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Resumo

A Casa Mateira, uma associagao cultural sem fins lucrativos situada em Embu-Guacu
(SP), enfrentava dificuldades para se manter financeiramente. Fany Froberville, principal
gestora da Casa Mateira, percebeu que seriam necessarias novas frentes de captagéo
de recursos para sua organizagao. Entao, em busca de ideias, aceitou o convite de uma
universidade para participar de um curso de Administragdo de Organizagdes Sociais,
apresentando um desafio a turma de estudantes nos seguintes termos: “como podemos
ampliar e diversificar nossas fontes de captagédo de recursos garantindo a manutengéo
financeira da Casa Mateira e a realizacao das suas agdes de forma continua?”.
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Abstract

Casa Mateira, a non-profit cultural association located in Embu-Guacu, Sao Paulo, was
struggling to sustain itself financially. Fany Froberville, Casa Mateira's main manager,
realized that new fundraising avenues were needed for her organization. So, seeking
ideas, she accepted a university's invitation to participate in a Social Organization
Administration course, presenting the following challenge to the students: "How can we
expand and diversify our fundraising sources while ensuring Casa Mateira's financial
sustainability and the ongoing implementation of its activities?"
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CASA MATEIRA:
A CAPTAGAO DE RECURSOS PARA UMA ASSOCIAGAO CULTURAL

A situacao

A Casa Mateira, uma associagao cultural sem fins lucrativos situada em Embu-Guacu
(SP), enfrentava dificuldades para se manter financeiramente. Fany Froberville, principal
gestora da Casa Mateira, percebeu que seriam necessarias novas frentes de captagao
de recursos para sua organizagao. Entao, em busca de ideias, aceitou o convite de uma
universidade para participar de um curso de Administragdo de Organizagbes Sociais,
propondo um desafio a turma de estudantes. O curso tinha um enfoque bastante pratico,
buscando exercitar nos universitarios as competéncias de analise de situagao e proposta
de solugdes para um desafio real de uma organizagao. Ao aceitar o convite, Fanny se
comprometeu a apresentar seus problemas aos alunos do curso que, sob a orientacao
dos professores, desenvolveriam um projeto propondo solugdes ao desafio.

A apresentacao do desafio

- “Ola, turma! Meu nome é Fany Froberville, sou a criadora e idealizadora da Casa
Mateira, e produtora executiva do espaco, além de responsavel pela curadoria e
elaboracao de projetos. Estou muito contente de estar aqui e lancar a vocés um desafio
sobre as questdes que a Casa Mateira enfrenta hoje. Tenho certeza de que as ideias
inovadoras que vocés vao desenvolver em resposta ao desafio tém potencial para ajudar
a Casa e agradec¢o muito pela participagéo. Vou comegar apresentando a Casa e depois
podemos abrir para perguntas”.

- “A Casa Mateira foi fundada em 2012, na cidade de Embu-Guacu. Somos uma
associagao cultural sem fins lucrativos, focada em aprendizagem, vivéncias e imersoes.
Nossos principais pilares sdo o desenvolvimento cultural, a coletividade e o meio-
ambiente. Nosso objetivo é oferecer um espaco integrado a natureza para que sejam
realizadas acdes nos campos artistico, educativo e social”.

- “Nossas principais atividades sao cursos, residéncias artisticas, imersées em grupo e
eventos culturais como apresentagdes, exposicdes, encontros e festivais.

- “A Casa tem um espaco dentro da Mata Atlantica. O lado bom dessa localizagao é que
ela nos da um potencial para muitas alternativas de trabalho, desde imersdes
sustentaveis, programas escolares sobre ecologia, sustentabilidade e meio ambiente,
até retiros artisticos, passeios e muito mais. Mas, por outro lado, o fato de estarmos
numa zona rural dificulta o acesso ao espaco. Estamos a 20 minutos do centro de Embu-
Guacgu. Para qualquer agdo que a gente desenvolva na Casa precisamos incluir
transporte para o publico, 0 que sempre encarece qualquer projeto que a gente venha a
realizar”.

- “Temos duas formas de financiar nossas atividades: a primeira € por meio de editais,
leis de incentivo e doacdes, que nos permitem oferecer atividades acessiveis ou
gratuitas. A segunda forma € por meio de projetos particulares alinhados com nossos
principios, que podem ser realizados mediante a contratacdo de nossos servicos”.



