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Apresentação

Olá futuro empreendedor!

Este livro tem como objetivo apresentar o universo do empreendedorismo voltado para o
desenvolvimento de novos produtos e serviços, para os agentes que compõem a cadeia
produtiva agroalimentar. A princípio o seu conteúdo será utilizado na disciplina
Administração (ZEB 0761) como suporte aos fundamentos teóricos da administração em
organizações públicas e privadas. Durante os nossos encontros durante as aulas o foco
principal será propagar e alimentar o seu espírito empreendedor, por meio de diversas
atividades de planejamento, gestão e análise, estando preparados para identificar ideias e
oportunidades de novos negócios para o setor alimentício. 
Todo o conteúdo do livro foi escrito de forma objetiva com linguagem clara, focando no
quesito principal para alcançar o sucesso ou conquistar o fracasso: o empreendedor, o
indivíduo. Durante essa caminhada, você escutará diversas histórias e vai perceber que
independente do ambiente, condição financeira, o fator determinante sempre foi o
indivíduo. O ato de empreender pertence a todos e o ato de pensar em criar algo novo já o
torna um empreendedor.

Os autores
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Prefácio

Números impressionantes estão relacionados com a indústria de alimentos e bebidas no Brasil - 38 mil empresas
compõem a maior geradora de empregos do setor industrial do país, responsável por 10,8% do PIB e por 1,8 milhões
de empregos diretos e indiretos (25% do total de empregos da indústria de transformação). Só tais números seriam
convincentes de que se trata de um setor de altíssima relevância para a boa saúde da economia do país, mas outros
podem ser citados. A indústria de alimentos brasileira exporta produtos para 190 países, num total de 18% das
exportações do país. O Brasil é o 2º maior exportador mundial de alimentos industrializados em volume, bem como o 5º
em valor. Ou seja, trata-se de uma indústria pujante e dinâmica, que precisa entregar ideias inovadoras em ritmo rápido.
Novos mercados, como de alimentos plant-based e alimentos para consumidores seniores (> 60 anos) necessitam de
ideias inovadoras e com real potencial de implementação para suprir a demanda que vem aumentando
exponencialmente. A presente obra se mostra uma ferramenta altamente interessante para agregar valor pedagógico
em cursos de graduação responsáveis pela formação de profissionais envolvidos com a produção de alimentos. Com
uma abordagem prática e direta, apresenta o universo do empreendedorismo aos graduandos de uma maneira
interessante e com a filosofia da “mão na massa”.  A possibilidade de construir e desenvolver uma ideia de
empreendimento na prática é certamente muito diferenciadora para os alunos e pode gerar, de fato, a vontade de
empreender em suas vidas profissionais. A coordenação do curso de Engenharia de Alimentos da FZEA-USP
parabeniza os autores pela iniciativa e tem certeza que a formação dos nossos alunos é certamente privilegiada nesse
tema. Que outros cursos possam ter acesso a esse valioso material e utilizá-lo de forma a fomentar o
empreendedorismo entre seus alunos!

Profa. Dra. Samantha C. Pinho 
Vice-Coordenadora do curso de 

Engenharia de Alimentos – FZEA/USP
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INTRODUÇÃO

 No dia 11 de março de 2020, a Organização Mundial de Saúde

(OMS) noticiou a Covid-19, enfermidade causada pelo

coronavírus, como uma pandemia, a qual nomeia uma

disseminação mundial de uma nova doença. Além das mais de 6

milhões de mortes no mundo, a pandemia trouxe diversos

impactos negativos na vida da população. [47] [48]

 Porém, com as portas fechadas e os consumidores, em meio à crise, buscando comprar somente itens essenciais à

sobrevivência, muitos empreendimentos, principalmente os pequenos negócios, não conseguiram se sustentar, e

então tiveram que encerrar as atividades ou demitir alguns empregados devido a diminuição de carga de trabalho ou

para redução de custos. [49]

 A economia mundial foi muito prejudicada, principalmente no

Brasil, em que diversos estabelecimentos tiveram que fechar

suas portas para diminuir a circulação de pessoas na rua, uma

vez que para diminuir a curva de contágio da doença, a melhor

maneira de evitar o contágio era o isolamento social.

 Sendo assim, a pandemia ocasionou o aumento do índice de desemprego, de endividamento do brasileiro e de falências

de diversas empresas. Porém, para manter os seus negócios, os empreendedores tiveram que se reinventar, buscar

inovações para atender às novas necessidades dos clientes de forma segura, como o trabalho remoto e o delivery. As

redes sociais se tornaram primordiais para divulgação do produto e geração de desejo dos clientes. [49]

13

Fonte: [62]
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 O empreendedorismo e o desenvolvimento de novos

produtos e serviços podem surgir de diversas formas,

inclusive em momentos de necessidade de renda,

como foi a pandemia. Como foi o caso da “Art Donuts”,

empresa que foi aberta na cidade de Dois Irmãos (RS),

durante a pandemia, por uma família que veio do México

com dois filhos pequenos, desempregados devido a

crise. Diego Barcelos e sua sócia e esposa, Jenifer

Staut, decidiram apostar nos Donuts que conheceram

no México, sendo um produto incomum no Brasil.

Porém, inicialmente, Jenifer começou a vender roupas

ajudando seu marido a comprar a primeira batedeira, e

ele vendia os doces por entrega.

 Com o sucesso da receita, o casal conseguiu abrir o empreendimento físico em novembro de 2020, encantando os

clientes até hoje. [50]

 A pandemia evidenciou a importância da inovação para se destacar no mercado, intensificando esse processo. A

Matchfood é um exemplo disso, uma empresa em Ribeirão Preto, que ajuda pessoas e negócios a reduzirem as taxas

de alimentos desperdiçados, auxiliando na doação, venda e compra de alimentos, bebidas, plantas e flores por

aplicativo. Dessa forma, as pessoas e empresas que jogariam esses itens fora, podem vender por atacado ou varejo,

ou até mesmo doar a quem mais necessita por essa plataforma.

Fonte: [63]
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 É necessário ressaltar que empreender não está ligado apenas a necessidade de possuir um elevado capital, grandes

projetos ou grandes empresas. Inclusive, pode começar de forma pequena, com ferramentas de apoio estatal como

as incubadoras de empresas, organizações que auxiliam pequenos projetos empreendedores fornecendo estrutura

física, logística, equipe de apoio e consultoria, por tempo limitado, permitindo criar um ambiente favorável para

prosperidade de uma empresa. Essas organizações estão ligadas a instituições de ensino público ou privado,

prefeituras e até mesmo outras empresas, com o objetivo de disseminar a ciência de como desenvolver novos

produtos e serviços e gerar novos negócios, empregos e renda. Ademais, a Universidade de São Paulo (USP) sedia

uma das maiores incubadoras de empresas do mundo, a Supera Incubadora, situada em Ribeirão Preto, que já auxiliou

mais de 300 startups, inclusive a Matchfood. [51] [52] [53]

 O fato é que empreender é qualquer ação de criação,

desenvolvimento ou atribuição de valor a alguma coisa. Podemos

observar exemplos de pequenos empreendedores que podem

construir uma carreira de sucesso dentro das faculdades, como os

alunos que vendem produtos (camisetas, garrafas, shorts, coletes…)

dentro das agremiações, doces (brigadeiro, bolo, alfajor…) na saída do

restaurante universitário e oferecem aulas particulares e outros

serviços diversos como cuidador de animais (Pet sitter). 

