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Empresa digital.
Confianca internacional.

Presenca, evidéncias e as regras do jogo.

Augusto Rodrigues

L

Preparacao comercial
e continuidade da operagao
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CARTA AO DIRIGENTE

A primeira
conversa
comeca antes
do encontro.

Seu comprador precisa compreender a
empresa, conferir a oferta e encontrar
quem responde pela proxima decisao.

Por Augusto Rodrigues

Empreendedor com atuacao em posicionamento,
desenvolvimento de marcas e estruturacao comercial.

TAYLOR / PERSPECTIVAS 02

Se vocé prepara sua empresa para hegociar commodities internacionalmente,
comece pela informacao que chega antes de vocé. Alguém recebe um nome,
abre o site, procura a oferta e compara o0 que encontrou com a mensagem
enviada. Nesse percurso, a empresa precisa se apresentar com clareza e
sustentar o que diz.

Trust, confianca, comeca pela possibilidade de conferir. Quem é a empresa?
Qual papel exerce na operagao? Quem a representa? De onde vem a
informacao sobre a mercadoria? Que condi¢cao ainda depende de
confirmacéao? Essas perguntas pertencem a preparagao comercial, antes de
qualquer conversa sobre embarque.

Proponho olhar para os dois lados juntos: a presenca que explica o negocio e
a organizacao que permite responder, compartilhar evidéncias e acompanhar
compromissos. Um site elegante tem valor quando leva a uma oferta
compreensivel e a pessoas preparadas para conduzir o assunto.

Este caderno organiza esse trabalho em camadas. Vocé encontrara leituras,
instrumentos e referéncias para revisar sua base. Ao terminar, devera
conseguir apontar o que esta confirmado, o que precisa ser resolvido e quem
assume cada acao. E nessa coeréncia que comega uma conversa comercial
mais bem preparada.

A presenca publica e a operacao precisam sustentar a mesma
informacao.
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COMO USAR ESTE CADERNO
° \
Lela com a sua empresa a mesa.
Use uma oferta real para aproximar a leitura das decisdes da sua equipe.
Escolha uma oferta de soja, milho ou acucar e relina quem lacuna deve terminar em pergunta, responsavel e proximo
conhece o comercial, a operacao e as informacodes passo; preencher todos 0s campos por impressao esconde o
institucionais. Percorra os capitulos considerando o que um trabalho necessario.
comprador precisaria compreender e verificar. Anote as ' o )
duvidas antes de buscar uma solucao tecnoldégica. Dep0|s,Aus§ 0 rotelr.o final para ordenar "’?S agoe~s por
dependéncia. Confira a base com uma simulacao de consulta
Os instrumentos ajudam a organizar trés frentes: presencga e comercial. As referéncias explicam conceitos especificos; a
identidade , oferta e evidéncias , operacao e continuidade . aplicacao depende da empresa, da contraparte e da operacao
Preencha somente o que consegue localizar ou confirmar. Uma que vocé pretende preparar.
01/ Ler a empresa 02 / Organizar o trabalho 03 / Conduzir a continuidade
O que o comprador consegue conhecer e Informacdes e acessos vinculados as Confirmacodes e dependéncias que
verificar antes do contato. pessoas responsaveis. orientam o préximo passo.

Use uma oferta real e transforme lacunas em decisdes de trabalho.

Capa: cena ilustrativa criada para esta edicao.
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01/ EMPRESA DIGITAL

TAYLOR / PERSPECTIVAS 05

A empresa que o comprador encontra

A representacao publica da empresa precisa encontrar capacidade de resposta. Organize essa ligagao em cinco camadas.

Armazenagem e preparacgao operacional. Fotografia de contexto ilustrativa.

Pense em um comprador que chega ao seu site por uma indicagao. Ele precisa
entender se a empresa produz, comercializa, intermedeia ou assessora aquela
operacao. Fotografias e titulos ajudam a leitura; a descricao do papel efetivo
orienta o que ele pode esperar da conversa.

Organize essa base em cinco camadas: identidade, oferta, evidéncias,
operagao e continuidade. A primeira mostra quem responde; a segunda
explica o que esta sendo apresentado; a terceira permite conferir; a quarta
sustenta o atendimento; a quinta preserva o contexto quando pessoas,
informacdes ou condicdées mudam.