- “Por depender de aprovacgao de projetos pela Lei Rouanet, de editais do Governo e de
patrocinio pontual de empresas, a gente tem uma grande instabilidade e incerteza para
o futuro, com uma dificuldade para seguir com um trabalho mais continuo. O que nés
gostariamos € de ter condigcbes para manter o espago e nossa equipe, com a
continuidade das acgdes”.

- “Entao, o desafio que langcamos aqui para a turma € este: como podemos ampliar nossa
visdo em relagdo aos meios de captacao de recursos e, enfim, o podemos fazer para
garantir a manutencao financeira da Casa Mateira e a realizagdo das suas ag¢des de
forma continua?”

- “Para nao ficar uma exposi¢do muito longa, eu gostaria de passar a bola para vocés e
abrir para perguntas. Por favor, figuem a vontade para fazer perguntas sobre a Casa
Mateira.”

As perguntas dos universitarios
Pergunta:

- Eu gostaria de entender melhor o que a Casa Mateira faz. Vocé poderia dar exemplos
das atividades ou contar algo que vocés ja fizeram?

Resposta:

- Posso contar sobre as atividades que realizamos no ano passado, para vocé ter uma
ideia do trabalho da Casa.

- Em 2024, iniciamos nosso Curso Anual de Teatro. Foi um curso livre, com uma
formacgao profissionalizante, para jovens entre 13 e 19 anos do sistema publico de
ensino de Embu-Guagu e de zona rural e/ou periférica. O curso abordou teoria e
histéria do teatro, técnicas de voz, cenografia e figurino, além de aulas de atuacéo,
inclusive com aulas de atuacado para video para atender as atuais demandas do
cenario digital e audiovisual.

- O Curso Anual de Teatro foi totalmente gratuito para os alunos. Isso foi possivel
gracas ao fomento da Lei Paulo Gustavo via Secretaria da Cultura, Economia e
Industrias Criativas do Estado de Sao Paulo.

- No6s tivemos também uma Oficina de Capoeira e uma Oficina Imersiva de Danca
Afrobrasileira. As duas oficinas tiveram musica ao vivo. Fizemos ainda a Oficina de
Loop Tape em Fita Cassete e o show do Ozorio Trio.

- Agente ainda teve apresentagdes circenses, oficina de acrobacia e uma aventura de
cacga as criaturas mitolégicas. E organizamos dois saraus: o Coletivo Mascarate e o
Sarau Savana, que teve apresentacao de teatro e recitagcao de poesias & musica com
microfone aberto para incentivar a participagao do publico.

Pergunta:

- Eu nado entendi bem quando vocé falou de fazer as atividades de forma continua.
Vocé poderia explicar melhor?

Resposta:



- O modelo de negocio da Casa Mateira depende de editais de leis de incentivo ou do
apoio de empresas parceiras, que financiam os projetos, pecas e demais produtos
oferecidos e garantem a sobrevivéncia da instituicdo por um certo periodo que €, na
verdade, o periodo de duracéo do projeto. Apds o fim do edital em questéo, a Casa
Mateira pode ficar por tempo indeterminado fora de funcionamento.

Pergunta:

- A Casa Mateira tem concorrentes? E, caso tenha, ela tem algum diferencial em
relagao a concorréncia?

Resposta:

- A Casa Mateira ndo tem concorrentes diretos, no sentido de que nao ha outra
organizagao ou associagao na regiao que faga as mesmas coisas. No entanto, nos
sempre buscamos desenvolver projetos apoiados por leis de incentivo ou editais. E
ai sim, concorremos com varias outras organizagdes que apresentam seus projetos
dentro de um mesmo edital.

- Vocé também perguntou sobre nosso diferencial. Acho que nosso maior diferencial é
oferecer cursos e programas culturais sem custo, tanto para jovens como para
adultos. Desde aulas, pecas, eventos e muito mais, a Casa Mateira € muito ativa na
vida cultural de Embu-Guacu e regiéo.

Pergunta:

- Bem, para captar recursos, a gente precisaria entender um pouco sobre as
necessidades de recursos da Casa, pelo menos em termos aproximados. Vocé pode
nos passar alguma informagao a esse respeito?