Fonte: [64]
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 O empreendedorismo também vai além de atribuir valor a

alguma coisa, é também atribuir valor a você mesmo, pois

além da chance de desenvolver um produto ou um serviço,

é um processo de autoconhecimento e de desenvolver

competências que podem passar despercebidas, mas que

são fundamentais para a vida profissional, e também

pessoal. Neste livro suas soft skills, ou seja, as habilidades

interpessoais, que estão entre as mais valorizadas pelos

recrutadores e líderes, como facilidade de trabalhar em

equipe, flexibilidade, empatia, adaptabilidade e

colaboração serão evoluídas durante o processo de

criação. Além dessas, as hard skills, habilidades adquiridas

com formação técnica, e habilidades verdes, que é a

responsabilidade ambiental e social dentro de uma

organização, também serão desenvolvidas. [57] [58] [59]

[60]

 Será que você é um empreendedor? Será que essa disciplina não é o início de um grande negócio? Será que esse é o

momento em que você descobrirá um dom? Que se tornará empreendedor? Tudo inicia aqui… 

Fonte: [65]
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3ºEncontro - Transforme Sua Ideia Em Realidade



1ºEncontro - Surgindo Um Empreendedor

Parte I: 1º Encontro 18

 "Empreendedorismo é capacidade de pensar, planejar, coordenar e efetuar novos projetos, produtos e serviços" [1]. Por
meio dos nossos encontros, você terá uma vivência introdutória ao empreendedorismo. No primeiro encontro, é
necessário iniciar esse caminho desenvolvendo as ideias para a criação do seu produto ou serviço e a empresa
responsável por desenvolvê-lo.

 No início da nossa jornada empreendedora, precisamos
pensar em uma palavra chave: inovação, que
atualmente, é um dos principais pilares para um novo
negócio. Para contextualizar, podemos citar algumas
empresas com ideias inovadoras: como a Pronutrition,
nacional, que desenvolve e produz alimentos e bebidas
funcionais (alimento ou ingrediente que oferecem
benefícios à saúde, reduzindo os riscos de doenças
crônicas degenerativas, como câncer e diabetes),
nutracêuticos (altamente nutritivos que atuam de forma
biologicamente ativa, auxiliando o corpo em processos
metabólicos) e nutricosméticos (estimulam a produção
de substâncias que promovem efeitos benéficos na
pele, cabelos e unhas). [2] [3]

Vamos Empreender?

 Outra aspecto que precisamos pensar quando
falamos de empreendedorismo nos dias atuais, é a
sigla ESG, que vem ganhando visibilidade cada vez mais
no mercado financeiro e no mercado de trabalho. Este
termo, que inglês significa “Environmental, Social and
Governance” (ambiental, social e governança, em
português), transmite práticas a serem seguidas em
respeito a uma responsabilidade com o meio ambiente
e seus limites, a um controle sobre os fatores que
afetam as pessoas envolvidas no processo, tanto
funcionários, quanto consumidores e a governança de
uma organização com políticas de intermediação e
transparência. Os padrões ESG, coloca tanto empresas,
quanto pessoas (habilidades verdes) acima da
concorrência. [54] [55] [57]
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Como começar?

 Dessa forma, a sustentabilidade é um fator que as empresas inovadoras estão buscando. Um exemplo é a
Chobani, do setor de laticínios, conhecida pelo seu Iogurte Grego, a qual busca a sustentabilidade ambiental como
um fundamento em sua empresa. Ela se compromete em buscar a utilização de uma energia 100% renovável,
máximo retorno da água utilizada nos processos, nenhum resíduo é descartado em aterros e o combustível
utilizado nos transportes é renovável. Além das embalagens de seus produtos que são projetadas e feitas para
serem recicláveis, compostáveis e biodegradáveis. [4]

 Para a organização das atividades é essencial realizar as
tarefas de forma eficiente e segura. Por tanto, as novas
ideias de um produto ou serviço devem ser
materializadas, por meio de ferramentas que permitam
essa organização, para facilitar a execução do processo. 

 Um recurso utilizado para demonstrar o conteúdo de
forma simples e clara é o mapa mental, que consiste em
um tipo de diagrama, em que se utilizam palavras-chave,
cores, imagens, setas e formas. Como podemos
observar na Figura 1 [5]. Figura 1 – Diagrama de apresentação do mapa mental, exemplificando como

utilizar os recursos visuais para sua criação. 
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Vamos Praticar?

 No desenvolvimento do mapa mental é necessário
pensar em um tema ou em um conceito central para
iniciá-lo. O próximo passo é criar conexões e
ramificações a esse tema, que estará no centro, com
definições para outros temas, ideias, atividades e ações
secundárias, utilizando linhas de diversas espessuras e
cores, vários tipos de letras, imagens, figuras e
desenhos. Esses recursos devem ser diretos,
representando a ligação entre os termos, que serão
explicados também com palavras-chave, para maior
clareza e entendimento da equipe, ativando nosso
pensamento e memória. Observe o mapa mental
realizado para o desenvolvimento deste livro. [45] Figura 2 – Mapa mental descrevendo o desenvolvimento do livro didático

para a disciplina de administração para engenharia de alimentos.

 Dito isso, agora é a sua vez de pensar numa empresa e qual produto ou serviço você e sua equipe irão
desenvolver! Primeira atividade: vocês deverão pensar se será um produto ou um serviço e de que forma o
mesmo será inovador para o cliente. Além disso, deve-se pensar qual é a função deste que será oferecido, se é
tangível (ex. um alimento funcional) ou intangível (ex. buscador de preços e fornecedores) e também no nome
da empresa. Pense em um público alvo para o seu produto ou serviço. Para organização dessas ideias, você
deverá realizar um mapa mental abordando os conceitos pensados e decididos a respeito da sua nova empresa
e do produto/serviço que irão desenvolver.
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Atividade

Fonte: Elaborado pelos Autores.
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 No nosso segundo encontro, é preciso determinar a identidade e o propósito da sua empresa, para servir de
guia para as futuras decisões. Para isso, as empresas determinam sua missão, sua visão e seus valores. Que além
de direcionar as atividades da empresa, também irão servir de base para a confecção de sua identidade visual,
em que é feito o slogan e o logo da companhia.

