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CARTA AO LEITOR

Trust.
A primeira
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A exportacao comeca
muito antes da carga.

Por Augusto Rodrigues

Empreendedor com atuacao em posicionamento,

desenvolvimento de marcas e estruturacao comercial.

COMPETENCIA
CONFIANCA
RASTREABILIDADE
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Comecga ha maneira como sua empresa se apresenta, na clareza do que
oferece e nas evidéncias de que consegue cumprir o que promete. Antes de
discutir preco, volume e destino, existe uma questao que atravessa toda a
negociacao: o comprador tem razdes concretas para confiar em vocé?

Se vocé vende soja, precisa demonstrar origem, especificacao, capacidade de
fornecimento e condicdes da operacao. Se oferece um servico, precisa tornar
claros o escopo, a competéncia de quem executa e a responsabilidade pela
entrega. Em ambos o0s casos, a apresentagao abre uma conversa que a
capacidade real da empresa precisa sustentar.

Competéncia, confianca e rastreabilidade precisam aparecer juntas. O
interlocutor deve conseguir entender quem esta falando, verificar as
informacdes recebidas e saber quem responde por cada compromisso.

Também é preciso compreender o ambiente em que essa relagcao acontece.
Cada mercado tem instituicdes, protocolos e formas de decisao proprios.
Identificar quem representa cada parte, quem avalia a oferta e quem pode
aprovar a contratagao faz parte da preparacdo. Uma reuniao ganha valor
quando reune os interlocutores adequados, uma oferta consistente e um
préoximo passo claro.

Por isso, antes da primeira abordagem, organize o que o comprador precisa
conhecer e comprovar. Sua empresa precisa apresentar uma oferta que possa
ser compreendida, verificada e atendida.

E desse ponto que vamos partir: preparar sua empresa para conquistar
confianca e transformar essa confianca em uma relacao comercial que tenha
condi¢cdes de avancar.

Augusto Rodrigues
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ORIENTAGAO DE LEITURA

Como usar
este caderno.

Escolha um movimento concreto: entrar em
uma regiao, desenvolver um canal ou langar
uma operacao. Use a leitura para organizar as
escolhas e registrar o que sua empresa
precisa confirmar antes de avancar.

Preencha os instrumentos com o contexto da
sua empresa.

Capa: cena ilustrativa criada para esta publicagao.
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Plano de Entrada no Mercado

Comece pelo objetivo, pela oferta e pela capacidade de atendimento.
Compare publicos, requisitos e canais. Registre suas prioridades, as
informacdes disponiveis e as perguntas que precisam ser respondidas
para definir o caminho de entrada.

Roteiro Comercial

Prepare a abordagem para os interlocutores escolhidos. Organize a
mensagem, 0s materiais, as evidéncias da oferta e os critérios de
qualificacdo. Cada conversa deve deixar um proximo passo claro e um
responsavel por conduzi-lo.

Agenda de Execucao

Conecte decisoes, entregas e responsaveis. Registre marcos,
dependéncias e confirmacdes pendentes. Acompanhe as respostas do
mercado e revise as hipoteses quando surgir informacao que mude
suas escolhas.
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01/ A DECISAO DE ENTRADA

TAYLOR / PERSPECTIVAS 05

Movimento, oferta e capacidade de atender

Qual movimento sua empresa pretende fazer? Entrar em uma regiao, desenvolver um canal e langcar uma operagao exigem
escolhas diferentes. Defina primeiro o que precisa acontecer e o0 que vocé consegue atender.

Capacidade de atender: uma condicao da entrada. Fotografia editorial
ilustrativa.

Antes de preparar uma apresentacao, descreva a mudanca desejada em uma
frase. Uma industria de alimentos que quer desenvolver distribui¢cao regional
precisa escolher quais produtos levar, a quem oferecer e como atender os
pedidos. Essa definicao permite conversar sobre uma operacao concreta.

A oferta precisa caber na capacidade da empresa. Verifique producao,
disponibilidade, condigdes comerciais, atendimento e informagdes que
sustentam a apresentacao. Uma possibilidade ainda em estudo deve aparecer
como questao a confirmar, com alguém responsavel pela resposta.

Use a arvore de objetivos para delimitar o movimento e a matriz de prontidao
para examinar suas condicoes. O resultado esperado desta primeira etapa &
uma escolha acompanhada de fatos disponiveis, duvidas relevantes e trabalho
necessario. Assim, a equipe sabe o que ja pode apresentar e 0 que precisa
preparar antes de iniciar as conversas.

Comece por um movimento definido. Relacione a oferta as condicdes de
atendimento e dé responsaveis as confirmacdes que ainda faltam.
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ARVORE

Escolha um movimento concreto.

Defina o movimento que sua empresa pretende fazer antes de escolher materiais e contatos. A arvore organiza trés pontos de partida e
ajuda a localizar as perguntas pertinentes a cada decisao.

Movimento em avaliacao

Industria de alimentos

Nova regiao Novo canal Nova operacao
Ampliar a presencga Avaliar a atuacao Preparar rotinas para
territorial. com distribuidores. atender o canal.
Cobertura e servico Acesso ao mercado Prontidao operacional
Territorio, clientes e servico Papel do distribuidor, carteira Pedidos, disponibilidade
para a regiao escolhida. e condicdes comerciais. e rotinas de atendimento.

Exemplo para discussao. Os movimentos podem coexistir; a arvore nao define etapas obrigatorias.
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MATRIZ /| TEMPLATE

O que esta pronto para ser apresentado?

TAYLOR / PERSPECTIVAS

07

Examine a oferta e as condi¢cdes de atendimento com as pessoas que conhecem o negdécio. A matriz reune o que esta confirmado, o que
precisa de informacao e quem responde por cada item.

Frente

Oferta

Capacidade

Condicodes

Operacao

Atendimento

Evidéncias

Base disponivel

Linha de alimentos

Dados de producao

Modelo de proposta

Mapa de fornecimento

Papel comercial definido

Materiais em preparacao

Préxima confirmacao

Produtos e especificacdes

Volume atendivel e prazo

Lote, pagamento e entrega

Origem e dependéncias

Rotina e interlocutores

Fontes e versdes disponiveis

Exemplo de preenchimento. A situacao de cada campo precisa ser confirmada no contexto da empresa.

