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RESUMO

O presente trabalho visa projetar uma maquina cdpamovar na forma de comercializar
vestuario no Brasil. O projeto se enquadra no dgoncke “vending machines”, que hoje € um
importante canal de distribuicdo de varejo. As asndutomaticas no pais sdo mais fortes no
setor alimenticio, mas ja existem maquinas queermnd/ros e até que permitem alugar DVDs
dentre outras facilidades oferecidas. Com uma mestével e sem problema com a inflagéo, o
brasileiro vem se familiarizando com o uso dessaqumas, portanto esse seria 0 momento
propicio para se projetar um modelo para vendetuage, atendendo a necessidade do
empresario e despertando o interesse do consuraitiaves de um design que resolva 0s seus
problemas e o estimule para esse tipo de comprdamdo o ato tradicional de comprar e

levando o consumidor a experimentar uma nova faleneonsumo.
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ABSTRACT

This research intends to project a machine whiatagable to renew the form that clothes are
traded in Brazil. The project is inserted in tlom@ept of vending machines, which today is an
important channel of retail trade distribution.this country, automatic sales are stronger in the
alimentary sector, but there are already machinasgell books and rent DVDs and also other
facilities that are offered. With a stable curngand without inflation problems, the Brazilians
are getting used to those machines, thereforentight be the favorable moment to project a
kind of machine able to sell clothing, attending theed of the manager and getting the
consumer interested, through a design that reselestual problems and stimulates this kind of
purchase, changing the traditional form and offgrito the consumer a new form of

consumption.
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INTRODUCAO

A disputa pelo consumidor tem levado a necessidadeovas tecnologias, ampliando a
atuacdo de diferentes tipos de comercializacdo @ificendo o perfil varejista. Os métodos
tradicionais de venda podem se tornar obsoletasnfeeras novas tecnologias que podem ser
utilizadas através de vendas automaticas, em qudieote fard a sua escolha de forma
simplificada, sem o auxilio de um vendedor paral@anxo momento da compra.

Uma alternativa para isso seria 0 auxilio dos ‘ldiggd interativos com a tecnologia
“touchscreen”, que utiliza unidades computadorigasinsiveis ao toque, com telas de cristal
liguido que permitem aos consumidores esclarecgdalsl sobre suas necessidades na categoria
de produto e os ajudam a fazer escolhas atraviédodmacoes.

As vendas automaticas realizadas através das ‘wgmdiachines” ainda ndo apresentam
um perfil histérico de uso no Brasil, por diversostivos, mas atualmente com uma economia
estabilizada no pais, essa forma de venda temidoesos mais diversos segmentos, e a
propositura ora apresentada é a de comercializaispie vestuario de uma forma nova, com um
ponto-de-venda nao tradicional e sem a necessitlagiendedores e demais funcionarios, o que
poderia reduzir custos ao empresario e ao mesmuotéawilitar o acesso do consumidor final a
este tipo de vestuario.

A atividade de desenvolvimento de um novo prodéio @& tarefa simples. Ela requer
pesquisa, planejamento cuidadoso, controle metouty mais importante, o uso de
métodos sistematicos. Os métodos sistematicos ajetprexigem uma abordagem
interdisciplinar, abrangendo métodos de marketieiggenharia de métodos e a
aplicagcdo de conhecimentos sobre estética e d&dater, 2000, p.3).

O projeto é complexo, pois envolve diretament@msamidor, 0s empresarios do setor
de vestuario, os engenheiros responsaveis pelag@aedo projeto e o designer responsavel por
melhor adaptar todas as interfaces, gerando unufradiativo, que desperte no consumidor a
necessidade de uso, por saber que esta se bemdida uma forma de comercializacdo nova
para o setor proposto e utilizando recursos tegmmé nas suas compras.

DESENVOLVIMENTO
DELIMITACAO DO OBJETO/PROBLEMA

O objeto proposto sera uma maquina automaticaeddavde vestuario. O consumidor
nao ira somente comprar uma peca nova de vestuglgofera uma nova experiéncia de
consumo, que sera proporcionada quando o consumadbrzar suas compras através de um

“display” digital, que ira interagir com o cliente, este ndo tera mais a necessidade de ser



auxiliado por ninguém, pois todos 0s processososeedlizados sem complicacdo e o
consumidor ficard satisfeito com sua compra. Esiafacdo também podera ocorrer pelo fato de
o consumidor saber que esta sendo pioneiro nazagido de uma nova tecnologia criada

especialmente para venda direta.

