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DA PRA GANHAR DINHEIRO MESMO?

Ndo da nédo. Da pra fazer dinheiro, que é diferente de ganhar.

Ganhamos dinheiro quando o recebemos sem nenhuma contrapartida, como numa mesada, num prémio de
loteria... Mas, quando entregamos algum valor pra sociedade e somos remunerados por isso, passamos a fazer
dinheiro, ou seja, obté-lo de forma merecida.

Colocando em pratica todas as ideias que estdo neste ebook, ou pelo menos a maior parte delas, da pra fazer
entre R$3.000 a R$5.000 por més, ou mais. SO depende de vocé, da seriedade que leva os estudos e da
quantidade de energia que coloca no passo-a-passo ensinado.

Aprenda como fazer nas proximas paginas.
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O COMEGO DE TUDO

SEJA EXCELENTE!

Ja que esté fazendo o que gosta, comprometa-se a ser excelente. E nao relaxe quando conseguir: ser exce-
lente é apenas o comeco! Na verdade, se vocé achar que “ja esta bom”, tem algo errado! Sempre ha algo pra
melhorar, nunca pare de estudar!

A melhor maneira de obter boa técnica é através do estudo e da pratica. Faca um bom curso e se dedique de
verdade: estude “por fora” e leia o maximo que puder, principalmente os grandes classicos do design grafi-
co. Em seguida, coloque em pratica o que aprendeu em projetos reais ou ficticios.

Incorpore essa postura para a sua vida: tenha referéncias de alto padrao de qualidade em tudo o que vocé faz e
tente alcanga-las todos os dias.
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(clique nas capas pra ver onde pode comprar esses livros!)
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SEMPRE TEM TRABALHO! 9

Uma vez comprometido com a exceléncia, vocé naturalmente comegara a atrair um fluxo de trabalhos: de pa-
rentes, amigos, conhecidos, professores dos cursos que frequenta e de recomendacdes dos seus clientes.

Mas nédo se acomode: o principal erro dos iniciantes é achar que basta ser bom que os trabalhos caem
do céu. Isso nao é verdade!

Embora alguns trabalhos realmente aparecam “sozinhos”, vocé nao deve contar s6 com eles pra fazer sua
clientela. Vocé precisa aprender a fazer marketing, encontrar clientes. Se vocé conseguirisso, vocé sera
um profissional diferenciado.

Outro erro também comum ¢ achar que, enquanto os clientes n&do aparecem, vocé esta “sem nada pra fazer”.

Vocé nunca esta sem trabalho. Ainda que, em um momento, vocé possa néo ter clientes pra atender, vocé
deve trabalhar no seu marketing para obter novos trabalhos dos seus atuais clientes e fechar contratos com
novos. Veremos como “fazer marketing” mais a frente.
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SEMPRE TEM TRABALHO!

Assim, sua rotina diaria tera trabalhos de 3 tipos:

1. ATENDENDO CLIENTES
2. MARKETING
3. ADMINISTRANDO SUA EMPRESA

Os trabalhos do terceiro tipo envolvem: reunides com fornecedores e parceiros, pagamentos, cobrangas,
ler/responder e-mails que ndo sejam de atendimento, organizacdao de documentos e de bases de
dados, preparacao de propostas e contratos, ou seja, tudo aquilo que ndo esta relacionado com o design
e com a prospeccgao de clientes. Esse tipo de trabalho deve ser minimizado ao méximo, porque ele consome o
seu tempo e nao produz dinheiro!

O tipo de trabalho a ser priorizado é, claro, o atendimento aos clientes.



CONSTRUA RELACIONAMENTOS

Construa uma relagdo positiva com seus clientes bons, para fideliza-los. Sobre isso, duas dicas:

ERROS = OPORTUNIDADES

Mesmo com todos os cuidados e revisando seus trabalhos antes de entregar, erros eventualmente podem acon-
tecer. Quando vocé errar, seja proativo e integro: comunique o erro antecipadamente e ofereca solugdes.

Quando seu fornecedor, parceiro ou colaborador errar, antes de brigar, aproveite pra analisar como se com-
portam diante disso. Veja se fazem o mesmo. Caso fagam (é raro, principalmente com graficas!), procure
trabalhar sempre com eles.

RELEVE ALGUMAS SITUACOES

Tente néo “criar caso” com erros menores do cliente. Se a situacao ndo for grave, ndo o puna, apenas advirta.

