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Concluséao

Neste capitulo sfo tecidos os coment&rios finais acerca do processo de
pesquisa que culminou com a redacdo do presente relatdrio, bem como sobre os
resultados adcancados durante o trabaho de revisfo bibliogréfica e durante o
edudo empirico. Num primeiro momento, s80 recordadas dgumas das
consideracBes levantadas nos capitulos anteriores para que se possa debater a
metodologia, o referencid tedrico e o trabalho no campo a luz dos resultados
obtidos. Na segunda se¢do, so oferecidas sugestOes e diretrizes de investigagéo
para dar prosseguimento aos esforcos de pesquisa aqui iniciados.

11.1.
Considerac¢des conclusivas

O problema que motivou a redizacdo da presente tese configurose no
objetivo de propiciar uma compreensdo essencid da experiéncia interativa socio-
técnica com a luz por consumidores e operadores nos cen&ios fisicos oferecidos
pela organizacdo durante o espetaculo mercadologico de servicos. Para
representar que ese objetivo havia ddo atingido, edipulava-se a redacdo de
proposicdes por meio das quais se pudesse chegar agquela compreensao.

Neste sentido, acreditase que os objetivos principais e secund&ios da
pesquisa foram satisfatoriamente cumpridos, ndo somente por conta da geracdo
das tais & proposicdes ou dos 15 temas essencias listados ao término do capitulo
anterior, como também em virtude das razdes que se passa a expor, muitas das
guais ndo podem ser dissociadas da propria experiéncia do pesquisador. Juntas, as
conclusdes sobre o trabaho da pesquisa e sobre o trabalho do pesquisador

reivindicam que atarefa de pesquisa tenha produzido resultados rel evantes.
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Com relacéo a gpropriacdo conceptua do fendmeno luminoso, acredita-se
gue as definicbes geradas nes distiplinas fiScas e biomeédicas acabaram por
reforcar a idéa de que a experiéncia dos participantes dos encontros de servigos
ndo pode prescindir da vivéncia dagueles que interagem com o cendrio e com seus
recursos de luz. Em outras paavras, quando se mosira que ndo existe um conceito
objetivo e concreto para a luz e que sua percepcao depende fortemente da
subjetividade do observador, abre-se espago para que se defenda a impossibilidade
de separar 0 estudo da luz dagueles que tém contato com ela. Dito de forma ainda
mais smples uma das conclusbes mais importantes da tese parece ser a de que
nd ha como invesigar o fendbmeno da iluminacdo em empresas de servigos sem
praticar amais classica das diretrizes da disciplina de Marketing: ouvir o cliente.

No campo, recordou-se também que owvir 0 diente ndo dgnifica somente
escutar 0s consumidores da organizagcdo, mas praticar essa escuta com relacéo aos
clientes internos da loja. Os depoimentos da equipe de entrega do servigo parecem
s fundamentals para que a empresa possa tanto compreender como Seus
consumidores interagem com a luz quanto desenvolver sSgemas  luminicos
capazes de gerar atitudes favoréveis também por parte dos operadores.

Sga o cliente um consumidor, sga um prestador de servicos, a idéa de
owi-lo pode despertar consideracOes epistemologicas relevantes. O trabalho no
campo parece ter Sdo eficiente para ensnar ao pesquisador, por exemplo, que se a
idda de Marketing redmente estd relacionada com a perspectiva de ouvir o
cliente, entéo excuta deve s daborada para capacitar estudiosos e
praticantes a ouvi-lo da maneira como e€e mesmo desga fdar. Pesquisadores e
gerentes ndo podem esperar que a imposcéo de uma linguagem estranha aos
consumidores sga suficiente para capturar suas necessidades de mercado. Ouvir o
consumidor dgnifica, antes de tudo, aprender a comunicar-se com ele do modo
gue ele desga se comunicar.