O Que é Missão, Visão e Valores?

 A missão comunica o motivo, a razão da sua empresa
existir, sendo capaz de transmitir o propósito de forma
clara e compreensível, enquanto a visão, projeta um
cenário abrangente de onde a sua empresa deseja
chegar, ou seja, uma perspectiva futura que você almeja
através dos seus objetivos de longo prazo. Por fim,
temos os valores que determinam os princípios que sua
empresa levará adiante em suas ideias, para os
funcionários, sociedade e para o mercado. Geralmente,
as empresas definem pelo menos de 5 a 6 pilares que
devem ser seguidos em todas as suas ações, serviços e
produtos. [41] [42]

 Para contextualizar, podemos citar a missão, a visão e
os valores da Nestlé para o mercado brasileiro, uma
das empresas do setor de alimentos de bebidas mais 

reconhecidas pela qualidade de seus produtos do
mundo. 
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 A identidade visual, se traduz através do design da empresa, o qual muitos empresários a veem como
sinônimo de estética. Porém, o design reproduz as ideias e o comportamento de forma visual, transmitindo
toda a qualidade e eficiência de seu produto ou serviço, aproximando a empresa com o público alvo,
buscando aumentar a competitividade, lucratividade e procurando alcançar novos mercados. Trata-se do
cartão de visita da organização, sendo essa a primeira impressão que o seu cliente terá de você. [6]

 Para determinar o design da empresa, procuramos elaborar o seu slogan, o logo, a marca e as cores que irão
constituir toda a sua identidade visual. O slogan é a frase de efeito, curta para fácil memorização e
identificação instantânea com a marca. O logo ou logotipo é a escrita do nome da empresa de forma
estilizada, personalizada com letras, números e símbolos. E a marca é a identidade visual da empresa, sendo
composta por logotipo, símbolo, slogan, entre outros. [6]

Vamos Praticar?

 Como atividade, vamos determinar agora a missão, a visão e os valores da sua empresa e confeccionar o slogan,
o logo e a marca da mesma, determinando as cores e pensando sempre no seu produto ou serviço. Lembrando
que o design deve seguir o conceito da sua empresa e ser único.

Qual Seria a Melhor Comunicação Visual?
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Atividade

Fonte: Elaborado pelos Autores.



3ºEncontro - Transforme Sua Ideia Em Realidade
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 Para o nosso terceiro encontro, é necessário conhecer ferramentas que servirão para registrarmos as ideias,
concretizando nossa empresa e o nosso produto/serviço.

O Que é o Modelo Canvas?

 O modelo Canvas é um exemplo de ferramenta de
planejamento estratégico que consiste em nove blocos
com uma pergunta diferente para cada um, que irá
auxiliar no desenvolvimento e no esboço de novos
produtos ou serviços ou que já existem, mas que
necessitam de reformulação. Os questionamentos são:
[7]

 A ferramenta de planejamento (teoria da mudança)
servirá de acompanhamento e validação das ações e
dos resultados buscados para o seu produto ou serviço.
Os quais serão analisados por seu impacto em curto,
médio e longo prazo, e a partir disso, ficará claro para
realizar as mudanças de correção de curso necessárias
na sua empresa. No mundo corporativo, a ferramenta
está sendo utilizada para analisar os impactos
socioambientais que os produtos e ações de
determinada empresa podem gerar, aplicando no
desenvolvimento, gerenciamento e avaliação de
intervenções das organizações. [8]

Você Conhece a Teoria da Mudança?

 Para colocá-lo em prática, dividimos em quatro pilares:
impactos, produtos, ações/atividades e insumos. E
podemos responder algumas perguntas que irá auxiliar
no desenvolvimento de cada pilar: [8]
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 O modelo C, reúne as melhores características do
“modelo canvas” e da “teoria da mudança” em um
quadro com fluxo dinâmico, analisando a organização
empresarial e os impactos gerados por ela, sendo
divididas em três etapas: capacidade organizacional;
fluxo do negócio e teoria da mudança. [9] [10] [11]

Existe Alguma Ferramenta que
Reúne Tudo Isso?

 Dentro da capacidade organizacional, analisamos
todos os envolvidos (funcionários da empresa,
parceiros e fornecedores), suas respectivas funções,

comprometimento e envolvimento na empresa,
juntamente com as principais atividades (ações
diretamente ligadas a entrega do produto/serviço para o
cliente) e recursos financeiros (contratação dos
funcionários, pagamento dos parceiros e fornecedores,
custos básicos: água, luz, internet, serviço limpeza),
materiais e estruturais (compra de equipamentos,
matéria-prima, mobília, materiais de escritório, custo de
locação da fábrica e sede da empresa), necessários para
desenvolver o produto/serviço. [10]
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 Para a etapa do fluxo do negócio, precisamos pensar sobre qual será o valor do nosso produto/serviço, quais
necessidades e desejos serão o foco da empresa e quem terá essas demandas atendidas (cliente, consumidor),
e consequentemente qual setor e nicho de mercado que o produto/serviço estará inserido, analisando as
oportunidades e fontes de receita para o negócio. [10]

 E por fim, para teoria da mudança, devemos desenvolver o problema social ou ambiental que queremos
resolver, do porque ele existe, como o público o recebe, como resolveremos e os resultados. Essa etapa é
separada em: 

Vamos Praticar?

 Como a atividade desse encontro, vocês deverão completar o modelo C adaptado, focado nos aspectos
principais dos nossos encontros, da empresa e do produto/serviço do empreendimento que estão
desenvolvendo. Deverão discutir em grupo e determinar as características e fluxos para que as ideias se tornem
mais concretas.
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Exemplo

Fonte: Elaborado pelos Autores.
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Atividade

Fonte: Elaborado pelos Autores.
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4ºEncontro - Viabilização do Conceito
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 Para nosso quarto encontro, precisamos pensar se o nosso projeto é viável, analisando-o em diferentes
aspectos e perspectivas para determinarmos se é capaz de se desenvolver sem obstáculos intransponíveis. Para
isso, podemos utilizar ferramentas como a análise SWOT e Brainwriting.

Podemos Utilizar o Brainwriting?

 O Brainwriting é uma derivação do Brainstorm, porém, na sua condução, entende-se que para uma boa análise
e desenvolvimento de uma ideia depende do grau de contribuição dos sujeitos envolvidos. Para sua execução,
os integrantes da equipe deverão cronometrar o tempo e a cada 5 minutos, um escreve todas as suas ideias
para a temática escolhida e após esse tempo, deverá passar a folha com as anotações para o próximo membro.
Assim, deverão colocar seus pensamentos e soluções de forma conectada com os outros, produzindo ideias em
quantidade, para que encontrem a resposta juntos. [12] [45]

A Análise SWOT é Outra Opção?

