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RESUMO

Este produto tem como tema o planejamento estratégico para a criacdo de
uma consultoria empresarial em comunicagdo embasada em principios da biomimética,
uma ciéncia que observa a natureza com a finalidade de inspirar solucdes para a vida
cotidiana. Partindo do conceito de planejamento estratégico de Kotller (1992), traz,
como pergunta-sintese, a questdo: Como podemos criar uma consultoria que forneca
solugdes dinamicas e inovadoras de comunicacdo, inspiradas na natureza, para sermos
mais ageis, produtivos, eficazes e sustentaveis, e assim facilitarmos os fluxos e
processos comunicacionais? Utiliza duas metodologias, ou ferramentas, de
planejamento: a Analise Swot e o Business Model Canvas, desenvolvidos a partir de um
diagnostico preliminar, e descreve a estrutura organizacional, o fluxo de processos, as
primeiras estratégias de divulgacdo e de comunicagdo, o portifolio de produtos e a
precificagdo. Conclui-se que a consultoria Ecomunika ¢ vidvel, sobretudo pelas
oportunidades oferecidas no cenario pandémico, em que as organizagdes precisam
reinventar seus processos produtivos de forma sustentavel.

Palavras-chave: Biomimética; Consultoria; Comunicacao Organizacional; Planejamento
Estratégico

ABSTRACT

This product has as its theme the strategic planning for the creation of a business
consultancy in communication based on the principles of biomimetics, a science that
observes nature in order to inspire solutions for everyday life. Starting from the concept
of strategic planning by Kotller (1992), it raises, as a synthesis question, the question:
How can we create a consultancy that provides dynamic and innovative communication
solutions, inspired by nature, to be more agile, productive, effective and sustainable ,
and so we facilitate the communication flows and processes? It uses two planning
methodologies: Swot Analysis and Canvas, developed from a preliminary diagnosis, and
describes the target audience, the first dissemination strategies, the product portfolio
and pricing. It is concluded that the Ecomunika consultancy is viable, mainly due to the
opportunities offered in the pandemic scenario, in which organizations need to reinvent
their production processes in a sustainable way.

Keywords: Biomimicry;, Consultancy; Organizational communication; Strategic
planning
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INTRODUCAO

Este produto ¢ o planejamento estratégico de uma consultoria em comunicac¢ao
inspirada na biomimética, uma ciéncia que encontra respostas na natureza para o0s
desafios humanos, observando a interagdo entre os demais seres vivos € o ambiente.

(BENYUS,1997)

A escolha da biomimética deve-se ao reconhecimento, por parte de
pesquisadores da area corporativa, de seu potencial de inovacao; por ter sido ainda
pouco utilizada na area de comunicagdo, pelo cendrio trazido pela pandemia em que as
organizagdes devem reinventar seus processos produtivos e relagdes de trabalho,
preferencialmente de modo sustentavel, e pela identificacdo da autora com as propostas

dessa ciéncia.

O conceito de planejamento estratégico utilizado ¢ o de Kotler (1992), para o
qual essa modalidade de planejamento, diferentemente do titico ou operacional, atinge
todas as areas da organizac¢do; tenta conciliar os recursos humanos e financeiros com as
caracteristicas e objetivos da organiza¢do e com as ameagas ¢ oportunidades trazidas
pelo cendrio em constante mudanca; e € uma referéncia para as agdes a serem tomadas
no presente para a construgdo do futuro, sobretudo em tempos de incerteza e riscos. A
luz de Kotler, sao utilizadas duas metodologias ou ferramentas para o desenvolvimento
desse planejamento, a Andlise SWOT, cujo principal objetivo é um diagndstico
aprofundado das condi¢des em que a criacdo da consultoria sera realizada, e o Business
Model Canvas, com a finalidade de apresentar, esquematicamente, a modelagem do
negocio. Ambas foram escolhidas por sua adequacdo a organizagdes ainda na fase

embriondria e por serem didaticas e objetivas.

Este planejamento divide-se em trés partes, além da introdugcdo e das
consideragdes finais: na primeira, faz-se uma breve descricio do cenario de
empreendedorismo no pais e ¢ apresentada a Matriz SWOT. Na sequéncia, ¢ elaborado
um mapa visual da modelagem do negodcio por meio da ferramenta Business Model
Canvas. Por fim, descreve-se de forma mais aprofundada a identidade, a estrutura
organizacional, o fluxo de processos e as primeiras estratégias de comunicacao e de
divulgacdo da organizagdo, com a escolha do nome, a criacdo da logomarca, a

composicao do portfolio de produtos e a precificagado.



CAPITULO I: ANALISE SWOT

Neste capitulo, apresentaremos brevemente o cenario das consultorias no pais,
associando-o ao movimento empreendedor e a prevaléncia das micro e pequenas
empresas no pais. A seguir, apresentaremos a missao, visao e valores da consultoria a

ser criada e desenvolvemos uma matriz SWOT para este negdcio.