OBJETIVOS A SEREM ALCANCADOS

Os objetivos sdo o de projetar uma maquina capagaliear vendas automaticas de pecas
de vestuario. A tecnologia ja existe, mas ainda esta sendo empregada para esse tipo de
produto. Além do projeto da maquina varios detaliiegem ser analisados, para que o cliente
possa usar essa maquina e se sentir satisfeitoactinma como a venda se realizou, como
também com a mercadoria comprada.

A apresentacao visual, formas de pagamento, adela@quina e consumidor, sdo itens
que fardo diferenca no projeto final e irdo garamsBucesso da propositura aqui apresentada, que
ainda esta na fase inicial, gerando uma propostaatgnda todos 0s requisitos necessarios para

que o projeto tenha sucesso junto ao publico-alvo.

SINTESE DO DESENVOLVIMENTO DO PROJETO

Segundo Baxter (2000) o desenvolvimento de preduteve ser orientado para o
consumidor. O designer de produtos bem sucedidpuél@ que consegue pensar com a mente
do consumidor: ele consegue interpretar as neeeksd sonhos, desejos e valores e
expectativas do consumidor. Partindo do pressupagte € muito dificil introduzir novos
produtos, principalmente aqueles com maior graundeacdo. Os consumidores apresentam
tendéncia conservadora e sO estdo dispostos a medabitos se tiverem uma boa razdo para
iIsso. Um novo produto, com uma clara diferenciagéo relacdo aos existentes e com um
evidente acréscimo de valor para o consumidor, Eaieessa razdo. Como resultado, estes
produtos tém cinco vezes mais chances de sucessommErados com aqueles que apresentam
pouca diferenciacdo e um minimo de valores adigomessim, a orientacdo para o mercado é
um elemento chave para o desenvolvimento de navolsi{os.

O desenvolvimento do projeto se dara através deepso criativo e as suas respectivas
ferramentas:

1. Preparacéo
2. Geracao de idéias

3. Selecao de idéias



4. Revisao do processo criativo

Todas essas etapas serdo obedecidas para que ebo papvgnda as expectativas
idealizadas, em que a maquina de venda automatigegia nesse trabalho atenda a todas as
pessoas envolvidas no processo, desde os fabscaét® usuario final, que a sua interface seja
a mais apropriada possivel, ndo deixando brechragppasiveis falhas e insatisfacdo de qualquer

um dos envolvidos.

REVISAO DA LITERATURA

O mercado mundial de “vending machinéstada ano maior, basta olhar os niameros
existentes em paises como Estados Unidos, Japlures gpaises europeus, para constatar 0os
milhdes de “vending machinegblocados a disposi¢cdo do publico, na distribuigés mais
variados tipos de produtos e servigcos. Estima-seodaturamento anual ja chegue a 250 bilhdes
de dodlares. Nos paises em desenvolvimento, o srestd deste mercado chega a indices de
20% ao ano. Todos os dias, novos usuarios sas\isitzando-se das maquinas de venda direta
nos mais remotos cantos do mundo e continuamentelesenvolvidas novas aplicacdes para
elas. As perspectivas no mercado mundial sdo cezlanelhores, com a reducao dos custos dos
equipamentos e através do acesso as novas te@wotpg facilitam seu uso (cartbes, celular,
etc).

Estima-se que o mercado brasileiro opere atualnmmte45.000 “vending machines”,
gerando um faturamento anual aproximado de 250 deslhde reais. O mercado vem
experimentando um volume crescente de oportunidagesegdcios, demandas principalmente
pelas inovacdes e a difusdo do uso das maquinasnaiitas tradicionais. O potencial de
crescimento é enorme tendo em vista a familiarzalgibrasileiro com o uso de maquinas nas
mais variadas aplicacfes, e especialmente pela diséhegocios que elas proporcionam, pois
passamos do estagio inicial de mera curiosidade yrarestagio de expansao, em que “vending
machines” sdo colocadas como um canal continuo isteibdicdo e vendas de produtos
diretamente aos consumidores, agregando agilidaideene, conveniéncia e muitas outras
vantagens peculiares ao sistema, ja reconhecida®psumidores individuais e institucionais.

No Brasil existe uma associacdo formada por reptastes dessa categoria, ABVA
(Associacdo Brasileira de Vendas Automaticas), ¢gm como objetivo desenvolver as

atividades que mais contribuem para o crescimemto@lcado de vendas automaticas no Brasil.

