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RESUMO

Este projeto tem como intuito, desenvolver um expositor portatil de 6culos para
auxiliar os vendedores no momento da venda direta por meio da modalidade de venda
social commerce. A proposta é produzir um produto diferente dos atuais encontrados
no mercado, assim como proporcionar mais autonomia ao vendedor durante o
processo de venda. No decorrer deste trabalho foi elaborado um extenso
levantamento de dados, a fim de entender como acontece a venda de Oculos e ter
conhecimento das principais dificuldades encontradas para esse publico. Diante dos
problemas encontrados no decorrer dessa pesquisa, o deslocamento do expositor foi
um ponto importante a ser discutido, tendo em vista que esse é um ponto abordado
pelos vendedores de oOculos. Como solucdo foi desenvolvido o expositor portétil
“‘Bondivé”, com a finalidade de alcancar o objetivo proposto para este projeto.

Palavras-chave: Design; Expositor portatil; Venda direta; Social commerce.



ABSTRACT

This project aims to develop a portable eyewear display to assist salespeople
when selling directly through the social commerce mode. The proposal is to produce a
different product from the current ones found in the market, as well as provide more
autonomy to the seller during the sale process. In the course of this work an extensive
data collection was elaborated in order to understand how the sale of glasses happens
and to be aware of the main difficulties encountered for this public. Given the problems
encountered during this research, the displacement of the exhibitor was an important
point to be discussed, given that this is a point addressed by eyewear sellers. As a
solution was developed the portable display “Bondivé”, in order to achieve the

proposed objective for this project.

Keywords: Design; Portable display; Direct selling; Social commerce.
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1 INTRODUCAO

1.1 CONTEXTUALIZACAO

O surgimento da Internet como ferramenta de negdcios criou uma nova era
digital e mudou o modo de comercializagdo de produtos através da tecnologia
atualmente oferecida. O processo de venda através das midias sociais, e-commerce
e dispositivos moveis se interliga cada vez mais com potenciais consumidores
(AMOR, 2000). Conforme Ramos et al (2011, p.15) essas tecnologias, principalmente
as midias sociais estdo proporcionando as empresas uma melhor comunicacdo com
seus clientes, através da divulgacao e venda de seu produto.

Segundo Kepler e Frazdo (2016), atualmente as midias sociais agem como um
canal de entrosamento e divulgacdo de alta capacidade de alcance, onde os mais
distantes clientes estdo a um clique da compra. Diversas sdo as plataformas de midias
sociais, entre elas, o Instagram. Neste aplicativo as empresas descobriram uma
melhor oportunidade de comercializar seus produtos. As vantagens de usar as redes
sociais como meio de comunicacdo e divulgacdo sao muitas, por meio delas, a
empresa pode melhor compreender 0s gostos e preferencias dos seus clientes, além
de manter o contato com 0 mesmo.

De acordo com Turchi (2019) “E-commerce sao operac¢des de compra e venda
de produtos e de servicos pela Internet, que possui derivagdes sociais como o Social
Commerce (comércio com influéncia das redes sociais)”. A modalidade de venda e-
commerce nao permite que o cliente interaja com o produto fisico, ou seja, essas
vendas sao realizadas sem que o consumidor possa visualizar pessoalmente o
produto antes da finalizag&o da compra.

Dai surge a importancia da modalidade de venda direta, que € a forma de
vender produtos e servicos de forma real ao consumidor, essa forma de venda
abrange diversos aspectos de comercializagdo como, por exemplo, a venda porta a
porta, também conhecida como door to door. Essa forma de venda possibilita que o
vendedor se desloque até onde o cliente estar para que o mesmo visualize o produto
pessoalmente (ABEVD,2018).

A venda direta quando correlacionada ao social commerce promove uma forma

de estreitar os lagos das empresas com 0s consumidores. 1SS0 porque a conversa
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inicial sobre as caracteristicas visuais do produto pode ser explanada nas redes
sociais através de fotos e videos e posteriormente com o surgimento do interesse em
visualizar pessoalmente o produto antes de concluir a compra, onde o vendedor tem
a oportunidade de oferecer o produto de modo real ao interessado pelo mesmo. Este
processo acaba se tornando um diferencial para a empresa, visto que as dificuldades
muitas vezes de tempo e distancia limita a compra do consumir por nao ter esse
contato direto com produto. Deste modo, o trabalho em questdo visa encontrar
solucdes através de um expositor portatil que auxilie no processo de deslocamento de

Oculos de sol durante a venda direta por meio do social commerce.

1.2 PROBLEMATICA

A internet garante um novo horizonte em uma perspectiva econémica no modo
como as corporacdes desempenham seus negoécios. Com o uso da internet é possivel
executar diversas atividades, entre elas: Fazer compras, efetuar vendas, encomendar
livros, certifica-se da previsao do tempo, encaminhar mensagens, gerar conteudo etc.
(MALONE e LAUBACHER, 1999)

Conforme Abevd (2018):

Internet / Redes Sociais: Esta é a modalidade que mais cresce nos ultimos
anos e tem permitido a empreendedores de venda direta atingirem um
ndmero maior de clientes em potencial. Por meio das principais redes sociais,
sites ou aplicativos é possivel enviar catalogos eletrénicos, apresentar videos
sobre os produtos e servigos, tirar dividas, compartilhar experiéncias de
outros consumidores, e selar o negécio sem perder o conceito de
relacionamento pessoal entre revendedor e comprador.

De acordo com Boéas, (2018) “O Brasil tem alcancado uma receita bruta de
vendas online de 43,84 bilhdes em 2016 segundo os dados da Pesquisa Anual do
Comércio divulgada pelo IBGE”. O que mostra que o processo de venda online é uma
forma relativamente nova de comercializar, prometendo assim, reder bons lucros.

Com isso, a venda direta através do social commerce precisa ser apostada e
as empresas devem sempre inovar no modo de oferta dos seus servicos, com a
finalidade de sanar as necessidades dos consumidores, haja vista que os atuais
clientes estdo mais exigentes e comodos.

Durante o processo de venda direta de oculos de sol, o0 consumidor consegue
visualizar e provar pessoalmente o produto. Logo no e-commerce o cliente ndo tem
acesso a interacdo entre produto-usuario. Deste modo como forma de captacéo de
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cliente, a modalidade de venda direta pelo social commerce, possibilita que o
consumidor possa visualizar o produto através das plataformas de midias sociais, e
ao surgir interesse em provar o item, o consumidor possui a op¢ao de ir a loja mais
proxima ou receber um atendimento personalizado em casa, no local de trabalho ou
em um ambiente de sua preferéncia.

Os 6culos de sol, cada vez mais incluidos na lista de acessorios indispensaveis
para o dia-a-dia, uma vez que a grande parcela da populacéo brasileira necessita de
alguma correcéo visual. Mesmo assim, muitos destes individuos ndo usam éculos,
gerando entdo, oportunidades para a venda, diz Bento Alcoforado presidente da
Associacdo Brasileira da Industria Optica, durante uma entrevista concedida a folha
de Sé&o Paulo (2013). A regido Sudeste do Brasil atualmente ocupa o primeiro lugar
em relacdo ao consumo de Oculos no Brasil, no entanto a regido com maior
possibilidade de crescimento no setor é a regido Nordeste, devido a grande incidéncia
de raios solares.

Dessa forma, o deslocamento dos Oculos de sol passa a ser uma etapa crucial
no procedimento de venda, tendo em vista que € através da exposi¢cao do produto que
o cliente podera analisar e provar o mesmo. Por isso é necessario que o item chegue
no usuério final em 6timas condic¢des.

Algumas das dificuldades descobertas neste estagio da venda, encontram-se
no transporte do objeto, pois devido 0s expositores atuais nao possuirem
armazenamento e protecdo adequada para a peca, oS mesmos sao danificados
durante o translado decorrente das barreiras encontradas durante o caminho
percorrido.

Outra questdo a ser pontuada € a necessidade do vendedor em oferecer uma
maior diversificacdo de modelos em 6culos de sol, que faz com que o mesmo tenha
gue transportar uma grande quantidade de itens para dar mais op¢des ao cliente. E
muita das vezes o0 automovel que transporta o vendedor acaba se tornando
inadequado para o deslocamento com 0s expositores existentes, haja vista que a
maneira como 0 mesmo é transportado além de afetar diretamente na estrutura do
produto, podera afetar a saude do vendedor.