De acordo com o Sebrae (2015), a participagdo dos pequenos negodcios na
economia brasileira vem crescendo nas ultimas décadas. Muitos fatores auxiliaram esse
crescimento, como a mudanca da legislacdo brasileira, que barateou e desburocratizou a
abertura dos negocios, o cendrio de prosperidade experimentado na primeira década do
século XXI e a crise econdmica de 2014, que aumentou as taxas de desemprego e fez
com que muitos trabalhadores comegassem a empreender para sobreviver. Dentre esses
negocios, destacam-se as consultorias, empresas que, muitas vezes, ajudam na
sobrevivéncia de outras empresas. Segundo Martins (2021), a tendéncia desse mercado

¢€ crescer.

O relatério Empreendedorismo no Brasil, publicado em 2018, pelo Global
Entrepreneurship Monitor, com o apoio do Instituto Brasileiro de Qualificagdo
Profissional e do Sebrae (2018), apontou que 24,76%, isto €, praticamente uma em cada
quatro pessoas, empreendem no pais. Isso mostra que o empreendedorismo tem tido
uma parcela importante de contribuicdo na economia. Segundo o documento, esse
crescimento do empreendedorismo esta criando oportunidades para empresas de
consultoria especializadas em enfrentar um mercado agressivo e tem auxiliado na

criacdo de modelos modernos de gestdao e de tomada de decisoes.

O cenario atual de crise mundial provocado pelo coronavirus também se
configura como uma oportunidade de trabalho para as consultorias, pelo fato de que as
empresas precisam superar os desafios impostos pelas medidas de saide e mudangas no
comportamento ¢ estilo de vida das pessoas, a fim de se manterem prosperas. O
mercado, por ser dindmico, complexo e volatil, implica que as empresas estejam
permanentemente atualizadas, em busca de adaptagdes para a realidade do momento. E
preciso estar em constante transformacdo, enfrentando as ameacas e aproveitando as

oportunidades para ser uma organizagao de sucesso.



Em paralelo, o mercado vem sentindo cada vez mais pressio para a adocao de
praticas sustentaveis que levem em consideracdo o meio ambiente. Sendo que o
desenvolvimento de produtos e servicos ligados a questdo ambiental levaram ao
amadurecimento de campos de estudo como o da biomimética. Segundo o Sebrae
(2018), as patentes e os artigos cientificos na area da biomimética cresceram cinco
vezes mais desde o ano 2000. Os coletivos inteligentes, como descritos por Lévy
(2015), possuem o desafio de colocar em pratica uma mudanga necessaria na forma em

que vivemos, de forma que a sociedade se reconecte com a natureza.

Matriz SWOT

A matriz SWOT, concebida pelos professores da Harvard Business School,
Kenneth Andrews e Roland Cristensen, surgiu na década de 60 e continua sendo um
modelo utilizado nos dias atuais como uma importante ferramenta estratégica
empresarial de planejamento para avaliar o mercado. Para Oliveira (2007), a andlise
SWOT ¢ uma das praticas mais comuns nas empresas voltadas para o pensamento

estratégico e marketing, proporcionando uma melhor visao dos negdcios.

A matriz contempla quatro quadrantes que analisam as seguintes variaveis:
pontos fortes, fracos, oportunidades ¢ ameagas. Oliveira (2007) descreve os quadrantes
da Matriz SWOT da seguinte forma: Ponto forte ¢ a diferenciacdo conseguida pela
empresa — variavel controlavel — que lhe proporciona uma vantagem operacional no
ambiente empresarial, ¢ onde estdo os assuntos nao controlaveis pela empresa; Ponto
Fraco ¢ a situagdo inadequada da empresa — variavel controlavel — que lhe proporciona
uma desvantagem operacional no ambiente empresarial; Oportunidade ¢ a forca
ambiental incontrolavel pela empresa, que pode favorecer sua acdo estratégica, desde
que conhecida e aproveitada, satisfatoriamente, enquanto perdurar; Ameaca ¢ a forca
ambiental incontrolavel pela empresa, que cria obstaculos a sua agdo estratégica, mas
que poderd ou ndo ser evitada, desde que reconhecida em tempo habil. (OLIVEIRA,

2007)

A SWOT tem como finalidade analisar tanto o ambiente interno quanto o
externo, proporcionando a empresa uma percep¢do do cenario onde estd inserida,

auxiliando no planejamento estratégico, na gestdo e nas tomadas de decisdo. De acordo
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com Rodrigues (2005), quando os pontos fortes de uma organizagdo estdo alinhados
com os fatores criticos de sucesso para satisfazer as oportunidades de mercado, a
empresa sera, por certo, competitiva no longo prazo. Segundo Kotler (1992), cada
negdcio precisa avaliar periodicamente suas forgas e fraquezas internas. Analisam-se as
competéncias de marketing, financeiras, de fabricacdo e organizacionais e classifica
cada fator como uma grande for¢a, uma for¢a, uma caracteristica neutra, uma fraqueza
ou uma grande fraqueza. Portanto, proponho este modelo para a anélise da consultoria

que esta sendo criada neste projeto logo abaixo.

