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capitulo um

entendendo
O contexto

Um pouco de planejamento pode ir longe e levar a comunicagdes mais con-
cisas e eficazes. Descobri, em nossos workshops, que dedicamos uma quan-
tidade cada vez maior de tempo e discussao a primeiraficde dada, que foca
no contexto. As pessoas chegam pensando — e guerendo = utilizar seu
tempo para conhecer as melhores préticas de visualizagdo’de dados e se
surpreendem ao verificar que alocamos bastante desse tempo em tépicos
relacionados de forma mais geral a como planejamos nossas comunicagdes.
Ao pensar desde o inicio em nosso publico,mensagem e componentes de
contelido, obtemos um feedback impertante. que nos coloca em posigédo
melhor para criar gréficos, apresentacdes ou outros materiais baseados em
dados que atenderdo as necessidades de nosso publico e também as nos-
sas préprias necessidades.

Os exercicios deste capitulo voltam-se principalmente a trés aspectos
importantes do processo de planejamento:

1. Considerar o nésso publico: identificar essas pessoas — quem sdo, com o
que se importam e de que modo podemos conhecé-las melhor e estruturar
nossas comunicacdes tendo-as em mente.

2. Elaborar e aprimorar a nossa mensagem central: a Grande Ideia
foi apresentada brevemente no SCD; aqui, faremos uma série de
exercicios guiados e independentes para melhor compreender e
praticar esse importante conceito.

3. Conteldo do planejamento: storyboarding é outro conceito apresenta-
do no SCD — veremos numerosos exemplos e exercicios adicionais rela-
cionados ao que incluimos e como o organizamos.

Vamos praticar entendendo o contexto!

Antes disso, vamos revisar o Capitulo 1 do SCD.
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Exercicio 1.1: conhega o seu publico

Quando comunicar com dados, ndo faga para vocé - faca

PR.ATIQU E para o seu publicol Os exercicios a seguir o ajudardo a con-
com siderar o seu publico, elaborar a sua mensagem e plane-

jar o seu conteldo, habilitando-o para uma comunicagédo

COLE eficaz.
2

Exercicio 1.1: conheca o seu publico

u 5 u publico? u i ?
Queméome blico? Com o que essas pessoas se importam? Podem
parecer perguntas 6bvias quando paramos e pensamos a respeito, mas

com muita frequéncia, esquecemos completame dar esse pri-
meiro passo. Conhecer o nosso publico, entend cessidades
e o que os impulsiona é uma parte inicial impertant rocesso para

uma comunicac¢do bem-sucedida com da

Vamos examinar isso em sua propria natur mo podemos conhe-
cer um novo publico.

Imagine que vocé seja um Ana
de Recursos Humanos, ex
empresa de médio port
organizagao (agora el e do seu chefe). Para ajuda-la a se fami-
liarizar com as eas da empresa do ponto de vista dos fun-
cionérios, lhe p dar uma visdo geral utilizando dados. Isso
incluird itens co entrevistas e métricas de contratacdo, uma revisdo
do headcount [nimero de funcionéarios nos diferentes departamentos
da organizagdo] e dados de rotatividade — nimeros e motivos — de
colaboradores. Alguns de seus colegas em outros setores de RH ja ti-
veram uma reunido de apresentagdo da nova lider e entregaram seus
respectivos relatérios. Seu gerente direto almogou recentemente com
a nova chefe de RH.

Pessoal (alguém que, na érea
de analista de dados) em uma

Como conhecer melhor o seu publico (a nova chefe de RH) em tais
circunstancias? Liste trés coisas que vocé poderia fazer para entender
o seu publico: com o que ela se preocupa e como melhor atender as
necessidades dela. Seja especifico com relagdo a quais perguntas vocé
procuraria responder. Pegue papel e caneta e anote as respostas.
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Solucao 1.1: conheca o seu publico

Este ndo é um caso em que podemos perguntar diretamente ao nosso
publico o que lhe é importante, entdo é preciso um pouco de criativi-
dade. Eis aqui trés coisas que eu poderia fazer para me preparar para
ter sucesso em tal situagédo:

1.

Falar com os colegas que ja se reuniram com a nova lider para
obter uma avaliacdo das conversagdes. Eles tém alguma ideia
sobre as prioridades ou os interesses especificos dela? Ha alguma
coisa que nao correu bem e com a qual se pode aprender e se
adaptar?