Portanto, levando em consideracdo as dificuldades encontradas no
deslocamento dos 6culos de sol até o cliente durante o processo de venda, surge a

oportunidade de desenvolver um expositor que possibilite ao vendedor transportar sua
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mercadoria aos seus clientes, de forma que as pecas nao sofram qualquer dano

durante o caminho da mercadoria ao destino.

1.2 JUSTIFICATIVA

O produto escolhido tem como intuito beneficiar os vendedores de 6culos de
sol, para que 0sS mesmos possuam um expositor que auxilie no transporte dos 6culos
de sol até o cliente, aprimorando de forma direta o processo de venda partindo do
commerce.

Conforme Delloite (2010, p.3):

Além do desenvolvimento de canais alternativos, como é o caso das midias
sociais e e-commerce, 0s consumidores também querem ter a experiéncia no
ponto de venda. Por conta disso, é possivel observar que muitos varejistas
estdo revendo seus layouts de lojas e o visual merchandising e criando
atividades interativas ao usar a tecnologia com a finalidade de entreter o
consumidor. Adicionalmente, é fato que o consumidor deseja comodidade por
meio de oferta de servicos diferenciados e o varejista, por sua vez, necessita
desenvolver servicos que vao ao encontro das necessidades do consumidor.

O produto possibilitara uma nova experiéncia ao consumidor em relacdo a
visualizacdo dos acessorios, proporcionando maior comodidade, uma vez que o
principal interessado podera provar a mercadoria no conforto do seu lar, ou onde bem
preferir. Para o vendedor lhe serd ofertada uma maior autonomia na exposi¢cdo de
seus produtos, organizacdo dos layouts e uma maior facilidade para atender sua
clientela, possibilitando prestar um atendimento de qualidade e ter um diferencial
competitivo.

Logo a funcéo do projeto é da énfase na ideia de transportar e expor 6culos de
sol em um expositor portatil de maneira que o usuario tenha mais autonomia no
momento da exposicado de seus produtos, possibilitando prestar um servico eficaz.
Aléem disso, auxiliar o vendedor no deslocamento do objeto exposto para que o item

possa ser demonstrado sem danificar no momento de transporte até o destino.
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2 OBJETIVOS

2.1 OBJETIVO GERAL

Desenvolver um expositor portatil que auxilie no processo de deslocamento dos

oculos de sol durante a venda direta por meio do social commerce.

2.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Pesquisar o mercado de 6culos de sol;

o Explorar como funciona a venda domiciliar;

e Realizar estudo sobre o comércio através de midias sociais;
o Executar uma analise de produtos similares;

o Gerar alternativas para definir produto;

e Criar modelo da alternativa escolhida.
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3 METODOLOGIA

A metodologia utilizada neste projeto consiste em uma compilacdo de
ferramentas dos autores: Baxter (2000); Bonsiepe (1984); Bonsiepe (1985); Lobach
(2001); Eberle apud Pazmino (1991) e aplicadas em quatro momentos, que sao eles:
Coleta e Analise de Dados; Geracao de Ideias; Andlise e Selecdo da Alternativa e
Finalizacdo do Projeto. Cada uma dessas fases € composta por instrumentos de

direcionamento para o desenvolvimento e a concluséo do projeto.

3.1 COLETA E ANALISE DE DADOS

Para BAXTER (2000), é interessante que o problema seja definido de maneira
clara, de modo que qualquer membro do projeto possa compreende-lo. Esta etapa
equivale a ocasido onde serdo coletadas as informacbes sobre o problema. E
recomendado analisar os dados recolhidos, e posteriormente determinar os critérios

de requisitos e parametros para o projeto.

3.1.1 Anélise de Similares

Durante a analise de similares foram analisados cinco produtos, que de alguma
maneira pudessem ajudar no desenvolvimento do projeto. A partir disto, foi elaborado

uma tabela, para realizar uma comparagao entre os produtos.

3.1.2 Andlise Estrutural e Funcional

Conhecer a natureza do produto em evidéncia para impedir que ocorram
reinvencoes. A comparacgao e a opinido demandam a elaboracgéo de critérios comuns.
Cabe-se abarcar dados sobre precos, materiais e processos de fabricacéo,
(BONSIEPE,1984).

Com o uso desta ferramenta trés produtos foram detalhados, a fim de
compreender os componentes dos produtos. Bem como a finalidade de cada item e

qual fungdo cumprem em sua respectiva estrutura.
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3.1.3 Anélise de Materiais

Por meio da utilizacdo da analise de materiais, oito dos principais materiais
encontrados na analise dos produtos encontrados nas estruturas analisadas durante
a etapa anterior. Dessa forma foi elaborado um painel com cada um dos materiais e
suas principais caracteristicas. As informacdes sobre cada um destes materiais foram

coletadas por meio de pesquisas bibliograficas em livros, artigos e sites da area.

3.1.4 Anélise de Uso

Através da contribuicdo de um vendedor de Oculos, foi realizada uma analise
de uso durante o processo de venda, a fim de validar os problemas ja identificados
anteriormente. Por meio de um painel visual, foram apresentadas algumas
informacdes coletadas durante o atendimento ao cliente, assim como as imagens

deste processo.

3.1.5 Analise de configuracéo

A ferramenta de analise de configuracéo foi utilizada no projeto com o intuito
de enriquecer o projeto na producéo de conceitos estéticos formais do produto. Dessa
forma foi elaborado um painel visual, onde foram extraidas imagens através de

conceitos.
3.1.6 Requisitos do projeto

A etapa consistiu na elaboracdo de um painel contendo informacao de
requisitos que o produto deve cumprir, como deve ser elaborado para alcangar o

objetivo desejado e p6r fim a classificacdo de cada requisito. Com isso foi definida a

classificacdo de cada um dos requisitos através de necessario ou obrigatorio.
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3.2 GERACAO DE IDEIAS

Utilizacdo de métodos de criatividade para a preparacao de ideias, com o intuito
de elaborar alternativas de modo que o problema possa ser solucionado. Segundo
Lobach (2001), na fase de geracao de ideias a imaginagdo necessita que possa
trabalhar livre de bloqueios, de modo que possam ser geradas o maior numero de

ideias.

3.2.1 Brainstorming

Trata-se de um momento citado pelo autor como “agitacdo” de ideias. Este
procedimento deve ser realizado em grupo, composto por um moderador e
aproximadamente mais cinco outros membros sendo eles especialistas do assunto ou
ndo com o designio de afastar-se do 6bvio. Este método segue as seguintes etapas:
1 Orientacéo; 2 Preparacao; 3 Analise; 4 Ideacéo; 5 Incubacéo; 6 Sintese; 7 Avalicao.
Encaminha-se ao principio de quanto maior o numero de alternativas geradas, melhor
(BAXTER,2000).

Esta ferramenta proporcionou um momento de criagdo, com iSSO quatro
discentes foram convidados a participar desse momento, para gerar alternativas para
o projeto. A finalidade da utilizacdo desta ferramenta foi reunir pessoas de fora do

projeto para gerar alternativas fora do convencional.

3.2.2 Mescrai

Equivale a sigla de: Modifiqgue (aumente ou diminua); Elimine; Substitua;
Combine; Rearranje; Adapte; Inverta. Os termos trabalham como verificacdo para
mudancas no produto (BAXTER,2000).

Diante disto, trés alternativas geradas anteriormente foram escolhidas para
serem refinadas. Ao fim desta ferramenta as melhores propostas foram

redesenhadas, a fim de ser votada a ideia que atinge os requisitos de projeto.

3.3 AVALIACAO DA ALTERNATIVA
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Apés as alternativas serem elaboradas é necessario que haja uma selegéo
entre elas para que somente as melhores possam ser escolhidas e refinadas. Para
Lobach, nesta etapa pode-se localizar a solugéo para o problema, quando conferido

com os requisitos elaborados anteriormente (2001).

3.3.1 Matriz de Avaliacéo

Esta ferramenta possibilitou ao projeto a escolha das alternativas
desenvolvidas por meio de uma tabela as ideias refinadas anteriormente, foram
passadas por uma votacdo. Cinco possiveis clientes participaram desta etapa
podendo escolher qual melhor alternativa cumpre os requisitos de projeto, a votacao
ocorreu por meio de uma tabela com sete critérios norteadores, e 0s espacos para
que o usuario pudesse votar com “V” para sim e “X” para ndo. Ao final da votagao
cada alternativa totalizou uma pontuacdo. E a alternativa com maior pontuacéo foi

escolhida.