Quadro 1: Matriz SWOT

Fatores

internos

Fatores positivos

FORCAS

Fatores negativos

FRAQUEZAS

- Abrangéncia de aplicabilidade do
servico, podendo ser aplicada em
empresas de qualquer tamanho,
qualquer area e em qualquer nivel

de maturidade;

- Servigo oferecido em formato
digital, com possibilidade de atingir

organizagdes no Brasil e no mundo;

- Servigo intelectual, que independe
de stakeholders e de grande

infraestrutura;

- Nao ¢ necessario um aporte de
investimento para dar inicio a

empresa;

- Boa habilidade em marketing;

- Falta de experiéncia no ramo na
fase inicial de implementacdo da

consultoria;

- Servigo personalizado ndo

escalonavel;
- Capacidade produtiva limitada;

- Falta de dominio e qualifica¢do na

area da biomimética;

- Marca nova e ainda desconhecida

no mercado;
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OPORTUNIDADES

AMEACAS

- Biomimética apontada como
tendéncia crescente no meio

organizacional;

- Concorréncia de empresas
especialistas em biomimética ja

existentes no mercado nacional e

' internacional;
- Alta demanda por consultoria
empresarial no Brasil; - Esporadicidade da procura de

' prestacdo do servico;
- Necessidade de as empresas se

Fatores

reinventarem e restabelecerem um | - Crise econdmica mundial devido
externos . ) .
novo fluxo comunicacional com o a pandemia do coronavirus,

cenario tendendo para o modelo

home-office,

fazendo com que muitas empresas

tenham queda de receita;

- Busca de novos conhecimentos e
de inovagdes pelas organizagdes

para enfrentar a crise;

- Forte apelo ambiental/ecologico

envolvido;

Fonte: elaborado pela autora

Considera-se como ponto forte o fato de a consultoria ser aplicavel a qualquer
empresa. Independentemente do nimero de colaboradores, o servigo proposto pode ser
realizado com organizagdes de pequeno, médio e grande porte. Isso também se aplica ao
ramo de negdcios da empresa, que pode ser tanto uma agéncia de marketing como uma
fabrica de automoveis. E, ainda, podendo estar em qualquer nivel de maturidade, desde
uma empresa que acabou de abrir as portas at¢é uma que ja esteja consolidada no
mercado e estd atrds de inovagdo para se reinventar. Essa forca ajuda a combater a
ameaca da esporadicidade da procura, ampliando as possibilidades da oferta do servigo,
sendo que a alta demanda por consultoria empresarial no Brasil e o forte apelo

ambiental e ecologico envolvido também podem potencializar essa procura.
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Por ser um servigo oferecido em formato digital, com a possibilidade de atingir
organizagdes tanto em Brasilia, quanto no Brasil € no mundo, pode minimizar a ameaca
da concorréncia de empresas especialistas em biomimética ja existentes no mercado. E
o fato de que muitas empresas estdo precisando se reinventar e¢ restabelecer um novo
fluxo comunicacional com o cendrio tendendo para o modelo home-office potencializa a

oferta do servico em formato digital.

Acredita-se que a falta de experiéncia no ramo de consultoria na fase inicial de
implementagdo e a questdo de ser uma marca nova e ainda desconhecida no mercado
serdo compensadas pela boa habilidade na area do marketing, pois, conseguindo a
atracdo de muitas empresas para colocar em pratica o servico, logo a experiéncia
necessaria sera adquirida. O fato de ndo precisar de um aporte significativo de

investimento para dar inicio a empresa ¢ outro fator favoravel.

A crise econdmica mundial em consequéncia a epidemia causada pelo
coronavirus se apresenta tanto como uma ameaga, como uma oportunidade. Pois ao
passo que algumas empresas experimentaram queda no faturamento e outras até
quebraram, as que sobreviveram estdo em busca de novos conhecimentos e de

inovacgdes para superar os desafios impostos pela crise.

13



CAPITULO 11
O MODELO CANVAS

Neste capitulo, sera desenvolvido O Business Model Canvas, uma ferramenta
estratégica que tem como finalidade criar um mapa visual para o modelo de negdcio,

por meio de um quadro composto por nove blocos.

Proposto inicialmente por Alexander Osterwalder, pesquisador, inovador e
empreendedor, e mais tarde difundido por meio do livro Business Model Generation -
Inovagdo em Modelos de Negocios, por Alexander Osterwalder e Yves Pigneur (2011),
este método ¢ bastante util para se organizar um projeto ou uma empresa. Esta forma
visual de apresentar o negocio, por ser de facil entendimento, ajuda a tirar a ideia de

negdcio da cabeca e colocé-la no papel de forma pratica.

O modelo funciona através da divisdo de quadrantes que servem para que o
empreendedor coloque suas ideias e tenha uma visao macro do negdcio que esta sendo
formulado. Os nove quadrantes propostos sdo pontos essenciais a qualquer plano de
negocio, sdo eles: proposta de valor, atividades-chave, relacionamento, recursos-chave,
parcerias-chave, segmento de clientes, canais, estrutura de custos e fontes de renda. De

acordo com o negbcio que esta sendo desenvolvido, segue o quadro preenchido:
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Quadro 2: Business Model Canvas