 A análise SWOT, consiste em uma ferramenta de
estratégia representada por um quadro com quatro
divisões para analisar os pontos fortes e fracos (aspectos
internos), e as oportunidades e ameaças de um negócio
(aspectos externos). E assim, será possível organizar um
plano de ação que busca mitigar os riscos e elevar as
chances de sucesso do produto e serviço, e garantindo a
sobrevivência da sua empresa. [13] Fonte: Elaborado pelos Autores.



 No primeiro quadro, vocês deverão responder quais são os reais pontos fortes do seu empreendimento em
relação aos concorrentes, considerando a vantagem competitiva, os melhores recursos utilizados, bem como as
atividades e o processo que se destaca na sua empresa. No segundo quadro, é necessário desenvolver quais
são os pontos fracos do seu negócio em relação aos concorrentes, respondendo se o seu produto/serviço é
sustentável ou confiável, e se os funcionários estão aptos para o serviço. Após isso, é necessário desenvolver os
aspectos externos, como: quais são as oportunidades para o seu negócio; que legislações e certificações
devemos possuir; que programa de financiamento e parcerias do governo podem beneficiar a sua empresa;
entre outros. E por fim, quais são as ameaças para o seu negócio, externamente ao ambiente da empresa, como
alguma tributação ou concorrente que pode prejudicar o desenvolvimento da sua empresa. [13]

32

Vamos Praticar?

 Agora é a sua vez! Para compreender e concretizar tudo o que foi dito, e para verificar a viabilidade do seu
projeto, você deverá responder às perguntas abaixo, que foram retiradas de programas empreendedores, como
o Shark Tank, um reality show, onde aspirantes no mercado precisam negociar com grandes investidores, e o
Ted Talk, uma série de palestras que abordam diferentes assuntos, como o empreendedorismo. [14] [15]

Parte II: 4º Encontro 
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Atividade

Parte II: 4º Encontro 

Fonte: Elaborado pelos Autores.



5ºEncontro - Vale a Pena Certificar
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 Em nosso quinto encontro, é necessário entendermos a importância das normas e certificações voluntárias
para um determinado mercado consumidor, para nossa empresa e produto/serviço obtê-las. A certificação da
sua empresa prova que ela atende requisitos específicos em seus processos, práticas, produtos e serviços,
impactando na qualidade dos mesmos, na visão que os consumidores terão de sua companhia e na sua
responsabilidade social e ambiental. Atualmente, os certificados voluntários são cada vez mais reconhecidos e
exigidos pelo mercado e dos consumidores, e não mais um diferencial competitivo perante a empresa
concorrente. [16]

Como desenvolver e assegurar um padrão de qualidade para o seu produto ou
serviço?

 As certificações de qualidade mais conhecidas são os
certificados ISO (International Organization for
Standardization), um conjunto de normas, que
nacionalmente estão alinhados com as práticas e
normatizações da Associação Brasileira de Normas
Técnicas (ABNT), indispensáveis na gestão dos padrões
de qualidade e regulamentação dos recursos relativos
aos produtos e serviços ofertados pelas empresas.
[17]

 A ISO 9001 e a ISO 22000 são exemplos de
certificações que podem ser adquiridas nas
organizações de empresas da cadeia produtiva
agroalimentar, como na sua. A primeira está
relacionada com o estabelecimento de um sistema
de gestão de qualidade, que garantirá o desempenho
padronizado dos processos, funções, funcionários e
do produto/serviço, buscando a satisfação dos
clientes, reduzindo os custos por falhas, gerando
crescimento da competitividade e melhorando a
imagem da sua empresa no mercado. [18] [19]
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 Já a ISO 22000 está relacionada com outras normas
internacionais de sistemas de gestão, incluindo a ISO
9001, porém essa norma inclui a segurança e controle
alimentar garantindo à empresa uma estrutura bem
definida e estável de gestão da segurança do alimento,
transparência para seus consumidores, melhoria do
desempenho no controle, monitoramento dos
processos dos alimentos e atendimento pleno das
conformidades legais de segurança. 

 Há outros selos não obrigatórios (voluntários) que
garantem características específicas do produto, como
orgânico, conferido pelo SisOrg (Sistema Brasileiro de
Avaliação da Conformidade Orgânica) que assegura
que o produto é isento de fertilizantes sintéticos ou
transgênicos e agrotóxicos, e que ele e seu processo
de fabricação não causa danos ambientais, ou vegano,
o qual é averiguado e cedido pela Sociedade
Vegetariana Brasileira e garante que o produto é livre
de ingredientes de origem animal em sua composição
e também durante o seu processo de fabricação. Além
desses, existe também, o selo ARTE, do Ministério da
Agricultura, Pecuária e Abastecimento (Mapa), para
assegurar que produtos lácteos, cárneos, pescados e
seus derivados e produtos de abelhas, foram
produzidos de forma artesanal, ou seja, possuem
características tradicionais, regionais e culturais. [21]
[61]

 Outras certificações, que são obrigatórias para a
comercializa de alimentos no Brasil, são os selos que
garantem controle, qualidade e especificações, como
os selos do Serviço de Inspeção Federal (S.I.F.) que
determinam os padrões de qualidade dos produtos de
origem animal destinados à alimentação, assegurando
as condições sanitárias e condições físico-químicas do
produto. Existe também selo do Serviço de Inspeção
Estadual (S.I.E.), que garante o controle sanitário e
comercialização de produtos de origem animal de cada
estado e que o produto está apto ao consumo.
Ademais, o Serviço de Inspeção Municipal (S.I.M.) é
outro selo de fiscalização de produtos de origem
animal, mas em nível municipal. [20] [21] 

Como Garantir a Segurança dos
Alimentos?
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 Podemos certificar nossa empresa com os selos verdes, que vão garantir aos consumidores que os processos
empresariais e fabricação do produto/serviço não possuam impactos negativos sobre o meio ambiente e que
sejam sustentáveis em vários aspectos como o uso de energia prezando sempre pela eficiência energética, o
uso consciente e responsável da água nos processos industriais, a garantia do ciclo produtivo correto desde a
produção de alimentos sem agrotóxicos e fertilizantes químicos até a utilização de embalagens sustentáveis, o
controle das operações florestais respeitando sua capacidade de regeneração e gerenciamento no
armazenamento, transporte e descarte do resíduo, e quando possível o reaproveitamento. [22] 
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Como Alcançar a Sustentabilidade?

Vamos Praticar?

 Na atividade, vocês deverão determinar pelo menos três certificações obrigatórias que a sua empresa terá, e
a importância dessas certificações, baseado na criação do seu produto/serviço, podendo escolher outras não
obrigatórias.

Parte II: 5º Encontro 
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Atividade

Parte II: 5º Encontro 

Fonte: Elaborado pelos Autores.