3.4 FINALIZACAO DO PROJETO

Nesta etapa a ideia passa a ser viabilizada e refinada para a finalizacdo do
projeto. Para Lobach esta € a etapa no qual a ideia passa a ser materializada, ela
necessita de ser reavaliada e aperfeicoada (2001).

3.4.1 Configuracao dos Detalhes

Consiste no momento onde serdo explorados os detalhes do produto.
Necessita ser apresentados os menores detalhes do produto como raios de curvatura,
elementos de manejo, acabamentos e escalas. (LOBACH,2001).

Através do auxilio do software de modelagem 3d Rhinoceros, o produto foi
criado digitalmente, com a finalidade de representar graficamente os detalhes do

mesmo, bem como aplicacéo de cores e o material utilizado.
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3.4.2 Ficha Técnica

Trata-se do desenvolvimento do desenho técnico da alternativa escolhida
(LOBACH,2001).

3.4.3 Desenvolvimento do Modelo

Esta ferramenta trata da reproducdo volumétrica da alternativa escolhida,
procurando demonstrar os aspectos relevantes do produto (LOBACH,2001).

O quadro 01 apresenta em resumo todos 0s processos metodoldgicos
utilizados para o desenvolvimento deste trabalho, com a finalidade de apresentar as

etapas e as ferramentas em questao utilizadas.
Quadro 1- Infogréfico
ETAPAS+FERRAMENTAS

Etapas Ferramentas

Geracao Brainstormin
demas MESCRAI :

02

Efl:nlha da

ternativa Matriz de Avaliacao

03

Finalizacao Configuracao dos Detalhes
0 [ldu Projeto Desenho Técnico

Fonte: O autor
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4 FUNDAMENTACAO TEORICA

4.1 VENDAS DIRETAS

De acordo com a World Federation of Direct Selling Associations (2018) a
venda direta € uma abordagem varejista usada por empresas do mundo inteiro com o
propédsito da venda de produtos e servigos para seus consumidores (figura 01).

No Brasil a Associacédo Brasileira de Vendas Diretas (2018), define a venda
direta como uma estratégia usada por diversas empresas para a concretizacao da
venda de produtos e servigos ao cliente final sem a mediagdo de ambientes fixos,
ocasionando uma reducédo de custos para as empresas.

Outra definicdo aborda a venda direta como um comércio de produtos e
servicos de forma pessoal com relacionamento constante entre vendedor e
comprador, onde geralmente esse contato acontece nos lares dos clientes, locais de
trabalho ou em outros ambientes que ndo sejam ambientes fixos (JUNIOR, 2003).

Com isso, pode-se entender que a venda direta funciona como instrumento
facilitador para a concretizacao de uma venda. Deste modo as empresas conseguem
diminuir seus custos e ainda assim oferecer um atendimento de qualidade para seus
clientes. Ainda segundo ABEVD (2019), em periodos de alta concorréncia comercial
0 modelo de vendas diretas € um diferencial competitivo, pois promove uma conexao
entre 0 empreendedor e 0 consumidor e cria uma comunicacdo comercial mais

humanizada como pode ser visto na figura abaixo.

Figura 01 - Relagéo entre cliente e vendedor

Fonte: Blog Ralifla semi joias
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A relacdo com seus consumidores em uma venda direta € orientada por
empreendedores que séo conhecidos como revendedores, distribuidores, consultores
ou agentes. Os produtos e servicos sdo oferecidos de varias maneiras, entre elas a
venda direta, que é dividido em venda porta a porta, venda por catalogo, evento social,
internet e por meio das redes sociais. De acordo com Junior (2003), esse contato
ocorre atraves de explicacdo ou demonstracéo pessoal de produtos e servicos.

Para demonstrar a amplitude da importancia desse tipo de abordagem de
vendas, a World Federation of Direct Selling Associations (2017), expde que mesmo
sem a necessidade de ponto de venda fixo, o mercado global tem adquirido for¢ca com
esse meio de venda, onde milhdes de trabalhadores independentes cresceram cerca
de 189,6 bilhdes de ddlares na economia mundial no ano de 2017. No Brasil os dados
tornam visiveis que esse plano de negdécio se encontra consagrado, o pais € o 6°
colocado no mercado global de vendas diretas movendo cerca de 45,2 bilhdes, com

aproximadamente 4,1 milh6es de empreendedores ativos no pais em 2017.

4.1.1 Historico sobre a origem da venda direta no Brasil

Originado como uma das primeiras atividades do mundo, a venda direta faz
parte da necessidade humana de comunicacéo, troca de bens e de experiéncia. O
atual modelo iniciou sua elaboragdo em meados do século XVIII, na Inglaterra, com a
venda porta a porta da enciclopédia britanica (ABEVD, 2019).

Devido as dificuldades das vendas de enciclopédias britanicas, o vendedor
David MacConnell, decidiu que apds vender uma de suas enciclopédias daria um
brinde de um perfume a cada cliente que comprasse. Foi onde MacConnell entendeu
gue seus clientes adquiriam as enciclopédias devido ao brinde que ganhara. O grande
visionario resolveu que venderia cosméticos porta a porta. Com um grupo de 12
mulheres, a empresa denominada Perfumes Califérnia, aumentou sua demanda de
novos produtos e passou a se chamar Avon (ESTADAO, 2007).

No Brasil a venda direta foi apresentada ao mercado com chegada da empresa
Avon Cosmeéticos (figura 02), em seguida chegaram Natura Cosméticos e Stanley
Home (JUNIOR, 2003).
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Figura 02 - Campanha publicitaria “Avon Calling”.

| = =1

CALLING §

for /3 years!

Fonte: O treco certo.

Devido ao amplo sucesso dessa estratégia de negocio surgiram uma gama de
produtos neste mercado.
Segundo Junior (2003):

Os produtos vendidos por meio de venda direta séo tdo diversos quanto as
préprias pessoas e incluem cosméticos e produtos para a pele; produtos de
uso pessoal e para lavanderia; aspiradores de po e eletrodomésticos; artigos
especiais para o lar; produtos para limpeza domeéstica; produtos alimentares
e de nutricdo; brinquedos, livros e produtos educacionais; e roupas, joias e
acessorios de moda, entre outros (Junior, 2005, p. 9).

4.2 SOCIAL COMMERCE

O avanco da internet, trouxe a chegada das redes sociais, meios de
comunicacdo com uma enorme eficacia de gerar comunicacdo entre pessoas no
mundo todo. A partir disso, percebe-se que as redes sociais vao muito além de
conectar pessoas, € a interacdo de afinidades e conteudos em comuns, tornando a

intercomunicacao compartilhada (LEAL, 2014).
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As empresas ao darem conta da atuacdo dos consumidores cada vez maior
nas plataformas digitais decidiram ir em busca de novos métodos para melhor
aprimorar a relacado com eles. Dai a chance de investir no mundo digital e aproxima-
se de seus clientes, como também de seus concorrentes. Isso porque o potencial de
expansdo do mercado online, continua em constante crescimento (LUCIAN, MOURA
E DURAO, 2007).

Surge a partir disso inicialmente o E-commerce que Segundo Lucian, Moura e
Durao (2007):

O e-commerce ndo se resume a compra e venda de produtos por meio online.
Na verdade, engloba o processo on-line de desenvolvimento, marketing,
venda, entrega, atendimento e pagamento de produtos e servi¢os negociados
com clientes do mercado global interconectados, com o apoio de uma rede
mundial de parceiros (LUCIAN et al 2007, p.5).

Vérios autores conceituam o Social Commerce (SC) como recente categoria do
E-commerce, enquanto outros consideram uma subcategoria, alguns ja definem o
Social Commerce como uma ampliagdo do E-commerce (LIANG e TURBAN, 2012).
Em contrapartida, ha quem acredite que “SC” é uma evolucdo no setor e que
argumenta ser uma modalidade construida sobre os principios e aplicacdes do E-
commerce (WANG e ZHANG, 2012).

Essa modalidade passou a ser cada vez mais utilizada, abrindo caminho para
criacao de outras derivagdes, como o Social commerce.

