de qualidade com 
um processo sustentável, onde os animais, seres 
humanos e o meio ambiente estão sendo 
respeitados. No ato da compra, os consumidores 
tendem a adquirir produtos com cer9ficações, 
pois é uma confirmação que você como a 
empresa possuem a mesma visão, compar9lham 
da mesma filosofia, e isso gera um laço muito 
mais forte do que aquele adquirido por uma 
estratégia de marke9ng. As pessoas quando 
compram esses produtos que se denominam 
sustentáveis, elas sentem que estão ajudando na 
causa e contribuindo para um mundo melhor, 

então a compra não é simplesmente a aquisição 
do produto, mas também a experiência 
altruís9ca.[111] [112] [113] [114] 

A sustentabilidade ambiental se tornou algo 
mundialmente discu9do e valorizado por parte 
significa9va dos consumidores. As empresas que 
se in9tulam sustentáveis ganham grande 
destaque no mercado, e devido a toda essa 
repercussão muitas delas se aproveitam dessa 
situação, e assim surgem os greenwashing. Esse 
termo pode ser entendido como “maquiagem 
verde” ou “lavagem verde”, são empresas que 
afirmam ser sustentáveis. Elas empregam 
marke9ng intenso sobre o assunto com temas 
ecologicamente corretos, u9lizam de campanhas, 
discursos, propagandas, entre outros caminhos 
comunicacionais para promover a ideia que sua 
empresa, produto e serviço são sustentáveis, eco-
friendly. Mas na realidade as suas prá9cas 
sustentáveis ou preocupação sobre esse tema 
deixa muito a desejar. Elas se u9lizam desse 
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movimento para alavancar seus negócios. Para 
iden9ficar esses 9pos de empresa, é importante 
que as pessoas pesquisem e confirmem as 
informações que eles passam para o público. 
Também é importante que as pessoas tenham 
conhecimento sobre as cer9ficações existentes. 
Um dos mo9vos 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 cer9ficações verdes 
em organizações corretas são muito importantes 
para o sucesso de um produto/serviço, tanto em 
relação aos valores que aquela empresa prega, 
como também na qualidade do produto/serviço. 
[111] [112] [113] [114] 

ATIVIDADE DO DIA   
A a9vidade do dia consiste em criar para seu 
produto/serviço o escopo do produto e escopo do 
projeto. Na criação do escopo do produto e 
projeto sugerimos que seja feito em formato de 
lista, dessa forma fica mais fácil e prá9co a 
montagem de ambos. A a9vidade será enviada 
via Google Forms no início do encontro. 
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Obje<vo: definir designs gráficos 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 público e o 
que realmente é o produto. Muitas vezes uma 
imagem, um logo9po pode ser significa9vamente 
impactante e aumentar o lucro da organização. 
[2] [11] 

Importância do design gráfico para sua empresa 

O design gráfico em geral é muito importante, 
assim como anteriormente definimos a missão, 
visão e valores da sua empresa de forma escrita, 
quando falamos da iden9dade visual da empresa, 
mostramos esse tripé de forma visual, através da 
marca, logo, ou slogan. A imagem que você cria 
da sua empresa faz uma grande diferença no 
mercado. Um produto com uma embalagem 
bonita, organizada, traz consigo a ideia de ser de 
qualidade superior, confiável. Assim como ocorre 

no produto, não é diferente com a empresa, você 
apresentá-la num cartão de visita, site, pasta, 
uniforme com a logo da sua empresa é um 
diferencial. Esses pequenos detalhes fazem 
diferença para o consumidor, buscar passar para 
o seu cliente ou consumidor que você é uma 
empresa organizada, confiável, dedicada, entre 
outros significados. Pode parecer estranho mas a 
imagem que você constrói é muito importante, 
ainda mais no mundo atual, quando a internet 
reforça cada vez mais esse pensamento. As redes 
sociais influenciam cada vez mais nesse processo 
de iden9dade visual tanto das empresas, 
produtos como das pessoas. [2] [11] 