6ºEncontro - Encontrando o Seu Caminho
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 Continuando a nossa caminhada no desenvolvimento do seu produto ou serviço, precisamos conhecer mais
sobre os âmbitos de vida do nosso público-alvo, o responsável pela sobrevivência da sua empresa. É por meio
do entendimento do perfil dos nossos clientes que conseguiremos estabelecer uma comunicação eficiente para
definir e direcionar estratégias de vendas, para atendermos as necessidades e expectativas do nosso público,
além de determinar todo o marketing da empresa. [23] [24] [25] [26] 
 

O Que é o Público-alvo?

 O público-alvo é o grupo de pessoas com interesses
em comum e que sua empresa deseja atingir para
consumir o seu produto/serviço. Definindo o perfil
desse grupo de consumidores, conseguimos definir
um alvo para ajustar as estratégias de
desenvolvimento e marketing. Atualmente, com mais
informações e procura, os públicos-alvo estão cada
vez mais específicos. Isso não é diferente no setor
alimentício, o qual está mais rigoroso no consumo,
devido à busca de alimentos com particularidades que
podem envolver fatores de saúde e genéticos, como
as pessoas intolerantes à lactose ou ao glúten. Outros
fatores de mudança de hábitos alimentares também já
são notados, como o aumento de pessoas que se 

 declaram vegetarianos e veganos, ou até mesmo a
mudança de hábitos sociais como a busca pela
sustentabilidade socioambiental, criando mercado
consumidor amplo destinado para todos os tipos de
produtos. [23] [24] [25] [26]
 Além dessas especificidades, os grupos que podem
consumir seu produto/serviço, podem ser definidos
também pelo gênero, faixa etária, nível de
escolaridade, renda média mensal, classe social,
localização geográfica e comportamento nas redes
sociais. Por isso, devemos desenvolver nosso
produto/serviço visando qual público queremos
atender e como faremos para atingi-lo. [23] [24] [25]
[26]
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 Deve-se diferenciar os termos: público-alvo e persona. O público-alvo, dito anteriormente, é o grupo de
pessoas com características, interesses ou hábitos em comum que a nossa empresa irá alcançar. Já a
persona, trata-se de um “personagem” específico, ou seja, uma representação fictícia do nosso consumidor
ideal, com o desenvolvimento de características mais específicas e pontuais. Com a definição da persona,
criamos um estudo mais profundo de como prosseguir com as estratégias de desenvolvimento e marketing.
[23] [24] [25] [26] [45]

Qual é a diferença entre o público-alvo e persona?

Parte II: 6º Encontro 

Fonte: Elaborado pelos Autores. Fonte: Elaborado pelos Autores.
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 Com a acessibilidade à internet e o aparecimento de influenciadores digitais de nichos diferentes, as pessoas
estão cada vez mais influenciando outras pessoas a comprarem determinados produtos e isso se tornou
fundamental no sucesso de venda. [23] [24] [25] [26] [45]

Como Definir o Público-alvo?

Parte II: 6º Encontro 

 Para definir o nosso público-alvo, devemos compreender o que o nosso produto/serviço irá oferecer para os
consumidores, respondendo: Qual é o benefício oferecido por ele? Quais problemas ele poderá solucionar? E
quais necessidades ele irá atender? [23] [24] [25] [26] [27]

 Em seguida, entenderemos o possível público-alvo da nossa empresa, respondendo: Quem são as pessoas
que sofrem com esses problemas? Quem são as pessoas que necessitam desse tipo de solução? E quem são
as pessoas que utilizam produtos/serviços semelhantes? [23] [24] [25] [26] [27]

 Definindo o nosso público-alvo, podemos pensar nos consumidores fidelizados e como atingi-los, pois diferente
dos compradores, que irão consumir seu produto/serviço para atendimento de uma necessidade do momento,
sem escolha da marca, os consumidores, acompanham e consomem por uma influência dos seus princípios ou
por uma influência de outras pessoas, mantendo constância no consumo. 

 Além disso, concluiremos os hábitos de compra do possível público-alvo da nossa empresa, definindo a
quantidade de compra dessas pessoas, se esse ato de adquirir um produto/serviço envolve vários elementos
como: a sua vontade; desejo; sentimento ou necessidade; local que costumam realizar a compra; e quais os
hábitos de compra e utilização deste produto/serviço. 
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Vamos Praticar?

Parte II: 6º Encontro 

 Agora, é a sua vez de determinar o público-alvo e persona da sua empresa!

 E por fim, com essas respostas, alcançaremos o perfil do nosso público-alvo, definindo as características
como: gênero, faixa etária, nível de escolaridade, renda média mensal, classe social, localização geográfica,
comportamento nas redes sociais, hábitos de consumo, emprego e outras informações adicionais que podem
aprofundar essa análise. [23] [24] [25] [26] [27]
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Atividade

Parte II: 6º Encontro 

Fonte: Elaborado pelos Autores.



7ºEncontro - Exame da concorrência

Parte II: 7º Encontro 43

 Nesse encontro, realizaremos o estudo da concorrência, fundamental para entendermos com quem estamos
competindo, pois trata-se de um vendedor que oferece um produto/serviço semelhante ao seu. É explorando a
concorrência, que seremos mais criativos, exigindo que saiamos da zona de conforto e aumentemos a
produtividade nas atividades. [28] [29]

Você Sabe Como Analisar a Concorrência?

 Para realizarmos essa análise da concorrência, podemos utilizar ferramentas, como as 5 Forças de Porter, que
nos ajudarão a localizar a nossa empresa dentro do mercado e realizar a análise do ambiente competitivo. Para
utilizarmos essa ferramenta definimos as cinco forças: [30]
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 Como a atividade do nosso sétimo encontro, vocês deverão determinar o local em que sua empresa estará
instalada e realizar a análise competitiva através da ferramenta 5 forças de Porter.

Vamos Praticar?

 Dessa forma, conhecendo o concorrente e entendendo seus pontos fortes e seus pontos fracos, traçamos
planos e estratégias para obtermos vantagem competitiva em cima das vendas. Outro aspecto importante
nesse estudo, é como realizar o marketing da sua mercadoria, uma vez que existe uma disputa do seu público-
alvo com as outras empresas, e com o nosso público-alvo já definido no encontro anterior, é mais fácil realizar o
estudo do concorrente, definindo quem ele é e como superá-lo. [28] [29] [45]

Fonte: Elaborado pelos Autores.
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Atividade

Fonte: Elaborado pelos Autores.



Descrição, Entregas e
Premissas do Projeto
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8ºEncontro - Definindo o Escopo do
produto/serviço e embalagem
9ºEncontro - Com a Mão na Massa



8ºEncontro - Definindo o escopo do
produto/serviço e embalagem
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 Para esse encontro, entenderemos e definiremos o escopo do seu produto ou do seu serviço. O escopo trata-
se das especificações, uma descrição com todas as características e detalhamentos do produto/serviço para
atender as expectativas do mercado e para padronização de produção e venda. O escopo é um dos principais
aspectos a serem definidos no planejamento de um projeto, para obtermos sucesso na execução. [31]

Vamos Definir o Escopo?