Falar com meu gerente para obter inf O meu ger-
ente almogou com a nova lider: que percepg e teve quanto
aos possiveis primeiros aspectos a uaisyela pretende dar mais
atencdo? Também preciso enten ue ele considera impor-

Usar meu conhecimento 3dos e contexto, além de um
design bem pensad
balho nesse meio h

zagdo proyavelme 4 interessado, e os dados que podemos
usar para 5 e eu for estratégica na estruturagéo, posso
facilitar a documento e atender a varias possiveis ne-
cessidades. Posso fornecer uma visdo geral com os pontos-chave
a frente. E, entéo, tenho como organizar o restante do documento
por tépico para que a nova lider possa, rapidamente, consulta-lo
e obter mais detalhes sobre as dreas nas quais tem mais interesse.
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Exercicio 1.2: restrinja o seu publico

Quando nos comunicamos, é de extrema importancia ter em mente um
publico especifico. No entanto, muitas vezes nos encontramos perante
um publico amplo ou misto. Ao tentar atender as necessidades de mui-
tos, ndo atendemos a nenhuma necessidade especifica de forma tao
direta ou eficaz como poderiamos caso restringissemos o nosso foco
e publico-alvo. Isso ndo implica dizer que ndo nos comunicamos para
um publico misto, porém, ter um publico especifico em mente significa,
antes de mais nada, que nos colocamos em uma posigdo melhor para
atender as necessidades fundamentais desse publico.

Vamos praticar esse processo de limitagdo para fin§'de comunicagao.
Comecaremos langando uma rede ampla e, em_seguida, \colocaremos
em acgao varias estratégias de concentragdo. Analise as/questdes e es-
creva como as abordaria. Em seguida, leia as‘paginas a seguir para
entender melhor as varias estratégias pata restringir o nosso publico.

Vocé trabalha em uma loja de roupas‘de abrangéncia nacional. E reali-
zou uma pesquisa entre seus clieftes ejos'élientes de seus concorrentes
sobre varios elementos relacionados as compras de volta as aulas. Vocé
analisou os dados. Descobfiu que sta empresa tem um bom desempe-
nho em certas areas e também que ha algumas outras areas de opor-
tunidade em aberto. Vogé estd préoximo do momento de comunicar as
suas descobertas.

QUESTAO 1: Existem muitos grupos diferentes de pessoas (em sua
empresa e, possivelmente, fora dela) que teriam interesse nesses da-
dos. Quem pode se importar com o desempenho de suas lojas na re-
cente temporada de compras de volta as aulas? Jogue a rede mais
ampla que puder. Quantos publicos distintos acha que podem estar
interessados nos dados da pesquisa que analisou? Faga uma lista!

QUESTAO 2: Vamos ser mais especificos. Vocé analisou os dados da
pesquisa e notou que hé diferengas entre as vérias lojas na satisfagao
de seus clientes quanto ao servico prestado. Quais possiveis publicos
se importariam com isso? De novo: liste-os. Com isso sua lista de
possiveis publicos-alvo cresceu ou diminuiu? Vocé adicionou mais al-
gum outro publico a luz dessas novas informagdes?

QUESTAO 3: Vamos dar um passo a frente. Vocé descobriu que
existem diferencas de satisfagdo entre as lojas. A andlise revela itens
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relacionados aos vendedores como o principal fator de insatisfagdo.
Vocé avaliou diversas opgbes para solucionar o problema e concluiu
por recomendar a implementagdo do treinamento dos vendedores
como forma de melhorar e dar consisténcia aos niveis de servico nas
lojas. Quem pode ser seu publico, agora? Quem se importa com
esses dados? Liste seu publico primario. Se tivesse que se limitar a
um tomador de decisdo especifico neste caso, quem seria?

Solucao 1.2: restrinja o seu publico

QUESTAO 1: Ha muitos publicos diferentes que podem se interessar
por dados de compras de volta as aulas. A seguir, cito alguns (provavel-
mente ndo é uma lista abrangente):

e Lideranga sénior
e Compradores

e Comerciantes

® Pessoal de Marketing
e Gerentes de loja

¢ \endedores

¢ Pessoal do atendiment
e Concorrentes e Clie

No final das contas, t
que é excele
blico com o p

o pode se interessar por esses dados. O
uito Util quando se quer restringir nosso pu-
comunicagao. Existem varias maneiras para
tanto: sendo clares naquilo que descobrimos, especificos sobre a agao
recomendada e focados em um determinado momento e no tomador
de decisGes. As respostas as perguntas restantes ilustrardo como po-
demos nos concentrar nessas maneiras de ter um publico especifico
em mente quando nos comunicamos.