A perspectiva fenomenoldgica parece ter Sdo capaz de evidenciar
nogdo com bastante propriedade. Se a idéia do trabaho era buscar compreender de
gue forma a experiéncia interativa com a luz era percebida peos que a
experimentam, em primero lugar foi necess&io gprender como conversar com
essas pessoas obre iluminagcdo. Somente ouvindo o cliente da maneira como de
pretendia se expressar, pOde-se gerar proposicdes tais como Ppl8, Ppl9, Pp26,
Pp27, Pp33, Pp34, Pp35, Pp36, Pp38, Pp51, Pp53, Pp6l, Pp64, Pp69 e Pp73,
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cujos enunciados surpreenderam o pesquisador, ja que nenhuma delas poderia ser
criada se as perguntas das entrevistas tivessem ddo elaboradas considerando-se
gpenas o referencia tedrico.

Pode-se argumentar, adiciondmente, que seguir um curso de pesquisa que
tenha privilegiado a transdisciplinaridede e a interdisciplinaridade foi uma escolha
acertada para ampliar e para aprofundar a compreensdo do fendmeno luminoso em
servicos. O aporte e a conjuncdo de perspectivas gparentemente dispares — tais
como Fisca Quantica e Teatro, NeurofiSologia e Bdas Artes — certamente
contribuiu para que se pudese formar uma idéa mais completa, mais abrangente
e principdmente, mais critica do problema que se edtava investigando. Sugere-se,
assim, que o didogo com outras disciplinas e com outros campos do
conhecimento sga especidmente relevante para 0 estudo do fendbmeno de
servigos, 0 qua trata de uma ingéncia vivencid que ainda eta digante de ser
gpreendida em sua plenitude.

A conversa entre Administracdo de servigos e Artes Cénicas, por ingtéancia,
didogo que vem ocorrendo h& quase duas décadas, ainda poderd avancar bastante
se os tedricos de Marketing estiverem dispostos a enxergar ndo O teatro como
ferramenta a servico da empresa, porém antes como uma dimensdo fundamenta
para a trgetdria evolutiva da espécie humana. Serd justo que os académicos de
Marketing de Servigos continuem a crer que 0s quase quatro mil anos de teoria
teatral possam continuar sendo condensados na percepcdo de que uma empresa de
servigos também conta com um paco, um cen&io, bastidores e um eenco do qua
s egpera 0 desempenho de uma performance ? A menos que os tedricos de
Marketing procedam a0 estudo sstemético das Artes Cénicas com a mesma
seriedade com a qua s dedican a0 estudo da edatistica, a perspectiva
dramatlrgica parece condenada a continuar somente uma metafora, gpresentada
como um capitulo divertido de um livro de Marketing de Servigos. Por intermédio
da presente tese, desga-se etimular que outras contribuicBes possam ainda nascer
dessaintegracdo transdisciplinar.

Quando sdo tomadas, por exemplo, as construgdes tedricas representadas na
Figura 5 (p. 57) e na Figura 6 (p. 58), que tratam da luz vista como recurso
cenografico por estudiosos e praticantes de Artes Cénicas, tem-se uma nogéo mas
acurada de quanto se poderia ganhar se fossem importadas mais contribuigdes

teatirais para a administracdo de servicos. Na Figura 5, 0 aproveitamento
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samulténeo das cinco fungdes desempenhadas pela luz no paco néo foi regigtrado
em nenhuma das mas de trezentas empresas vidtadas Da mesma forma,
dificilmente uma loja de servicos chega a preocupar-se com metade dos efeitos
listados na Figura 6.