 Primeiramente, para definirmos o escopo do produto ou do serviço, revisaremos as questões abordadas nos
encontros anteriores:

Vamos Definir o Escopo do Serviço?

 Para a definição do escopo do serviço, diversos aspectos devem ser definidos: Qual problema ele irá
solucionar? Como será realizado? Como será feita a comunicação entre os clientes e a empresa para divulgação
e contato? Será um serviço padronizado ou estilizado? Como será o uniforme e a identificação do funcionário?
Será uma consultoria ou franquia? Haverá um cartão de visita e quais informações estarão contidos nele?

Objetivo do produto;
Público-alvo e suas características;
Localização que será produzido e comercializado.

1.
2.
3.
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Vamos Definir o Escopo do Produto?

 Para definirmos o escopo do produto, quando se trata
de um alimento, devemos determinar diversas
características como a embalagem, as dimensões e os
aspectos sensoriais.

Aparência: cor e intensidade da cor, a
homogeneidade (exemplos: translúcido, límpido,
sem pontos, sem sinérese, sem separação de
fase,etc.), os parâmetros de conformação
(exemplos: escamoso, granulado, fibroso,
polposo/celular/aerado, cristalino, etc.), os
parâmetros de superfície (exemplos: umidade -
seco/úmido/molhado/sumoso, de gordura –
oleoso/ gorduroso/seboso/ceroso, etc.), o
tamanho, forma e interações entre pedaços e
partículas (exemplos: aglomerado/solto, fluidez de
pó, etc).

1.

2.Textura: textura visual (exemplos: aeração de
mousses ou bolos; “frescor” de vegetais como maçã,
cenoura, aipo, etc.).

Características sensoriais: [32]

Textura tátil (exemplo: reação do produto à força,
como maciez (do pão, do marshmallow); dureza (de
uma bala); coesividade (de uma bala de goma);
viscosidade (do leite condensado); fluidez (da água);
elasticidade (da gelatina); adesividade (da manteiga de
amendoim); fraturabilidade (do bolo e do pé de
moleque); a mastigabilidade (da bala toffee);
gomosidade (do mingau de aveia)). Textura auditiva
(exemplo: sonoridade em bebidas carbonatadas
(refrigerantes, espumantes, cervejas) das borbulhas
de dióxido de carbono que emanam das taças e a
sonoridade em vertê-las em uma taça; a crocância de
um biscoito cracker). Textura oral (Exemplo: atributos
relacionados ao tamanho, forma e orientação das
partículas de um produto, como a leveza de um
mousse, densidade do chantilly, escamosidade do
peixe, fibrosidade de carnes ou frutas e vegetais;
atributos de superfície relacionados com a presença,
liberação e adsorção da umidade e/ou gordura na
superfície do produto ou próximo dela (também
apresenta textura tátil e visual), como a umidade do
presunto, a suculência da carne, o sumo da laranja, a
gordura do salame, a cerosidade do chocolate.)



 Caso seu produto não seja comestível e trata-se de
alguma ferramenta para auxílio, máquina ou a
própria embalagem que será fornecida dentro da
indústria de alimentos, as características também
devem ser descritas como a sua utilidade,
funcionamento, produção, dimensões e materiais.
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3.Odor: notas aromáticas (exemplos: baunilha, frutal,
floral, fantasia, herbáceo, etc. )

4.Sabor: gostos (exemplos: doce, ácido, salgado, umami
e amargo)

5.Pressão (tato) e temperatura (exemplos:
quente/frio, picante, refrescante, alcoólico)

6.Sensações táteis bucais (exemplos: alcalino,
adstringente, pungente, picante, etc., percebidas pela
língua, palato, bochechas e esôfago. Resultantes da
irritação e da dor causada por estímulos químicos na
boca, nariz ou garganta, como a pungência da raiz forte
ou wasabi, a picância de algumas pimentas, a
alcalinidade da água de coco e a adstringência do vinho,
suco de uva.)

 Após a definição dessas características físico-químicas
do seu produto, devemos determinar o escopo da
embalagem que será produzida para a comercialização
deste produto, como as dimensões, cores, material,
permeabilidade, condições de armazenamento e
embalo.

Vamos Praticar?

 Como a atividade do encontro, vocês deverão
definir o escopo do seu produto ou serviço!

Fonte: Elaborado pelos Autores.
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Atividade

Fonte: Elaborado pelos Autores.
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Atividade

Fonte: Elaborado pelos Autores.



9ºEncontro - Com a Mão na Massa
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 Neste encontro, realizaremos a prototipagem, que consiste em criar uma simulação do seu produto/serviço que
se aproxime da intenção e represente a sua funcionalidade na realidade, sendo feita antes da execução final do
produto/serviço que entrará no mercado. Trata-se de uma ferramenta de verificação das ideias de todo o
processo de criação e venda, para que atenda as expectativas dos consumidores. [33] [34] [45]

 A ação de gerar um protótipo apresenta diversas
vantagens, como testar a funcionalidade e a
usabilidade, identificando durante os processos se
funciona de forma plena ou necessita de ajustes,
proporcionando feedbacks, coletando as opiniões dos
clientes, e até mesmo dos desenvolvedores para
possíveis mudanças que maximize o atendimento das
expectativas, e dessa forma atingir maior
assertividade, diminuindo os riscos de lançar um
produto com falhas. Além disso, é importante destacar
que investir em protótipos, que podem apresentar
falhas, é mais barato do que o investimento no
produto final que não foi testado anteriormente,
portanto essa criação para verificação reduz tempo e
custos. [33] [34]

O Que é a Prototipagem?  Os protótipos podem apresentar diferentes níveis de
fidelidade: podem ser baixa quando é produzido uma
retratação mais simples, sendo mais baratos pois
retratam um rascunho com as características mais
superficiais. Podem ser de média fidelidade,
representando ligeiramente o produto projetado ou
alguma especificidade dele. E por fim, de alta
fidelidade, uma produção mais cara e complexa do
produto com o máximo de detalhes próximos da
realidade. [33] [35] [45]

Você Sabe Como Fazer?