Resposta:

- Sim, posso passar numeros aproximados para vocé. Para manter a Casa Mateira em
funcionamento, mesmo que nao tenhamos nenhuma atividade, gastamos cerca de
R$5 mil por més com despesas como pagamento de contador, de impostos, de
contas de consumo (agua, luz, Internet e celular) e manutengao (material de limpeza,
combustivel, alimentagcdo, material de escritorio etc.). Para o pagamento das
pessoas, sdo mais R$25 mil mensais. Esse valor paga os cachés da equipe de
produgao e os servigos de limpeza e jardinagem do local. Entdo, temos um valor
mensal total da ordem de R$30 mil.

Pergunta:
- A Casa Mateira é ou gostaria de ser uma OSCIP?
Resposta:

- Otima pergunta! A Casa é uma organizacdo da sociedade civil — OSC. Eu gostaria
de entender melhor as vantagens de converter a Casa numa organizagdo da
sociedade civil de interesse publico (OSCIP), principalmente se isso puder melhorar
a captacao de recursos. Gostaria de saber se vale a pena e, se for o caso, o que
devemos fazer para converter a Casa numa OSCIP.



Pergunta:

Vocés ja procuraram fazer parcerias com empresas da regiao?

Resposta:

No passado, ja fizemos uma tentativa de contatar empresas na regido, mas sem
sucesso. Foi muito dificil o contato com os profissionais em cargos de lideranga ou
ao menos com pessoas que estivessem dispostas a levar as propostas da Casa
Mateira aos lideres. Fizemos algumas tentativas, mas sem sucesso. No geral,
ficamos aguardando resposta de funcionarios que “sumiam” depois de algumas
mensagens trocadas.

O encerramento

O facilitador do curso fez a ultima perguntas a gestora:

O que vocé acha que seria a melhor resposta da nossa turma ao desafio que vocé
langou? Quais sdo as suas expectativas?

Resposta:

Na verdade, eu aceitei o convite para participar do curso por dois motivos. Em
primeiro lugar, acho muito bacana que vocés possam ter contato com uma
organizacao sem finalidades lucrativas e uma organizacao voltada a cultura, para
conhecer melhor essa realidade, com suas possibilidades e problemas também. Em
segundo lugar, eu penso nos projetos que os varios grupos vao entregar como
aportes para um grande banco de ideias. La na Casa Mateira, nés pensamos e
conversamos muito sobre captagdo e acho que ja esgotamos nosso repertorio.
Espero que a turma amplie esse repertorio e nos traga novos caminhos, novas
propostas, novas ideias para a captacdo de recursos. E esse 0 nosso objetivo.

Bom, se ndo ha mais perguntas, gostaria de encerrar minha participagao convidando
vocés a visitarem o site da Casa Mateira, https://www.casamateira.art.br. No site,
vocés poderdo encontrar mais informagdes sobre a Casa e ainda os dados para
contato. Sera um prazer atender vocés para esclarecer quaisquer duvidas que
aparegam ao longo do projeto. Muito obrigada!



NOTAS DE ENSINO

Introducgao

O caso da Casa Mateira € um caso real. Todas as informacdes incluidas no caso —
inclusive quanto ao site da organizagao e nome da sua principal gestora sao veridicas.

O caso pode ser aplicado em cursos na area de Administragdo de organizagdes sociais
ou do Terceiro Setor, Gestdo de Marketing dessas organizacbes ou, mais
especificamente, em cursos sobre Captacdo de recursos. Cabe frisar que existe a
possibilidade de o(a) facilitador(a) do curso entrar em contato com a Casa Mateira,
usando as informagdes de contato constantes no site da organizagéo, para coletar
informacgdes adicionais ou convidar seus gestores para participarem, virtual ou
presencialmente, da aplicacdo do caso.

O principal objetivo de aprendizagem da aplicagao do caso é oferecer uma oportunidade
para que os alunos possam:

- compreender a realidade de uma organizagao da sociedade civil de pequeno porte
atuando na area cultural em uma zona distante de grandes centros urbanos;

- aplicar seus conhecimentos sobre gestdo e, especificamente, sobre praticas
adequadas de captacao de recursos nesse contexto;

- analisar

o as possibilidades de trabalho da Casa, considerando seu porte, objetivos e
experiéncia;

o as oportunidades das regulamentagdes institucionais (como o enquadramento
como OSCIP) e leis de incentivo (Aldir Blanc, Paulo Gustavo, Rouanet etc.) e

o 0s interesses de eventuais patrocinadores (empresas locais, fundagdes etc.) e
apoiadores individuais dos projetos da Casa.