Parcerias- Atividades- Proposta  de | Relaciona- Segmento de
Chave Chave Valor mento Clientes
Governo Marketing, Servigo Inbound Empresas
Federal e | relacionamento | inovador  de | Marketing, privadas,
Distrital, , prospeccao e | consultoria Venda e publicas
SEBRAE, venda personalizada | Pés-venda e organizagoes
UnB, que utiliza do terceiro
Biomimicry Recursos- como base a | Canais setor que
3.8, Amazu, | Chave biomimética . | tenham a
| Website, email, _
The ' para  propor mentalidade
o Capital 3 eventos,
Biomimicry ‘ solugdes em | . voltada para a
) intelectual ] linkedin, )
Institute, Nous comunicacao 1mnovacao e
L o google ads,
Comunicagao, organizacional | uma
) o o Instagram € .
Bio-Inspiration inspiradas na consciéncia
whatsapp ]
natureza. soclo-
ambiental
Estrutura de Custos Fontes de Renda
Escritorio home-office (equipamentos e softwares, | Comercializagdo do servico de
telefone e internet, energia elétrica, marketing | forma individual por meio de
digital) contrato

Fonte: elaborado pela autora
Proposta de Valor

O servigo de consultoria que estd sendo desenvolvido representa uma proposta
de valor qualitativa por se tratar de um produto inovador e personalizado. A
individualizacdo da prestacdo de servigo agrega valor ao cliente pois se adequa a
realidade particular e a necessidade especifica de cada empresa. Dessa maneira,

possibilita que a organizacdo consiga expressar sua propria personalidade na forma de
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se comunicar. Inicialmente, por ser um novo entrante no mercado, até a consultoria
atingir um nivel maior de maturidade, o prego também sera um elemento usado para

agregar valor a proposta, levando em conta os concorrentes ja existentes nesse ramo.

Segmento de Clientes

O conjunto de clientes para os quais pretendo oferecer o servigo de consultoria
estdo segmentados com base nas necessidades desse publico. Partindo da premissa de
que toda organiza¢do tem como elemento intrinseco a comunicacdo, o servico podera
ser ofertado tanto para empresas publicas, quanto privadas e do terceiro setor. A
especificidade que justifica a criacao deste produto ¢ a necessidade e o interesse dessas
empresas em aprimorar os fluxos comunicacionais. Como o servico sera realizado em
ambiente virtual, ndo ha restricdes geograficas que necessitem de uma segmentacdo
especifica. O que cabe nessa segmentagdo de clientes ¢ um perfil psicografico de um
nicho de empresas que estejam atentas as novas formas de comunicagdo, interessadas
em inovar, com tracos comportamentais voltados para uma consciéncia

socioambiental.

Atividades-Chave

As atividades imprescindiveis para a execucdo da consultoria englobam em
grande parte a gestdo do negocio, contemplando ac¢des de relacionamento, prospeccio e
venda. Isso envolve uma permanente revisao na estratégia de marketing a medida em
que o negocio evolui. Com uma constante investigacdo do mercado, pesquisas com o
publico-alvo, anélise da concorréncia em potencial, observa¢dao de novas tendéncias na
area e participagdo em eventos, entre outros. Um ponto importante € o atendimento, um
dos responsaveis pela satisfacdo e fidelizagao dos clientes. Um bom relacionamento ¢
capaz de entregar valor fazendo com que a prospec¢ao do negdcio ocorra de maneira
organica, através do marketing “boca-a-boca”. Outro ponto chave ¢ o networking, ou

seja, manter uma rede forte de contatos e relacionamentos.
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Parcerias-chave

A rede de parceiros ¢ um elemento fundamental para otimizar o negocio,
reduzindo riscos e custos, por meio da colaboragdo entre os envolvidos. E possivel
contar com os recursos de uma outra empresa, gerando assim economia € beneficios
para ambos os lados. Negocios, até mesmo concorrentes, se unem para se proteger e
compartilhar riscos. As empresas, principalmente as que estdo na fase inicial de entrada
no mercado, muitas vezes precisam de dominios, certificagdes e licengas. A vista disso,
elas fazem uma parceria com uma pessoa ou organizagdo que tenha a estrutura
necessaria para operacionalizar o negocio. Os parceiros agregam principalmente com o
conhecimento, tornando seu negocio mais confiavel. As parcerias, assim como as
estratégias de marketing, variam ao longo do tempo, conforme as necessidades da

empresa e as variagdes do mercado.

Relacionamento

O relacionamento com os clientes estd fortemente ligado com as
atividades-chave da consultoria € com o segmento de clientes. Essa linha de
relacionamento tem inicio com a sensibilizagdo do potencial cliente, passando pela fase
de descoberta do negdcio; a atragdo dele para os canais de comunicacdo e venda, como
website ou redes sociais; a conversdo desse visitante, por meio de um formulario, uma
assinatura de conteudo, um cadastro; a conquista, quando ele passa a seguir as midias, a
se interessar pelos conteudos, a interagir por meio dos canais; até chegar a venda e a
fidelizagdo, quando se mantém o contato com esse cliente através de um relacionamento

po6s-venda que pode vir a desencadear em mais vendas.