 Para a produção do protótipo do produto podemos
escolher realizá-lo fisicamente, em papel, realizado
com ilustrações a mão ou no computador de forma
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 A atividade deste encontro consiste em realizar a prototipagem do seu produto, tornando realidade o que foi
feito no encontro anterior (escopo) por meio de representações no canva, photoshop, powerpoint ou até
mesmo a mão, especificando a frente e o verso do mesmo, ou do seu serviço, apresentando um esquema do
fluxo das etapas e processos que serão realizados, além de confeccionar o uniforme, o cartão de visita e outros
aspectos definidos por vocês, como algum tipo de brinde que os clientes receberão!

 mais simples e barata, podendo se tornar mais
complexas com a coleta de feedbacks, ou com um
modelo em volume, que compõe uma representação
visual mais fiel e completa do produto, com cores,
dimensões e texturas, porém não conseguem retratar
sua funcionalidade. [34] [35]
 Para a prototipagem do serviço são feitas encenações

 de como ele será realizado, simulando o ambiente
com todos os processos de comunicação entre os
funcionários, os clientes, o atendimento e os
procedimentos a serem seguidos. Dessa forma, é
possível testar se as expectativas impostas serão
atendidas e caso surjam dúvidas, como saná-las. [34]
[35]

Vamos Praticar?
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 No nosso décimo encontro, é fundamental entendermos a importância do marketing para nossa empresa, que
vai além de vender mais. Mas o que é o marketing? É o conjunto de processos e ferramentas utilizadas para
criar, explorar, comunicar e propagar o seu produto com valor para clientes, parceiros e toda a audiência. O
ponto principal dessa atividade é na geração de valor e fidelização do seu produto/serviço, por meio da
capacidade de comunicação da sua empresa com o seu público-alvo. [36]

1. Melhora o envolvimento com os clientes, os quais
terão mais contato com o negócio, permitindo uma
fidelização e geração de sensação de pertencimento.

Qual é a Importância do Marketing Para Sua Empresa?

2. Ajuda na construção da marca, ganhando
relevância no nicho de atuação para fortalecimento e
crescimento da empresa.

3. Otimiza o relacionamento com os clientes,
proporcionando ofertas que melhorem a experiência
com a marca e solucionem os problemas de forma mais
específica para cada consumidor.

4. Impulsiona as vendas, já que com a realização do
marketing, mais pessoas visualizaram e conhecerão o
produto/serviço, podendo aumentar as vendas, sendo
com conteúdo, marketing digital, anúncios pagos ou
outras formas.

5. Melhora a tomada de decisões, principalmente
com uma ocupação central da internet, sendo
possível realizar questionários e pesquisas com o
público, além de fornecer relatórios dos históricos
de vendas e buscas, minimizando as chances de
falhas para as futuras decisões de desenvolvimento
e divulgação.

6. Diferencia a empresa da concorrência,
fundamental devido a alta competição no mercado
consumidor. Dessa forma, uma propaganda com
boas ofertas e que agregarão valor ao seu negócio,
pode colocar sua empresa à frente dos
concorrentes.
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 O canal de venda será responsável por ser o meio de contato dos consumidores com o seu produto/serviço
para a venda! Com a escolha dos canais bem definidos e que fazem sentido de acordo com o seu público-alvo,
suas ofertas serão mais vistas e com mais chance de vendas. O canal de venda pode ser físico, porém,
atualmente, o mais comum é pela comunicação digital na internet. [37]

 Na internet, são diversas possibilidades:  Canais de venda offline:

Quais Lugares os Clientes Podem Ter Acesso ao Meu Negócio?

Vamos Praticar?

 Como atividade, vocês deverão confeccionar o post de divulgação para o Instagram e gravar 4 vídeos no
formato de Stories (vídeos curtos que duram 24 horas na plataforma) podendo apresentar uma continuidade
de tema ou serem individuais, mostrando o potencial do seu produto. Se for um serviço, deverão explicar qual
problema ele solucionará e como ocorrerá esse processo para o consumidor.
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 Na nossa reta final, é necessário pensarmos em uma
pré-venda e no lançamento do seu negócio! A pré-venda
é o primeiro contato do seu produto/serviço final com os
possíveis consumidores, sendo uma estratégia para
chamar a atenção do público e gerar uma possível
conexão do cliente com o seu negócio. Além disso, é
possível obter feedbacks de aceitação no mercado antes
do lançamento, o que torna possível, mudanças na
execução do negócio ou nas estratégias de marketing
para que o sucesso de vendas seja mais concreto.

Tudo Pronto Para a Pré-venda?

 Pode ser por meio de uma pesquisa, com as
primeiras impressões dos consumidores, como o
gosto, cheiro ou do próprio design. Atualmente, com o
mundo mais conectado pelas redes sociais, as marcas
estão procurando entrar nas “trends” do Tiktok e
Instagram, termo que significa tendência e nomeia
conteúdos que atingem um pico de popularidade
nessas redes sociais por um período. Esses conteúdos
podem ser danças, uma música específica ou desafios.
[38]

 Essa pré-venda pode ocorrer de diversas formas, de
acordo com o produto/serviço fornecido, além do
público-alvo. 

 Ademais, é preciso planejar o lançamento do seu
negócio, sendo de um produto ou serviço, pois este
momento é fundamental para despertar interesse no
público em consumi-lo. Para determinar as
estratégias, é necessário pensar em todos os aspectos
que já definimos em encontros anteriores, como
público-alvo e concorrência.

Fonte: Elaborado pelos Autores.
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 Para a pré-venda vocês farão um roteiro de como será, sendo uma pesquisa de opinião ou até mesmo uma
trend nas redes sociais, que pode ser vídeos experimentando o produto ou explicando o serviço, em que o
melhor pode ganhar um brinde da sua empresa. A partir do roteiro de pré-venda grave 3 vídeos no aplicativo
TikTok para seu público-alvo.

Vamos Praticar?

 Para o lançamento, será necessário criar outro roteiro de um evento presencial, sendo fundamental transmitir
para o público, qual é o objetivo do seu negócio, como ele funcionará, como entrará na rotina dos
consumidores, os benefícios de consumi-lo e mostrar as evidências de sucesso para realmente convencê-los a
comprar seu produto ou contratar o seu serviço.
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Atividade

Fonte: Elaborado pelos Autores.
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 Agora, com o seu produto/serviço no mercado,
chegou a hora da pós-venda! Essa última etapa é
responsável por reunir estratégias que irão melhorar
cada vez mais a experiência de compra de um
produto ou contratação de um serviço por meio do
atendimento ao cliente. E através disso, a relação dos
consumidores e da empresa é estreitada, sendo uma
forma de fidelizar clientes.

E Agora? O Que Fazer no Pós-venda?

Quais São os Canais de Atendimento ao Cliente?

 O atendimento ao cliente pode ser feito pelo telefone, pelo serviço de atendimento ao cliente (SAC), por e-
mail, normalmente específico só para reclamações e sugestões, chats pelo próprio site da empresa, com o uso
dos chatbot que utiliza inteligência artificial e as redes sociais (Instagram, Facebook, Whatsapp e Twitter), que
com o mundo moderno, se tornaram fundamentais na aproximação da marca com os clientes, sendo o local
mais fácil, do público moderno, de obter-se informações e tirar dúvidas. 

Fonte: Elaborado pelos Autores.