- avaliar as melhores oportunidades que se abrem para a resolugdo dos desafios
apresentados, com base em critérios definidos e na pesquisa sobre praticas bem-
sucedidas de captacao de recursos em organizagdes similares;

- criar propostas a serem efetivamente aplicadas pela Casa Mateira.

Fundamentacao tedrica

A literatura sobre captagéo de recursos tem enfatizado a importancia do relacionamento
de longo prazo com o doador. Burnett, em seu trabalho seminal, Relationship
Fundraising, publicado em 1992, ja defendia a ideia de uma “captacédo de recursos
relacional”’, postulando que o objetivo central da atividade & estabelecer e manter
relagdes fortes e duradouras com os apoiadores: o captador deve compreendé-los,
comunicar-se com eles numa linguagem acessivel e tratar cada interacdo com um
apoiador como uma oportunidade para fortalecer o vinculo (Bussola social , 2024).

Burk (2003), aprofundando o conceito de Burnett, desenvolveu a abordagem da



captacéo de recursos centrada no doador, com base em pesquisas empiricas sobre as
expectativas dos doadores. A pesquisa de Burk demonstrou que os doadores esperam:

- receber um reconhecimento imediato e significativo sempre que fizerem uma
doacéo;

- ter cada doacgao, independentemente do seu valor, destinada a um programa,
projeto ou iniciativa com escopo especifico, isto €, mais restrito do que a misséo da
organizagdo como um todo;

- receber um relatério, em termos mensuraveis, sobre o que foi realizado
apos a doagao e antes de uma nova solicitagao.

Burk (2003) constatou que, quando o doador recebe um agradecimento e uma
comunicagdo sobre o impacto do recurso doado, € consideravelmente maior a
probabilidade de futuras contribuigdes.

A importancia do foco no doador é também enfatizada por outros autores. Rosso (2003)
propde que se altere o enquadramento da solicitagdo, para que deixe de ser um apelo
baseado na necessidade da organizagao para se tornar uma oferta de oportunidade para
que o doador experiencie o que ele chama de “a alegria de doar”, isto é, a satisfacao de
contribuir para uma causa (Rosso, 2003). Panas acredita que o ato da solicitagdo deva
ser enquadrado como uma celebragao da filantropia, e que os doadores sao motivados
por uma visao de futuro e pelo propdsito da causa, e nao pela necessidade orgcamentaria
da organizagao (Panas, 2004).

Doadores contemporaneos demonstram um interesse crescente em compreender o
impacto tangivel de suas contribuigdes. A comunicacao de captagcado de recursos deve,
portanto, focar em resultados mensuraveis e especificos, em vez de apelos genéricos.
Por exemplo, em vez de solicitar fundos para "cobrir custos operacionais”, a
comunicagao pode especificar que "uma doacgao de X valor financia o material de arte
para uma crianga por um més" (Cunningham, 2024).

Outro aspecto importante € a seguranca de dados. Com a crescente dependéncia de
plataformas digitais, os doadores precisam confiar que suas informacgdes pessoais estao
seguras. A Inteligéncia Artificial (IA) também esta transformando o cenario da
arrecadacgao de fundos. Ferramentas de IA podem analisar dados de doadores para
prever padroes e personalizar estratégias de comunicagdo. Por exemplo, a IA pode
sugerir os melhores dias e horarios para postagens de arrecadacao de fundos em midias
sociais, 0 que ajuda as organizagdes sem fins lucrativos a otimizarem suas estratégias
de engajamento dos doadores, particularmente daqueles das geragcdes Y e Z, que
preferem interagdes digitais, querem conhecer o impacto tangivel de suas doagdes e séo
receptivos a opgdes de doagdes online (Ballantine, 2024).

No Brasil, a Associacao Brasileira de Captacao de Recursos (ABCR), num painel sobre
o cenario da captacéo de recursos no Brasil em 2025, também apontou o uso de novas
tecnologias e inteligéncia artificial para potencializar o trabalho do captador de recursos.
Foi recomendada a exploracdo de dados para conhecer as caracteristicas e interesses
dos doadores, estabelecendo-se uma comunicagao personalizada, pois “doadores nao
doam dinheiro, doam o que a organizacao faz com o dinheiro deles”. Naquele cenario,
foi ainda enfatizada a importancia da retengédo de doadores, dado que, em geral, € mais
facil recuperar quem ja doou do que conquistar um novo doador. Também foi incentivada
a diversificacado de fontes de arrecadagao (ABCR, 2025).