O design gráfico pode impactar as pessoas de 
f o r m a p o s i 9 v a , a u m e n t a n d o a s u a 
compe99vidade, lucro e abrir novos mercados. 
Porém, as vezes o design gráfico de um logo pode 
impactar de forma nega9va trazendo vários 
p r e j u í z o s , p o r i s s o n o m o m e n t o d e 
desenvolvimento é preciso ter cuidado, pois antes 
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mesmo dos seus potenciais clientes saberem da 
sua missão, visão e valores, ou conhecer o seu 
produto/serviço, eles terão contato com a seu 
logo, slogan ou marca, ou seja, isso será seu 
cartão de visita, essa será a primeira impressão 
que o seu cliente terá de você. [2] [11] 

Diferença de cada termo 

Slogan: Uma frase de efeito curta e rápida que 
possibilita uma associação instantânea com a 
marca. [45] [50] 

Exemplos: 

Korin: sua vida com mais saúde! [123] 

Logo ou logo<po: Consiste na escrita do nome da 
empresa de forma decora9va, es9lizada. [45] [50] 

Logomarca: Logomarca: Considerado sinônimo de 
logo9po, esse termo é inadequado para os 
designers e publicitários.” [45] [50] 

Marca: A marca se define por ser a iden9dade 
visual da empresa, o conceito da mesma, sendo 
composta por logo9po, símbolo, slogan, entre 
outros. [45] [50] 

ATIVIDADE DO DIA 
A a9vidade 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 será a iden9dade da sua empresa, 
por isso é importante garan9r que ela seja única, 
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ou seja, verifique se alguma organização já esteja 
usando uma iden9dade visual semelhante a sua. 
Importante ressaltar que caso a sua empresa 
esteja u9lizando uma marca já registrada está 
cometendo um crime previsto em lei e pode 
resultar em uma briga judicial e pagamento de 
indenização. [19] 

INFORMAÇÕES ADICIONAIS 
O site Canvas: h�ps://www.canva.com/pt_br/logos/
modelos/, é um ó9mo site para criar sua logo, marca 
de forma online e gratuita. 
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EXERCÍCIO   

Fonte: Autoria Própria.
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Obje<vo: proto<pagem do produto 
O obje9vo é tornar a sua ideia de produto ou 
serviço de forma `sica, a forma como ele entrará 
em contato com o cliente, ou seja, será o primeiro 
exemplar ou modelo do seu produto/serviço. O 
protó9po é uma aproximação do produto 
desejado, destacando as caracterís9cas e recursos 
necessários.  

Vantagens da proto<pagem 
A proto9pagem do produto pode trazer muitos 
bene`cios, sendo os principais [124]: 

•Olhar crí9co apurado sobre o produto: 
quando colocamos ideia do produto no papel 
apresenta um mecanismo de funcionamento, 
porém quando transferimos a mesma para o 
mundo `sico, seja um produto ou serviço, o 
funcionamento pode não ocorrer da forma 
que foi planejada, e com o objeto exis9ndo é 
possível ter uma visão mais clara e aguçada 
dos pontos que precisam ser melhorados, dos 

defeitos, mudanças que devem ser feitas, pois 
como você está lidando com a situação de 
forma prá9ca e presencial, a percepção de 
todo o mercado que esse produto está sendo 
inserido se torna consequentemente mais 
concreto e fiel a realidade. 

•Feedback dos clientes e funcionários: a 
principal vantagem da proto9pagem é a 
opinião, reação, tanto do público como dos 
próprios desenvolvedores. Muitas vezes 
quando temos um serviço descrito no PDP, ele 
não transmite a real essência do projeto, e 
observando o mesmo quando ele ocorre e 
analisando as relações das pessoas, dos 
concorrentes, do mercado, de forma 
presencial e ter a possibilidade do feedback 
de todos, pode fazer uma grande diferença. 
Por exemplo: um serviço que foi desenvolvido 
para realizar a entrega de comida através de 
bicicleta, para os desenvolvedores é uma 
ó9ma ideia, porém quando se realizar a 
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aplicação do serviço, muitos problemas 
podem aparecer, uma delas é que esse 9po 
de serviço é muito ú9l nas grandes cidades 
pois apresentam grande conges9onamento e 
muitas vezes é mais rápido fazer a entrega de 
bicicleta, porém em determinadas cidades 
isso não se aplica. Outro ponto é que muitas 
vezes quando é mencionado que a entrega 
será feita de bicicleta, o cliente fica 
desconfiado, ele imagina o seu pedido sendo 
subme9do á sol, chuva, calor. Outros 
problemas que podem surgir é que nem todas 
as cidades apresentam condições para o 
transito de bicicletas, e isso pode inibir a 
contratação de funcionários assim como pode 
aumentar os prejuízos já que a chance de um 
acidente pode ser grande. Quando o processo 
ocorre na prá9ca existem muitos fatores 
externos que não controlamos que podem 
afetar no serviço, que vai desde a percepção 
errada que o cliente tem de um serviço até 