Recursos-chave

O principal recurso para que o modelo de negbcio seja viavel € o capital intelectual. Ou
seja, o somatorio de conhecimentos, habilidades e competéncias adquiridas por uma
pessoa ao longo do tempo. Seja através de experiéncias profissionais e académicas,
treinamentos e capacitacdes, pesquisa e leitura ou a propria criatividade. Esse
conhecimento pode sofrer a influéncia do ambiente externo, da cultura local, de

vivéncias pessoais € evolui a cada aprendizado. Quando se trata de uma organizagao, o
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capital intelectual € o somatdrio do Capital Interno, que engloba os processos e sistemas
criados; do Capital Externo, que contempla as relagdes com os stakeholders; e o Capital
Humano, que compreende o conjunto das habilidades e competéncias das pessoas que

trabalham na empresa.

Canais

Os meios pelos quais a consultoria vai alcangar e se comunicar com os clientes
serdo descritos a seguir. Inicialmente, serdo desenvolvidos um website, no qual estara
todo o detalhamento da proposta de valor; as redes sociais como o Instagram, as quais
sera possivel divulgar conteudos e atrair os potenciais consumidores apostando em belas
imagens da natureza; o Linkedin, plataforma profissional para divulgar a empresa e
ampliar a rede de contatos, tanto de possiveis clientes quanto de parceiros; 0s eventos,
aumentando a visibilidade e o fortalecimento da marca; o Google Ads, para direcionar e
atrair as empresas que facam buscas pelo google para o site; o Whatsapp e e-mails, para

envio de contetdos, propostas e comunicagdo direta.

Estrutura de Custos

A estrutura de custos que retine as despesas mais importantes envolvidas na
consultoria proposta estdo estimadas de acordo com o custo operacional de um
escritorio home-office. Portanto, englobam gastos com equipamentos e softwares, contas
de telefone e energia elétrica e um bom pacote de fornecimento de internet. Além disso,
a operacgdo tera um custo com o investimento em marketing digital, com a finalidade de
atrair clientes para o negoécio. A meta ¢ manter uma estrutura barata, minimizando
sempre que possivel os custos, buscando através de parcerias os recursos necessarios

para a entrega de um servigo de qualidade e acessivel.

Fontes de Renda

O fluxo de receita com a consultoria envolve a comercializagdo dos servigos
ofertados de forma individual por meio de contratos. Cada produto tera seu mecanismo

de precificacdo, a depender de quanto o publico-alvo estara disposto a pagar pelo
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servico e do ciclo de vida do negocio. Portanto, quanto mais expertise e pratica a
consultoria oferecer, mais alto podera ser o prego estabelecido. Isso envolve um
exercicio continuo de revisdo dos pregos que serao influenciados também pelo mercado
e pela concorréncia. Dessa forma, € necessario que haja uma certa flexibilidade para o
ajuste dos pregos estabelecidos. E estar sempre aberto para possiveis negociagdes,

inclusive através de parcerias e permutas que possam ser feitas.
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CAPITULO III
SURGE A ECOMUNIKA

Neste capitulo, a partir do que foi levantado pela andlise SWOT e pela
modelagem Canvas, descrevemos e aprofundamos a criagdo da Ecomunika, do setor de
atividade de prestacdo de servigos, ramo de atividade de consultoria empresarial, forma
juridica de microempreendedor individual enquadramento tributdrio no Simples
Nacional - aplicavel as Microempresas ¢ Empresas de Pequeno Porte, previsto na Lei

Complementar n® 123, de 14 de dezembro de 2006.

Estrutura organizacional

A Ecomunika nasceu no ano de 2021, em meio a um cenario de pandemia, onde
muitas organizagdes se voltam para o trabalho em home-office. Com apenas uma
socia-funciondria, a empresa de consultoria foi criada para auxiliar as organizagdes a
otimizarem seus processos comunicacionais. A contratacdo e a execu¢do do servigo
serdo realizadas de forma remota pela internet, por meio dos canais de comunicagao

estabelecidos.

Esta consultoria pretende operar com um custo baixo mantendo um escritorio
residencial. Quando houver a necessidade de contar com mais recursos para a prestacao
de um servigo em especifico, a viabiliza¢do se dard por meio de parcerias. A pretensdo ¢
continuar sendo uma empresa pequena ao longo do seu ciclo de vida e que seja prospera

por pelo menos mais 50 anos.

A consultoria que esta sendo formulada ¢ tipificada como externa e serd voltada
para organizagdes privadas, publicas e do terceiro setor. O servigo sera prestado de
forma temporaria, objetivando tragar um diagnoéstico do momento que a empresa € a
equipe se encontram ¢ levantando as reais necessidades da empresa, a fim de

desenvolver um plano de agdo personalizado para capacitar os profissionais.

Este plano de agdo consistira em uma vivéncia educacional que seré realizada
com os colaboradores da organizagdo, para que estes sejam incentivados a otimizarem
os processos com foco na inovagdo, convertendo, como consequéncia, o investimento

feito pela empresa em eficiéncia e produtividade. Sera estabelecido um contrato regendo
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a prestacdo de servico tempordrio, acordado previamente entre a organizacdo € o

consultor.

As solucdes desta consultoria visam auxiliar as organizagdes na area da
comunicagdo, orientando os processos € fluxos comunicacionais entre as equipes €
colaboradores. As sugestoes de melhoria implementadas estardo sempre de acordo com
as politicas e cultura organizacional. Sendo o foco da proposta a aprimoragdo da
comunicagdo entre os funciondrios para que a equipe esteja mais alinhada e,

consequentemente, obtenha melhores resultados.