Outros autores também apontam a diversificacdo de fontes como uma condigao central
para a sustentabilidade das organizagdes da sociedade civil (OSCs) no Brasil, pois ela
evita a dependéncia de uma unica fonte de financiamento que venha a se constituir numa
vulnerabilidade critica para a OSC (Estraviz, 2011). A resiliéncia financeira € alcancada
por meio de um portfélio equilibrado de receitas, que pode incluir doag¢des individuais,
patrocinios corporativos, parcerias com o setor publico, eventos e geragdo de renda
prépria (Delgado, 2014).

Outra condicdo importante € o planejamento estruturado, isto €, a orientagcdo da
captacao de recursos por um plano formal que identifique e analise diferentes fontes de
financiamento (pessoas fisicas, pessoas juridicas, fundos e governo). A captagéo de
recursos deve ser orientada por um plano formal que identifique e analise as diferentes
fontes de financiamento. Ferramentas como o "Canvas Social” podem ser usadas para
estruturar a abordagem a potenciais financiadores (Saldanha, 2022).

Aspectos pedagogicos relativos a aplicagao do caso de ensino

Sugere-se que, apos a leitura do caso, seja feita uma breve prelegdo sobre os
Fundamentos sobre Captacao de Recursos, caso esse conteudo ainda n&o tenha sido
abordado no curso.

A seguir, a proposta € que os alunos sejam organizados em grupos de trabalho.

Para cumprir os objetivos de aprendizagem propostos, os grupos poderao realizar uma
série de tarefas.

Sugere-se que as Tarefas 1, 6 e 7 sejam realizadas por todos os grupos, e que as demais
tarefas sejam divididas (ou sorteadas) entre os demais grupos.

Tarefa 1: Canvas

- efetuar uma nova leitura do caso e, a luz da fundamentagao sobre captacado de
recursos e as informagdes contidas no texto e no site da Casa Mateira, elaborar o
Canvas da organizagéo, de acordo com o modelo a seguir.

Figura 1. Modelo de Canvas de Projetos Sociais.

Desafio social:

Implementacdo Impacto social Beneficiarios

Objetivo geral Parceiros Atividades-chave Principais Mudanc¢adesejada | | Publico-alvo direto Territério
resultados

Recursos-chave

Metas-chave Indicadores-chave }
Estruturade custos Fontesde receita

R$ Estratégias de captacdo principais
ODS

Principais objetivos e metas

Fonte: (Portal do Impacto, 2023)



Fontes sugeridas:

No Portal do Impacto (2023), pode ser feito o download de um modelo de Canvas, com
indicacbes detalhadas sobre seu preenchimento.

Tarefa 2: Governo

- investigar quais seriam as vantagens para a Casa Mateira em se constituir como uma
Organizagao da Sociedade Civil de Interesse Publico (OSCIP). Caso essa opgao seja
vantajosa, apresentar

o um resumo dos procedimentos que a Casa Mateira deve efetuar para tornar-se
uma OSCIP;

o um documento ou apresentagdo demonstrando as vantagens de uma empresa
investir em uma OSCIP. A ideia é que esse material possa ser apresentado pela
Casa Mateira a potenciais patrocinadores.

- investigar as oportunidades de captacao oferecidas por chamamentos publicos e leis
de incentivo (Aldir Blanc, Paulo Gustavo, Rouanet etc.)

Fontes sugeridas:
- Sobre OSCIPS:
o o texto da Lei esta em Lei n°® 9.790 (1999);

o uma orientagdo detalhada sobre o incentivo fiscal para doagdes para OSCIPs
pode ser encontrada em Instituto Idestra (2021);

- Leis de incentivo fiscal e editais sdo abordados em Freller (2018). Leis de incentivo
a cultura sado descritas em Baldissera (2025);

- Para compreender o Marco Regulatério das Organizagdes da Sociedade Civil, pode-
se consultar Domingos (2022).

Tarefa 3: Empresas, institutos e fundacoes

- pesquisar alternativas de captacédo de recursos com empresas privadas, institutos e
fundacoes.