Na viséo de Leal (2014):

O social commerce é o comércio realizado por meio das redes sociais. Ele se
apodera de caracteristicas fundamentais das redes sociais na Internet, como
a facilidade no compartilhamento de informacdes e o poder das sugestbes
para gerar vendas. Apesar de ainda ser pouco difundido no mundo
empresarial, o comércio social, desde sua criacdo, € visto como uma
ferramenta de grande potencial para geragéo de lucro e de estreitamento de
relacionamento com o cliente (LEAL, 2014, p.12).

Para Turchi (2019) vale a pena investir no social commerce, 0 mesmo € uma
modalidade de venda que promete crescer cada vez mais. Exemplo vivo € a rede
social Instagram que é meio de divulgacdo de varios produtos como acessorios,
alimentos, roupas, calcados entre outros, que de forma direta estimula o consumo a
todo momento.

Conforme Marsden e Chaney (2013): “As midias sociais sédo o local onde cada
vez mais as empresas vao achar consumidores, além de deixar claro que as redes

sociais sao realmente efetivas como um meio para impulsionar o social commerce.”
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Resumindo, Booz e Company (2011) comenta que as midias sociais mudaram
a forma como as pessoas se relacionam e interagem. Logo, se espera que elas afetem
a maneira como os clientes compram. A influéncia das redes sociais nas decisdes dos
consumidores visto que eles estdo mais propensos a decidirem algo baseado no que
leem e veem nas plataformas digitais. Além do mais, os consumidores expdem que
nao € mais suficiente ter apenas definicdes de produtos padronizadas, precisa existir
uma forma mais dinamica e interativa de expor os produtos (IBM, 2009). Mesmo o
Social Commerce sendo um fenbmeno atual, seu crescimento tem sido rapido e a

inovagéao tem se tornado a chave para o sucesso.

4.3 ERGONOMIA NO DESLOCAMENTO DE CARGAS

De acordo com DUL E WEERDMEESTER (2004), algumas atividades requerem
gue o corpo exerca pouco mais de esforco, entre elas estdo: levantar, carregar, puxar
e empurrar cargas, fazendo com que o corpo desempenhe trabalhos, de modo que
com o passar do tempo resultem em dores, devido a sobrecargas relativas a esfor¢os
nos musculos, coracao e pulméo.

Conforme lida (2005):

A carga provoca dois tipos de reacdes corporais. Em primeiro lugar, o
aumento de peso provoca uma sobrecarga fisiolégica nos musculos da
coluna e dos membros inferiores. Segundo o contato entre a carga e o corpo
pode provocar estresse postural. As duas causas podem provocar
desconforto, fadiga e dores. O segundo ponto é estudado pela ergonomia,
com o objetivo de projetar métodos mais eficientes para o transporte de
cargas, reduzindo o0s gastos energéticos e 0s problemas
musculoesqueléticos (lida, 2005, p.185).

Diante disto, compreende-se que a sobrecarga pode ocasionar problemas
fisiologicos aos usuarios. A vista disto, deve-se levar em consideracdo quais os limites
de cargas o usuéario esta apto a transportar junto ao corpo. Segundo DUL E
WEERDMEESTER (2004), os autores apontam uma limitacdo de 23kg as cargas,
sendo capaz de haver diminuicdo de acordo a diversos fatores na equacéo de NIOSH.

Alguns dos fatores podem ser observados na tabela abaixo:
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Tabela 1: Qualidade da pega (C) para a equagéo de NIOSH

Fonte: lida, 2005.

Para lida (2005), no momento do deslocamento de carga, deve-se manter a
postura onde a coluna vertebral esteja, em seu limite possivel na vertical. (DUL E
WEERDMEESTER, 2004), as cargas devem ser transportadas junto ao corpo, de
modo que compense 0 estresse mecanico dos musculos como também, preserve o
consumo da energia do corpo.

Em conformidade com lida (2005):

Uso de cargas assimétricas sempre que possivel deve ser mantida uma
simetria de cargas, com os dois bragos carregando aproximadamente o
mesmo peso. No caso de cargas grandes, compridas ou desajeitadas, devem
ser usadas dois carregadores para facilitar essa simetria. Se a carga for
composta de diversas unidades, ela pode ser dividida (colocadas em caixas)
para que possam ser transportadas com o uso das duas maos (lida, 2005,
p.186).

Figura 03- As pegas em “pinga” devem ser substituidas por manuseios de agarrar

Fonte: lida, 2005.

Portanto, compreende-se que ha um amplo risco a saude do usuario de um
produto devido ao excesso de peso em sua estrutura, com isso trazendo para a
realidade do projeto, valida-se a necessidade de preocupar-se com 0 USUdario que
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necessitara de um produto que apresente em sua estrutura critérios ergonémicos que

sejam capazes de adequar o produto ao vendedor.

4.4 COMPORTAMENTO DO CONSUMIDOR

Para Merlo e Harrison, (2014) o estudo do comportamento do consumidor inclui
aspectos pessoais ou grupos de pessoas que consomem produtos e servicos para
satisfacao pessoal de faltas ou anseios.

Segundo Klotter e Armstrong, 2007:

A maioria das grandes empresas pesquisa detalhadamente essas decisdes
para saber o que, onde, como, quanto, quando e por que 0s consumidores
compram. Os profissionais de marketing podem estudar as compras dos
consumidores para descobrir o que, onde e quando eles compram. Mas

descobrir os porqués por tras do comportamento de compra deles ndo é uma
tarefa facil - as respostas estédo geralmente trancadas na cabeca deles.

Desta forma, entende-se que o profissional de marketing busca entender os
consumidores, porém esta atividade n&o é téo facil, devido a ser uma conduta
conectada a questdes individuais. De acordo com BLESSA (2010), o comportamento
do consumidor esta diretamente relacionado a quesitos fisicos, psiquicos e sociais e
sao inteiramente relacionados aos convites que o mercado indica ao consumidor, a
autora aponta que as influéncias para efetivacdo da aquisicdo de um produto ou
servico ocorrem devido a costumes, impulsos, motivagdo, informacdo e pressao
social.

De acordo com Klotter e Armstrong, 2007:

Para as empresas que tém bilhdes de délares em risco, a decisdo de compra
€ a parte mais importante do empreendimento”, afirma um analista de
comportamento do consumidor. Entretanto, ninguém sabe, de fato, como o
cérebro humano faz essas escolhas. Geralmente os proprios consumidores
ndo sabem exatamente o que influéncia suas compras. As

BLESSA (2010) afirma que, € por meio da visdo que as pessoas Sao
encaminhadas ao processo de escolha, pois o cérebro envia informacfes durante o
procedimento de visualizacdo para que individuo seja direcionado ao produto.

Para Borja, Klopsch e Costa (2011), a atuacao do design exerce importante
papel na conduta do consumidor, pois € através da percepcao visual e formal de
produtos e servigcos que sao expostos a eles nos locais de venda, que vao determinar

sua atitude no momento de escolha de um item. Por isso o produto deve atrair e se
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diferenciar dos demais expostos nos pontos de venda, provocando sensacodes
relevantes ao comprador.

As modificacdes que ocorreram no mercado devido ao crescente numero de
empresas prestadoras de servi¢cos e vendas de produtos na internet, gerou um novo
direcionamento da atencao das empresas a conduta do consumidor, tendo em vista a
satisfacao nos locais de compra. A nova era tecnoldgica modificou as opinides sobre
espaco, podendo ser on-line e estar em todos os lugares (BLACKWELL, MINIARD E
ENGEL 2005).

Baseando-se nisso, as redes sociais se encontram como um cOmeércio em
constante expansao, em que através dos seus recursos na sua interacdo direta e
indireta, enriquece as ferramentas de marketing (KOTLER, 2010).

Com concordancia a Drucker (1999), atualmente uma das dificuldades
encaradas pelas empresas é a questao de estarem capacitadas para atuar em um
lugar de constantes mudancgas, ou seja, as empresas necessitam estarem abertas as
novidades presentes em todos os ambitos. A partir destas buscas podem surgir novas
oportunidades para torna-las eficientes dentro e fora da empresa, com finalidade de
conquistar a permanéncia diaria no mercado extremamente competitivo.

BLESSA (2010), assegura que através da visao as pessoas sao direcionadas
ao processo de escolha, pois o cérebro envia informacdes onde durante o processo
de visualizac&o o individuo seja direcionado ao produto.