Responsavel

Produto / operacao

Produto / operacao

Comercial

Produto / operacao

Comercial

Coordenacao do projeto
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LEITURA APLICADA / PRONTIDAO

Antes de avancar

TAYLOR / PERSPECTIVAS 08

A matriz de prontidao ajuda a separar informacao disponivel, condicao em preparacao e duvida que afeta a oferta. Leia os

campos em conjunto para decidir o préximo movimento.

Preencher a matriz exige uma conversa entre comercial,
operacao e lideranca. O comercial pode conhecer a demanda
de um distribuidor, enquanto a operacao precisa confirmar
disponibilidade e atendimento. Coloque as duas leituras na
mesma mesa. Uma apresentacao consistente depende dessa
ligagao.

Trate cada confirmacao como uma tarefa verificavel. Se a
condicao de fornecimento ainda depende de uma avaliacao
interna, registre a pergunta, quem responde e qual informacao
permite concluir. Evite marcar um campo como pronto apenas
porque alguém acredita que a empresa conseguira resolver
depois.

No exemplo da industria de alimentos, a equipe pode ter o
portfolio definido e ainda precisar confirmar a rotina de pedidos
para uma nova regido. Essa pendéncia merece atencao antes

de apresentar uma condicao que dependa dela. A matriz torna
visivel o ponto que precisa ser resolvido e permite preparar
uma conversa comercial compativel com o estagio real.

Também registre a origem da informacao e a data de
confirmacdo. Catalogos, condi¢cdes comerciais e contatos
mudam. Quando o responsavel consegue localizar a versao
utilizada, a equipe tem uma base comum para responder ao
comprador e atualizar os materiais.

Para concluir a leitura, escolha as pendéncias que interferem
diretamente na apresentacao ou no atendimento. Dé sequéncia
a elas antes de ampliar a abordagem. A empresa podera
avancgar com o que esta confirmado e delimitar claramente o
que segue em avaliacao. Leve esse recorte a proxima etapa:
escolher o publico para o qual a oferta preparada faz sentido.

Uma pendéncia bem definida pede informacao, responsavel e conclusao. Use a matriz para preparar a decisao de avanco da

equipe.
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02 / A ESCOLHA DO PUBLICO

Onde concentrar o primeiro esforco

Uma oferta pode interessar a publicos diferentes e exigir condi¢des distintas para cada um. Escolha onde concentrar as
primeiras conversas considerando necessidade, acesso e capacidade de atendimento.

A industria de alimentos do nosso exemplo pode avaliar distribuidores, varejo
e alimentagao fora do lar. Esses caminhos envolvem interlocutores, rotinas e
exigéncias diferentes. A primeira escolha precisa considerar o que a empresa
esta preparada para oferecer em cada contexto.

Compare segmentos com critérios que ajudem a decidir. Observe a
necessidade atendida, a aderéncia da oferta, o acesso aos interlocutores, a
complexidade da entrada e a capacidade de servir. Registre a informacao que
sustenta cada leitura e a pergunta que permanece aberta.

. A pesquisa inicial permite aprofundar essas diferengas. Entrevistas e

suco b conversas exploratérias podem revelar requisitos e esclarecer como o

LARANJA

3 comprador avalia uma proposta. O numero de pessoas ouvidas, sozinho, ndo
s demonstra demanda. A decisdo ganha consisténcia quando vocé aproxima as
respostas do mercado das condi¢cdes concretas da empresa.

Escolha o primeiro publico com critérios explicitos. Preserve as
perguntas abertas e use a pesquisa para revisar a hipotese de entrada.

Cada publico combina uma necessidade com uma rotina de compra.
Fotografia editorial ilustrativa.
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MATRIZ /| ESCOLHAS

Compare segmentos antes de priorizar.

TAYLOR / PERSPECTIVAS

Compare os publicos com os mesmos critérios e preserve as diferencas de contexto. O quadro apoia uma escolha inicial ao reunir

necessidade, aderéncia, acesso, complexidade e capacidade de atendimento.

Segmento Necessidade Acesso Operacao
Distribuicao regional Portfdlio e reposicao Comprador do canal Frequéncia e lote
Varejo direto Produto e exposicao Comprador da rede Entrega por unidade
Food service Uso e regularidade Compras e usuario Aplicacao e reposicao

A prioridade depende da combinacao dos critérios.

Use as lacunas para definir a proxima pesquisa e a proxima conversa.

Modelo comparativo. As descricdes sao exemplos para orientar o preenchimento; nao representam pesquisa de mercado.

Confirmar

Area de atendimento

Requisitos da rede

Especificacdo de uso

10
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GRAFICO / COMPARACAO

Compare a base de observacoes.

O grafico mostra entrevistas exploratérias distribuidas por segmento em uma rodada didatica. Sua funcao é tornar visivel o alcance da
pesquisa; 0s numeros apresentados sao ficticios e servem a demonstracao.

O que o grafico mostra

12 O numero de entrevistas em cada
segmento do exemplo.

Distribuicao regional

O que investigar

Quais requisitos apareceram e
que perguntas ainda precisam de

Food service resposta.

(o))

o
I
©
~
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Exemplo didatico / dados ficticios: 12, 8 e 6 entrevistas. A quantidade de entrevistas nao mede o tamanho do mercado.
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LEITURA APLICADA | SEGMENTOS

TAYLOR / PERSPECTIVAS

Da comparacao a prioridade

O quadro comparativo organiza a escolha; o grafico de entrevistas mostra o alcance de uma rodada de pesquisa. Leia os dois

recursos respeitando a funcao de cada um.

Compare os segmentos sem transformar impressoées em uma
classificacao automatica. Um publico pode apresentar boa
aderéncia a oferta e, ao mesmo tempo, exigir atendimento que
a empresa ainda precisa preparar. Outro pode ser mais
acessivel, mas pedir um portfolio diferente. Explique a
combinacao de condicdes que sustenta sua preferéncia.