Caso tenha prejuizo em uma operagdo, tente absorvé-lo e compensar nos proximos servicos.



Unm prestador de servicos vende tempo!

E, quando estd fazendo os primeiros

trabalhos para um novo cliente, ainda
estd conbecendo ele, seus gostos, jeito de
trabalhar e manias. Portanto, é muito
provdvel que seu cronograma “estoure’.

Somente a experiéncia com ele fard com
que termine seus trabalhos rapidamente,
sendo, portanto, lucrativo!



PASSO-A-PASSO




MONTE UMA ESTRUTURA

1.ABRA UMA EMPRESA

Com uma empresa, vocé tem mais oportunidades de trabalhos e clientes, além de recolher menos impostos.

2.ABRAUVMA CONTA EMPRESARIAL

E necessério ter uma para receber pagamentos dos clientes que sdo empresas.

3.PRODUZA ITENS ESSENCIAIS

Sem esses itens, € quase impossivel prospectar clientes. Sao eles:
1. Site da sua empresa

2. Apresentacao da sua empresa (digital e/ou impressa)
3. Cartoes de visita

4. INVISTANAS SUASFERRAMENTAS

Mais detalhes nas paginas seguintes.






1. Um bom computador

O coragdo do seu negocio. Um computador ruim te atrasa e coloca em risco os seus trabalhos, pois pode travar
e perder dados. Os computadores da Apple costumam ser os preferidos dos designers, que os consideram mais
estaveis e confiaveis.

2. Mesa digitalizadora

Esta ferramenta é fundamental ndo apenas pra ilustradores. Com ela, pode-se, também, fazer selecdes e mas-
caras precisas, ou seja, é Util pra todo mundo que trabalha com imagem.

3. Sistema de backups

Como um profissional que vende tempo, seu pior inimigo é o retrabalho. E o retrabalho da pior espécie é o
originado da perda de dados por acidentes e defeitos de hardware. Perder todos os trabalhos dos seus clientes
é a pior coisa que pode acontecer. Sistemas de backup, como o Time Capsule, valem cada centavo.

4. Maquina fotografica/filmadora

Sevocé gostar de fotografia, pode prestar servigos disso também. Mesmo que ndo goste, uma maquina razoavel
é Util pra fotografar seus trabalhos e gravar videos pro seu canal.

5. Tablet
N&o é fundamental, mas é pratico pra mostrar a apresentacao em reunides com clientes.
6. Cartoes de crédito

Cartdes de crédito facilitam o seu fluxo de caixa pois permitem que vocé pague depois suas despesas correntes.
E bom que sejam internacionais, pra que possa comprar imagens, temas, assinaturas de sites etc.

7. Materiais analégicos

Com tanta tecnologia, ndo se esquega dos materiais tradicionais: lapis, borracha, papel, caneta e tintas, até hoje
insubstitufveis pra anotagdes rapidas e rascunhos.
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MANTENHA ESSA ESTRUTURA ENXUTA

1. EMPRESA MEI

O MEI—Microempreendedor Individual ¢ 2 modalidade de empresa mais barata que existe, até dispensan-
do contratagdo de contador. Porém, ela so esta disponivel pra algumas atividades e designer grafico nao é
uma delas. Mas é possivel dar um jeitinho pra conseguir abrir um MEI pra vocé! Para saber como, clique aqui
para acessar nosso grupo de facebook “MEI—Tire Suas Davidas”.

La dentro, vocé encontrara outro ebook com mais instrucdes a respeito.

O curso online MEI Express tem instrugdes detalhadas de como abrir e gerenciar esse tipo de empresal

2.SKYPE

Vale a pena inserir créditos no Skype Premium. Como vocé vai precisar fazer muitas ligagdes (muitas vezes in-
terurbanas e até internacionais) para prospectar e se comunicar com seus clientes, fazer essas ligagdes pelo
Skype pode representar uma economia de 200 vezes ou mais na sua despesa com telefone.