problemas de trânsito e planejamento da 
cidade. 

•Teste de funcionalidade: com a criação do 
protó9po fica evidente como os processos 
acontecem, e dessa forma conseguimos 
iden9ficar se o produto ou serviço está 
funcionando como era esperado.  

•Prevenção de prejuízos: quando o produto 
ou serviço é lançado ao público, muitos 
fatores externos interferem no mesmo, sejam 
eles de forma nega9va ou posi9va, assim 
analisando todo esse processo, podemos 
prever e iden9ficar problemas que podem 
prejudicar o produto de alguma forma, e 
consequentemente reduzir os prejuízos. 

•Olhar crí9co sobre o projeto inteiro: todo 
processo de criação do protó9po faz com que 
o PDP seja inteiramente revisado, pois o 
mesmo será criado baseado nas informações 
con9das. Assim é possível revisar todo o 
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projeto e iden9ficar problemas e erros, que 
vão muito além da parte `sica, pode ser em 
qualquer área.  

Finalidade da proto<pagem 
Inicialmente para realizar a proto9pagem é 
importante ter em mente o quanto ele será fiel 
ao produto idealizado, sendo classificados em 
três 9pos [126]: 

• Baixa Fidelidade: neste caso é um breve 
rascunho, desenho, com o intuito de somente 
mostrar a ideia, dificilmente haverá os 
bene`cios dito anteriormente, já que se trata 
de uma representação bem simples do 
produto.  

• Média Fidelidade: esse protó9po apresenta 
parcialmente o produto idealizado, tendo foco 
em determinados aspectos que devem ser 
analisados, isso ocorre quando é necessário 
um processo mais rápido e mais barato, 

u9lizando uma representação parcial 
podemos reduzir custos.  

• Alta Fidelidade: conhecido como Mock-up 
apresenta alta semelhança com o produto 
idealizado, tanto no tamanho, escala, 
funcionalidade, entre outras caracterís9cas. 

Proto<pagem Física 
Existem várias formas de criar um protó9po `sico, 
sendo elas [126]: 

• Storyboard: Semelhante a uma história em 
quadrinho, podemos representar vários 
acontecimentos através de desenhos, 
colagens e fotografias, seguindo uma 
sequência demonstrando o encadeamento, 
esse método é ó9mo pois apresenta fácil 
visualização.  

• Modelo de volume: Esse protó9po tem como 
obje9vo só a parte visual do produto, ele tem 
muitos detalhes, cores, texturas entre outras 
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caracterís9cas, porém não é funcional. Muitos 
desses protó9pos são feitos na impressora 3D. 

• Protó9po de papel: São ilustrações que 
podem ser desenhadas a mão ou através do 
computador. É um método simples, porém 
eficaz, pode ser u9lizado para desenhar o 
próprio produto idealizado ou a interface de 
um site, aplica9vo. 

Proto<pagem Virtual 
Para realizar a proto9pagem virtual necessitamos 
de um so�ware especifico e a realidade virtual. 
Esse método apresenta imagens gráficas em 3D 
possibilitando que o usuário tenha uma 
experiência imersiva e intera9va, o fato de ser 
tudo virtual facilita aqueles projetos que tem 
grande necessidade de vários testes, e sendo 
virtual, todo aquele gasto com material e 
maquinário para realizar o protó9po são deixados 
de lado. [127] 

Proto<pagem de Serviços 
Quando se trata de serviço, o seu protó9po seria 
uma encenação, no caso seria uma simulação 
onde será analisado as relações interpessoais, 
relações com todos os envolvidos, tentando 
prever as possíveis ações de ambos, esse 
processo contribui para a iden9ficação de lacunas 
e pontos de atrito. [126] 

ATIVIDADE DO DIA 
A a9vidade do dia consiste em con9nuar o 
desenvolvimento do protó9po do produto/
serviço que estão desenvolvendo.  