Os atuais consumidores estao interessados em ser diferente, sentem-se no
poder de opinar sobre diversas questdes e afirma que esses clientes definem como,
guando e através de que canal de comunicacédo deve falar com as empresas. Para se
relacionar com consumidores da era da informacéo, € necessario que as corporacdes
precipitem suas faltas (MARROQUIN, 2014).

Marroquin (2014) afirma que o consumidor moderno estd mais interessado
sobre 0s interesses e posicionamentos das empresas, esses clientes, exigem nao s6
bens e servicos de qualidade, mas empresas mais empenhadas com as pessoas,

guestbes ambientais e que partilhe valor social.
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5 COLETA E ANALISE DE DADOS

5.1 ANALISE DE SIMILARES

Nesta etapa foram coletados e analisados alguns produtos similares do
segmento a ser analisado, bem como produtos de segmentos similares, onde os
objetos enquadrados foram: expositores de Oculos de sol portatil e organizador de
esmaltes. O intuito principal desta analise consiste na observacdo de suas
demasiadas func¢les, para que assim, possam ser extraidos os principais pontos
positivos.

O quadro 02 apresenta os produtos analisados, assim como 0S aspectos
extraidos dos mesmos. Dentre estes aspectos, se enquadram fun¢cbes como: cor,

preco, material e marca.

Quadro 2: Analise de Similares

Analise de Similares

A / :
Produto \'m \

@) (2
& y ) \ﬁ '
e e __/ 48/
Maleta Expositora
m Expositor Maleta Uu%la com Alga Total Luxo Mat::ct: ggﬂa
] ] s i

204 50 181,00 197,39 450,01 140,29
: C 7 MOF/Couro Sintetico/| Pu/Polibicarbonato/ |MDF/Couro Sinteti

Fonte: O autor

Neste painel € possivel visualizar que todos os produtos coletados deste
seguimento tém formas semelhantes, onde a diferenciacdo entre os produtos se
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encontra na quantidade de divisérias para o armazenamento dos 6culos. Sobre os
precos desses produtos no mercado, verificou-se que a variacdo de valor se deu a
alguns fatores, entre eles: o tamanho do produto e o tipo de material utilizado que
pode ou ndo encarecé-lo no preco final.

Acerca de material foi possivel identificar a utilizagdo de materiais como o MDF
na estrutura dos produtos; o couro sintético como revestimento na parte externa do
produto e o veludo na parte interna. A partir dessas informacgdes foi identificada a
necessidade de uma analise de materiais tendo em vista uma diversidade de materiais

utilizados no seguimento.

5.2 ANALISE ESTRUTURAL E FUNCIONAL

As analises estrutural e funcional dos produtos foi realizada a partir da escolha
de 3 dos produtos utilizados na analise anterior. A intencdo desta etapa foi detalhar e
especificar mecanismos de armazenamento, seguranca, cor, quantidade de cada
componente e materiais.

Além da analise estrutural, ocorreram analises de funcéo de cada objeto com o
propésito de entender as principais caracteristicas do produto. E possivel visualizar
detalhamento os itens de cada peca nos quadros 03, 04 05, que se encontram nas

paginas a seguir.
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Quadro 03: Andlise de Estrutura e Funcéo: Maleta expositora dupla com alca regulavel

Analise de Estrutura e Funcao

Maleta Expositora
Dupla com Alca Regulavel

Numero Componente (Quantidade Material Funcao

0| we [ o
Auxiliar no
4 e transporte
' Prender objetos
ivisori 02 pecas/ Armazenar
Abrir e fechar
B e | o

Fonte: O autor
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Quadro 04: Andlise de Estrutura e Func¢éo: Total Luxo

Analise de Estrutura e Funcao

Total Luxo
/////
‘,// Vitrine
,‘/
i 2
Dobradica " ’ g
andeja
@ : ‘I e
\
\\\ /
Tampa inferior/ Base
Numero Componente (Quantidade Matenal Funcao

BN i | |
] we | | Moo | S
e e e
L e
e e [ o [
O

Fonte: O autor

35



Quadro 05: Analise de Estrutura e Func¢do: Expositor de 6culos sanfonada

Analise de Estrutura e Funcao

Expositor De Oculos
Sanfonada s

Gaveta ‘.
. SR
Dobradica
®
Numero Componente (Quantidade Material Funcao

| e | o | o | P
T T T
B e | o |
T R

Fonte: O autor

36



Com relagédo aos produtos analisados é perceptivel que s&o produtos com a
mesma finalidade, assim como a identificacdo de seus processos estruturais,
materiais e técnicos.

A Maleta expositora dupla com alca regulavel é um item robusto capaz de
armazenar e transportar até 32 6culos em sua estrutura. O objeto se contempla em
cinco partes que sao elas: mala na parte externa; alca; liga; divisorias e ziper. Para
gue o produto armazenado se encontre mais seguro, o objeto contém ligas que fixa
0s oOculos nas divisorias da maleta, permitindo que o produto armazenado nao
danifiqgue durante o transporte.

O segundo produto analisado é o expositor Total Luxo que possui como
principal caracteristica em sua parte superior a sua vitrine. Compdem a estrutura do
item placas de MDF estruturando as partes e um revestimento externo de couro
sintético e interno de veludo. Outra forte caracteristica identificada neste produto é a

dobradica de mola que conecta a peca superior na base do produto.

5.3 ANALISE DE MATERIAIS

A analise dos produtos similares permitiu estudar os materiais presentes nas
estruturas dos expositores de 6culos de sol. Com isso, foram analisados oito tipos de
materiais e suas principais atribuicoes.

No quadro 06, elaborado a partir da coleta feita com os produtos analisados, é
possivel observar cada material, bem como as especificacbes e os atributos que

compde 0s mesmos.
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Quadro 06: Analise de Materiais

Analise de Materiais

MDF ¢ a sigla de Medium Density Fiberboard.
Placa de fibra de média densidade;

Resultado da mistura da fibra da madeira

com resinas sintéticas;

artesanato; decoragdo; construcdo civil e
fabricagao de maveis.

Couro Sintético

Substrato téxtil com ou sem revestimento;
Superficie;constituido por uma base fibrosa
de fibras de poliéster e um revestimento de
poliuretano;

Flexivel, leve e economico do que o couro
natural; £ um material lavavel e pode
também ser limpo a seco.

Veludo

Possui como caracteristicas a durabilidade;
macio;resistente a dgua e a compressdo;
boa visibilidade e grande variedade de peso;
Esportivas, de festas ou pijamas.

Plastico
Facil moldagem; Rigido ou flexive; Resisten-
te a umidade. Usado principalmente em
frascos de refrigentante; produtos farma-
cuticos e de limpeza; fibras tésteis; cons-
trucao civil; fabricacdo de calgados; mobili-
arios; embalagens.

Fonte: O autor

% Polibicarbonato

Seguranca; leveza; flexibilidade; isolamento
termo-actstico; alta resisténcia a impacto e
translucidez;

Principamente utilizado na construcdo civil;
coberturas de piscinas; patios internos e
passarelas.

Vidro

Impermedvel; dureza; transparéncia; isolan-
te térmico; reciclavel;

Utiliza-se em janelas e portas; vitrais; mo-
bilidrios; objetos decorativo e expositores.

Metal

Maleavel; condutor de eletricidade e calor;
ductibilidade;

possui brilho;

0 uso do metal esta presente na fabricagdo
de rodas; panelas;armarios; automoveis;
embalagens de alimentos e fechaduras.

EVa heno cetatode Vit

Leve; facilmente manipulvel; variedade de
tamanho e cor;

haixo custo.

Utiliza-se em pisos de qualidade; solados
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Os materiais encontrados na andlise foram: MDF (médium density fiberboard);
couro sintético; veludo; plastico; policarbonato; vidro; EVA e metal.

Cada um dos materiais cumpre um papel individual na estrutura dos
expositores. O MDF e o policarbonato fazem parte da estrutura externa do produto.
J& o couro sintético é utilizado como revestimento da parte externa dos mostruarios.
O plastico, o veludo e o EVA sédo responsaveis pela seguranca dos oculos exibidos e
estdo presentes na area interna dos mostruarios. De modo que quando o produto
armazenado entre em contato com a estrutura do mostruario nao danifique os 6culos.

O metal e o aluminio sdo de grande valia neste tipo de produto, pois atende a
parte de seguranca e mecanismos de estruturacao do produto, bem como fechaduras
e dobradicas. Por fim, o vidro que serve como vitrine nos expositores, uma vez que
seu atributo de transparéncia possibilita ao cliente e ao vendedor a capacidade de
visualizar o produto na parte interna do mostruério.