As camadas precisam conversar entre si. Se a apresentacao anuncia uma
origem, a equipe deve localizar a informacao que a sustenta. Se o contato
oferece uma condigao, alguém precisa confirmar sua disponibilidade. Se uma
versao muda, os materiais afetados devem acompanhar a mudanca. Comece
por essas ligacdes para decidir quais paginas, documentos e sistemas sua
empresa realmente precisa.

Cada camada precisa ter informacao, responsavel e ligacao com a
préxima.
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LEITURA APLICADA / CINCO CAMADAS

TAYLOR / PERSPECTIVAS 06

Acompanhe uma consulta do comeco ao fim.

Acompanhe uma pergunta concreta e observe por onde a resposta precisa passar.

Use uma consulta hipotética sobre milho. O visitante encontra a
oferta e pergunta sobre uma especificacdo. Quem recebe
precisa registrar o pedido, envolver a pessoa que conhece o
produto e devolver uma resposta correspondente ao que foi
solicitado.

Examine onde o percurso perde informacao. O formulario pode
chegar a uma caixa sem responsavel. A equipe pode utilizar
fichas diferentes. A mensagem pode permanecer em uma

Localize onde a consulta para e qual ligacao precisa ser corrigida.

conversa individual. Cada ocorréncia aponta uma decisao:
definir destino, fonte, responsavel ou registro.

Corrija a ligacao que impede uma resposta confiavel. Comece
com um contato funcional, uma ficha identificada e uma rotina
de encaminhamento. Depois, avalie a conexao com outras
ferramentas. Simule novamente a consulta para verificar se
outra pessoa consegue continua-la com o contexto disponivel.
Confira se uma duvida técnica retorna ao comercial com
produto, versao da informacao e condicao ainda em avaliacao.
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MAPA [ EMPRESA DIGITAL

O digital precisa ligar as partes do negocio.

Cinco camadas para revisar como a empresa se apresenta, informa e conduz o relacionamento.

Identidade Oferta Evidéncias Operacao Continuidade
Quem é a empresa O que esta Fontes, escopo e Responsaveis, Como o registro e

e como ela pode ser disponivel para a versao das registros e mantido e revisado
verificada. avaliacao do informacodes passagem da por um responsavel.

comprador. apresentadas. solicitacao ao
atendimento.

Seguranca e acesso atravessam as cinco camadas.

Confirme o uso de cada informacao, os perfis autorizados e quem responde pela atualizacao.

Mapa de trabalho. As linhas indicam conexao entre camadas. Confirme as interfaces necessarias a preparacao comercial.
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02 / IDENTIDADE VERIFICAVEL

TAYLOR / PERSPECTIVAS 08

ldentidade e representacao

Nome, dominio, contato e representacao precisam permitir uma verificacao consistente da empresa e de seus interlocutores.

Ambiente corporativo de atendimento: identidade e representagao sao
verificagdes proprias. Fotografia editorial ilustrativa.

Comece comparando os dados utilizados no site, na apresentacao
institucional e na proposta. A razao social, 0 nome comercial e o papel da
empresa devem aparecer de forma compreensivel. Quando existem entidades
diferentes, explique qual delas participa daquela conversa e de qual operacao.

A GLEIF apresenta o LEI como identificador unico de uma pessoa juridica,
ligado a dados de referéncia verificados. [SO1] E um exemplo de infraestrutura
de identidade; seu uso deve ser avaliado no contexto pertinente. Uma
consulta desse tipo nao confirma sozinha mercadoria, solvéncia ou
autorizacao para negociar.

A representacao merece uma conferéncia prépria. Um dominio corporativo
ajuda a reconhecer o canal utilizado, mas nao encerra a verificacao dos
poderes de uma pessoa. Identifique quem conduz o assunto, em nome de
qual entidade e com qual atribuicdo. Registre como essa informacao foi
confirmada. Assim, a apresentacao institucional oferece uma base para a
diligéncia que cada relacao comercial exige.

Entidade, contato e representacao exigem confirmacdes proprias.
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LEITURA APLICADA / IDENTIDADE

TAYLOR / PERSPECTIVAS 09

Organize uma ficha que possa ser conferida.

A ficha aproxima os dados publicados das fontes utilizadas pela equipe. Registre origem e alcance.