Quantidade de entrevistas informa o alcance do trabalho
realizado. Ela nao permite concluir, isoladamente, qual
segmento comprara mais ou sera mais rentavel. No grafico
didatico, os numeros servem para mostrar uma distribuicao de
entrevistas. A analise das respostas deve indicar o que foi
aprendido e quais questdes ainda precisam de investigacao.

Para a industria de alimentos, uma conversa com um
distribuidor pode esclarecer rotina de pedido, cobertura
pretendida e materiais necessarios a avaliacao. Registre essas

informacdes por interlocutor. Se uma condicao aparecer em
varias conversas, confira o contexto antes de trata-la como
uma caracteristica geral do segmento.

Escolha uma hipotese inicial de publico e indique os motivos.
Inclua também a informacao que poderia mudar a decisao.
Dessa forma, a equipe consegue reconhecer quando uma
resposta do mercado exige revisar o caminho, em vez de
apenas insistir na escolha anterior.

A prioridade precisa terminar em trabalho concreto: quais
interlocutores procurar, que perguntas fazer e que evidéncias
apresentar. Ao preparar essa sequéncia, vocé transforma a
comparagao em um roteiro de pesquisa e abordagem.
Mantenha as alternativas registradas para retomar a analise
quando surgirem novos requisitos ou uma mudancga na
capacidade de atendimento.

Registre por que escolheu um publico e qual informacao faria vocé rever essa escolha. Depois, prepare as primeiras conversas

com ele.
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03 / QUEM PARTICIPA DA COMPRA

TAYLOR / PERSPECTIVAS 13

Decisao, interlocutores e confianca

Quem usa, avalia, recomenda, aprova e compra pode exercer fungdes diferentes na mesma negociacao. Entenda essa
participacao para preparar uma abordagem que acompanhe a forma como a decisao acontece.

SUA MARCA

Apresentagio
de produtos

Interlocutores diferentes participam de uma mesma decisao. Fotografia
editorial ilustrativa.

Uma conversa promissora precisa de continuidade dentro da organizacao
compradora. O contato inicial pode conhecer a necessidade e precisar
envolver outras pessoas para avaliar a oferta. Pergunte como a analise
acontece e quais areas participam, sem presumir a autoridade de alguém pelo
titulo apresentado.

Cada interlocutor precisa verificar uma parte da proposta. No exemplo da
distribuicao regional, a avaliacao comercial pode depender de informacodes
sobre produto e atendimento fornecidas pela operacao. Organize o material
conforme esses requisitos e confirme quem recebe cada informacao.

O mapa da decisao torna visiveis papéis e relacdées. O quadro de evidéncias
liga as perguntas as respostas disponiveis. Use ambos para preparar a
proxima conversa, respeitando a representacao de cada parte e os protocolos
pertinentes ao mercado. Confianga se sustenta quando a identidade, a
informacao e o compromisso podem ser conferidos.

Identifique a participacao de cada pessoa nha compra. Prepare a
informacao pertinente e confirme quem pode validar o préoximo passo da
conversa.
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MAPA DE FUNCOES

Quem participa da decisao?

Mapeie quem usa, avalia, recomenda, aprova e compra. Os papéis podem ser exercidos por pessoas diferentes ou pela mesma pessoa;
confirme sua participacao durante a conversa com a organiza¢cao compradora.

Compra / negociacao

Quem negocia preco
e condicdes?

Decisao sobre o canal

Distribuicao de alimentos

Usuario / operacao

Quem executa pedidos
e recebimento?

Avaliacao técnica

Quem avalia produto
e requisitos?

Recomendacao Aprovacao
Quem influencia a escolha Quem autoriza
do canal? 0 compromisso?

Mapa ilustrativo de funcdes. As linhas indicam interfaces; nao representam cargos ou uma empresa real.
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QUADRO / EVIDENCIAS

O que cada interlocutor precisa verificar?

Relacione cada requisito do comprador a informacao solicitada, a evidéncia disponivel e ao responsavel pela resposta. O quadro permite
preparar o material necessario e acompanhar as confirmacoées que ainda faltam.

Requisito Informacao Origem / versao Confirmacao Responsavel
Adequacao do produto Especificacao e uso Ficha do fabricante Comparar ao pedido Produto / operacao
Fornecimento Lote e atendimento Dados da operacao Validar capacidade Produto / operacao
Condicoes Entrega e pagamento Proposta vigente Alinhar com comprador Comercial
Representacao Papel do interlocutor Registro do contato Confirmar participacao Coordenacao

Modelo de registro. Inclua a data e o responsavel pela confirmacao ao aplicar o instrumento.
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LEITURA APLICADA / INTERLOCUTORES

Prepare a conversa certa

TAYLOR / PERSPECTIVAS 16

Conhecer um contato ajuda a iniciar o didlogo. Para conduzir a oportunidade, vocé também precisa entender sua
participacao, os requisitos apresentados e o caminho de avaliacao da oferta.

Comece perguntando como o comprador costuma avaliar uma
proposta dessa natureza. Quem analisa o produto? Quem
verifica o atendimento? Quem confirma as condicdes
comerciais? As respostas orientam a participacao das pessoas
e 0s materiais que precisam circular. Registre os papéis
conforme forem confirmados.

O mapa organiza relagoes de decisao e de trabalho. Uma
indicacao entre interlocutores pode significar consulta,
recomendacao ou encaminhamento. Nomeie essa relacao. Evite
desenhar uma hierarquia que ninguém confirmou ou concluir
que toda informacao recebida representa a posicao final da
organizacao.

No quadro de requisitos, associe cada pergunta a uma
evidéncia disponivel, a sua origem e a um responsavel pela
resposta. Uma ficha do produto pode atender uma duvida

técnica; uma confirmacao da operacao pode esclarecer
atendimento. Quando a evidéncia ainda precisar ser preparada,
registre a tarefa e combine como a resposta sera encaminhada.

Em uma conversa internacional, compreenda as instituicoes, os
procedimentos e os protocolos pertinentes aquela relacao.
Confirme a representagao das partes e a sequéncia de
avaliacao. Evite supor um comportamento comercial uniforme
por pais ou forma de governo. A preparacao deve acompanhar
a organizagcao com a qual vocé esta negociando.