Cabe recordar que a presente pesquisa foi conduzida em ambientes de
SEVICOS especials, em sua maior parte teméticos ou teatrdizados, ou sga, nos
cen&ios classficados como excitantes pela Figura 21 (p. 111). Imagine-se a
deficiéncia que se poderia encontrar nos cenarios deprimentes ou nos desoladores,
com relagdo aos recursos luminosos. Condderase, dlids, que outra conclusio
Obvia do presente trabaho € que as empresas de servigos parecem estar
menosprezando, subutilizando ou smplesmente ignorando as potencididades da
luz como recurso mercadolégico. Mesmo para as logjas em que foram detectadas
preocupacles gerencials — €, em rarissmos casos, as preocupacdes estratégicas
sugeridas no Capitulo 5 — as rotinas das empresas parecem relegar a preocupacéo
com aluz paraum patamar inferior.

Por todas essas razles, acreditase que as contribuigbes nascidas do
desenvolvimento da presente tese tenham sido relevantes ndo SO para ampliar o
conhecimento que se tem da luz em sarvigos, como também para permitir novos
avangos na compreensdo do conjunto de evidéncias fiscas ou papabilidades que
as empresas oferecem a seus publicos. Recorde-se, mais uma vez, a questdo de
como 0 cen&io daeta os paticipantes do encontro de servigos, abordada
tradicionalmente por meio da Figura 11 (p. 72). A revisio bibliogréfica conduzida
pelo presente trabaho defendeu que, a0 invés de s Uutilizar cegamente aquele
moddo, explore-se antes a Figura 12 (p. 73). Uma gpreciacdo comparativa entre
as duas figuras sugere que o0 consumidor pode estar querendo comunicar-se com a
organizacdo durante as interagBes de servigos por cinco vias diferentes, conquanto
aempresa pode estar preparada para responder somente por trés vias.

As condderagbes nascidas a partir do exame da experiéncia prética de
pessoas que trabaham diretamente com a construcdo de cen&ios ou com a
modificacdo de ambientes de loja também serviram para ensnar a0 pesquisador
gue a vivéncia profissond tavez possa condituir-se, eventudmente, em matéria
cientifica De fato, muitos dos depoimentos ouvidos no campo ja haviam sdo
antevistos quando se buscou agregar o saber prético a revisdo tedrica, como na
Figura 14 (p. 94), naFigura 15 (p. 94) enaFigura 17 (p. 98).
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Com relacdo ao framework escolhido para dar suporte ao estudo de campo,
jugase que MehrabiatRussel tenha ddo um insrumento adequado para
promover um norte ao trabaho. A dificuldade observada no inicio de cada
entrevita, em que era necessrio fazer com que os informantes pudessem
senghilizar-se para as perguntas, ndo teria sSdo contornada téo facilmente se o
foco das conversas ndo edtivesse direcionado por MehrabianRussel. Por outro
lado, o modelo mostrou-se suficientemente permedvel para que fossem registradas
narrativas nas quals suas trés etapas eram insuficientes para abarcar a riqueza do
depoimento. A experiéncia prévia do pesquisador com trabahos de campo
amparados no framework foi importante para que se pudesse trandtar pelo campo
com mais confianga

Cabe observar que as quatro lojas de servigos registradas no find da segéo
6.4 (a patir da p. 120), as quas ilustram o capitulo em que se goresenta
Mehrabian-Russdl, parecem, depois de diversas incursdes a0 campo, construcdes
fantégticas e ducinadas, muito digantes da redidade experimentada pelas
empresas brasleiras. Em outras palavras, o trabadho no campo parece ter sdo
capaz de convencer o pesquisador que existem outros fatores determinantes que
dificultam a eaboracdo, por empresas brasileiras, de um cen&io de servico que
siga padrbes hollywoodianos de exceéncia. Para a maior parte das organizagtes
bresleras, as quas tém adminisracdo familiar e gestores permanentemente
preocupados com a reducdo de custos para subsistir em um ambiente de graves
incertezas econdmicas, tavez ndo sga justo que se exija um padrdo de iluminacéo
proximo a0 daguelas logjas. No entanto, mesmo que aguelas imagens ddirantes
ndo sgam dingivels, a curto prazo, pda maoria das empresas de sarvicos
brasileiras, certamente ha um longo caminho a se percorrer para que se possa
deixar para tras as deficiéncias que parecem ter sdo detectadas no campo com
relacdo a geréncia dos atuais sistemas de iluminagéo.