Liste entidade, nome comercial, dominio, contatos e papel na
operacao. Indique onde conferir cada campo e quem mantém o
registro. Cadastros oficiais, confirmagdes internas e
documentos de representagao respondem a perguntas
diferentes.

Se alguém se apresenta como representante de um fornecedor
de soja, esclareca a relacao afirmada. Quem é a parte
fornecedora? Qual atividade foi autorizada? Quem confirma
essa atribuicao? Faca essas perguntas antes de reproduzir um

Localize a fonte e trate a divergéncia antes de confirmar.

vinculo ou uma capacidade no material institucional.

Coeréncia exige tratar divergéncias. Uma proposta com
entidade diferente da apresentada no site pede explicacao.
Preserve a versao recebida, registre a duvida e encaminhe a
conferéncia. Informacdes publicas e comprovacdoes sensiveis
precisam de acesso adequado a finalidade. A ficha deve manter
visivel o que permanece por confirmar. Dominio, assinatura e
documentos devem identificar a entidade correta, inclusive
quando a conversa passar de um intermediario a parte
fornecedora.
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CHECKLIST / IDENTIDADE VERIFICAVEL

TAYLOR / PERSPECTIVAS

O comprador precisa identificar com quem esta

falando.

Registre a fonte utilizada para verificar a empresa, sua oferta e os canais de contato.

Verificacao O que conferir Fonte a registrar
Empresa Nome e identificacao institucional Registro oficial

Contato Canal publicado pela empresa Fonte institucional
Oferta Produto, aplicacao e condicdes Origem da informacao
Representacao Funcao e vinculo do interlocutor Confirmacao da empresa
Evidéncia Versao, escopo e data da fonte Fonte vigente

Ficha demonstrativa. Preserve as confirmacdes pendentes e registre a fonte utilizada para cada verificagao.

Estado

Na&o avaliado

N&o avaliado

N&o avaliado

N&o avaliado

Na&o avaliado
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03/ A OFERTA INTERNACIONAL

TAYLOR / PERSPECTIVAS il

Uma oferta que possa ser avaliada

O comprador precisa reconhecer produto, aplicacao, condi¢cdes e contato para formular a préxima pergunta.

Terminal de graos e infraestrutura de embarque. Fotografia de contexto
ilustrativa.

Uma pagina de agucar precisa indicar o produto, quais informac¢des estao
disponiveis e como solicitar uma avaliacao comercial. Evite uma fotografia que
ocupe o lugar da especificacao. O leitor deve encontrar uma descri¢cao
objetiva, acompanhada das condi¢cdes que a empresa consegue apresentar
naquele momento.

Prepare a linguagem para quem recebe. Preserve nomes técnicos, unidades e
referéncias entre idiomas; confira o sentido comercial da traducao. Quando
volume, origem ou prazo dependem da operagao, explique como serao
definidos. Uma condicao em avaliacao deve permanecer identificada como tal,
inclusive na versao enviada ao exterior.

A oferta precisa ser encontravel e utilizavel. O W3C reune nas WCAG 2.2
critérios testaveis de acessibilidade web. [S02] Use essa referéncia para
planejar avaliagdes de leitura, navegacao e interagcdo. A preparacao envolve
também celular, formulario, documentos e canal de retorno. O portal
conceitual deste capitulo organiza esse percurso sem afirmar que uma
interface, por si, comprova capacidade de fornecimento.

Apresente produto, condicdes de avaliacao e quem responde pela
oferta.
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LEITURA APLICADA / PORTAL B2B

Faca a informacao caber na decisao.

Organize a oferta conforme as informacdes que o comprador precisa consultar e enviar.

Divida a leitura em produto, especificacdes, processo de celular. Registre o que foi examinado, incluindo documentos
consulta e documentos. Identifique versdes e datas relevantes. vinculados.

No contato, peca informagdes necessarias a solicitagdo, como
produto, destino pretendido e requisito informado. Defina quem
recebe e encaminha o assunto.

A clareza deve atravessar os materiais. Uma apresentacao de
soja precisa corresponder a pagina e a resposta comercial.
Utilize uma fonte comum para atualizacdo. O mockup organiza

Teste tarefas concretas: localizar uma ficha, compreender a a hierarquia; o conteudo publicado deve ser conferido pela
unidade, preencher os campos e enviar a consulta. Confira equipe responsavel. Uma revisao de idioma também deve
navegacao por teclado, identificacdo dos campos e leitura no conferir termos técnicos, unidades e a correspondéncia entre o

pedido e os campos disponiveis.