Antes de encerrar o encontro, confira o que foi compreendido,
quais informacdes serao trocadas e quem conduzira cada acao.
Uma sintese compartilhada da continuidade a analise e permite
localizar os compromissos assumidos. Quando outro
interlocutor entrar, ele podera conhecer o contexto sem
depender de versdes informais da mesma conversa.

Prepare a informacgao para quem precisa avalia-la. Registre requisitos, confirmag¢ées e compromissos de modo que a conversa

possa continuar com outras pessoas.
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04 / A ARQUITETURA DA OFERTA

Uma proposta que vocé pode sustentar

O comprador precisa compreender o que esta sendo oferecido, por que isso se relaciona a sua necessidade e sob quais
condicOes a empresa tem capacidade de realizar a entrega.

Uma oferta consistente aproxima necessidade, escopo, entrega, evidéncia,
condicao e proximo passo. Cada elemento responde a uma pergunta da
conversa comercial. Quando a apresentacao deixa uma dessas partes vaga, a
equipe precisara esclarecé-la antes de pedir uma decisao.

Escreva a oferta com a mesma precisao que vocé espera da operacao. Na
industria de alimentos do exemplo, apresentar um portfélio para distribuicao
" regional exige delimitar produtos e condi¢des de atendimento. O comprador

Nzt deve conseguir entender o que podera avaliar e quais informacdes ainda

{ IO sua marc | ~ .

f || oo serdo confirmadas.

AGUA | . . D . .

! = ,ﬁ A arquitetura da oferta organiza esse raciocinio. O quadro de confianga ajuda
Lmj e a conferir se a capacidade apresentada encontra evidéncia, se 0s

compromissos sao consistentes e se as informacodes tém origem identificada.
Revise os dois instrumentos juntos para preparar uma proposta que possa ser
explicada por quem vende e atendida por quem executa.

Defina o que sera entregue, em quais condi¢cdes e com quais evidéncias.
A proposta precisa ser compreendida pelo comprador e sustentada pela

Produto, escopo e condigao precisam aparecer na mesma oferta. Fotografia equipe.
editorial ilustrativa.
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DIAGRAMA / OFERTA

Uma oferta que pode ser apresentada.

Organize a oferta pela sequéncia de perguntas que o comprador precisa compreender. Necessidade, escopo, entrega, evidéncia,
condicao e proximo passo devem encontrar correspondéncia na capacidade que a empresa pode confirmar.

Necessidade Escopo Entrega Evidéncia Condicoes Proximo

O queo O que a empresa O que sera O que pode ser Como o passo
comprador oferece fornecido verificado atendimento O que precisa ser
precisa resolver > > » acontece -+ confirmado

Do produto apresentado ao compromisso que pode ser sustentado.

Revise a proposta sempre que uma condicao da operacao mudar.

Diagrama de organizacao da oferta. A sequéncia orienta a apresentacao; nao implica causalidade econdmica.
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DIAGRAMA / TRUST

O gue sustenta a confianca.

Competéncia, confianca e rastreabilidade ganham conteudo quando se relacionam a evidéncias e registros. Use os trés pilares para
conferir a capacidade apresentada, os compromissos assumidos e a origem das informacades.

Competéncia Confianca Rastreabilidade

Capacidade de atender a oferta. Clareza e consisténcia dos Origem e historico das informacoes.
COMpPromissos.

Registro concreto Registro concreto Registro concreto
Capacidade confirmada Condicao apresentada Fonte e data

Evidéncia disponivel Confirmacao recebida Versao da informacao
Responsavel pela entrega Proximo passo acordado Responsavel pela confirmacao

Aplicacao da tese Trust. Os registros organizam a conversa e precisam corresponder a capacidade real da empresa.



(& [T o e 20

LEITURA APLICADA / PROPOSTA

Defenda a oferta com clareza

A apresentacao deve permitir qgue o comprador entenda a oferta e verifique suas condicdes. Revise o texto comercial
aproximando cada afirmacao da informacao que a empresa consegue sustentar.

Comece pelo contexto do interlocutor. Em vez de abrir a apresentacao e a resposta operacional sao compativeis. Uma
conversa com uma lista extensa de capacidades, explique a frase convincente que extrapola a capacidade da empresa cria
necessidade que pretende atender. No exemplo didatico, a um compromisso que alguém tera de resolver depois.

industria apresenta um portfolio para um distribuidor que esta
avaliando abastecimento regional. Esse recorte permite
aprofundar produto, rotina de pedidos e atendimento.

Revise os materiais em conjunto. Pagina de oferta,
apresentacao e proposta podem ter extensodes distintas, mas
precisam compartilhar o mesmo escopo e a mesma versao das
Descreva a entrega antes de afirmar o beneficio. Dizer que condicdes. Ao atualizar uma informacao relevante, identifique
vocé oferece uma solucao completa deixa trabalho de as pecas afetadas e o responsavel por corrigi-las.
interpretacao para o comprador. Delimitar o portfélio, a
informacao disponivel e o processo de confirmacao permite
avaliar a proposta. O beneficio precisa decorrer dessa entrega
e das condicdes concretas da relacao.

Conclua com uma acgao que faca sentido para o estagio da
conversa: compreender 0s requisitos, enviar informacdes ou
preparar uma avaliacdo. O comprador deve saber o que
acontecera depois e qual participagao sera necessaria. Essa

Em seguida, indique a evidéncia pertinente. Se uma informacao clareza ajuda a equipe a conduzir o dialogo sem transformar
depende de avaliacao ou confirmacao interna, preserve essa uma conversa exploratoria em compromisso ainda nao
condicao no texto. A confiangca ganha base quando a confirmado.

Faca cada afirmacao encontrar uma entrega, uma condicao ou uma evidéncia. Depois, proponha uma acao compativel com o
estagio da conversa comercial.
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O caminho até o cliente

O canal precisa conectar a oferta ao comprador e funcionar na operacao. Avalie acesso, atendimento e responsabilidades
antes de escolher entrada direta, parceiro, distribuidor ou uma combinacao desses caminhos.

ity g I\“"'i‘" o

O canal precisa conectar acesso comercial e atendimento. Fotografia
editorial ilustrativa.