INFORMAÇÕES ADICIONAIS 
Você já deve ter escutado sobre Thomas 
Edson, ele foi um renomado inventor, uma 
d e s u a s i n v e n ç õ e s f o i a l â m p a d a 
i n c a n d e s c e n t e . N o p r o c e s s o d e 
desenvolvimento, foi realizado centenas de 
experimento para se chegar ao modelo 
correto e funcional da mesma, ou seja, 



 97

antes de chegar no produto f inal foi 
necessário realizar diversos protótipos. É 
importante entender que a prototipagem 
tem extrema importância, mesmo quando o 
processo não ocorre como esperado, ou é 
necessário refazer o mesmo. No fim do 
processo, Thomas Edson chegou à seguinte 
conc lusão: Apesar de termos fa lhado 
i n ú m e r a s v e z e s , a p r e n d e m o s 1 . 0 0 0 
maneiras de não se fazer uma lâmpada, 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 lâmpada. [125] [126] 
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Obje<vo: ciclo de venda 

Todo produto/serviço apresenta um ciclo de 
venda, um modelo que descreve a trajetória do 
produto desde seu desenvolvimento até sua saída 
do mercado, normalmente esse ciclo é descrito 
por cinco fases. Entender cada uma delas e se 
preparar e planejar as suas ações, poderá tornar 
mais robusta os volumes e frequências das 
vendas do produtos, bem como mais asser9vas as 
campanhas de marke9ng. [89] 

5 fases do ciclo de vida do produto 

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

• Desenvolvimento: neste momento o seu 
produto é uma ideia, está caminhando no 
desenvolvimento, não há vendas, porém já 
existem esboços de como será o seu 
marke9ng. 

• Introdução: as vendas se iniciam e a estratégia 
de marke9ng é colocada em prá9ca para 
a9ngir seu público alvo, nesta fase há um 
grande inves9mento na divulgação do produto 
para o seu lançamento. 

• Crescimento: o produto conseguiu se 
consolidar no mercado, nesse momento você 
já tem um público alvo fidelizado, e agora é 
importante u9lizar o marke9ng assim como 
outros inves9mentos no produto para 
aumentar a demanda e não abrir espaço para 
a concorrência.  

Fonte: [89].
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• Maturidade: quando o produto a9nge a 
maturidade existe a falsa sensação que o 
mesmo a9ngiu o seu máximo, ele não pode 
crescer mais, ele chegou no auge. Porém 
nessa fase de estabilidade, é o momento onde 
a empresa precisa inovar, criar estratégias 
para não perder sua posição e conseguir 
aumentar o volume de suas vendas. Nessa 
fase é necessário elaborar novas estratégias 
de marke9ng e preços. Pois a organização 
poderá enfrentar uma disputa de mercado por 
preços com seus concorrentes. Neste 
momento é preciso possuir um planejamento 
para se manter compe99vo por mais algum 
tempo. 

• Declínio: essa fase seria o fim do produto,  
com sua re9rada do mercado, todos nós 
lembramos de marcas e produtos que fizeram 
muito sucesso, mas que hoje não existem 
mais. Para manter um produto no mercado é 
preciso muito inves9mento no marke9ng, e 

também muita inovação para conseguir 
vencer a concorrência. Quando se iden9fica 
um produto em declínio é importante realizar 
um estudo e entender o mo9vo dessa 
ocorrência e caso seja de interesse da 
organização busca de alguma forma aumentar 
as suas vendas, ou se for necessário parar a 
sua comercialização e desenvolver um novo 
produto para sua subs9tuição. 