Teste as tarefas do comprador e mantenha uma fonte comum de informacao.
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MOCKUP / PORTAL B2B

A oferta precisa ser compreendida antes do contato.

Uma composicao conceitual para organizar informacao sobre commodities e atendimento comercial.

Oferta publica Empresa Produtos Qualidade Contato

Produto, aplicacao e parametros

para a primeira avaliagao. EMPRESA DEMONSTRATIVA
HH ualidade
Commodities. N
~ . ~ Parametros e laudos
o Informacao para avaliacao. oor lote.
Informacao técnica
Detalhes vinculados & sua origem, Catalogo por produto. Especificagcdes, origem e
Versio e escopo. atendimento a confirmar.
Contato responsavel Soja Milho Acucar
Ver especificacao Ver especificacao Ver especificacao

Um canal para confirmar requisitos e

combinar continuidade. s .. N
Solicitar informacdes

Composicao conceitual para avaliagao. Produtos e campos demonstrativos, a confirmar no projeto.

13
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04 [ EVIDENCIAS

Informacao com origem e versao

Para utilizar uma evidéncia, preserve objeto, origem, versao e relacdo com a oferta em analise.

Considere uma consulta de soja que pede informacao sobre um lote. A equipe
precisa distinguir o produto do portfélio do lote considerado na negociagao.
Um documento recebido deve ser relacionado ao objeto correto, a sua data e
a pergunta que pretende responder.

A GS1define no EPCIS 2.0 uma linguagem para compartilhar eventos de
visibilidade entre sistemas e organizagoes. [S04] Essa referéncia ajuda a
pensar em registros ligados ao que aconteceu, quando e onde. A veracidade
do evento depende também das evidéncias e dos procedimentos que
alimentam o registro.

Rastreabilidade exige ligacoes que possam ser reconstruidas. Na
preparagcao comercial, organize a informacao disponivel sobre origem,
identificacao do lote, responsaveis e documentos correspondentes. Quando
uma ligacao estiver ausente, registre a lacuna e a confirmagao necessaria. A
equipe podera compartilhar o que conhece com precisao e identificar o
trabalho que ainda precisa ser feito antes de apresentar uma afirmacao sobre
aquela mercadoria.

Relacione a evidéncia ao objeto e a pergunta correspondentes.

Uma amostra de soja em avaliacao técnica. Fotografia de contexto
ilustrativa.
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LEITURA APLICADA /| COMPARTILHAMENTO

Prepare o que sera compartilhado e por qual canal.

A central de evidéncias organiza conteudo, acesso e atualizagcao. Saiba qual versao esta sendo utilizada e por quem.

Separe materiais publicos e informacdes de circulacao restrita. registro que orientou o envio para reconhecer o conteudo
Apresentacao institucional e descricao geral da oferta podem recebido pela contraparte.

cumprir uma fungao publica. Documentos de terceiros, dados
pessoais e informagdes da negociacao precisam de tratamento
compativel com sua finalidade.

Digitalizar exige organizar a troca. A ICC DSl trata padroes,
interoperabilidade e reconhecimento juridico na digitalizagdo do
comércio. [SO3] Um PDF nao equivale automaticamente a um

Defina objeto, origem, versao, responsavel e acesso. Quando registro eletrénico transferivel. Confirme requisitos aplicaveis e
houver substituicao, preserve o historico necessario e aceitacao do formato com as partes da operacao. Ao receber
identifique a versao em uso. Relacione a cépia enviada ao uma confirmacao de terceiros, preserve emissor, data, objeto e

eventual condicao de uso antes de encaminha-la ao comprador.

Registre conteudo, versao, destinatario e finalidade do compartilhamento.
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QUADRO / INFORMAGAO E ACESSO

A informacao precisa ter origem e acesso definidos.

Separe o que pode ser publicado do que exige finalidade, responsavel e condicdo de compartilhamento.

Informacao publica Informacao com acesso controlado
Identidade e canais institucionais. Origem e identificacao de lote.