Um canal envolve mais do que alcancar contatos. Ele precisa permitir
apresentar a oferta, esclarecer requisitos, organizar condi¢cées e atender a
relacao comercial. Analise o trabalho necessario em cada etapa e quem tera
capacidade de realiza-lo.

Escolha a rota conforme o contexto da oferta. A industria de alimentos pode
considerar um distribuidor para desenvolver uma regiao, mas precisa
compreender cobertura, rotina de atendimento e participagcao de cada parte.
Uma conversa direta pode servir a pesquisa inicial sem definir, por si so, o
canal da operacao.

A arvore de canais explicita perguntas que ajudam nessa escolha. O fluxo
comercial mostra como a oportunidade pode avancar dentro da rota
escolhida. Mantenha visiveis os pontos em que é preciso confirmar, revisar ou
encerrar. Quando o caminho tem condigdes claras, a equipe consegue decidir
a proxima acao com informacao suficiente.

Escolha um canal que a empresa consiga atender. Defina também como
cada oportunidade sera avaliada e quem dara continuidade as
conversas.
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ARVORE

Qual rota atende ao cliente?

Escolha uma rota comercial considerando acesso, atendimento e execucao. A arvore reune caminhos possiveis e perguntas que ajudam
a relacionar entrada direta, parceiro, distribuidor ou combinacao ao contexto da oferta.

Rota a avaliar

Como chegar e servir o cliente?

! ! ! !

Direto Parceiro Distribuidor Combinacao
Relacionamento proéprio Atuacao via parceiro Acesso por distribuidor Papéis complementares
com o cliente. com papel definido. e sua carteira. entre canais.

Compare as opgdes pelas mesmas perguntas.

Critérios para comparar as rotas
Acesso Atendimento Operacao

Quem alcancga o cliente? Quem cuida da relacao? Quem entrega e resolve?

Arvore demonstrativa. A escolha exige analise; combinar canais depende de papéis e atendimento claros.
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FLUXOGRAMA

Como uma oportunidade avanca?

A oportunidade precisa de informacao para avancar. O fluxo relaciona contato, aderéncia, necessidade, interlocutores, preparacao,
proposta e acompanhamento, com caminhos de revisao e encerramento quando as condi¢des nao estiverem atendidas.

Contato

Identificar o
cliente.

\ 4

Encerrar

Registrar
0 motivo.

Aderéncia?

Validar

Necessidade e
interlocutores.

Retornar a
validacao

Pronto?

\ 4

Complementar

Informacodes e
alinhamento.

Exemplo de discussao. Os critérios de aderéncia e prontidao devem ser definidos com o cliente.
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sim Proposta Acompanhar
Preparar escopo —» Alinhar préoximo
e condicées. passo.

Cada avanco pede um proximo
passo combinado com os
interlocutores.
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LEITURA APLICADA / AVANGCO COMERCIAL

Dé continuidade a conversa

TAYLOR / PERSPECTIVAS 24

Uma oportunidade avanca quando existe informacao suficiente para a proxima acao. Use o fluxo para conferir aderéncia,
necessidade, interlocutores e preparacao, deixando claros os caminhos de revisao.

Apos o contato inicial, confirme a relacao entre a necessidade
apresentada e a oferta. Essa leitura pode indicar que vale
aprofundar a conversa, que falta informacao ou que nao existe
aderéncia naquele momento. Registre o motivo da decisao. O
historico permitira retomar o assunto com contexto, caso as
condicées mudem.

Qualificacao exige perguntas e confirmacgao. Para a industria
de alimentos, conhecer a regiao de interesse pode abrir a
conversa, mas a avaliacao também precisa esclarecer portfolio,
atendimento e participacao do distribuidor. Faca as perguntas
pertinentes a operacao. Evite usar um checklist genérico como
autorizagcao automatica para enviar uma proposta.

Quando uma oportunidade passar para outra pessoa da equipe,
encaminhe a necessidade, os interlocutores, as informacodes
confirmadas e a acao combinada. Esse cuidado permite dar

continuidade ao dialogo sem obrigar o comprador a repetir tudo
ou receber respostas incompativeis de areas diferentes.

O fluxo inclui retorno e encerramento porque nem toda
conversa pode avangar. Uma informagao nova pode exigir
revisar a oferta; uma condicao sem possibilidade de
atendimento pode levar a encerrar aquele percurso. ldentifique
esses caminhos com clareza e preserve um registro respeitoso
da decisao.

A proposta entra quando a equipe consegue delimitar o que
sera apresentado e a quem cabe avaliar. Depois do envio,
combine um préximo passo com conteudo: esclarecer uma
questao, revisar uma condigao ou reunir os envolvidos. A
agenda comercial ganha consisténcia quando cada agao tem
propadsito, responsavel e uma informacao que permite concluir
a etapa.

Defina a proxima acao pela informacao disponivel. Compartilhe o contexto e registre tanto o avang¢o quanto os motivos de

revisao ou encerramento.
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06 / MENSAGEM, EVIDENCIA E FORMATO
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Materiais para a conversa comercial

Cada material precisa cumprir uma funcao na conversa. Escolha o formato pelo que o comprador necessita compreender ou
verificar e mantenha a mesma oferta entre todas as pecas.

SUA MARCA

A composigao serve a mensagem e a avaliagao da oferta. Fotografia
editorial ilustrativa.

A pagina de oferta apresenta o contexto e abre um caminho de avaliagao. O
slide executivo concentra a mensagem para uma conversa. A proposta
registra escopo, entregas, responsabilidades e condi¢gdes. Prepare cada peca
conforme sua funcao e a participacao do interlocutor.

A consisténcia dos materiais também é uma condicao de confianca. No
exemplo didatico, os trés formatos apresentam a mesma industria de
alimentos avaliando distribuicao regional. Eles compartilham o portfdlio e as
condicdes em analise, com profundidade adequada a cada uso.