ASPECTOS DO DESIGN ENVOLVIDOS COM O TEMA



De acordo com Lébach (2001), infelizmente, nas yieag sobre necessidades feitas até
0 momento pela industria, a énfase foi dada a jEsglas necessidades praticas, deixando-se de
lado as necessidades psiquicas e sociais dos ciolosesa O designer industrial hoje em dia
ainda estad pouco informado sobre os futuros usu&l® seus produtos e ndo tem uma
informacé&o segura sobre as suas necessidadesfoAsagdes sobre as necessidades de futuros
grupos de usuarios sdo obtidas de segunda mac eneitas vezes sdo parciais, regidas por
critérios praticos ou limitadas aos interesses afapresas produtoras. Em muitos casos se
solicita ao designer industrial que estabelecaiagdes estéticas e simbolicas baseadas em seus
estudos ou sua experiéncia profissional.

A configuracdo do produto se baseia ha maioriavdass em um processo de tentativas e
erros. Caso o designer industrial, no seu trabaéiNesse acesso a dados mais objetivos sobre as
necessidades estéticas e simbolicas do futuroiosmarse tivesse a oportunidade de investiga-
las diretamente, por meio de entrevistas ou tegteeria entdo estabelecer os aspectos estéticos
dos produtos segundo critérios racionais. Assimtiszs no lancamento de novos produtos
poderiam ser consideravelmente reduzidos.

E preciso levar em conta as necessidades do usparideterminacédo das funcdes
estéticas e simbdlicas dos produtos. O publico-alvqual se destina a maquina de venda
automatica precisa ser analisado, para saber s@@ias suas preferéncias em diversos aspectos,
que podem fazer diferenga na parte estética, gadanbu ndo o sucesso do novo projeto quando
implantado no mercado.

O projeto se guia por conceitos de funcionalidadedo funcbes de uso pratico e
compreensao imediata. Com isso, 0 publico-alvo w®#é problema em estar utilizando a
maquina, pois esté familiarizado com a tecnologleada.

Também utiliza conceitos de usabilidade, devengoogeto ser de facil utilizacéo e pela
definicdo da International Organization for Staddzation, usabilidade é a extensao na qual um
produto pode ser usado por usudrios especificos plancar objetivos especificos com
efetividade, eficiéncia e satisfagdo em um contdertaso especifico (ISO 9241-11).

A ergonomia esta relacionada ao entendimento mtasagcbes entre seres humanos e
outros elementos de um sistema, e também € furméesigner aplicar teoria, principios, dados
e métodos para projetar a fim de otimizar o berardsimano e o desempenho geral de um
sistema. Pode-se dizer que a ergonomia estd nanoriip usabilidade, pois quanto mais
adaptado for o sistema interativo, maiores serdoivsis de eficacia, eficiéncia e satisfacao

alcancado pelo usuario durante o uso do sistema.

MATERIAIS E METODOS



ANALISE E DOCUMENTACAO FOTOGRAFICA DA INTERFACE

FIGURA 01 — Usuério realizando compra automatica

Fonte: Foto Juicyrai (disponivel em: www.doceshombr/imagens/wp/vmipod.jpg

A imagem esta retratando um usudario no momentatjliea o “display” interativo para
escolher as especificacdes sobre o produto queimgrar, assim como dados técnicos sobre o
mesmo e as possiveis formas de pagamento.

O consumidor esté utilizando a tela com tecnol6giachscreen”, pela qual através de
toques realizado com os dedos, é possivel visualizarsas informacdes sobre o produto e a
compra em geral. A tela estd inserida no mesmoegtmtque 0s produtos, 0s quais estao

verticalmente dispostos, facilitando a visualizacao

RESULTADOS E CONCLUSAO

A idéia gerada parece eficiente, tem um projeterdifciado e inovador, trazendo uma
nova proposta de comercializar varejo de moda rasiBrO fato de ser novidade também
implica em algumas restri¢gdes, visto que aindaénémnhecido do publico.

A falta de padronizacdo do vestuario brasileiioda traz problemas, pelo fato das
pessoas sentirem necessidade de provar as pecasrgpeam, para saber se realmente tem o
caimento esperado, e ainda se adere ao corpo wa fdesejada, existe a necessidade de ser
estabelecido um padréo para que a venda autonidtici@ne, pois as pessoas terao que adquirir
um novo padrédo de consumo, mudando conceitos @gent

Novas pesquisas a respeito do assunto devem #es, feisando adquirir mais
informacgBes sobre o assunto. Também devem sexada$ estudos junto ao publico-alvo, para
se ter dados reais de qual percentual aceitardaress proposta. Um protétipo para testes seria
o ideal para acompanhar a reacao das pessoadepa® da confirmacéo desses dados, é que se

deveria fazer um investimento financeiro para atragéo do projeto.



ILUSTRACAO FINAL

FIGURA 02 — llustracéo final
Fonte: Prépria
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