Matrix BCG 

A Matrix BCG apresenta como função mostrar de 
uma forma gráfica e de fácil interpretação, o 
desempenho de vendas dos produtos, mostrando 
os que devem ser man9dos, os que necessitam  
de esforços de con9nuidade, porém não geram os 
resultados esperados. Essa ferramenta busca ser 
eficaz, pois empresas apresentam vários 
produtos, e nem todas crescem da mesma forma 
ou necessitam do mesmo inves9mento, e para 
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obter uma visão mais clara dessa discrepância, a 
Matrix BCG é muito ú9l. [77] [88] [89] 

Funcionamento da Matrix BCG 

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

• Eixo ver<cal: Taxa de crescimento no 
mercado.  

• Eixo horizontal: Taxa de par9cipação no 
mercado. 

Classificação dos produtos nos quadrantes 

A seguir a classificação dos produto por 
quadrante [77] [88] [89]: 

Ponto de interrogação: Produtos que não 
apresentam muito lucro e necessitam de 
inves9mento, localizado no quadrante superior 
direito. (Produtos em fase de lançamento). 
[Estrela: Produtos que geram alto lucro porém 

necessitam de alto inves9mento, localizado no 
quadrante superior esquerdo.  

Vaca leiteira: Produtos que geram alta receita 
mas diferente dos produtos estrelas não 
necessitam de alto inves9mento, localizado no 
quadrante inferior esquerdo. (Produtos que já 
estão estabilizados, na fase de maturidade). 

Abacaxi ou cachorro: Produtos que apresentam 
baixas vendas e necessitam de inves9mento, 

Fonte: adaptado de [88] [136] [137] [138].
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localizado no quadrante inferior direito. 
(Normalmente esses produtos são cancelados 
caso necessitem de alto inves9mento para 
aumentar suas vendas). 

Após classificar todos os produtos, serão criados 
os planos de ação, os funcionários em conjunto 
definiram e planejaram estratégias para melhorar 
o desempenho de alguns produtos ou será feito o 
cancelamento do mesmo dependendo da 
situação. 

ATIVIDADE DO DIA 
A a9vidade do dia consiste em imaginar o seu 
produto em cada fase do ciclo de venda, e para 
cada uma delas definir o 9po de estratégia ou 
inovação você fará para vencer a concorrência e 
manter seu produto no topo. 

INFORMAÇÕES ADICIONAIS 
A Matrix BCG pode ser criada online no site: 
h�ps://online.visual-paradigm.com/pt/diagrams/
features/bcg-matrix-template/ 

Existem muitas estratégias para melhorar as 
vendas no período de quarentena, uma delas é o 
WhatsApp Bussiness, para mais dicas entre no 
s i te : h� ps : / / w w w. s e b ra e . co m . b r /s i te s /
PortalSebrae/ar9gos/como-manter-as-vendas-
d u r a n t e - a - c r i s e - d o -
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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Obje<vo: canais de atendimento e lançamento  

Além de oferecer um produto de qualidade, outro 
fator que é determinante para o sucesso do 
mesmo é o seu lançamento e depois como ele irá 
interagir com seus consumidores. No momento 
do lançamento você terá a chance de apresentar 
seu produto e seu conceito para os seus 
potenciais clientes. Caso a divulgação seja bem 
sucedida, existe uma segunda parte que é 
procurar obter a fidelização dos clientes, o 
atendimento antes e principalmente após a 
compra. [38] [94] 

Fusão do mundo digital e ssico 

O mundo digital aparentemente vem tomando 
conta de tudo, essa sensação de fazer parte mais 
do mundo digital do que o `sico ocorre devido a 
tecnologias, redes sociais e conec9vidade, porém 
é importante sempre que a empresa fomente, 
monte suas estratégias com a parte `sica e jamais 
sem ela. As empresas que unem a parte `sica e 