Produtos e suas aplicacoes. Laudos e registros especificos.
Parametros gerais da oferta. Condicbes comerciais particulares.

Condicoes sujeitas a confirmacao. Finalidade e responsavel pelo acesso.

Documento Origem / lote Acesso Responsavel

[Registro a avaliar] [Identificagao] [Perfil] [Nome / fungao]

Quadro demonstrativo. Defina finalidade, responsavel e condicao de compartilhamento antes da publicacao.
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05 / PADROES E EXIGENCIAS

TAYLOR / PERSPECTIVAS 17

As exigéncias de cada operacao

Lei, requisito do comprador, norma técnica e escolha de gestao pedem leituras proprias.

Fotografia de contexto. Cena ilustrativa.

Quando alguém solicita um documento ou certificado, pergunte quem exige,
de quem, para qual produto e com qual finalidade. O nome de uma instituicao
ajuda a localizar a referéncia; o alcance precisa ser examinado no texto e no
contexto da operacao.

Para os fins do Acordo TBT da OMC, regulamentos técnicos sao obrigatorios e
normas sao voluntarias. O acordo distingue essas categorias e exclui as
medidas sanitarias e fitossanitarias abrangidas pelo SPS. [S07] Esse recorte
esclarece conceitos, sem esgotar os requisitos de uma exportagao de
commodities.

Classifique a exigéncia antes de definir a resposta. Uma especificagao
pedida pelo comprador pode orientar a avaliacao do produto. Uma obrigacao
aplicavel ao destino pede conferéncia da regra vigente e de seu alcance. Uma
pratica adotada pela empresa pode melhorar sua organizagao. Registre essas
diferencas para que a equipe saiba qual informacao buscar, quem deve
analisa-la e o que podera apresentar de forma sustentada.

Identifique origem, alcance e finalidade antes de definir a resposta.
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LEITURA APLICADA / MATRIZ DE EXIGENCIAS

TAYLOR / PERSPECTIVAS 18

Transforme a solicitacao em uma questao

verificavel.

Relacione exigéncia, fonte, produto, destino e evidéncia. Mantenha visivel o que depende de analise.

Preserve a solicitacao recebida. Uma expressao como
certificado internacional € ampla demais para orientar uma
tarefa. Peca referéncia, edicao, emissor aceito e escopo
solicitado. Localize a fonte e confirme sua aplicacao a
negociagao.

Na oferta de acucar, separe caracteristica do produto, requisito
da contraparte e condicao da operacao. Relacione cada
questao a evidéncia necessaria e ao responsavel. Uma
informacao geral do portfélio pode exigir aprofundamento para

o lote ou destino considerados.

A resposta precisa corresponder ao requisito. Registre
documento ou procedimento necessario e condicao de avanco.
Quando houver certificado, examine validade, entidade e
escopo. Revise a matriz se mudar destino, contraparte ou
condicao comercial. As referéncias apoiam conceitos;
requisitos concretos precisam de pesquisa especifica. Se a
solicitagao permanecer ambigua, organize as perguntas e
combine quem obtera o esclarecimento antes de preparar um
documento inadequado.

Confirme o requisito e organize a evidéncia necessaria para avancar.
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MATRIZ / REGRAS E REQUISITOS

TAYLOR / PERSPECTIVAS

Cada requisito precisa ser classificado pela sua

origem.

A classificacao orienta quem deve verificar a aplicabilidade e qual evidéncia pode sustentar a resposta.

Natureza

Obrigacao legal

Requisito do comprador

Padrao técnico

Gestao interna

Origem / fonte

Autoridade / mercado

Solicitacao formal

Organismo emissor

Politica da empresa

Aplicacao

A verificar

A confirmar

Versao e escopo

Rotina definida

Evidéncia

Fonte vigente

Escopo documentado

Comprovacao aplicavel

Registro de execucao

Matriz demonstrativa. Produto, destino e escopo precisam ser definidos antes da avaliacao de uma obrigacao ou requisito especifico.

Responsavel

A designar

Comercial

Técnico

Gestao

19
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06 / ACESSO E SEGURANCA

TAYLOR / PERSPECTIVAS 20

A responsabilidade pela informacao

Documentos e decisdes circulam por pessoas e sistemas. Defina acesso, responsabilidade e tratamento de mudancas

relevantes.