Esta consultoria possui um escopo amplo de atuagdo, podendo ser aplicada em
empresas de diversos portes, de qualquer area de negodcio e que estejam em momentos
distintos de amadurecimento. Por meio da biomimética sera possivel idealizar e
implementar a inovacdo nas empresas, fazendo com que as equipes se voltem para uma

cultura criativa e disruptiva.

A consultoria proposta serd a Caso a Caso, que tem como principal vantagem a
qualidade no servigo prestado de forma individual € com um nivel mais aprofundado de
atuacdo, buscando manter uma maior cumplicidade entre cliente e consultor. Esse tipo
de consultoria demanda um prazo maior para sua realizagdo, com um custo/hora mais

elevado do prestador de servico e resultados observados a médio e longo prazo.

O modelo utilizado serd o In company, termo e inglés que significa “em
companhia”. Trata-se de uma metodologia de ensino corporativa voltada a pratica
organizacional, utilizada para capacitar e qualificar os colaboradores, sendo oferecida
pela propria empresa, com o intuito de atender as necessidades da organizagao. Este
formato ¢ limitado ao publico interno da empresa, possibilitando oferecer um contetdo

sob medida, levando em consideragdo o perfil da equipe e da organizagdo.

Dinamicas teoricas e praticas, alinhadas a um cronograma estabelecido junto aos
gestores, proporcionardo um aprendizado individual e em grupo, com a finalidade de
tornar os colaboradores mais motivados a desempenharem suas fungdes, de forma
criativa e inovadora, para uma evolugdo assertiva e com foco nos objetivos

estabelecidos pela empresa.
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Fluxo do Processo

O fluxograma ¢ uma ferramenta utilizada para representar a sequéncia
operacional de um processo através de simbolos. Proporciona o entendimento do fluxo
das atividades, tornando a descricdo do processo mais visual. O diagrama abaixo,
utilizado para desenhar o processo do negdcio proposto, foi construido pela propria
autora por meio da plataforma Canva de design grafico. E ndo contempla os modelos
mais formais que geralmente envolvem figuras geométricas normalizadas e setas que as
unem. Portanto, ¢ apenas uma representacdo grafica que otimiza a visualiza¢do

fornecendo uma visao global de como se daré o processo.

O fluxo desenhado levou em consideracao o processo de relacionamento entre o
potencial cliente e a empresa, tendo inicio a partir do momento em que a jornada do
cliente comeca. Anterior a este processo, existe todo o background de marketing que
envolve a criacdo das pegas de comunicagdo, a producdo de contetdos, a elaboracdo da
landing page ( ou pagina que transforma o visitante em cliente), o gerenciamento das

campanhas e o acompanhamento das métricas.

Figura 1: Fluxo do processo da consultoria

ATRAIR ' . ) @
~ POTENCIAIS C#LER':JE iA :
- ) CLIENTES PARA : : BERIEAER
DIVULGAGAO 0S CANAIS DE .
COMUNICACAO : @
RO :
ENGAJAMENTO

......................................................................... (CONTEUDQS GRATUITOS)

EXECUGAO APRESENTAGAQ DO DIAGNOSTICO CONTRATO
PLANO DE ACAO EMPRESARIAL

Fonte: Criado pela autora
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A partir da divulgacdo, o objetivo ¢ que os potenciais clientes sejam atraidos
para os canais de comunicag@o da marca, sendo: website, Instagram, perfil no LinkedIn,
telefone ou e-mail. Caso o interessado ja tenha tomado a decisd@o de compra do servigo,
¢ realizado o contato para a negociacao e fechamento de contrato. Caso ele ndo esteja
decidido, serdo criados mecanismos para que este seja engajado por meio de conteudos
que o sensibilizem até o momento da conversdo. Junto a assinatura do contrato, serdo
acordados os critérios estabelecidos para a prestacao do servigo, assim como 0s prazos €

as entregas.

A primeira etapa da consultoria envolve coletar o maximo de informagdes
possiveis da empresa para compilar os dados em um diagndstico. Logo depois, sera
tracado um plano de agdo para a capacitagdo da equipe. E preciso ser criterioso para que
este plano seja elaborado de acordo com a realidade observada e as necessidades
detectadas. Apds a apresentacdo e a aprovagdo do plano, a execugdo contara com
metodologias, contetidos, dindmicas e conceitos que proporcionem a equipe uma
melhoria nos fluxos comunicacionais € uma otimizacdo na gestdo dos processos.
Possibilita-se, assim, uma mudanga na cultura organizacional da empresa, com a
implementagdo de um processo de aprendizagem continuo, e tornando a observagdo da

natureza e sua replicagdo no ambiente empresarial em uma ferramenta inovadora.

Ao final da execu¢dao da consultoria, visando a fidelizagao dos clientes, sera
realizado um atendimento pos-venda a fim de coletar insumos por meio de pesquisa
para melhorar a prestacdo do servico. ApoOs essa etapa, os clientes ja atendidos
continuardo recebendo contetidos gratuitos a respeito do tema para continuarem

engajados e virem a fazer uma nova contratagcdo futuramente.