Portanto, através das caracteristicas de cada material, a analise de materiais
possibilitou definir direcionamentos para o projeto. Fez-se necessario também avaliar
0s materiais com a finalidade de utiliza-los no produto, bem como excluir algumas das

possibilidades.

5.4 ANALISE DE CONFIGURACAO

De acordo com Lobach (2001), os elementos configurativos do produto s&o
agueles capazes de atrair as percepc¢des humanas a respeito de um objeto. Desta
forma é viavel que através de ajustes formais elaborados pelo designer, determinem-
se a forma como o produto sera utilizado.

A analise configuracao tem por objetivo coletar imagens que consiga beneficiar
na elaboracao estético formal do produto. Mediante isso foi elaborado um painel visual
(quadro 07), onde foram sondadas por nomes: Tecnologia; organizacdo; estrutura,

delicadeza e inovacao.
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Quadro 07: Andlise de configuracao

Analise de configuracao

Fonte: O autor

Por intermédio da analise em estudo foi possivel visualizar que o painel expde
elementos estruturais e combinacdes, onde eles se enquadram, apresentando
estruturas de diferentes formas, cores e texturas.

As formas das figuras coletadas no painel, representam um conceito de
continuidade. Com base na analise de configuracdo, os conceitos norteadores do

projeto, serdo os conceitos de continuidade e organizacéo.

5.5 ANALISE DE USO

Durante essa analise foi possivel investigar a utilizacdo do expositor de 6culos
de sol portatil no dia a dia do vendedor. Por meio de um smartphone, foram capturas
imagens do deslocamento do vendedor com o expositor de 6culos de sol portatil até
a casa do cliente, para realizar uma venda do produto. A partir disto pode-se observar
melhor o relacionamento entre vendedor e cliente, bem como as dificuldades no
transporte até a casa do cliente, a organizacdo dos 6culos de sol o uso do expositor.
Todo este processo de analise pode ser observado no quadro 08.

40



Quadro 08: Analise de uso

Analise de Uso

0 expositor serve para
armazenar e expor dculos
de sol em lojas, bem
como nos atendimentos
extemos.

Para abrir e fechar o
expositor, 0 _usudrio
utiliza dos botoes do
produto,  assim _ ao
desencaixar os botoes o
produto estard aberto e
ao encaixar o produto

Para o deslocamento deste produto,
estara fechado.

o vendedor encontra algumas
dificuldades devido o seu transporte
ser por meio de uma motocicleta.
Com isso o vendedor necessita
sempre de alguém que possa
carregar o produto até a casa do
cliente.

Na casa do cliente, o
vendedor ~ abre o
expositor, apresentando a
cliente os modelos de
oculos disponiveis.

No transporte o vendedor testou 3
possibilidades, dentre elas, levar
sozinho o expositor sobre o tanque
da motocicleta e pilotar a
motocicleta. A outra_possibilidade
seria colocar o expositor abaixo do
braco e pilotar com o auxilio de
somente uma mao, nenhuma das
duas ?o_ssmllldatie; funcionou. Para
isso foi necessdrio chamar_outra
pessoa para carregar o expositor na
garupa da motocicleta durante o
trans_gpne, por fim essa
possibilidade funcionou.

0 expositor utilizado
dispoe de 18 divisorias
para serem armazenados
os oculos em sua
estrutura intema.

Quando o expositor estd
aberto € possivel
visualizar os itens, ja
fechado € impossivel a
visualizacdo, ~ pois o
produto € totalmente
preto.

Em pé, o vendedor utiliza de uma pega, para segurar o expositor,
este acessdrio auxilia no transporte manual do produto. Através da
pega pds impactos causados ao produto dentro do mostrudrio sao
reduzidos.

Fonte: O autor

5.5.1 Didlogo com o vendedor

Em conversa informal através da rede social WhatsApp com um vendedor de
oculos, ele detalhou como funcionava o processo de venda e alguns problemas
vivenciados por ele. A venda se inicia através da plataforma digital Instagram, que &
onde ele realiza a divulgacéo dos seus produtos por meio de fotos. A partir dai, caso
surja interesse do cliente em visualizar e provar o produto, o cliente solicita ao

vendedor para leva-lo em sua residéncia ou local de trabalho.
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5.5.2 Deslocamento

O mesmo explica que para que ocorra o deslocamento de seu ponto fisico até
a casa do cliente, ele necessita de um expositor para comportar os 6culos e
transportar de maneira organizada e segura até o lugar que o cliente solicitou para
efetuar o atendimento.

O vendedor entéo relata que os expositores que ele trabalha, ndo possibilitam
gue ele possa deslocar-se em seu transporte, que € uma motocicleta. Pois, o produto
comporta somente uma pega, dificultando o manuseio do mesmo e o modo de
locomocgdo, que consiste em uma motocicleta. Neste processo de locomocao, o
vendedor pode se sentir em perigo, uma vez que faz o uso de suas maos para segurar
o transporte e para pilotar sua moto, pondo em risco a sua seguranca e a do produto
resultando sempre na necessidade do auxilio de uma pessoa para ajudar nesse

transporte até o local do atendimento ao cliente.

5.5.3 Atendimento

O deslocamento também pode acarretar outro problema ao produto que é
danificacdo da estrutura, que infelizmente reflete diretamente na qualidade do
atendimento e na venda, diz o vendedor. Isso porque a seguranca interna do seu
expositor favorece a movimentacao exacerbada do produto durante toda a trajetoria,
0 que acarreta algumas vezes dano na estrutura e desorganizacdo dos oOculos,
situacdo observada e pontuada durante o atendimento pelo cliente como lamentavel.

Ele também expde que para ele a quantidade que o seu expositor comporta de
Oculos favorece a dificuldade no transporte e algumas vezes ele julga ndo é ser tao
necessario. 1sso porque na maioria das vezes ap0s a visualizacdo das fotos do
produto, o cliente acaba decidindo provar uma quantidade de modelos de 6culos
reduzida que ele julga combinar mais com ele, o que acaba sendo 4 ou 8 modelos

diferentes.
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5.5.4 Sugestdes do vendedor

Ao observar os processos resultantes das analises, o vendedor optou por fazer
algumas contribui¢cdes para a melhoria do produto a ser desenvolvido, sendo estas:
Alcas regulaveis ou algo que fixe o expositor ao corpo para facilitar no deslocamento
e a reducdo do tamanho e consequentemente da quantidade de 6culos comportada.
Com isso, ele acredita que podera ser sanado o principal problema citado

anteriormente.

5.5.5 Resultado da conversa com o vendedor

Por meio do dialogo o vendedor dispés algumas informacgdes reais sobre a
venda através do social commerce, como também sobre problemas enfrentados
diariamente pelo mesmo, o que resultou em sugestdes de melhoria nessa ferramenta
de trabalho. Contudo, € importante que seja levado em consideracdo no decorrer do

projeto as resolucdes de problemas enfrentados pelo vendedor.

5.6 REQUISITOS DE PROJETO

Esta etapa do projeto serve como orientacdo para o processo de projetacédo do
expositor por meio dos problemas enfrentados diariamente por essa ferramenta para
gue os processos citados possam ser incluidos no projeto de melhoria.

Os requisitos considerados foram: funcdo; estrutura; material, estética e
ergonomia. Cada um dos requisitos foi classificado como “necessario” para os
requisitos com maior importancia e por “desejavel” para os de menor importancia, mas
ambos sao critérios que devem ser levantados e levados em consideragdo na etapa
de criacdo onde ambas as classificac6es sdo importantes para a geracao de ideias e

as mesmas podem ser vistas no quadro 09.
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Quadro 09: Requisitos de projeto

Requisitos de Projeto

" Requisitos |  Objetivos Classificacao

Devera conter dimensoes -
compactas Necessario

Utilizar materiais com

caracteristicas de leveza Desejavel
e resistencia

Usar polimeros, tecidos e

materiais aproximados. Desejavel

Dispor de formas mais

contemporaneas. Desejavel
Estetica

agradével Sugere-se o uso de formas
organicas para sair do
convencional

Desejavel

Reduzir os riscos ao produ
to exposto, por meio de
revestimento adequado.