Trabalho executivo com recursos digitais: acesso e responsabilidade
pertencem a gestao. Fotografia editorial ilustrativa.

Comece pelo que mantém a preparacao comercial funcionando: dominio,
e-mail, site, arquivos e registros de oportunidades. Identifique quem
administra cada recurso, quem o utiliza e 0 que acontece quando alguém
deixa a equipe. A empresa precisa conservar acesso e contexto sem
depender de uma unica pessoa.

A ISO/IEC 27001:2022 estabelece requisitos para um sistema de gestao de
seguranca da informacao. O NIST CSF 2.0 organiza resultados de gestao do
risco cibernético em seis funcdes: Governar, ldentificar, Proteger, Detectar,
Responder e Recuperar. [S05, S06] Sao referéncias diferentes, com
aplicacdes a avaliar no contexto da empresa.

Transforme o cuidado em responsabilidades concretas. Defina aprovacao de
acessos, atualizacao, confirmacao de mudancas sensiveis e recuperacao dos
registros. Essas rotinas exigem teste e revisao. A presenca de um checklist
nao demonstra seguranga; um certificado também tem escopo proprio. O
organograma deste capitulo ajuda a identificar funcdes e decisdes sem
afirmar certificacdo ou conformidade da empresa.

Dé responsaveis aos recursos, as decisdes de acesso e a continuidade.
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LEITURA APLICADA / RESPONSABILIDADES

Quem autoriza, guem administra e quem utiliza.

Use funcdes reais da empresa e confirme as decisées que cada uma pode assumir.

Separe quem autoriza, administra e utiliza. A configuracao de Defina responsaveis e registre a execucao.
uma pasta nao implica poder para compartilhar seu conteudo. A
negociagao pode solicitar revisao de uma ficha; a substituicao
da fonte técnica depende da atribuicao definida pela empresa.

Experimente a continuidade. A equipe consegue recuperar um
registro ou encaminhar uma consulta na auséncia do
responsavel principal? Corrija as falhas e programe revisdes. As

Como praticas de gestao propostas, avalie autenticacao em funcdes do NIST apoiam trabalho continuo e concomitante. O

multiplos fatores nos acessos criticos, copias e testes de organograma deve mostrar a responsabilidade por cada

recuperacao, revogacao de acesso nas saidas da equipe e recurso e decisao. Inclua a revisao dos acessos quando alguém

confirmacao por canal independente para alteragcdes bancarias. mudar de funcéo, além da conferéncia nas entradas e saidas da
equipe.

Defina a responsabilidade e registre a execucao da rotina.
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MAPA /| RESPONSABILIDADES

A seguranca precisa de responsaveis e limites claros.

Papéis para definir acesso, validar informacdes e manter o atendimento comercial.

Coordenacao da informacao

Valida finalidade e responsaveis.

l l l

Comercial Tecnologia Operacao / técnico
Confirma o interlocutor. Define os perfis de acesso. Valida a especificacao.
Registra a solicitacao. Mantém os controles. Atualiza a fonte.
Encaminha o proximo passo. Revisa as permissoes. Confirma a condicao.

Papéis ilustrativos. Atribua nomes, limites de decisao e revisao antes de operar.
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07 / AS REGRAS DA INTERLOCUGCAO
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As regras de interlocucao

Prepare a abordagem considerando entidade, representacao, procedimento e o préximo passo que vocé busca.

Fotografia de contexto. Cena ilustrativa.

Uma indicacao, uma reuniao institucional e uma consulta de compra podem
ter finalidades diferentes. Antes da proposta, esclareca qual conversa esta
acontecendo. Uma camara empresarial pode facilitar contatos; uma empresa
compradora avalia a oferta; uma autoridade atua dentro de atribuicoes
proprias. Identifique o papel efetivo em cada situacao.

Pesquise como o Estado organiza as autoridades pertinentes ao assunto e
como a entidade conduz sua propria avaliacao. Em uma monarquia, a forma
de governo nao permite deduzir o procedimento de compra de uma empresa.
Identifique o interlocutor, sua atribuicao e o protocolo confirmado para aquela
relacao.