Portfolio de Produtos

O portfolio de uma empresa retine o que ela tem a oferecer aos seus clientes.
Para uma empresa jovem no mercado, o ideal ¢ que se tenha uma carteira de produtos
com diferentes dinamicas e pregos, para que as ofertas possam ser testadas. Visando
atingir de forma mais ampla o mercado na fase inicial da consultoria proposta, serdo
criadas trés frentes de servigo, que englobam palestras, workshops e jornadas, conforme

descricao abaixo.
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® Palestras - Realizadas por meio de plataformas digitais com o intuito de
disseminar o tema e dar visibilidade a marca. Poderao ser demandadas tanto para
grupos fechados de uma empresa quanto para apresentacdes em eventos

abertos.

e Jorkshop criativo - Imersdo junto a equipe, por meio de atividades
educacionais, como cursos, capacitagcdes e treinamentos, com a op¢ao de um ou
dois dias, onde serad realizado um estudo inicial das necessidades da empresa
para a adaptacdo do conteudo de acordo com a realidade e momento atual, de

modo a oferecer um servigo customizado.

e Jornada de inovagdo - Intervencao por meio de facilitacdo, com periodo minimo
de 15 dias e maximo de 6 meses, contemplando o levantamento de informagoes
para tracar um diagndstico detalhado da empresa e desenvolver estratégias
personalizadas, com acompanhamento e direcionamento conforme as

necessidades especificas da empresa.

O portfolio de produtos apresenta diferentes niveis de aprofundamento e
personalizagdo do servigo. Além da vantagem de oferecer um leque de opcdes de precos
que ampliam as possibilidades de escolha do cliente, de acordo com o que ele procura.
Todos os servigos ofertados possuem uma mesma linha de atuacdo. Eles envolvem a
transversalidade da biomimética como inspiragdo para solugdes que otimizam os

processos de gestdo e comunicagdo organizacional.

Preco

O processo de precificacdo levou em conta o fato de a empresa ser nova no
mercado e a existéncia de outros concorrentes no ramo da consultoria. Portanto, visando
uma estratégia de penetracdo no mercado, os valores dos servigos ofertados serdo
inicialmente baixos para serem competitivos até que a marca ganhe relevancia e se torne

conhecida.
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Quadro 3: Precificacao

Produto Duracao Preco Detalhamento
15 minutos R$ 200 Online
Palestra 30 minutos R$ 350 Online
1 hora R$ 500 Online
1 dia R$ 1.500 8h
Workshop de Imersao
2 dias R$ 2.500 16h
1 semana RS 4.000 Segunda a sabado
15 dias RS 6.000 Segunda a sabado
Intervencio
1 més R$ 10.000 Segunda a sabado
Personalizado A combinar Dia e hora livre

Foram considerados trés cenarios para a previsao de quanto a empresa ira faturar

por més em seu primeiro ano de funcionamento, enquanto a marca ainda nao estiver

consolidada no mercado. As trés previsdes, otimista, realista e pessimista, estdo de

acordo com a pretensdo salarial da sdcio-proprietaria da empresa. Sendo elas:

e (Cenario Otimista, contemplando 5 palestras, 3 workshops e 1 intervencdo, com

uma média de faturamento de R$10.000,00 (dez mil reais) por més;

e Cenario Realista, contemplando 4 palestras e 2 workshops, com uma média de

faturamento de R$5.000,00 (cinco mil reais) por més;

e (Cenario Pessimista, contemplando 3 palestras e 1 workshops, com uma média de

faturamento de R$3.000,00 (trés mil reais) por més;
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Estratégias de comunicacao

Os objetivos iniciais do planejamento de divulgagdo e de comunicacdo da
empresa sdo: construir uma boa imagem da marca frente ao mercado e parceiros;
oferecer incentivo e informacdo, despertando o interesse nos potenciais clientes para
que eles queiram adquirir o servigo. Para que essas estratégias sejam efetivas, a primeira
providéncia ¢ tragar o perfil do publico com quem a marca ird se comunicar. Nesse caso,
os publicos-alvo sdo: governo em qualquer instdncia e pessoa juridica de médio e
grande porte, independentemente da fase de ciclo de vida, com sede nacional ou
internacional, em que o servi¢o possa ser prestado nos idiomas portugués, inglés ou

espanhol.

O perfil demografico pode ser descrito como gestores de qualquer género, idade
e etnia. O psicografico, como empresarios e empreendedores que buscam melhorar os
fluxos de comunicacdo das empresas. O comportamental, como pessoas que procuram

otimizar processos de forma criativa para criar solugdes inovadoras.

Estratégias de Divulgacio

As estratégias de divulgagdo tragadas possuem um baixo custo de execucdo e
foram pensadas de forma a facilitar a implementagdo. Portanto, a principal estratégia de
divulgacdo da Ecomunika sera por meio de marketing digital, promovendo a empresa
no ambiente virtual. Em conjunto com o fato de a prestacdo de servi¢o ocorrer de forma
online, a divulgagdo possibilitara que os potenciais clientes conhecam o negocio sem
necessariamente ter que conhecer o consultor ou a empresa pessoalmente. Por meio dos
canais digitais, como website e rede social, os interessados terdo acesso mais rapido as

informagdes acerca do negdcio antes de um contato direto individual.