Além disso, os clientes que tém conta no Skype véo te ver online e ter a sensagdo que vocé esta “sempre ali”, o
que é positivo. Também é possivel alugar um nimero de telefone do Skype e receber chamadas telefénicas por
ele, o que é muito legal.


https://www.facebook.com/groups/mei.tiresuasduvidas/
https://www.facebook.com/groups/mei.tiresuasduvidas/
http://bit.ly/1bSjAso

MANTENHA ESSA ESTRUTURA ENXUTA

3. ADOBE CREATIVE CLOUD E CS2

E possivel economizar também nos softwares. O famoso pacote Adobe (Photoshop, lllustrator, Indesign, Dre-
amweaver etc) esta disponivel gratuitamente na versao CS2.

Além disso, € possivel alugar a versédo CS6, ao invés de compra-la, num servico conhecido como Creative
Cloud. Com isso, ao invés de desembolsar uma grana preta comprando os softwares, paga-se uma quantia
mensal bem barata para uséa-los, além de, em alguns casos, ter pregos promocionais para estudantes!

4.ESCRITORIOS VIRTUAIS

“Escritorios virtuais” sdo servigos oferecidos por alguns centros comerciais que consistem em, mediante o paga-
mento de uma taxa (ndo muito cara) vocé obtém o direito de usar um endereco comercial para o seu negocio,
sem precisar estar |a.

Ou seja, vocé pode trabalhar de casa mas informar o endereco do seu escritorio virtual para seus clientes, pas-
sando uma imagem bem mais profissional. E, caso o cliente queira fazer uma reunido no seu endereco comer-
cial, ndo tem problema: vocé pode alugar uma sala de |& so pro dia e horario que precisar.

Alguns desses servicos incluem um telefone comercial com secretaria para repasses de recados.



ORGANIZE-SE

Utilize a tecnologia e a computagao em nuvem pra organizar seus compromissos, trabalhos e finangas:

1. AGENDAS E CALENDARIOS SINCRONIZADOS

Utilize um sistema de calendario e agenda que sincronize no seu computador, tablet e smartphone (por exem-
plo:iCal). Assim, esteja onde estiver, quaisquer dados que inserir neles entrardo automaticamente em todos os
dispositivos, fazendo com que vocé minimize tempo gasto em trabalhos administrativos.

2. GERENCIADOR DE PROJETOS

E essencial usar um e encorajar os seus clientes a usa-los junto com vocé. As tarefas ficam muito mais organi-
zadas e acaba o inferno da trocacao de e-mails interminavel. Ele também é essencial para que consiga atender
todos os seus clientes remotamente de forma organizada, permitindo que trabalhe de onde quiser. Recomendo
o incrivel Asana ( ). E gratuito!

3. GERENCIADOR FINANCEIRO

Controle suas Receitas e despesas bem como as Propostas Comerciais enviadas, aprovadas e rejeitadas. Reco-
mendo o Bling ( ). E gratuito!
4, PLANILHAS

Utilize planilhas para calcular o seu valor/hora e conseguir, portanto, precificar os seus Projetos de uma maneira
coerente. Nada de “achismos” com valor de servicos!


http://www.asana.com
https://www.youtube.com/watch?v=hXlxrQdaHhg
http://www.bling.com.br

ESTUDE MARKETING E PUBLICIDADE!

E muito importante se atentar para aimportancia desses temas. Estude bastante sobre isso. Além de aplicar
os aprendizados no seu negocio, vocé vai poder:

VENDER SOLUCOES CONJUNTAS

Una seus conhecimentos de design grafico e marketing e oferega solucdes que envolvam essas duas areas para
seus clientes. Assim, vocé aumenta seu “ticket-médio” (0 valor que te pagam por trabalho, em média) e
ainda faz os seus clientes economizarem, pois, ac invés de terem que contratar outra empresa para fazer o
Plano de Marketing, podem fazer tudo com vocé.

OFERECER SERVICOS RECORRENTES

Mediante o pagamento de um “fee mensal” (como uma mensalidade), o cliente pode contar com vocé para
elaborar as pecas gréficas da rotina do Planejamento de Marketing dele, ao longo do ano. E melhor e oferece
mais estabilidade de receitas do que so viver de “jobs” avulsos.



ESTUDE MARKETING E PUBLICIDADE!

Vocé pode estudar marketing fazendo uma faculdade disso, o que seria 6timo, mas também pode estudar sozi-
nho, lendo livros e fazendo cursos. Existem alguns cursos de marketing excelentes na internet.