Os layouts a seguir mostram como organizar a informacao de frente, em
escala legivel. Use-0s para revisar hierarquia, sequéncia e conteudo. Ao
adaptar uma peca, preserve os fatos confirmados, identifique a versao
utilizada e escolha um proximo passo que corresponda ao estagio comercial.
A composicao deve ajudar o comprador a entender e a equipe a apresentar.

Escolha a peca pelo trabalho que ela precisa cumprir. Mantenha escopo,
condicdes e evidéncias consistentes entre pagina, apresentacao e
proposta comercial.
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MOCKUP / PAGINA DE OFERTA

A oferta precisa caber em uma pagina.

Uma pagina comercial deve permitir compreender publico, necessidade e oferta. O mockup demonstra uma composicao frontal para a
industria de alimentos que avalia distribuicao regional, com conteudo didatico e proximo passo definido.

FORT, INDUSTRIA / OFERTA B2B

Compradores de distribuicao

regional. Alimentos embalados
para distribui¢ao.

02 / Evidéncia Uma linha a avaliar conforme o portfdlio do distribuidor e os requisitos do seu

o ~ ) mercado.
Especificacdes, origem da

informacao e capacidade a confirmar.

Produto Atendimento Condicoes

Especificacdes da linha Capacidade e lote a validar Entrega e proposta a alinhar

03/ Acao
Uma conversa sobre portfolio,
requisitos e atendimento. Converse sobre a sua demanda

Mockup frontal / conteudo demonstrativo. O exemplo de industria de alimentos € o mesmo das paginas 27 e 28.
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LAYOUT / SLIDE

Uma apresentacao para orientar a decisao.

O slide executivo concentra a mensagem para uma conversa com os interlocutores da decisdo. O modelo mantém o mesmo exemplo de
distribuicao regional e organiza objetivo, oferta, capacidade e avaliacao seguinte.

Funcao do slide MODELO DE APRESENTACAO / ENTRADA NO MERCADO

Organizar a conversa com o
comprador.

Entrada via
distribuicao regional.

Decisao solicitada

Validar aderéncia da linha ao canal e
definir a proxima analise.

Objetivo Oferta Confirmar
Avaliar acesso ao canal e Linha de alimentos Portfolio, volume atendivel
requisitos do comprador. embalados, com e condicdes da operacao.

especificacao a revisar.

Proximo passo / revisao conjunta da oferta.

Layout de apresentacao. Texto, caixas e diagramas estao disponiveis no PowerPoint editavel.
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MOCKUP / TEMPLATE DE PROPOSTA

Uma proposta que explicita o compromisso.

A proposta registra o que sera avaliado e executado pelas partes. O template organiza contexto, escopo, entregas, responsabilidades,
condicoes e confirmacao seguinte, usando o mesmo exemplo didatico dos materiais anteriores.

Escopo PROPOSTA / MODELO DE ESTRUTURA

Definir o que entra na proposta e o

gue precisa ser confirmado. Linha de alimentOS
para distribuicao regional.

Contexto / avaliacao de portfélio e de atendimento ao canal.
Responsabilidade

Identificar quem fornece, quem Frente Escopo proposto Confirmacao
avalia e quem confirma.
Produto Linha e especificacoes Aderéncia ao pedido
Fornecimento Lote e frequéncia Capacidade de atender
Continuidade Condicoes Entrega e pagamento Acordo entre as partes
Nomear o proximo passo e seu
responsavel. Proximo passo / revisar condicbes com os responsaveis.

Template comercial demonstrativo. Condicdes, valores e compromissos serao definidos no projeto real.
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07 / INTERFACES E RESPONSABILIDADES

Quem faz cada etapa avancar

A entrada em um mercado depende de decisdes e entregas de varias pessoas. Defina quem executa, quem responde, quem
contribui e quem precisa acompanhar antes de iniciar a rotina do projeto.

A lideranca do cliente confirma escolhas que afetam o negdcio. Comercial e
operacao fornecem informacdes e conduzem atividades de suas areas. A
coordenacao Taylor e os especialistas participam conforme o escopo
acordado. Delimite essas interfaces para que o trabalho tenha um caminho de
decisao conhecido.

Responsabilidade precisa acompanhar uma atividade definida. Aprovar uma
oferta é diferente de preparar o material ou confirmar a capacidade de
atendimento. A matriz permite distinguir essas participacdes e localizar quem
responde por cada conclusao.

O organograma funcional apresenta as relagdes do projeto; a matriz mostra a
distribuicao do trabalho. Use os mesmos papéis nos dois recursos. Quando
houver uma mudanca na equipe ou no escopo, atualize as interfaces e as
aprovacoes afetadas. A pessoa que recebe uma tarefa precisa conhecer o
que sera entregue, de quem depende e como a conclusao sera confirmada.

Defina responsabilidades para atividades concretas. Faca a equipe

reconhecer o caminho de aprovacao e as interfaces das quais cada

As interfaces precisam servir a execugao do projeto. Fotografia editorial entrega depende,
ilustrativa.
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ORGANIZACAO

Quem conduz cada interface?

Torne visiveis 0s papéis e as interfaces do projeto. O organograma funcional reune lideranca, comercial, operacao, coordenacao Taylor
e especialistas conforme a participacao prevista; cada ligacao precisa representar uma relacao de trabalho.

Lideranca do cliente

Direcao e decisdes do projeto.

Comercial do cliente Coordenacao Taylor Produto / operacao

Contribuicoes de mercado Organizacao das interfaces Cliente: requisitos de produto
e contatos. do projeto. e atendimento.

Especialistas envolvidos

Participacao conforme o escopo.

Estrutura ilustrativa. Interfaces e responsabilidades precisam ser validadas; linhas nao indicam subordinacao.
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MATRIZ / RESPONSABILIDADES

Quem executa, responde e participa?

Distribua a participacao nas atividades com papeéis claros: quem executa, quem responde pela conclusao, quem é consultado e quem
precisa ser informado. A matriz usa as mesmas funcdes do organograma do projeto.