E preciso encontrar o nicho e verificar se ha demanda pelo servico e se os
clientes estdo dispostos a pagar. Uma grande vantagem do marketing digital ¢ que ele
proporciona a analise em tempo real das campanhas e da pagina da marca, permitindo o
uso abundante de dados estatisticos por meio de indicadores importantes para a
otimizacdo dos resultados. Possibilita também direcionar os anuncios e publicagdes para
as pessoas certas de acordo com o perfil tragado do publico-alvo. Sera criado um

website para onde as pessoas interessadas serdao direcionadas. Tanto a publicidade paga
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por meio do google-ads quanto a busca organica otimizada pela técnica SEO (Search

Engine Optimization - otimiza¢ao para mecanismo de busca) garantirdo o trafego.

Uma das possibilidades proporcionadas pelo site também ¢ a criacdo de landing
pages, podendo ser utilizadas para testar as preferéncias dos clientes, possibilitando
ajustes na pagina de acordo com a experiéncia do usuario. Além disso, possui a
vantagem de coletar informagdes para conhecé-los melhor e oferecer contetidos de
forma automatizada para que os e-mails cadastrados recebam informagdes atualizadas e

segmentadas da empresa.

O posicionamento da marca nas redes sociais também ¢ uma forma de conseguir
oportunidades de comercializagdo e captagdo de parceiros. Devido a biomimética ser
uma area que envolve a natureza, belas imagens poderdo ser utilizadas em publicacdes
na plataforma do Instagram, que ¢ bastante visual, para conseguir captar e atrair a
atencdo de clientes e parceiros. Sendo possivel mensurar de forma instantinea a
apreciacao do conteudo por parte dos seguidores, pela quantidade de /likes e directs que
a postagem proporciona. Os links e postagens patrocinados também sao uma opgao que
possibilita a expansdo da visibilidade da marca, atraindo novos seguidores. Além disso,

a rede social proporciona uma interagcdo em tempo real entre o cliente e a marca.

Uma das estratégias serd focar na divulgacdo da marca através da publicacio de
conteudos envolvendo o tema da biomimética. O marketing de contetido ajuda a atrair
clientes por meio da producao de conteudo para blogs ou sites que possuem relagdo com
servicos da empresa. E, por ser uma area de estudos ainda pouco conhecida e vista
como tendéncia de grande valor no futuro, serdo divulgados conteudos que despertem a
curiosidade dos potenciais clientes e seguidores. As mensagens estardo voltadas para a
resolucdo de problemas empresariais, ao levar em conta que o consumidor estara
interessado nas solugdes que o servigo tem a oferecer para a empresa e evidenciar que a

consultoria tem a resposta para o desafio que a organizagao esta enfrentando.

No que se refere ao posicionamento de marca, uma estratégia de longo prazo
envolve tornar-se uma referéncia e autoridade no tema, haja vista a escassez de pessoas
no Brasil que dominam essa area da consultoria especificamente em comunicacgio e
tomando como base a biomimética. Fazer cursos de especializacdo na area sera uma
forma de investir no marketing pessoal, além da midia organica por meio da publicacio

de artigos em revistas que falam sobre o assunto.
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A participagdo em eventos nos quais os potenciais clientes possam estar para
fazer networking ampliard a rede de contatos. A promoc¢ao de palestras para que os
potenciais clientes e possiveis parceiros tenham uma pequena amostra do que a
consultoria ¢ capaz de oferecer sera fundamental para que conhegam o tema e criem
uma relacdo de confiangca com a marca e posteriormente venham a contratar a

consultoria.

A venda direta também ¢ uma possivel estratégia considerada para a consultoria,
com o oferecimento do servigo diretamente para uma empresa. A partir de informagdes
coletadas a respeito dos possiveis clientes, pode ser montada uma proposta e agendada
uma reunido para apresentar ao gestor ou setor responsavel ou até mesmo um contato
que se tenha dentro da organizagdo. Seguindo essa linha, o encaminhamento de proposta
para empresas que atendam os mesmos clientes também pode ser uma forma de

alcancar o publico pretendido.
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CONSIDERACOES FINAIS

O Brasil tem experimentado, nas ultimas décadas, uma grande expansdo do
empreendedorismo. No entanto, hd muitos desafios para esses novos negocios, que
devem cada vez mais inovar em seus fluxos e processos € na construcdo de um
ambiente de trabalho criativo e acolhedor para lidar com as rapidas transformacdes
vivenciadas na contemporaneidade, sobretudo apds a pandemia de coronavirus. Nesse
cenario de ameacgas e de oportunidades, surge a Ecomunika, uma consultoria que
apresenta propostas de comunicacdo a luz da biomimética, que por sua vez se inspira

natureza para responder as demandas e aos desafios humanos.

Concluido o percurso deste planejamento, observamos a prevaléncia de aspectos
positivos sobre os negativos. H4 um grande potencial de mercado a ser explorado, ¢ a
falta de experiéncia da empreendedora e as incertezas trazidas pela crise sanitaria
mundial provavelmente podem ser dribladas se a nova consultoria for se consolidando
como uma referéncia, for divulgada de forma estratégica junto a seus publicos-alvo e

manter sua estrutura enxuta e custos de sobrevivéncia baixos.
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