No que tange a organizacdo do trabalho empirico, desga-se registrar que
depois das primeiras vidtas &s lojas, se havia chegado a uma lista de dez empresas
ideais com as quais se esperava poder trabahar. Dessas dez lojas, somente quatro
acabaram fazendo parte do grupo de nove empresas listadas no Capitulo 8. Nas
seis lojas que acabaram ficando de fora do trabaho, houve problemas com a
geréncia ou com o0s proprietarios da empresa. Na maior parte delas, agum

representante da loja degava que a administragéo tinha medo que as informagdes
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coletadas pudessem ser utilizadas para denegrir a imagem da loja Em outros
casos, foi dito a eguipe de campo que ndo se desgava importunar 0S
consumidores no momento da compra, porque eles poderiam desigtir de adquirir
0s produtos vendidos, 0 que poderia significar um prejuizo com o qua a loja, em
tempos de vacas magras, ndo poderia absorver. Sgja como for, evidencia-se
novamente a distdncia que ainda permanece entre tedricos e praticantes no Brasl,
ndo somente com respeito a utilizacdo prética das teorias desenvolvidas, mas antes
por conta do impedimento da propria realizacdo da pesquisa.

Ainda assm, desgase acreditar que as interaches entre pesquisadores e
jeitos tenham ddo bagtante proveitosas, como mostra o grande nimero de
proposicoes geradas a partir das entrevistas e das observagdes. No que se refere
especificamente a0 méodo da observacdo, cabem duas reflexdes adicionais. Em
primero lugar, percebeu-se uma dificuldade recorrente nos momentos em que a
equipe dispunha-se a relatar suas observacbes de campo. Possivelmente por conta
de questdes que perpassam os ambitos da educacéo e da cultura, ficou a impresséo
de que os pesquisadores ndo estavam aptos a registrar somente aguilo que haviam
observado. Parecia que havia a necessdade de que cada observacdo fosse
acompanhada por um conselho ou por uma recomendacéo que enfatizasse pontos
positivos observados ou, ao contraio, que minimizasse 0S pontos negativos. Em
outras paavras, tavez os pesquisadores brasileiros em Administragdo, educados
nos moldes norte-americancs e europeus, sintam-se compelidos a fazer com que a
prescricdo sobreponha-se a descricdo do fendbmeno observado.

Em segundo lugar, ainda com relacdo a observagdo, uma leitura mais detida
do Capitulo 9 fara notar que, embora o autor da presente tese tenha se escalado
como observador (ver Figura 26, p. 160, Cap. 8), suas observagdes ndo foram
agregadas aos dados de campo. Apesar de ter elaborado argumentos incontavels,
0s primeros dois capitulos do presente reatdrio, para judificar e defender a
diminuicdco da digancia entre observador e observado como expediente
importante para geragdo do conhecimento, o autor escolheu ndo permitir que sua
propria palavra fosse incorporada a massa de dados por ele andlisada Essa
condatacdo tavez drva para demongrar que ndo é f&cil libertar-se das correntes
cientificas hegemonicas nas quais se formou sua prépria educagdo, mesmo que no

discurso se tenha acenado previamente nesse sentido.
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Mesmo com tais dificuldades entravando o pleno exercicio do espirito de
descoberta que se desgava cultivar para tentar abordar o problema da pesquisa de
modo mais satifatorio, acreditase que tanto a revisdo bibliogréfica quanto o
estudo de campo tenham sido relevantes para que se pudesse caminhar na diregéo
do cumprimento dos objetivos da tese. Julga-se que o0s procedimentos
metodologicos adotados tenhamrse mostrado  fortemente  eficientes para 0
tratamento da questéo, uma vez que os resultados obtidos talvez ndo pudessem ter
sdo conseguidos pelas vias mais tradicionas.