Fontes sugeridas:

- Campanhas de Marketing relacionado a causas, matchfunding, captagao de
produtos e voluntariado corporativo, entre outras, sdo explicadas em Saldanha
(2022a)

- O repasse de recursos financeiros de fundacdes, institutos, fundos filantropicos,
empresas e outros investidores sociais, de forma estruturada, para organizacbes
ou iniciativas de interesse publico (grantmaking) é apresentado em Saldanha
(2022b).



Tarefa 4: Pessoas fisicas

- pesquisar alternativas de captacbes de recursos com pessoas fisicas (doadores
individuais)

Fontes sugeridas:

- Uma leitura interessante sobre a jornada dos doadores até a decisao de apoiarem
uma causa esta em Trackmob & Nossa Causa (2021)

- Captagdes de recursos com individuos por meio de doagdes pontuais ou
recorrentes, telemarketing ou presencial, eventos, mala direta, aplicativos e
WhatsApp, apadrinhamento, herangas, doacdo de Nota Fiscal Paulista,
crowdfunding, arredondamento de compras, cofrinho e campanhas anuais (Sa,
2022)

- Sobre crowdfunding, leia-se (Vergueiro, 2023)

Tarefa 5: Benchmarks

- 0 grupo deve pesquisar boas praticas de captacdo de recursos para organizagoes
sociais de pequeno porte realizadas no Brasil e no exterior. Na medida do possivel,
buscar fontes que apresentem experiéncias de organizagdes voltadas aos campos
cultural, educativo e social.

Fontes sugeridas:

- O Nonprofit Resource Hub (2025) apresenta uma série de ideias para eventos e
atividades de captagéo para organiza¢des de pequeno porte;

- Em Kindsight (2023), ha dezenas de ideias para captacdo, inclusive com
propostas especificas para organizagdes nao lucrativas voltadas a arte e a cultura;

- ldeias criativas para a captagéo para organiza¢gdes do campo das artes e cultura
também sao encontradas em Neon One (2023) e em Pecoraro, Turrini, & Volpe
(2023);

- Exemplos de experiéncias bem-sucedidas de captagdo em organizagdes sociais
brasileiras sao descritas:

o na experiéncia de captagao de recursos do Instituto Ambiental de Vigosa,
descrita em Faustino, Oliveira, & Costa (2024);

o no artigo sobre o Nucleo Social de Diadema, uma organizagéo social de
pequeno porte, com estratégias de captacao voltadas a diversificagao de
fontes de recursos (Las-Casas, Teske, Silva, & Jodo, 2021)

o no livro digital “SimbiOsc na Pratica”, que apresenta casos reais de
fortalecimento institucional de OSCs, incluindo iniciativas bem-sucedidas
de captacgéao de recursos (SimbiOSC, 2025).



Tarefa 6: um quadro geral

Quadro 1. Analise de alternativas

0 grupo deve estabelecer um conjunto de quatro a seis critérios que julga serem
relevantes para a Casa Mateira avaliar diferentes alternativas em sua estratégia de
captacao de recursos;

cada grupo de elaborar um quadro analitico das alternativas apresentadas por todos
os grupos da turma. O quadro deve avaliar as alternativas de acordo com os critérios
estabelecidos no tépico anterior, tal como exemplificado no quadro a seguir.

Estratégia Nivel de Potencial Tempo para Requisitos Chave

Esforgo Financeiro Realizagao
Programa de Baixo a Médio Médio a Alto Curto Plataforma de doacgao;
Doadores (longo prazo) Comunicagao consistente
Mensais
Eventos Baixo a Médio Baixo a Curto Voluntarios; Espaco fisico
Comunitarios Médio
Parcerias com Baixo Baixo Curto Relacionamento
Comeércio Local comunitario; Proposta de

valor

Campanha de Médio Médio Médio Projeto especifico;
Crowdfunding Narrativa; Divulgacéo
Patrocinio de Médio Médio Médio Portfélio de patrocinio;

Empresas
Locais

Negociacao

Fonte: Elaboragéo prépria.

Tarefa 7: A proposta

- com base nas tarefas anteriores, todos os grupos devem criar ao menos trés propostas
a serem efetivamente aplicadas pela Casa Mateira.

Sugere-se que cada grupo apresente selecione a sua melhor ideia para apresentacao
para toda a turma. O facilitador deve comentar as ideias de cada grupo de acordo com
critérios como: originalidade, facilidade de realizagéo e potencial de impacto.

Conforme sugerido, gestores da Casa Mateira podem ser convidados para a
apresentacao das propostas.
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