QUESTAO 2: Se houver inconsisténcia nos niveis do servico prestado
nas lojas, os seguintes publicos provavelmente se importardo mais:

e Lideranca sénior

e Gerentes de loja

e Vendedores

® Pessoal do atendimento ao cliente

QUESTAO 3: Queremos implementar o treinamento, o que levanta
algumas questdes para mim. Quem ird preparar e fazer o treinamento?
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Quanto custard? A necessidade dessas informagdes faz com que al-
guns novos publicos sejam agregados:

e Lideranca sénior

e RH

e Financas

® Gerentes de loja

e \endedores e Pessoal do atendimento ao cliente

Nesta lista é bem possivel que estejam todos os publicos para tal in-
formacao. Constatamos inconsisténcias com os niveis de prestacdo de
servigo e a necessidade de realizar treinamento. O RH precisara avaliar
se ha condicdo de atender a essa demanda internamente ou se sera ne-
cessario trazer parceiros externos para desenvolver®u,ministrar o trei-
namento. O orgamento é de responsabilidade do setorde Financas e
teremos que descobrir onde conseguir verba para isso. Seré necessario
obter a aquiescéncia dos gerentes de lojayparaique seus funcionarios
participem do treinamento. Os vendedores ejo pessoal de atendimen-
to ao cliente terdo que ser convencidos deyque seu comportamento
precisa mudar a fim de que eles levem o treinamento a sério e prestem
um servigo consistente de alta qualidade aos clientes.

Mas nem todos esses grupgos séo puiblicos imediatos. Algumas das co-
municagdes ocorrerdo na sequéncia natural do procedimento.

Para restringir mais, possoyrefletir sobre em que ponto estamos no tem-
po: hoje. Antes de lidaficom qualquer um dos itens acima, precisamos
da aprovagédo de'gue implantar o treinamento é o curso de agéo corre-
to. Uma decisdo é requerida; entdo, outra maneira de limitar meu pu-
blico é deixar claro o momento, bem como a quem cabe a tomada de
decisdo (a uma ou mais pessoas) dentro do publico mais amplo. Nesse
caso, posso assumir que o tomador de decisdo final — a pessoa que
dira: “sim, vamos fazer isso, estou disposto a liberar os recursos”; ou
"ndo, isso ndo é nenhum problema, vamos continuar a fazer as coisas
como sempre fizemos” — é uma determinada pessoa na equipe de
lideranca: o chefe de vendas no varejo.

Nesse exemplo, adotamos varias maneiras diferentes de restringir nos-
so publico-alvo para fins de comunicagdo. Fizemos isso:

1. Sendo especificos sobre o que aprendemos através dos dados,

2. Sendo claros sobre a agdo que recomendamos,
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3. Verificar em que ponto estamos no tempo (0 que é necesséario
acontecer agora), e

4. ldentificar um tomador de decisdo especifico.

Vocé pode usar essas mesmas téticas para restringir o piblico em seu
proprio trabalho. O Exercicio 1.18 em pratique no trabalho o ajudara
nisso. Mas, antes, continuaremos a praticar juntos e voltar nossa aten-
¢éo para um recurso muito Gtil: a planilha da Grande Ideia.

Exercicio 1.3: preencha a planilha da
Grande Ideia

A Grande Ideia é um conceito que pode ajudar a'obter de forma clara
e sintética a mensagem principal que querémos tramsmitir. A Grande
Ideia (originalmente apresentada por Nancy Duarte em Ressonéncia
[Alta Books, 2012]) deve (1) articularseu ponteyde vista exclusivo, (2)
transmitir o que estd em jogo e (3) ser.uma frase completa. Dedicar-se
logo a sua elaboragdo ajuda a dar'elarezas concisdo a ideia geral que
precisamos comunicar ao nosse publico, o que facilita e simplifica pla-
nejar o contetdo para transmitiraymeénsagem central.

Nos workshops storytellinghcom” dados, usamos a planilha da Grande
|deia para ajudar a criara nossa Grande Ideia. Em geral, os participantes
declaram o quantolessa atividade simples é surpreendentemente (til.
Faremos algunsiexercicios envolvendo essa questdo para que vocé pos-
sa praticar e veriexemplos da planilha Grande Ideia em agdo. Vamos
comecar utilizando o exemplo que acabamos de trabalhar para restringir
nosso publico. Relembrando, segue o contexto basico.

Vocé trabalha em uma loja de roupas de abrangéncia nacional. E condu-
ziu uma pesquisa entre seus clientes e os clientes de seus concorrentes
sobre vérios elementos relacionados as compras de volta as aulas. Vocé
analisou os dados. Descobriu que sua empresa tem um bom desempe-
nho em certas areas e também que ha algumas outras areas de oportu-
nidade em aberto. Notou, em particular, haver inconsisténcias nos niveis
de prestacdo de servigo nas lojas. Junto com sua equipe, explorou algu-
mas diferentes alternativas para lidar com isso e gostaria de recomendar
a solugdo por meio do treinamento de vendedores. Vocé precisa que
haja concordancia de que este é o curso de agdo correto e da liberagao
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dos recursos (custo, tempo, pessoal) necessarios para desenvolver e rea-
lizar o treinamento.