Prepare a sequéncia com base em atribui¢cées confirmadas. Quem recebe o
primeiro contato? Quem pode encaminhar o assunto? Quem analisa o
produto? Que procedimento autoriza a proxima etapa? Registre as respostas e
as fontes utilizadas. Essa leitura evita transformar uma apresentacao
institucional em prova de mandato, parceria ou acesso comercial que ainda
precisa ser verificado.

Conheca a entidade, confirme a atribuicao e acompanhe o
procedimento.
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LEITURA APLICADA / INTERLOCUGAO
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Faca a conversa avancar com atribuicoes claras.

Cada ligacao no fluxo precisa indicar quem participa, por qual motivo e com qual atribuicao.

Em uma situacao didatica, uma empresa oferece milho e recebe
uma apresentacao a um comprador. Registre quem fez a
indicacao e sua finalidade. Confirme com a organizagao
compradora como sera feita a avaliacao e quais areas
participarao.

Prepare o material conforme a etapa: apresentacdo da empresa
e da oferta, especificacao pertinente, proposta com condicdes
compreendidas. Combine envio, destinatario e resposta
necessaria para continuar. Preserve o historico quando um

Registre o proximo movimento com quem pode conduzi-lo.

novo interlocutor entrar.

Registre cada relacao pelo que ela representa. Uma reuniao,
um encaminhamento e um compromisso tém alcances proprios.
Fotografia ou convite ndo ampliam a atribuicdo confirmada. Ao
encerrar, registre entendimento, pendéncias e proxima acao. O
fluxo deve separar o percurso conhecido dos pontos em
apuracao. Confirme também o canal de continuidade, o
destinatario da resposta e a condicao que permitira envolver a
proxima pessoa.
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FLUXO / INTERLOCUGAO COMERCIAL

A conversa precisa chegar a uma confirmacao util.

Verifique quem participa, o que foi solicitado e quais informag¢des sustentam a continuidade.

Interlocutor Empresa Requisitos Evidéncia Registro
Funcao, mandato e Identidade e Produto, destino e Fonte e escopo Origem, data e
canal a confirmar. vinculo a verificar. condicao solicitada. disponiveis. questoes
—> —> pendentes.
Pedir confirmacao Sim Combinar continuidade
Retomar a informacéo faltante. Informacao Registrar objetivo e responsavel.
suficiente?

Fluxo de trabalho demonstrativo. Use as informacdes verificadas para combinar uma conversa e seu proximo passo.
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08 / CONTINUIDADE
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A continuidade da relacao comercial

Registros e atualizacao permitem acompanhar o que foi apresentado, pedido e combinado.

Fotografia de contexto. Cena ilustrativa.

Uma consulta de acucar pode envolver especificacdes, pessoas diferentes e
questdes que dependem da operacao. Registre esses elementos em uma
oportunidade identificada. Quem retomar o assunto precisa localizar a
informacao enviada, a resposta recebida e o proximo passo, com datas e
responsaveis.

O CRM pode organizar esse trabalho quando os campos correspondem ao
processo real. Defina o que caracteriza uma etapa e qual informacao permite
muda-la. Uma conversa registrada como proposta precisa encontrar a
proposta correspondente; uma pendéncia deve indicar a pergunta que
aguarda resposta.

A rotina de atualizagao sustenta a utilidade do sistema. Atribua responsaveis
pelos registros, pelas fichas e pelos materiais publicos. Quando uma condi¢ao
muda, examine quais oportunidades e documentos foram afetados. A equipe
ganha uma base comum para decidir o que pode continuar, o que deve ser
revisto e qual confirmacao falta. Comece com registros que a equipe
consegue manter e revise seu uso na pratica.

A etapa comercial precisa corresponder aos registros e as respostas
pendentes.
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LEITURA APLICADA / AUTOMAGAO
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Automatize uma rotina que ja tem sentido.

A automacao deve acompanhar uma decisao de trabalho, com origem, acao e responsavel definidos.

Defina evento, informacao necessaria, acao e responsavel
antes de configurar a ferramenta. Uma consulta pode gerar um
registro; uma ficha pode gerar uma tarefa de revisao. Cada
execucao deve permitir localizar sua origem e conferir o
resultado.

Condicdes de fornecimento, acesso e afirmacdes técnicas
precisam seguir as atribuicdes definidas. Se utilizar inteligéncia
artificial para organizar textos ou documentos, estabeleca

revisao da informacao e tratamento adequado dos dados
envolvidos.