Desgja-se documentar, sobremaneira, a importancia da consulta aos arbitros
como forma de discutir e refinar os resultados da pesquisa. As opinides desses
especidigas foram fundamentais para retirar 0 pesquisador do pequeno mundo
em que €e s havia (involuntariamente ?) encastelado ao find do processo de
pesquisa. Ademals, algumas interagbes com os juizes deixaram O pesquisador
convencido de que, se aprofundadas, tais conversas poderiam desenvolver outros
caminhos de pesquisa, 0s quals poderiam levar a resultados ainda mals completos.
Esta, no entanto, é uma discussio que se pretende retomar em outro momento.
Outras sugestdes para dar continuidade a pesquisa aparecem na proxima Secéo.

Tdvez 0 momento seguinte a consulta aos juizes, quando o autor teve que
confrontar as opinides dos informantes-chave e ponderar acerca de como dar uma
unidade as consideragfes nascidas de opiniGes por vezes conflitantes, tenha sdo a
pate em que a maturidade académica do pesquisador tenha sido definitivamente
posta & prova. Para cumprir a tarefa de transformar as pré-proposicdes em
proposicoes finais, o autor foi obrigado em diversas ocasifes a tomar o partido de
um &bitro em derimento da opinido do outro. Em varias oportunidades, as
paavras dagueles que haviam sido convocados para dirimir dividas causava ainda
mais dividas. Nesses ingantes, o autor foi forcado a colocar-se na desconfortavel
posicdo de julgar os préprios juizes, 0 que Sgnificava ter que desconsderar a
opinido de um douto como verdade irrefutdvel. Essa foi uma das maiores liches
ensinadas pelo processo da pesquisa.

Uma outra grande licdo refere-se a percepcdo da pesquisa cientifica como
criacéo essencidmente coletiva O presente trabaho jamais seria possivd sem a
participacdo e o envolvimento de mais de uma centena de pessoas em Seu
desenvolvimento. Além dos 106 sujeitos da pesquisa, 0 autor recorreu a uma
equipe de campo composta por mais trés pessoas, um grupo de cinco juizes e mais
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19 académicos que tiveram contato com o trabaho em diferentes estagios. Assm,

133 pessoas estiveram envolvidas na confecgdo do presente relatdrio.

11.2.
Sugestdes paraumanova agenda de pesquisa

N& se espera que as proposicies finais oferecidas como resultados da
presente tese sgam tomadas como definitivas. Como s fez questéo de frisar
dede o primero capitulo, espera-se que as proposicbes sgjam apropriadas por
outros pesquisadores, discutidas, aperfeicoadas, testadas. Para 0 caso de se desgar
conduzir testes de hiplteses, sugere-se que sgam seguidas as recomendaces da
filosofa Maria da Penha, que atuou como juiza das proposices. €as podem e
devem ser agrupadas. No intuito de facilitar tarefa para novos esforcos de
pesquisa, ofereceese a Figura 31, que mosra adgumas possbilidades de
agrupamentos de proposi ¢oes.

Figura 31: Exemplos de agrupamentos para as proposi¢coes

Grupo 1 PF1, PF2, PF3, PF4, PF5, PF63
Grupo 2 PF10, PF11, PF12, PF13, PF25, PF26, PF49
Grupo 3 PF16, PF17, PF18, PF19, PF20, PF21, (PE4)
Grupo 4 PF22, PF23, PF24, PF27, PF28, PF6E5, (PE3)
Grupo 5 PF31, PR32, PF33, PF38, PF39, PF40, PF41
Grupo 6 PF34, PF35, PF36, PF51, PF52, PFS3, PFS5
Grupo 7 PF42, PFA3, PF44, PFAS5, PF46
Grupo 8 PF60, PF61, PF62, PFG3, PF64