Pense no publico que restringimos no Exercicio 1.2: o chefe do varejo.
Examine a planilha Grande Ideia na pagina a seguir para esse cenario.
Faca suposi¢des conforme necessario para o propdsito do exercicio.

a planilha da GRANDE IDEIA storytellinghlyaos°

Identifique um projeto no qual esteja trabalhando e que vocé
precise comunicar por meio de dados.

Reflita a respeito e preencha o que se segue. PROJETO

QUEM E SEU PUBLICO?

(1) Liste o grupo primario ou individuos

(3) Com o que seu publico se a?
para quem vocé comunicara.

Qu seu lico precisa por em pratica?

(2) Se vocé tiver que restringir para uma
Unica pessoa, quem seria ela?

O QUE ESTA EM JOGO?

S

Quais s&o 0s by

Quais sdo os riscos se isso ndo acontecer?
aja da maneira ¢

FORMULE SUA GRANDE IDEIA |
Ela deveria:

(1) articular seu ponto de vista,
(2) transmitir o que esta em jogo

(3) ser uma frase completa (e simples!)

FIGURA 1.3a A planilha da Grande Ideia
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Solucao 1.3: preencha a planilha da

Grande Ideia

Identifique um projeto no qual esteja trabalhando
e que vocé precise comunicar por meio de dados.
Reflita a respeito e preencha o que se segue.

~—QUEM E O SEU PUBLICO?

a planilha da GRANDE IDEIA

prROJETO _Oportunidade "volta as aulas”

Liste o grupo primario ou os individuos
|para quem vocé comunicara.

a equipe de executivos

(2) Se vocé tiver que restringir a uma
Unica pessoa, quem seria?

o chefe do varejo

(3) Com o que o seu publico se preocupa?

— Ter uma temporada de vendas "volta as aulas"
altamente lucrativa

— Deixar os clientes
felizes gastam m.

(4) sa por em prética?
Con le treinamento é a

dar com a inconsisténcia
dos od stagéo de servigos e aprovar

urils que permitirdo que isso acontega
mpo, pessoal)

~— O QUE ESTA EM JOGO?

Quais sdo os beneficios, cas
aja da maneira como vocé

Quais sdo os riscos se isso ndo acontecer?
— nenhuma agéo pode levar a um boca a boca negativo
— as pessoas comprarem dos concorrentes
— risco de reputagéo

— perdade receita

~ FORMULE SUA GRANDE IDEIA

Ela deve:
(1) articular seu ponto de vista
(2) transmitir o que esta em jogo

(3) ser uma frase completa (e simples!)

Vamos investir no treinamento dos vendedores
para aprimorar a experiéncia de vendas dentro
daloja e bater o recorde de vendas da temporada
davolta as aulas!

FIGURA 1.3b A planilha da Grande Ideia preenchida
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Exercicio 1.4: aprimorar & reformular

Observando o Exercicio 1.3 e a Solugdo 1.3, responda as seguintes
questoes.

QUESTAO 1: Compare-os. Ha pontos em comum que se asseme-
lham? Em que sédo diferentes? Qual considera mais eficaz e por qué?

QUESTAO 2: Como vocé formulou? Reflita sobre a Grande Ideia
que criou originalmente. Vocé a formulou positiva ou negativamente?
Qual ¢ o beneficio ou risco de sua grande ideia? Como vocé poderia
reformular para ser o oposto?

QUESTAO 3: Como eu formulei? Revisite a Grafide
na Solugdo 1.3. Ela est4 formulada positiva ou @ e
o beneficio ou risco dessa Grande Ideia? o: 0 vocé poderia
reformular para ser o oposto? Ha outra fo r|morar’?

eia articulada

rmular

Uma vez que ndo tenho sua a comigo neste momento, vou
vanta algumas questbes sobre a

minha. Ei-la aqui nova ara referéncia:

Como eu formulei? Qual é o beneficio ou risco? A estruturacdo no
momento estd positiva, com foco no beneficio da receita que ganhare-
mos com o investimento no treinamento dos vendedores.

Como vocé poderia reformular para ser o oposto? Eu poderia refor-
mular negativamente de duas maneiras diferentes. Uma bem simples
seria focar na mesma coisa em jogo — receita — mas mudar, enfatizan-
do a perda que poderia resultar de nédo agir.
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