Atividade Lideranca Comercial Operacao Taylor Especialista
Definir mercado e canal A R C C I

Confirmar capacidade C A/R C C

Conduzir abordagem A/R C C

Consolidar plano A C C R C

Aprovar proposta A R C C C

Atualizar agenda A C R C

R / executa A / responde C / consultado | / informado

Matriz RACI ilustrativa. Ha um A por atividade; a distribuicao real deve ser acordada entre os responsaveis.
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LEITURA APLICADA / COORDENAGCAO
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Faca as interfaces funcionarem

O organograma e a matriz tornam os papéis visiveis. A rotina de coordenacao precisa transformar essa definicdo em entregas
compreendidas, informacdes acessiveis e decisdes que possam ser acompanhadas.

Antes de iniciar uma atividade, confirme o resultado esperado e
0s insumos necessarios. Preparar uma proposta pode depender
de informacdes comerciais e de uma confirmacao da operacao.
O responsavel pela redacao precisa saber de quem recebera
essas respostas e quem validara o conteudo final.

Uma aprovacao pede objeto e critério claros. Solicitar que a
lideranca aprove a estratégia inteira pode deixar a decisao
ampla demais. Delimite o que esta em analise: segmento inicial,
escopo da oferta, condicao de atendimento ou material para
abordagem. Indique a informacao que sustenta a escolha e a
consequéncia de uma mudanca.

Na matriz ilustrativa, cada atividade tem uma pessoa ou fungao
que responde pela conclusao. A execucao pode ser
compartilhada, e as consultas podem reunir varias areas. Ao

adaptar o modelo, confirme se todos compreendem sua
participacao e se dispéem das informacdes para realiza-la. Uma
letra na planilha precisa corresponder a uma rotina possivel.

Organize o acompanhamento pelas pendéncias que afetam o
proximo marco. Se a ficha do produto esta em revisao, registre
qual parte falta e o que depende dela. Quando a resposta
chegar, atualize o material e avise as pessoas envolvidas. O
historico evita que uma condi¢ao antiga continue circulando.

A coordenacao deve aproximar decisdes e trabalho realizado.
Em cada encontro, confira entregas, confirmagdes e mudancgas
relevantes. Conclua com responsaveis e proximas acoes. Essa
rotina permite rever o plano quando necessario e ajuda a
equipe a reconhecer o que pode avangar com base nas
condicdes atuais.

Faca cada aprovacao encontrar um objeto claro. Compartilhe as dependéncias e atualize os materiais quando uma

confirmacao mudar a condicao da oferta.
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08 / O APRENDIZADO COMERCIAL
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Entrar, acompanhar e revisar

O plano de entrada ganha informacao quando encontra o mercado. Acompanhe as respostas, conclua as acdées combinadas
e reveja as escolhas que forem afetadas por novos requisitos ou condicdes.

A execucao oferece informagao para revisar o caminho. Fotografia editorial
ilustrativa.

Uma agenda por marcos relaciona atividades, responsaveis e critérios de
conclusao. Seu calendario deve acompanhar as dependéncias do projeto. O
exemplo em seis semanas demonstra uma composicao visual; a duracao de
uma operacao precisa ser definida com as pessoas envolvidas.

Acompanhe decisoes e pendéncias antes de resumir tudo em numeros. O
painel do trabalho mostra o que falta confirmar e qual acao permite avangar. O
percurso comercial acrescenta outra leitura: quantas oportunidades da mesma
populacao passaram pelas etapas definidas.

Leia esses registros em conjunto. Se varias conversas pararem na preparagao
da oferta, examine os requisitos encontrados e o trabalho necessario. Registre
hipoteses, confira as informacdes e escolha o que revisar. A entrada precisa
de uma rotina que permita aprender com o dialogo comercial e ajustar o plano
sem perder o historico das decisodes.

Use marcos para organizar o trabalho e respostas do mercado para
revisar escolhas. Preserve o contexto dos numeros e das decisoes
tomadas.
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AGENDA / GRAFICO DE TEMPO

Marcos, dependéncias e confirmacoes.

Organize o trabalho por marcos, dependéncias e critérios de conclusao. A agenda ilustrativa em seis semanas mostra a composicao;
datas e duracao devem ser definidas conforme as condicdes reais do projeto.

S1 S2 S3 S4 S5 S6

e ]

Comercial e operacao

Lideranca do cliente

e ]

Comercial e coordenacao

oompenn I

Comercial e coordenacao
Critério de avanco Registrar o que foi confirmado, a decisdo tomada e a dependéncia da etapa seguinte.

Cronograma demonstrativo / duragao ficticia. Nao representa prazo contratado ou promessa de implantacao.
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LAYOUT / PAINEL DE TRABALHO

O que precisa avancar agora?

O painel reune confirmacdes pendentes, responsaveis e proximas acdes. Sua funcao é organizar o trabalho qualitativo da equipe e
mostrar o que precisa acontecer para que cada assunto possa avancar.

Qualificacao

Requisitos por confirmar.

Oportunidade

Canal 01

Canal 02

Canal 03

Exemplo didatico / dados ficticios. Canais e pendéncias ilustram a rotina de acompanhamento.

Preparacao

Material em revisao.

Confirmacao pendente

Especificacao solicitada
Condicao de atendimento

Participacao na decisao

Responsavel

Comercial

Operacao

Coordenacao

TAYLOR / PERSPECTIVAS

Decisao

Interlocutor a alinhar.

Proxima acao

Enviar ficha da linha

Validar lote e prazo

Confirmar interlocutor

35
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GRAFICO / PERCURSO COMERCIAL

Leia o percurso comercial.

O grafico reune oportunidades abordadas, qualificadas, com reunidao e com proposta na mesma populagcao demonstrativa. Os dados sao
ficticios e mostram como ler volumes por etapa em um ciclo definido.

40% [ qualificacao
20 qualificadas + 50
abordadas.
50% / com reuniao

Com reuniao - 10 10 oportunidades com reuniao
+ 20 qualificadas.

Com proposta . 4
40% [ com proposta
4 com proposta + 10 com
reuniao.
0 10 20 30 40 50

Exemplo didatico / dados ficticios. Coorte Unica em 30 dias; unidade: oportunidades. Percentuais nao sao metas ou resultados Taylor.
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FICHA /| TEMPLATE

Prepare o primeiro encontro.