Nunca é demais recordar que a presente tese teve sua pesguisa de campo
redizada em cen&ios nos quais e esperava de antem@o que a iluminacéo tivesse
naturdmente uma contemplacdo e uma avaiacdo facilitada para os consumidores,
por se estar trabalhando em cendrios proximos da idéia de cen&ios excitantes,
assm como agueles mencionados na Figura 21 (p. 111). Se o pesquisador
edtivesse investigando a luz em cen&ios relaxantes, deprimentes ou desoladores,

0s resultados poderiam ser diferentes, e poderiam gerar construgbes teoricas


DBD
PUC-Rio - Certificação Digital Nº 0014386/CA


PUC-RIo - Certificacdo Digital N° 0014386/CA

260

digintas. Assm, sugere-se que novas investidas de pesquisa disponham-se a tratar
dos ambientes em que as evidéncias fisicas ndo sgam capazes de gerar, @ mMesmo
tempo e para a maioria dos consumidores, as mediacOes postivas de prazer e
exdtacéo.

Anaogamente, espera-se que nos ambientes em que a riqueza de estimulos
luminosos sga menos  dgnificativa também se possa obter dos clientes e
servidores ainda outras construgbes. Sugere-se, portanto, que também sgam
explorados os ambientes que estgam distantes dos cend&ios temdticos, que nao
guardem correspondéncia com uma Vvisdo tegird da loja Seria 0 caso de
pesquisar, por exemplo, um hipermercado, um agougue, um botequim, uma
estacdo metroviaria, uma agéncia posta ou um banco.

A patir do momento em que s julga ter dingido uma compreensio
essenciad do fenbmeno luminoso, acredita-se que talvez sgja chegada a hora de se
passy a fazer intervengbes no ambiente, modificando a estimulacdo da luz. Ao
seguir-se recomendacdo de pesquisa, as posshilidades multiplicam-se. Pode-
s mudar a intensdade da luz, o tipo de lampada, o formato das luminarias, a
textura dos materiais banhados pela luz, o nimero de fontes luminosas, as cores, a
quantidade de luz natural com que se desga banhar 0 ambiente, enfim, néo fatam
sugestdes nas paginas do presente relatorio.

Observa-se, adiciondmente, que a presente pesquisa ndo regisrou nenhum
ambiente no qua a iluminacdo dependia de velas, canddabros, lamparinas ou
qualquer outro acessdrio em que a luz era @usada pelo fogo. Em duas das nove
lojas pesquisadas, velas eram comercidizadas, mas ndo estavam acesas. Poderia
ser interessante, entdo, tentar descobrir se a interacdo dos sujeitos em lojas cujos
recursos luminosos incluam a luz provocada peo fogo obedece as mesmas
construgBes essencials que gpareceram has empresas nas quas as fontes primarias
de luz sdo as lampadas.

Desga-se dertar iguamente para o fato de que os resultados representados
no Capitulo 9 ndo fazem mencéo a satisfacdo do consumidor, a qua conditui um
importante topico de pesquisa em Marketing. A razéo para tanto € smples o
modelo de Mehrabian-Russel ndo se presta a aferir satisfagdo. Falou-se, portanto,
em aitudes favoréveis, reacOes postivas, gratificacdo dos consumidores, porém
ndo e trouxe a baila a questdo da satisfacdo. Num proximo momento, talvez fosse

interessante investigar a relacdo de MehrabiantRussel com a satisfacdo daqueles
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Que estdo presentes no ambiente € num segundo momento, articular
condrugao com ailuminagdo ambiental.

O engenheiro eétrico Jorge Ferreira da Silva, que atuou como arbitro para a
critica das proposi¢des sugeriu que ao se conduzir grande parte das possibilidades
de experimentos para 0s quais se proponha agum tipo de modificacdo na luz,
poder-se-iatrabahar com um grupo de controle composto por deficientes visuas.