Necessario
Necessario

Ergonomia

Dispor de alca par auxilio
durante o deslocamento do
produto

Fonte: O autor






6 GERAGCAO DE IDEIAS

6.1 WORKSHOP DE CRIACAO

6.1.1 Braistorming

A atividade realizada no dia 25 de julho de 2019, com o auxilio de quatro alunos
académicos do curso de Bacharelado em Design da Universidade Federal da Paraiba
Campus IV resultou no processo de desenvolvimento das alternativas.

Nesta etapa foi realizado “Brainstorming” ou “ Tempestade de ideias”, onde os
academicos participaram de uma dindmica em grupo (figura 03) com intuito de gerar
0 maior numero de idéias possiveis, em que foram direcionados de acordo com 0s
passos que a ferramenta dispbe, dendo estes: Orientacdo; Preparacao; Analise;
Ideacdo; Incubacéo; Sintese; Avaliacdo. A fim de solucionar os problemas relatados
na andlise de uso. O feedback da atividade, resultou em algumas alternativas (figuras
04, 05, 06, 07, 08 e 09):

Figura 04: Braistorming com os alunos

Fonte: O autor
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Figura 05: Alternativa gerada

Fonte: O autor

Figura 06: Alternativa gerada

Fonte: O autor
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Figura 07: Alternativa gerada

Fonte: O autor

Figura 08: Alternativa gerada
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Fonte: O autor
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Flgura 09: Alternativa gerada

0©

clickLzh.

Fonte: O autor

Figura 10: Alternativa gerada
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Fonte: O autor




6.1.2 Mescrai

Em um segundo momento, os alunos avaliaram as alternativas escolhidas para
fazerem algumas possiveis melhorias. A partir disto, foi utilizada a ferramenta de
Mescrai, onde cada letra descreve sete passos que serve de direcionamento para
realizacdo dessa etapa, sendo estas: Modifique, elimine, substitua, combine,
rearranje, adapte e inverta.

Com a utilizagao desta ferramenta, as 3 ideias escolhidas foram aprimoradas.
Totalizando em sete alteragdes para cada ideia, sendo assim 21 modificagdes feitas
no geral (figuras 10, 11 e 12).

Figura 11: Alternativas refinadas no mescrai

Fonte: O autor
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Figura 12: Alternativas refinadas no mescrai
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Fonte: O autor

Figura 13: Alternativas refinadas no mescrai

Fonte: O autor




6.1.3 Refinamento das ideais

Apoés as alternativas serem melhoradas com o auxilio da ferramenta de
MESCRAI, trés ideias foras escolhidas para nesse momento seguir para a proxima
etapa, onde as mesmas passardao por uma fase de avaliacdo. A melhor alternativa
sera a que melhor cumprir os critérios definidos anteriormente nos requisitos de

projeto. A seguir, as ideias podem ser visualizadas entre as figuras 14, 15 e 16.

Figura 14: Ideia 1

Fonte: O autor
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A primeira ideia visa trazer mais autonomia e liberdade para o vendedor, com
isso foi elaborada uma alternativa de que sua estrutura se aproxima de uma mochila,
na parte externa o produto tem forma de uma mochila de costas com duas alcas para
facilitar o transporte do produto e uma trava de seguranca para que a mochila nao se
abra durante o percurso. Esta alternativa desenvolvida com o objetivo de comportar
oito oculos de cada lado, totalizando 16 Oculos no expositor completo. Os materiais
pensados para essa alternativa foram: Para estrutura, polipropileno tendo em vista ser
um material leve, tecido para as algas e borracha para estrutura interna, visando a

seguranca do produto exposto.

Figura 15: Ideia 2

Fonte: O autor
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A segunda ideia elaborada consiste em agucar a experiéncia do usuario no
momento da compra, com isso a proposta foi pensada na possibilidade de sua forma
ser proxima ou igual a forma de uns oculos, com isso, quando o produto esteja
fechado, podera ser visualizado o formato de uma lente, ja quando o mesmo estiver
aberto, poderé ser visualizado o formato de um éculos completo.

Para a estrutura dessa alternativa foi pensada em uma forma que se
diferenciasse dos produtos atuais do mercado, com isso um lado da ideia sera para
comportar e expor um pequeno numero de éculos, nesse caso foi pensado em 7
divisérias de Oculos para ambos os lados, um espaco para comportar algumas
caixinhas e espelho para apresentacdo do produto exposto. Foi refletido sobre a
utilizacdo do ABS para o desenvolvimento da estrutura deste produto, um ziper como
sistema de fechamento e abertura entre as partes e na parte interna do produto as
divisérias deverdo ser revestidas com EVA, para evitar qualquer impacto ao produto.
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Figura 16: Ideia 03

Fonte: O autor
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A terceira alternativa resume-se em um expositor para dezesseis 6culos, sendo
oito em cada lado do objeto. A proposta foi pensada em dividir a quantidade de 6culos,
diminuindo assim o tamanho total da estrutura do expositor, bem como a inclusao de
uma forma mais orgéanica para sair do convencional. Nesta alternativa, foi aplicada
uma alca ao produto e as laterais com formas que se complementam, para que 0S
Oculos expostos de cada lado ndo tenham atrito entre si, evitando assim, maiores
danificacdes. Por fim o material pensado para essa alternativa foram o Abs para a
estrutura do produto, imés para o fechamento e plastico para o sistema de apoio com
a intencdo de que o produto esteja na posicdo vertical durante a amostra dos
acessorios.

Por fim, as alternativas escolhidas e expostas anteriormente, passardo pela
etapa de decisdo através de uma matriz, com o objetivo de definir a alternativa que
melhor cumpre as alternativas de projeto, bem como a que soluciona os problemas

definidos anteriormente.
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7 ESCOLHA DA ALTERNATIVA
7.1 VOTACAO
7.1.1 Matriz De Avaliacao

Esta etapa ocorreu no dia 15 de agosto de 2019, onde potenciais clientes do
produto, puderam a partir de uma matriz avaliar o produto por meio de critérios
norteadores. A atividade consistiu na avaliacdo dos seguintes critérios: Multifuncional;
leve; estética contemporanea; autonomia ao usuario; acessivel para qualquer
deslocamento; sem riscos ao usuario; sem risco ao produto exposto.

As alternativas foram votadas em “V” para o critério que cumpre 0s requisitos e
“X”, para os que ndo cumprem os requisitos de norteamento do projeto. Para cada
voto que cumpre os critérios € acrescentado 1,4 pontos a alternativa, na qual no final
serdo totalizados os pontos que cada ideia conseguiu cumprir e por fim escolher a

mais votada entre elas. Este processo pode ser analisado no quadro 10 a seguir:

Quadro 10: Matriz de avaliagédo

MATRIZ DE AVALIACAO

CRITERIDS
NORTEADORES

MULTIFUNCIONAL

LEVE

ESTETICA
CONTEMPORANEA

AUTONOMIA AD
USUARID

ACESSIVELA
QUALQUER DESLOCAMENTO

LR X

SEM RISCDS AO USUARIO

SEM RISCO AD
AD PRODUTO EXPOSTO

SSSSSSS
LSS S

L5
o
®
30
0
)
b
o
N

Fonte: O autor
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Por meio da matriz de avaliacdo € possivel identificar que a ideia 02, é
alternativa que melhor atende aos requisitos do projeto, bem como a alternativa que
mais agradou aos potenciais clientes deste produto. A alternativa obteve todos os

pontos positivos a respeitos dos requisitos listados.

Figura 17: Alternativa escolhida

ALTERNATIVA ESCOLHIDA

Fonte: O autor

Sendo assim, a alternativa 02 passa para a ultima etapa que € a finalizagédo do
projeto. Na Ultima etapa a alternativa passara por configuracbes de detalhes,
confeccdo de desenho técnico, desenvolvimento do modelo volumétrico e

apresentacao do produto por meio da modelagem 3D.
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8 FINALIZACAO DO PROJETO

8.1 CONFIGURACAO DOS DETALHES

8.1.1 Materiais utilizados

O material escolhido para estrutura base do produto foi 0 ACRILOTRILINA
BUTADIENO ESTIRENO (ABS). A escolha foi por ele ser um material de caracteristica
rigida, porém leve e resistente.

O ABS é um material flexivel, podendo ser moldado de varias formas, e o
mercado dispde de uma gama de cores extensa, como pode ser observado na figura
18.