Prepare a primeira conversa reunindo objetivo, oferta, mercado ou canal, capacidade e questdes prioritarias. A ficha oferece um ponto

de partida para organizar o contexto que sua equipe precisa compartilhar.

Objetivo

Avaliar entrada via distribuicao regional.

Canal prioritario

Distribuidor regional / perfil a confirmar.

Condicoes

Origem, entrega e pagamento a alinhar.

Interlocutor

Comprador e avaliadores a identificar.

Oferta

Linha de alimentos embalados.

Capacidade

Volume, frequéncia e lote em validacao.

Material disponivel

Especificacao e apresentacao da linha.

Préoximo passo

Revisar a aderéncia da oferta ao canal.

Template com exemplo de preenchimento. Use a ficha em branco na planilha de instrumentos.

TAYLOR / PERSPECTIVAS
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TEMPLATE / ABORDAGEM COMERCIAL

Uma abordagem com contexto e proximo passo.

A primeira abordagem precisa apresentar um contexto pertinente, uma oferta compreensivel e uma pergunta que abra a avaliacao. O
template demonstra uma mensagem didatica para adaptar ao interlocutor e a oportunidade.

Contexto ROTEIRO / EXEMPLO DE ABORDAGEM

Indique por que aquele canal esta

sendo avaliado. Linha de alimentos para o seu canal

Oferta ]
Ola, [nome].

Apresente a linha e as condicoes a Estamos preparando uma linha de alimentos embalados para distribuicao regional.

verificar. Gostaria de entender os critérios que sua empresa utiliza para avaliar novos
fornecedores e produtos.

Pergunta e . . L
Podemos apresentar as especificacdes da linha e revisar, com os responsaveis pela

Descubra o que o comprador precisa operagao, as condi¢des de atendimento a sua demanda.

avaliar. Quais informacdes seriam necessarias para uma primeira avaliacdo? Se houver
aderéncia, podemos organizar uma conversa com os interlocutores adequados.

Continuidade [Nome e funcao do remetente]

Proponha o préximo passo sem
presumir interesse.

Modelo de texto comercial. Ajuste a mensagem ao destinatario e use somente evidéncias disponiveis e verificadas.
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Metodo, fontes e instrumentos

Este caderno desenvolve uma proposta de trabalho para conectar mercado, oferta e execucao. A leitura utiliza a base institucional
da Taylor e exemplos identificados para mostrar como aplicar os instrumentos.

A base institucional consultada reune a pagina Taylor de
Entrada em novos mercados - Go-to-Market e seu catalogo
local de assessorias. Dela procedem as trés estruturas de
trabalho: Plano de Entrada no Mercado, Roteiro Comercial e
Agenda de Execucao , acompanhadas das etapas
compreender, escolher, preparar e acompanhar.

Os instrumentos desenvolvem essa sequéncia: compreender as
condicdes da empresa, escolher o publico e o canal, preparar a
oferta e acompanhar as respostas do mercado. A tese de
confianca orienta a ligacao entre essas decisoes. O texto é
assinado por Augusto Rodrigues. A edicao adota o modelo
Contraponto editorial e a paleta cinza e ameixa da Taylor.

01/ Plano de entrada

Prontidao, segmentos, decisao, oferta e
canais. proposta.

Arquivos editaveis acompanham esta edicao em PowerPoint e planilha.

02 / Roteiro comercial

Qualificacao, evidéncias, abordagem e

A industria de alimentos, os dialogos, as funcdes de projeto e as
condicdes apresentadas sao exemplos didaticos. Os graficos
identificam seus dados ficticios na propria pagina. A fotografia
de capa é uma cena gerada com personagens ficticios; nao
documenta uma reuniao da Taylor.

Os instrumentos estao organizados nos mesmos trés conjuntos
da leitura. Utilize o PDF como referéncia, o HTML para consulta
e 0s arquivos editaveis de apresentacao e planilha para
adaptacao. Confira escopo, evidéncias, responsabilidades e
condi¢des da sua empresa antes de utilizar uma peca
comercial. Identifique a versao preparada e mantenha os
registros que sustentam suas informacoes.

03 / Agenda de execucao

Responsabilidades, marcos,
oportunidades e aprendizados.
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SOBRE O AUTOR / CARTA DE FECHAMENTO

Augusto
Rodrigues

Posicionamento e
desenvolvimento
comercial

Augusto Rodrigues. Acervo pessoal.

Augusto Rodrigues é empreendedor, com
trajetoria em posicionamento, desenvolvimento de
marcas, aquisicao de clientes e estruturacao
comercial. Sua experiéncia reune criagao de
empresas, lideranca de equipes e gestao de
projetos de marketing e crescimento.

Na Taylor, organiza oferta, materiais, evidéncias e
interlocucao para conectar a capacidade da
empresa a avaliacao do mercado. Neste caderno,
aproxima escolha de publico, confianca comercial
e execucao, com atencao as condicdes que
sustentam a apresentacao e a continuidade das
oportunidades.

TAYLOR / PERSPECTIVAS 40

O proximo movimento

Agora, escolha uma decisao que sua empresa precisa organizar. Pode ser
a regiao inicial, o canal, a oferta ou uma condicao de atendimento. Comece
pelo que determina a préxima acao.

Confianca exige continuidade entre o que vocé apresenta e o que faz.
Preserve a precisao das informacdes, a clareza dos compromissos e a
participacao dos responsaveis. Quando uma condigao mudar, atualize o
material e a conversa.

Use a ficha de partida para reunir o contexto do proximo movimento.
Selecione os instrumentos pertinentes e leve a equipe as escolhas que
precisam ser tomadas. Um plano util permite localizar a questdo, compreender
as alternativas e definir o trabalho seguinte.

Podemos comegar por essa conversa: o que sua empresa pretende fazer, o
que ja consegue oferecer e qual condicao precisa resolver para avancar. A
partir dai, definimos o escopo, as interfaces e as entregas adequadas ao
projeto.

Augusto Rodrigues

Leve uma decisao concreta a conversa. Conecte o objetivo a oferta, aos
responsaveis e ao trabalho necessario para dar o proximo passo.
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