Jorge Fereira fez notar, adiciondmente, que poderia ser interessante
redizar novos estudos empresas de sarvicos avadiadas como excdentes na
utilizagdo da iluminagdo em consonancia com aguns dos padrdes levantados na
presente tese. Ele nomeou como possivels candidatos para nova incurséo ao
campo o restaurante “Casa da Suicd’, locadizado no bairro da Gléria, na cidade do
Rio de Janeiro, e o hotel Club Med, situado perto de Angra dos Reis, ho estado do
Rio de Janero. Fora do Brasl, o engenheiro dérico sugeriu que fossem
examinadas o0s estabelecimentos de entretenimento de Las Vegas, nos Estados
Unidos, e as lgjas de roupas femininas e os restaurantes de Paris, na Franca. O
arquiteto Fabio Bittencourt, a quem também se recorreu como juiz das pré
proposicles, incluiu nessa liga a “Via de Corso”, em Roma, uma rua em que as
lojas deveriam servir como “exemplo para 0 mundo” de como tratar a questéo da
iluminacéo comercid, principa mente no que se refere as vitrines.

Ao contemplar as pré-proposicies 26 e 35, as quais fdam sobre efeitos de
cores especificas, Jorge Ferreira sugeriu que poderiam s redizadas pesquisas
gQue estabelecessem as cores mas gpropriadas para ambientes de servicos
determinados, tais como restaurantes, ou hospitais, ou sdas de aula O engenheiro
obsarvou que muito provavemente jA exisam parecidos, mas que dificilmente
todos os tipos de servicos ja tenham sido pesquisados. Na posicdo de professor,
Jorge Ferreira da Silva levantou a hipétese de que, para sdas de aula no Brasil, as
cores mais adequadas seriam o verde-claro, o cinza e o branco. O oftamologista
citou verde e branco como cores que transmitem serenidade.

O aquiteto Fabio Bittencourt sugeriu que fossem feitos testes das
proposices em ambientes voltados para a prestacéo de servigos que atendem a
necessdades e a publicos especificos. De acordo com o arquiteto, existe uma
demanda mais elevada por conforto ambiental e luminico em ambientes tais como
centros de salide do que em grandes vargigtas, por exemplo. Por mesma

razéo, existem grandes chances de que os testes das proposicoes gerem resultados
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diversos, em funcdo de aguns consumidores, em determinados ambientes,
edarem mais sensivels para a dimensio de conforto visud.

Ao ter contato com os depoimentos dos clientes ouvidos na pesquisa, O
mesmo arquiteto observou que, pelas profissbes ou pelas ocupagdes dos
depoentes, parecem ter sido registradas somente as fdas de pessoas de nive
socio-econdmico médio ou devado. De fato, apesar de diferentes entre g,
possvelmente as tribos ou o0s segmentos de consumidores guardam certas
semehancas. Assm, 0 arquiteto sugere que sgam pesquisados consumidores que
pertencam as camadas menos privilegiadas da populagdo, as quais podem aportar
novas perspectivas para a continuidade do trabaho de pesquisa.

Fabio Bittencourt enfetizou a necessdade de que novas pesquisas levassem
em conta, dém dos consumidores e da equipe de entrega do servico, 0s
epecialistas responsavels pelo plangamento dos projetos luminicos voltados para
empreendimentos  comerciais. Ele mencionou também a posshilidade de que
fossem incluidas imagens, gréficos e fotografias nessas pesquisas, de forma a
ilustrar as contribuigdes tedricas. O arquiteto discorreu, findmente, acerca da
rdevancia de se monitorar as inovagbes tecnolOgicas cepazes de trazer
ggnificativas modificagdes a0 desenvolvimento dos projetos de iluminagdo. De
acordo com o &hitro, exige uma dinamica muito grande no conhecimento e na
pratica da iluminacdo, a qua faz com que ndo se possa classficar como definitiva
qualquer proposicéo acerca do tema, sga ela gerada nesse ou sga em quaquer
outro trabalho sobre iluminagéo.
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