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OQUEA KOMPARTILHEFAZ?

Boas oportunidades muitas vezes aparecem quando enxergamos o que pode ser

conectado.

A KomPartilhe atua na estratégia de marketing, comunicacao e relacionamento
deempresas e organizacoes.

Entramos para compreender um desafio, analisar o cenario, identificar

oportunidades e construir caminhos que aproximem a organizacao dos publicos,
parceiros e mercados relevantes para seus objetivos.

Nossaatuacao se concentraemtrés frentes:

MARKETING ECDMUNICACﬂD ESTRATEGICA
Diagnastico, posicionamento, planejamento de comunicacao, experiénciado
cliente e definicaode caminhos.

PARCERIASERELACIONAMENTO
Mapeamento de oportunidades, construcao de parcerias, relacionamento
com publicos estratégicos e desenvolvimento de negaocios.

PROJETOS
Concepcao eestruturacao de projetos, experiéncias,eventos einiciativas
especiais de comunicacdo e relacionamento.

A KomPartilhe atua onde as decisdes comecam: entendendo o cenario,

identificando conexoes, estruturando possibilidades e transformando boas
ideias em caminhos estratégicos.



COMOTRABALHAMOS

Comecamos pela perguntacerta.
O gue estamostentandoresolver?

A partirdai, investigamos:

=—1 Oquejaexiste?

Pessoas,competéncias, relacionamentos, ativos, projetos e recursos.

= 0quepodesermelhoraproveitado?

Posicionamento, relacionamentos,comunicacdo, experiéncia, conexdes e
oportunidades.

=1 Quemsebeneficiaquandoessedesafioéresolvido?
== Quem possuicompeténcias, recursosou interesses complementares?

E, principalmente:

——1 Quemmaisdeveriaestar nestaconversa?

Aresposta pode levaraumaestratégiade comunicagao,uma parceria,um
projeto, uma experiéncia,umevento, umainiciativade relacionamentooua

uma novaformade abordar o mercado.

Conexoes ganhamvalor quando existe estratégia por tras delas.



COMOAKOMPARTILHEPODEENTRAR

Diferentes desafios pedem diferentes formatos.

—— Diagnadsticoe Planejamento de Marketing e Comunicacao
Analise de cenario, posicionamento, publicos, relacionamentoe
oportunidades para construirumadirecao clarade atuacao.

=— Mapeamento Estratégico de Conexdes e Oportunidades
Analise de um desafio ou objetivo paraidentificar conexdes, oportunidades
derelacionamento, possiveis parceiros, prioridades e proximaos

movimentos.
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S Desenvolvimentode Projetos
Concepcaoeestruturacao de projetos de marketing, comunicacao,
relacionamento, experiéncia, eventos e iniciativas especiais.

== PalestraseEncontros Estratégicos

Contetdo ediscussao sobre parcerias estratégicas, marketing,
relacionamento, experiénciae construcdo de oportunidades.

Cada trabalho é estruturado com objetivo, escopo, entregas e prazo definidos.
Novas etapas podem ser desenvolvidas a partir das oportunidades
identificadas.
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Quandoumallivrariavirou espaco parafalardesaddeocular

DESAFIO

Como aproximar um hospital de oftalmologia das
pessoas fora do ambiente médico e criar
oportunidades de orientacao e conscientizacao
sobre saddeocular?

CONEXAO

Uma Livraria promove leitura e conhecimento.

Um hospital oftalmolégico promove cuidado com
asaudeocular.

Havia um territdrio comum: aproximar informacao,
prevencao e cuidado das pessoas.

A Livraria Leitura ocupava um dos espacos
comerciais mais valorizados da cidade, dentro de
um grande shopping, e ja mantinha uma
programacao de atividades voltadas ao seu
publico.

A KomPartilhe identificou uma oportunidade de
aproximar doisuniversos: leitura,informacdo e cuidado comasadde ocular.

O hospital passou a participar das atividades de contacao de histarias,
incorporando contelddos relacionados avisao de uma maneira ludica.

A parceria também avancou para acdes de abordagem aos clientes da livraria,com
afericdo da pressao intraocular e orientacdo sobre a importancia do
acompanhamento oftalmoldgico, ampliando ainda mais a conscientizacao sobre
os perigos doglaucomae o diagndstico precoce.