Parte IV: 12º Encontro 61

 Normalmente, as reclamações seguem protocolos para formalizá-las, porém, os comentários das fotos já são
feedbacks iniciais que as empresas precisam se atentar, para melhorar a experiência dos clientes e para sua
reputação. Não responder os clientes pode ocasionar em cancelamentos dos produtos ou serviços. Outro
canal de atendimento muito conhecido é o “Reclame aqui”, uma plataforma para reunir as reclamações das
empresas cadastradas e facilitar a comunicação entre elas com os clientes. Esse site é fundamental na
reputação da empresa, pois qualquer um tem acesso às reclamações já feitas, o que pode interferir na
escolha de compra dos produtos ou contratação de serviços. [39] [46]

Topa um Desafio? 

 Para nosso último encontro, vocês terão um desafio! Agora que realizamos todas as etapas de criação da sua
marca, com um produto ou serviço, vocês deverão criar as redes sociais do produto/serviço como canal de
atendimento ao cliente no pós-venda, e alimentar essas plataformas com as mídias desenvolvidas
anteriormente. 
 No pós-venda muitas empresas realizam algumas atividades com os clientes, principalmente com o objetivo
de fidelizar e captar novos consumidores, como: comemoração de datas comemorativas, desenvolvimento de
edição especial de produtos/serviços em determinadas datas, programa de fidelização através de cartões de
pontos acumulativos, descontos especiais e brindes. Dessa forma desenvolva no mínimo 2 atividades de
fidelização ao cliente.

 Um bom atendimento pelas redes sociais aumenta a chance de retenção de clientes, e as marcas estão
buscando essa maior interação com os consumidores, como o Burger King que responde os clientes, sendo
críticas, elogios ou sugestões de forma informal, estreitando essa relação. [39] [46]
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 alinharem às suas políticas de responsabilidade e
sustentabilidade. O termo ESG está em evidência no
ramo empresarial, uma vez que a preocupação por
mundo inclusivo, ético e ambientalmente sustentável
está crescendo e o mercado financeiro está cada vez
mais incluindo esses pilares em suas tomadas de
decisões em relação a investimentos e seus riscos.
[54] [55] [56]

Você Conhece a Sigla ESG?

Entrega do Relatório Final

 Para a avaliação da disciplina será necessário a
entrega de todas as atividades anteriores no formato
de portfólio para ser entregue a um possível
investidor. Faça uma capa, coloque a apresentação da
empresa, do produto/serviço e da equipe utilizando
todas ferramentas abordadas nos encontros. 

 Não esqueça de colocar as redes sociais! Lembre-se
que o objetivo do portfólio é entregar informações
completas e suficientes para que o investidor entenda
seu negócio por completo e veja o valor do seu
produto/serviço.

 Em inglês, significa Environmental, Social and
Governance e trata-se das práticas ambientais, sociais
e de governança de uma organização. Esses critérios
estão baseados nos 17 Objetivos de Desenvolvimento
Sustentável (ODS), estabelecidos pelo Pacto Global,
instrumento proposto pela Organização das Nações
Unidas (ONU) para incentivar as empresas a se 

 A ESG assumiu uma importância ainda maior após a
pandemia do Coronavírus e com as mudanças
climáticas, para que os empreendimentos entendam a
importância de preservar e respeitar a natureza e
seus limites. A letra E da sigla significa essa relação
que as empresas devem ter com o meio ambiente,
incluindo o uso de matérias-primas naturais e da
água, poluição e a redução da pegada ambiental. [54]
[55]

 A letra S da sigla, refere-se a responsabilidade social,
ou seja, controle sobre os fatores que afetam as
pessoas, como saúde, segurança e bem-estar dos
funcionários, bem como a segurança dos produtos e
de dados para os consumidores. Além disso, é
necessário tentar combater a desigualdade de
discriminação de grupos sociais no mercado de
trabalho. [54] [55]
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 Estar de acordo com os padrões ESG, coloca as
empresas acima de seus concorrentes, além de se
mostrarem mais sólidos no mercado com um custo
mais baixo e uma maior notoriedade. 

 E por fim a letra G da sigla, que representa a
responsabilidade de governança de uma empresa,
administrando condições éticas, como políticas para
combater a corrupção e manter uma transparência de
tributos e impostos.

 Ademais, considera também o gerenciamento
administrativo em divergência de ideias, diversidade,
igualdade e qualidade na divulgação das
transparências. [54] [55]

 Essas habilidades, que vão além das soft skills e hard
skills, estão presentes nos profissionais que são
focados neste comprometimento de criar e
desenvolver produtos/serviços ou buscar soluções
alinhadas com o meio ambiente e o âmbito social. Por
tanto, é necessário que as pessoas se adaptem a essa
nova exigência pois engloba a área de todos os
profissionais, não só aqueles que tem contato direto
com questões ambientais. [54] [55] [57]

 Por isso a importância de se alinhar a essas práticas,
porque além disso, o mercado está, cada vez mais,
exigindo essas habilidades verdes, é um aumento de
38,5% entre 2015 e 2022 nas buscas de “talentos
verdes” nas vagas de trabalho segundo o relatório
Global Green Skills 2022 produzido pelo Linkedln.
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 A sustentabilidade é um termo relacionado à preservação ambiental e também importante para o
desenvolvimento econômico e social de toda população. Em 1987, a Organização das Nações Unidas (ONU)
definiu como “Sustentabilidade é suprir as necessidades do presente sem comprometer a capacidade das
gerações futuras de satisfazerem as suas próprias necessidades.” [66]

O que é sustentabilidade?

O que é sustentabilidade ambiental?

 Dentro da sustentabilidade, podemos direcionar para a aliança do crescimento de um mercado com a
preservação do meio ambiente e da biodiversidade. Essa é a sustentabilidade ambiental que consiste em
práticas como gerenciamento e reciclagem de resíduos e embalagens, uso consciente e responsável da água e
da energia em todos os processos e o controle da utilização de recursos naturais respeitando a capacidade de
regeneração de cada um. [67]

 Esse conceito busca garantir um equilíbrio entre a criação, produção, processo, ações, materiais de produtos,
serviços e empresas e o respeito pelo meio ambiente e o bem-estar social. [66]
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E sustentabilidade social?

Existe, também, um direcionamento para o âmbito
comunitário, a sustentabilidade social. Um conceito
dinâmico que associa este desenvolvimento,
comercialização e crescimento de um produto,
serviço ou empresa com a preocupação do impacto
sobre a sociedade, com o objetivo de garantir
qualidade de vida, tanto para consumidores quanto
os trabalhadores envolvidos nos processos, como
redução de desigualdades, inclusão social, além de
habilidades e estratégias para evitar tensões (eventos
contínuos e acumulativos) e choques (eventos
traumáticos que acontecem de repente) que podem
ocorrer no ambiente. [67] [68]

Fonte: Elaborado pelos Autores.
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