Recomendo esses cursos abaixo porque séo realmente transformacionais, mudaram a minha trajetéria profis-
sional e até a minha maneira de enxergar o mundo (clique nos icones para mais informagoes):

Os 8Ps do Marketing Digital Remindset Empreendedor
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ARGUMENTOS DE VENDA

Fazendo tudo isso que foi recomendado até agora, vocé vai ter uma série de argumentos de venda para te
ajudar a convencer novos clientes a fechar contratos, mesmo que vocé cobre mais caro que e seus colegas que
cobram baratinho demais:

1. Vocé é mais barato do que grandes agéncias de Comunicagao e Marketing
2. Vocé é mais barato do que contratar empregados pra executar seu trabalho
3. CNPJ + endereco comercial = Responsabilidade Civil

Este Ultimo tdpico é muito importante e muita gente ndo presta atengdo. Quando vocé tem uma empresa, vocé
atende seus clientes de forma diferenciada. Sua relagdo com eles passa a ser regulada pelo Cédigo de Defesa
do Consumidor, ou seja, vocé tem muito mais responsabilidade! Seu CNPJ (ainda que seja “MEI”) e o endereco
comercial sdo como uma “cara a tapa” que vocé coloca como garantia da qualidade dos seus servigos, pois eles
o colocam vulneravel até para um processo judicial, se o cliente se sentir lesado.

Assim, seus clientes podem se sentir muito mais seguros ao serem atendidos por vocé. Um “freela” auténomo
poderia “sumir do mapa” com o dinheiro que o cliente pagou de sinal, por exemplo, e seria muito mais dificil ras-
trea-lo. Além disso, contratando um autdbnomo, o cliente empresa paga 20% de impostos. SO por causa dessas
coisas, vocé ja pode cobrar mais caro do que os auténomos. Este € um argumento muito poderoso, para ser
utilizado quando um futuro cliente compara seu preco com o de um autébnomo.



UTILIZE SEUS CANAIS DE MARKETING

“Canais de marketing” sao todos os meios e midias que podem te render novos trabalhos e clientes. Séo eles:

1. Site da sua empresa
2. Apresentacao/portfolio digital

Faca uma apresentacao em pdf e hospede no servico online issuu (é gratuito!), para mostrar pra todos os seus
“prospects” (ou seja, potenciais clientes). Por exemplo: http://holografi.co/go/portfolio

3. Participa¢oes em eventos

Participe de eventos como a Feira do Empreendedor, Campus Party e o Rio Startup Meetup. Eles sdo
cheios de gente procurando designers para diversos projetos!

4. Participagdes em exposigoes e bienais

5. Festas de abertura e aniversarios da sua empresa

E uma boa fazer uma festinha ou coquetel para anunciar a abertura e os aniversarios da sua empresal
6. Aulas em instituicoes de ensino

Com um portfolio legal, vocé j& pode ser instrutor em uma escola. Além de ser um dinheiro a mais, te ajuda a
passar ainda mais credibilidade e seus alunos podem se tornar ou indicar clientes.

7. Redes sociais
O seu Tweeter, Facebook e Instagram podem te render muitos clientes, se bem utilizados.


http://holografi.co/go/portfolio
http://feiradoempreendedor.rj.sebrae.com.br/
http://www.campus-party.org/brasil
http://circuitostartup.com/cs-event/to/3288

TAREFAS ROTINEIRAS DE MARKETING

“Fazer marketing” envolve estas atividades basicas:

1. Escrever artigos pro seu site/blog

Isso é importante para vocé comegar a ser encontrado nos mecanismos de busca quando procurarem pelos
temas que vocé domina.

2. Escrever artigos como “guest post”
“‘Guest post” € escrever no site/blog de outras pessoas, como convidado.
3. Produzir contetidos proprios para gerar midia e “dar sinal de vida”

“Conteudos proprios” sdo coisas exclusivas suas, e nao compartilhadas de outros, que vocé pode postar no seu
site e nas suas redes. Podem ser, por exemplo: mockups de trabalhos novos e antigos, ilustracdes, rascunhos,
videos, algo curioso que vocé faca.

4. Produzir videos para o seu canal no You Tube (tenha um!)
5. Construir lista de e-mails e trabalha-la

E importantissimo construir uma lista de e-mails com seus “prospects” (potenciais clientes), os clientes atuais
e seus parceiros e, de tempos em tempos, se comunicar com eles pra contar as novidades, mostrar os Ultimos
trabalhos, organizar eventos, promogdes, cupons etc. Existe uma infinidade de técnicas praisso, demonstradas
nos cursos indicados na pag. 18.