digital, conseguem montar uma estratégia de 
marke9ng 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 
experiência 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 insubs9tuível para 
muitas pessoas. As organizações devem buscar 
unir o mundo digital com toda a parte `sica e 
tudo que não está online. Nesse ramo é preciso 
ter um olhar diferenciado, pois sempre há essa 
falsa sensação que tudo deve ser digital e isso é 
um grave engano. Uma parte significa9va das 
organizações ficam entre o marke9ng digital 
(mídias e redes sociais) e o marke9ng tradicional 
(folhetos, jornais, revistas). Porém, é preciso 
entender que atualmente uma empresa pode 
possuir uma variedade muito ampla de clientes, 
com necessidade e desejos dis9ntos. Dessa forma 
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temos um mix de possibilidades para marke9ng, e 
além disso entender que o marke9ng digital não 
veio para subs9tuir o marke9ng tradicional, mas 
sim para complementa-lo. O melhor marke9ng é 
o mul9canal, e o grande desafio em si é através 
desses vários canais de comunicação, conseguir 
impactar, chamar atenção dos seus clientes. [17] 
[29] [67] 

Uso do WhatsApp/Telegram  e Instagram para 
venda, marke<ng e atendimento ao cliente 

Não apenas neste momento de pandemia mas o  
WhatsApp/Telegram já vinha sendo essencial 
p a r a c o m u n i c a ç ã o n a s o r g a n i z a ç õ e s , 
principalmente as de pequeno porte. Estes 
aplica9vos de mensagens instantâneas surgiram 
como uma ferramenta de comunicação, porém 
eles acabaram se tornando muito mais que isso. 
Muitas empresas e comércios seja de grande ou 
pequeno porte u9lizam o WhatsApp/Telegram 
como meio de comunicação com seus clientes, 
além de proporcionar atendimento de forma 

rápida e prá9ca, também divulgam seus produtos 
através de grupos criados no aplica9vo. O 
aplica9vo além de ser usado por diversas pessoas 
no mundo inte i ro, apresenta recursos 
audiovisuais que possibilita divulgações e 
campanhas de marke9ng mais intera9vas e 
impactantes. Além disso o mesmo cria uma 
relação mais próxima e in9ma com seu cliente, a 
linguagem normalmente é informal e quebra essa 
ideia de empresa e cliente, para uma conversa 
"entre amigos", e assim incen9vando mais ainda 
o cliente a fechar negócio. Outro ponto 
importante que destaca o WhatsApp de outras 
ferramentas, é a rapidez com que as informações 
circulam por ela, como as pessoas vivem com os 
celulares a maioria do tempo, as mensagens do 
W h a t s A p p c h e g a m a o s c l i e n t e s 
instantaneamente, facilitando mais ainda o 
marke9ng do seu produto. Outra rede social que 
compete lado a lado com o WhatsApp é o 
Instagram, além de ser uma rede social onde você 
pode postar fotos, se tornou uma ó9ma 
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plataforma de venda, várias lojas expõem seus 
produtos através dele e em seguida encaminham 
seus clientes para o site da loja ou realizam a 
venda pelo aplica9vo. Ambas as redes sociais 
proporcionam maior contato com o público, seja 
por mensagens, imagens, vídeos, "stories", entre 
outros. Esses aplica9vos definem uma nova 
relação entre cliente e vendedor, antes você 9nha 
contato com o vendedor no momento da compra 
e depois tudo acabava, hoje essa relação se 
estende até depois que a compra foi finalizada. 
Essa relação busca fidelizar o cliente, quanto mais 
próximo daquela loja, e da vendedora ele for, 
maior a chance de comprar novamente. [35] [38] 
[94] 

Infográficos 

Os infográficos são caracterizados por passar 
informações através de ilustrações, imagens e 
pequenos textos de forma obje9va e de fácil 
compreensão. Com o uso intensivo das redes 

sociais, os infográficos são muito u9lizados tanto 
no processo de venda e marke9ng. Mas porque 
os infográficos fazem tanto sucesso? Porque as 
pessoas também gostam de aprender dessa 
forma, em alguns casos elas procuram uma 
informação mais obje9va, onde eles consigam 

Júlio Cesar Palhares
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entender de forma rápida o que o produto/
serviço estão propondo. [72] 

ATIVIDADE DO DIA 
A a9vidade do dia consiste em você criar um  
conjunto de infográficos, mensagens de voz e 
vídeos para suas redes sociais visando o 
lançamento do seu produto. 

INFORMAÇÕES ADICIONAIS 
Para criar os infográficos u9lize o site: h�ps://
www.canva.com/. 
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