Figura 18: Acrilotrilina Butadieno Estireno (ABS)

ABS - ACRILONITRILA BUTADIENO ESTIRENO

Fonte: Indiamart

A figura 19 mostra o veludo, que foi o material escolhido para revestir as partes
internas do expositor com finalidade de proteger o produto exposto. O veludo é um
material que pode ser natural ou sintético, e € principalmente conhecido por ter textura

macia.
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Figura 19: Veludo

VELUDO

Fonte: Gjtecidos

A figura 20 esta demonstrado o couruvin, que € um material sintético, com
aparéncia proxima ao do couro original. Foi escolhido para compor a al¢ca do expositor,
além de ser um produto caracterizado por ser resistente, o0 mesmo pode ser

encontrado em diversas cores no mercado, devido a sua forte aderéncia a tinta.

Figura 20: Couruvin

COURUVIN

Fonte: Paludeto
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8.1.2 O Produto

O produto gerado se configura em um expositor portatil para o comércio de
oculos nomeado de Bondevé. Este produto esta destinado a auxiliar no processo de
prova de 6culos de sol durante a venda direta por meio do social commerce.

O expositor portatil tem como objetivo responder aos problemas identificados
anteriormente, que sdo: transporte do expositor até o ambiente onde o cliente solicitar
0 atendimento, excesso de peso em produtos deste seguimento, material apropriado
e que nado cause danos ao produto armazenado e que ndo ofereca riscos ao usuario
bem como ao 6culo exposto.

O produto se configura em dois espacos principais sendo eles: Um lado com
sete divisorias para expor Oculos e no outro lado um o espaco multiuso para
armazenar outros acessorios como: caixinhas de 6culos, espelhos entre outros.

O produto possui dimens@es compactas, devido ser um objeto de auxilio ao
transporte e exposicao de 6culos. Dessa maneira o produto durante o transporte se
encontrara fechado com o auxilio do mecanismo de fecho-éclair e uma alga como
ferramenta de auxilio ao transporte do produto.

Na figura a seguir podemos ver o produto em sua configuracdo aberta e
fechada com o auxilio do fecho-éclair, diante disto é possivel identificar cada detalhe

do objeto. O produto pode ser observado nas figuras 21, 22, 23 e 24.

Figura 21: Expositor portatil em sua configuracdo aberta

Fonte: O autor.
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Figura 22: Expositor portatil em sua configuragcédo fechada

&

Fonte: O autor

Figura 23: Expositor portatil aberto com 6culos exposto e acessorios

Fonte: O autor
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Figura 24: Expositor portatil aberto sem os 6culos

Fonte: O autor

O processo de modelagem do produto definido foi desenvolvido a partir de um
software de modelagem tridimensional, para que assim, o0 mesmo pudesse ser
exposto e demonstrado de forma grafica, apresentando também suas funcdes e seus

elementos

8.1.3 Componentes da estrutura

O produto é composto em oito partes, sendo elas:
Base de apoio para divisorias;

Sete divisorias para colocacdo dos o6culos;

Base de apoio para espaco de armazenamento;
Espaco de armazenamento de acessorios;

Uma alga;

Duas fivelas para fixagédo da alga no expositor;

N o g M w D P

Um fecho-éclair ou como é popularmente conhecido como ziper;
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8. Sete pecas de apoio para fixar o objeto exposto em cada divisoria, através do
auxilio de botdes.

A figura 25 apresenta suas especificacdes de forma direta e detalhada.

Figura 25: Especificagéo de cada parte do produto

Numero Item
01 Base de apoio para divisorias
02 Base para espaco de armazenamento
03 Alca
04 Espaco para armazenamento objetos
05 Divisorias
06 Fecho-eclair (Ziper)
07 Fivela
08 Peca de apoio

Fonte: O autor

Na figura 26 o produto pode ser observado através de uma vista em sua

configuracéo fechada:

Figura 26: Produto em sua configuracédo fechada

Fonte: O autor
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A figura 27 representa de perto a fivela, que possui por finalidade auxiliar a

fixacdo da alca no expositor.

Figura 27: Fivela

Fonte: O autor

O produto contém uma alca que auxiliara o vendedor durante o deslocamento
do produto de sua loja até o ambiente que o cliente solicitar o atendimento. Esté alca
(figura 28) tem a dimensé&o de 36cm e uma largura 2cm que permitira maior liberdade
ao vendedor em relacéo ao tipo de transporte que ele utilize durante o deslocamento

para o atendimento ao cliente.
Figura 28: Alca

Fonte: O autor
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Outro componente que integra o produto € o fecho-éclair ou popularmente
conhecido como ziper. Este item tem como finalidade auxiliar abrir e fechar o

expositor, como pode ser visto na figura 29.

Figura 29: Ziper

/

Fonte: O autor

A figura 30 apresenta as divisorias do produto, este componente tem como

objetivos principais expor e transportar os 6culos para o atendimento.

Figura 30: Divisérias

Fonte: O autor
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Cada diviséria é composta por uma peca de apoio, que serve para fixar o objeto
exposto em cada divisoéria, através do auxilio de botbes. Este item tem intuito de
diminuir a movimentacdao e deslocamento dos 6culos durante o transporte do expositor

até o cliente. Conforme a figura 31 a seguir.

Figura 31: Peca de apoio com botbes

Fonte: O autor

Assim como um lado do expositor compde um espaco para as divisoérias, o outro
lado compde de um espaco para armazenamento de acessorios (figura 32), com a
funcdo de dar ao vendedor a autonomia de poder além de levar os 6culos solicitados
pelo cliente, ter a facilidade de transportar outros acessérios de auxilio a venda, como

por exemplos case de 6culos, espelho, lencos de limpeza etc.

Figura 32: Espaco de armazenamento de acessorios
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Fonte: O autor

8.1.4 Aplicacéo de cores

As cores aplicadas no produto (figuras 33 e 34) foram definidas por meio da
andlise de configuracdo, que possibilitou extrair cores mais contemporaneas, fugindo
do convencional encontrado neste tipo de produto.

As cores selecionadas foram:

e Branca a fim de transmitir a tranquilidade e a clareza no produto;

e Azul que representa a nobreza no produto;

e Rosa por ser uma cor que esta associada a delicadeza. Com isso, trabalhou-
se a harmonia entre as cores, para a aplicagédo ao produto.
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Figura 33: Cores escolhidas

BRANCO ROSA

Fonte: O autor

Figura 34: Cores aplicadas no produto

Fonte: O autor
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8.2 DESENHO TECNICO

Em anexo, pode-se visualizar o desenho técnico deste produto, assim como é
possivel ver em detalhe cada componente e suas dimensdes. a figura a seguir

demonstra o desenho em conjunto do produto em sua configuracao fechada.

Figura 35: Ficha técnica
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— ! A3 | 05

Fonte: O autor
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9 CONSIDERACOES FINAIS

A proposta de um expositor portatil, respondeu de forma satisfatéria ao
resultado obtido neste projeto. Através de estudos realizados durante o
desenvolvimento deste projeto, percebeu-se a caréncia de inovacao nessa area de
estudos, com isso exple-se a importancia de estudar o mercado de expositores tendo
em vista algumas lacunas a serem descobertas nessa tematica.

Considerando os problemas deste projeto, que visou desenvolver um expositor
portatil que auxilio no processo de prova de 6culos de sol durante a venda direta por
meio do social commerce, o resultado foi de grande valia, pois, a proposta final
cumpriu com todos os requisitos e solucionou todos os problemas identificados
durante a modalidade de venda.

O produto desenvolvido proporcionara ao vendedor de 6culos uma proposta
mais auténtica e diferenciada de vender 6culos. Assim como também melhora a
experiéncia do consumidor em relacdo ao atendimento personalizado.

Assim posso afirmar que os conhecimentos adquiridos em sala de aula,
puderam ser explorados durante este projeto. Deste modo, diante destes resultados,
€ clara a importancia das disciplinas ofertadas pelo curso de Design, sejam elas
tedricas ou praticas.

Apesar das barreiras encontradas durante o desenvolvimento deste projeto, foi
bastante satisfatério poder realizar um trabalho de conclusdo de curso com uma
inovacdo na area de expositores para éculos. A caréncia de inovacao nesta éarea é de
tamanha amplitude, diante disto, encontro-me bastante satisfeito com o resultado

deste projeto, pois, o produto atendeu as expectativas dos usuarios.
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