EXEMPLOS DE CONTEUDOS PROPRIOS

Série de desenhos que fiz. com materiais inusitados. No Nesse aqui, desenhei o Dexter com meu sangue! kkkkk!
caso do desenho acima, é o Aécio Neves desenhado com
molho de tomate.



EXEMPLOS DE CONTEUDOS PROPRIOS

Retrato de uma amiga, feito com batons. Luciana Genro, féita com Coca-Cola.
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COMO OBTER NOVOS CLIENTES

Estes sdo os meios de Prospecgao Passiva, ou seja, quando os clientes vao ate vocé, o que é o ideal, tanto por
dar menos trabalho quanto pela percepcéo de valor que eles terdo de vocé.

1. Formulario de contato do seu site
2. Canal no Youtube

Atualmente, nada atrai mais trafego do que videos. Seu canal pode ter videos variados, mas uma boa dica é pro-
duzir contetdos que sirvam pra ajudar e educar seus potenciais clientes, o chamado Marketing de Educacao.
Por exemplo: se vocé fizer um tutorial ensinando a fazer um logotipo béasico, muitos, mesmo aprendendo, vao
preferir te contratar pela confianga que despertou neles com seu conhecimento.

3. Midia gerada pelo seu contetido préprio

Vocé pode sugerir que alguns portais publiquem o seu contetdo proprio, o que gera grande trafego.

4, Indicagdes de clientes atuais ou passados

5. Indicagdes de parceiros

Uma ideia legal € combinar uma comissdo para contratos fechados por indicagdo de seus amigos/parceiros.



COMO OBTER NOVOS CLIENTES

Estes sao os meios de Prospecgao Ativa, ou seja, quando vocé corre atras dos clientes. Nao é o ideal, mas é
necessario fazer também, pra diversificar seus métodos.

1. E-mail marketing;

Asua lista de e-mails com clientes atuais, parceiros e “prospects” € um dos seus ativos mais preciosos. Pe-
riodicamente, estabeleca contato com essa lista. Mostre no que esta trabalhando no momento, invente promo-
coes e cupons de desconto, principalmente para reativar clientes antigos. Os cursos indicados na pagina 18 se
aprofundam nas técnicas de e-mail marketing.

2. LigagOes para outras empresas, pedindo pra enviar a sua apresentacao

Existem diversos catalogos comerciais com contatos de diversas empresas que vocé
pode comprar ou até obter de graga. A partir dai, quando tiver um tempo vago entre um
atendimento e outro, pode ligar pra eles pra se apresentar e pedir permissao pra mandar,
por e-mail, a apresentagdo da sua empresa que vocé montou e hospedou no issuu. Essa
estratégia da resultado, mas se prepare pra fazer bastantes ligagoes!

Catdilogo comercial da Firjan



COMO OBTER NOVOS CLIENTES

DE PREFERENCIA PRAS MEDIAS E
GRANDES EMPRESAS!

As empresas pequenas, iniciantes e pessoas fisicas tém problemas com fluxo de caixa (ou seja, vao pedir mais
descontos e atrasar pagamentos mais frequentemente) e te demandam mais energia pra atender do que as
empresas grandes, por conta da inexperiéncia e indecisao delas com o préprio negécio.

NAO DEPENDA DE SITES COMO O
WEDOLOGOS E SIMILARES!

As concorréncias criativas sdo legais para os clientes pequenos, mas ndo valem a pena pra quem busca uma
renda robusta no design. Os potenciais clientes dali demandam muito tempo e energia, por exigirem varias ver-
sdes, e, a cada concorréncia que vocé ndo “ganha’, fica com um tempo enorme literalmente perdido. Esse tem-
po poderia ser melhor investido em qualquer uma das suas atividades de marketing, principalmente as ligagdes
para empresas. Além disso, um cliente que vocé por acaso atenda assim raramente sera fiel: provavelmente,
ele recorrera a plataforma novamente nos proximos trabalhos, ou seja, vocé néo teré a oportunidade de lucrar.



SEJA UM EMPREENDEDOR SEM FRONTEIRAS!

TENHA INGLES FLUENTE

Caso néo tenha, faca cursos de inglés para adultos, de aprendizagem répida, chamados speed learning. O
curso online Empreendedor Sem Fronteiras promete fluéncia em 4 meses!