A parceria abriu para o hospital um espaco de relacionamento de alto valor,
praticamente sem custo de ocupacao, e transformou a livraria em parceira de

outros projetos de saude desenvolvidos posteriormente pela KomPartilhe.

Oespacojaexistia. O publicojaestavala. O que faltava eraenxergara conexao



AMESMA LOGICA.OUTROMERCADO.

Quando aoncologia entrouemumsupermercado

DESAFIO

Como transformar orientacao nutricional para
pacientes oncologicos em uma experiéncia mais
praticae proximadavidareal?

CONEXAO

Umaclinicade oncologia.

Uma nutricionista especializada.
Pacientes em tratamento.

Um supermercado de alto padrao.

A KomPartilhe levou um grupo de pacientes
oncoldgicos ao Supermercado Palato, para um
encontrocoma nutricionistadaclinica.

A conversa sobre alimentacao deixou o ambiente
clinico e aconteceu onde as escolhas alimentares
efetivamente eram feitas.

Os pacientes receberam material com receitas e orientacdes e puderam relacionar
essasinformacdes aos produtos disponiveis no proprio supermercado.

Todostinhamum interesse legitimo naquela conversa.

A clinica ampliava a experiéncia oferecida ao paciente. A nutricionista oncoldgica
transformava conhecimento em orientacao pratica. Os pacientes encontravam
informacao aplicavel ao cotidiano. O supermercado aproximava sua estrutura e
seus produtos de um publicocom necessidades especificas.

Interesses diferentes. Valor compartilhado. Uma parceria com sentido para
todos os envolvidos.



QUANDOUMA CLINICADEIMAGEMENTROU
EMCAMPO

DESAFIO

Como fortalecer o posicionamento de uma clinica - —
de diagndstico porimagem e de seus especialistas = opmmmmm—m—l L 0 —
= & g n..nlI'J"r'nm;nr A o _
em um mercado no qual o radiologista ainda era : ; — -
pouco percebido pelo publico e até por outros | D'RadNOIICl%‘!S
- . . o s o Bdrbara Acioly, E
profissionais como protagonista do diagndstico? %
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CONEXAO 2®

A KomPartilhe conectou a clinica a Federacao
Alagoana de Futebol, estruturando uma parceria
qgue geravavalor paraosdois lados.
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Osclubesfiliados passaram a contar comuma cota
mensal de exames (ressonancia e tomografia) para
seus atletas, ampliando o acesso ao diagnastico
porimagem.

Em contrapartida, a clinica passou a integrar acoes

de ativacao e comunicacao durante jogos importantes do Campeonato Alagoano,
com presenca de marca em campo, espacos de merchandising e distribuicao de
conteddo ao torcedor, ampliando sua visibilidade dentro de um ambiente
diretamente relacionado a pratica esportiva.

A parceria se conectava ainda ao Clube do Osso, projeto cientifico criado para
aproximar radiologistas musculoesqueléticos de ortopedistas, fisioterapeutas e
outros profissionais ligados ao cuidado de les6es e patologias do sistema
musculoesquelético.

L UHINITE YO

A clinica oferecia capacidade diagnostica. O futebol oferecia acesso,
relacionamento e visibilidade. A estratégia conectou esses ativos em torno de
interesses complementares.



EXPERIENCIA + AUTORIA

Karla Luany

I A

Publicitaria, especialista em Marketing pela USP e fundadora da KomPartilhe —
Parcerias Estratégicas.

Ha mais de 20 anos atuo em marketing, saude, relacionamento institucional,
experiéncia do cliente e do paciente, eventos, parcerias e desenvolvimento de
projetos.

Ao longo dessa trajetaria, trabalhei com meédicos, clinicas, hospitais, industria,
empresas e organizac6es de diferentes segmentos.

Com o tempo, percebi que uma competéncia atravessava praticamente todos
esses trabalhos: enxergar relagdes entre problemas, pessoas e oportunidades
gue normalmente eram analisados separadamente.

Hoje, esse olhar ocupa o centro da atuacao da KomPartilhe: identificar conexées
capazes de resolver desafios de marketing e comunicacao, ampliar oportunidades
derelacionamento e transformar ideias em projetos com proposito e direcao.

Quem mais deveria
estar nesta conversa?

KarlaLuany
Fundadora e Estrategista

g karlaluany@kompartilhe.com.br

(%) (+34)640382947



	Página 1
	Página 2
	Página 3
	Página 4
	Página 5
	Página 6
	Página 7
	Página 8