PROSPECTE CLIENTES ESTRANGEIROS

Monte uma verséo em inglés da sua apresentagao/portfolio digital, hospede-a no issuu e utilize as mesmas
taticas de marketing que aprendeu aqui com “prospects” estrangeiros.

Vocé também pode se cadastrar no oDesk e captar muitos trabalhos de estrangeiros por la.
Assim, vocé ganhara em délares ou em euros, 0 que ¢ muito bom nesses tempos de cambio elevado.

Dica: para clientes americanos, mesmo que vocé cobre o suficiente pra fazer o dobro do que vocé normalmente
cobraria aqui (apds a conversao em Reais), vocé ainda estara cobrando cerca de pouco mais que a metade que
os profissionais de la cobram. Ou seja, para eles, nds somos mao-de-obra barata e vocé estard ganhando mais
por causa da cotagao. Aproveite!


http://en.wikipedia.org/wiki/Speed_learning
http://bit.ly/1GQrMVF
https://www.odesk.com/

BOM TRABALHO = BOM CONTRATO! V]

Sem um contrato, seus trabalhos tendem a se perder em meio a versoes e alteracdes interminaveis, o que néo é
bom, ja que vendemos tempo. Quanto menos tempo levarmos para concluirmos os trabalhos, melhor.

O seu contrato deve ser uma obra de arte e deve conter itens fundamentais:

1. Apresentacao
2. Escopo

“Escopo” = definicdo clara e objetiva do que vocé vai fazer e até onde vai o seu trabalho. E uma boa ideia enfati-
zar, no Contrato, o que vocé nao vai fazer, pra que isso nao seja cobrado depois.

3. Definigao e limites de refacdes

“Refacdes’= alteracdes nos trabalhos que vocé envia para o cliente. E importante estabelecer uma quantidade
limite, sendo vocé pode cair em uma espiral sem fim de “ajustezinhos’”.

4, Definicao dos “itens entregaveis”
Clareza sobre quais arquivos que serdo entregues no €scopo.
5. Definicao de cronogramas e prazos bilaterais

Vocé, naturalmente, tera prazos para entregar suas pegas, mas o cliente também deve ter prazos pra enviar os
materiais que vocé precisa pra trabalhar (por ex: contetidos do site) e os feedbacks/aprovagoes das pegas. Se o
cliente achar que vocé tem prazos mas ele pode responder na hora que quiser, fica complicado.



CONSTRUA UM MIX DE RECEITAS

1. ENTREGA DE PECAS DE DESIGN
2. CONSULTORIAS

Ficando fera em design e marketing, alguns clientes podem te pagar s6 pra orienta-los, a famosa consultoria.

3. SALARIOS (INSTRUTOR)
4. EVENTOS E WORKSHOPS

Organizar eventos é uma étima ideia pra fazer dinheiro e construir um poderoso network.

Dica: designers e ilustradores famosos sdo pessoas muito ocupadas e costumam gostar de propostas de pes-
soas que organizem eventos pra elas. Proponha algum tipo de sociedade com eles e organize workshops tema-
ticos (por ex: caligrafia, grafite, empreendedorismo etc).



SOBRE O AUTOR

Lucas Santos é designer grafico e co-fundador do Estidio Holografico.

Antes disso, formou-se em Direito e passou muitos anos trabalhando como empregado em uma area que néo
gostava, apenas por dinheiro e “status”.

Depois de desperdicar muitos anos dessa forma, tomou coragem e resolveu se dedicar a algo que realmente
gosta: o design grafico, mesmo tendo que largar a carreira juridica que j& tinha comegado e sem ter certeza de
que teria retorno financeiro fazendo isso.

ApOs essa reviravolta, se dedicou aos estudos e, pouco tempo depois, conseguiu construir uma renda maior
do que atinha na carreira juridica. Se tivesse lido este ebook na juventude, provavelmente nunca teria cursado
Direito e sua vida teria sido completamente diferente.

Apbs passar por essa experiéncia, achou que seria interessante compartilhar as licdes que aprendeu com 0s
colegas designers, para conscientiza-los do dinheiro que podem fazer e, assim, melhorar as condigbes gerais e
aumentar o piso salarial da classe.

Tem feito isso através da série de palestras Empreendesign: Como Fazer Mais Dinheiro Com Design e do
treinamento online Designer Empreendedor.
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