Teste com situacoes conhecidas. Confira destinatario,
informacao ausente e possibilidade de corrigir o registro.
Acompanhe excecdes e mudancgas. A automacgao deve servir ao
processo, preservando os pontos em que alguém precisa
analisar e decidir. Deixe visivel o destino das excecdes: quem
recebe uma falha, como corrige a informagao e como retoma a
consulta.

Teste a execucao e preserve as confirmagcdes humanas necessarias.
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QUADRO / CONTINUIDADE E CRM

O relacionamento precisa continuar com um registro
util.

Cada informacao tem origem, responsavel e uma condi¢cao para a préxima revisao.

Frente Registro necessario Responsavel Revisao
Solicitacao Produto e condicao Comercial A confirmar
Evidéncia Origem e versao Técnico A confirmar
Interlocucao Funcao e retorno Comercial A combinar
Proximo passo Decisao e dependéncia Coordenacao Apos confirmacao

O registro tem dono, origem e préxima revisao.

Modelo de organizacao. Substitua os exemplos pelos registros do projeto e mantenha visivel a préxima revisao.
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ROADMAP / DEPENDENCIAS

A proxima entrega depende da confirmacao anterior.

Organize a preparacao pelas dependéncias do projeto, sem presumir prazo ou capacidade disponivel.

Validar a base Publicar com critério Manter a continuidade
Identidade e interlocutor. Oferta verificavel. Registro do contato.
Fontes do produto. Informacao permitida. Condicao para avancar.

Responsaveis pela atualizagao. Canal de atendimento. Revisao de acessos e conteudo.

Depende de Depende de Depende de
Base confirmada Escopo definido Responsavel designado
Critério de passagem Avance quando a confirmagao necessaria estiver registrada, com fonte e responsavel.

Roadmap por dependéncias. Registre as confirmacodes e defina a entrega possivel antes de estabelecer prazos.
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CHECKLIST / AUTOAUDITORIA

O que ainda precisa ser confirmado?

Registre o estado de cada frente e preserve a evidéncia que permite revisar a avaliagao.

Tema Estado Evidéncia Préxima verificagao
Identidade Nao avaliado A registrar Consultar a fonte
Oferta Nao avaliado A registrar Revisar a aplicacao
Dados e acesso Nao avaliado A registrar Revisar os perfis
Atendimento Nao avaliado A registrar Confirmar responsavel
Continuidade Nao avaliado A registrar Revisar o registro

Estados de uso: nao avaliado, em revisao e confirmado. Estado confirmado exige fonte e responsavel registrados.
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FONTES / METODO

TAYLOR / PERSPECTIVAS

Referéncias para distinguir as exigéncias

Fontes primarias consultadas em 4 de outubro de 2026. Os codigos no texto remetem as referéncias abaixo.

Este caderno propde uma leitura da empresa e
instrumentos de preparacao comercial. A
interpretacao e os modelos sao de Augusto
Rodrigues. As referéncias sustentam conceitos
especificos, indicados no texto.

Cada exigéncia precisa ser examinada para o
produto, o destino e as partes da operacao. No
ambito do TBT, a distincao entre normas e
regulamentos tem alcance proprio. As medidas
sanitarias e fitossanitarias estao fora desse
acordo.

Fotografias de contexto sao ilustrativas. O retrato
do autor foi fornecido por Augusto Rodrigues. Os
instrumentos tém campos demonstrativos e
permitem registrar a fonte, a situagcao e o
responsavel pela verificacao.

SO1

S02

S03

S04

S05

S06

S07

GLEIF / Legal Entity Identifier

Identidade da pessoa juridica

W3C [ WCAG 2.2

Acessibilidade do conteudo web

ICC / Digital Standards Initiative

Dados e documentos no comércio digital

GS1/EPCIS 2.0

Eventos e troca de informacao na cadeia

ISO/IEC 27001:2022

Gestao da seguranca da informacgao

NIST / Cybersecurity Framework 2.0

Gestao dos riscos cibernéticos

WTO / Agreement on TBT

Normas e regulamentos no escopo do acordo

Toque no nome da referéncia para abrir a fonte.
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https://www.gleif.org/en/organizational-identity/lei-vlei/the-legal-entity-identifier-lei
https://www.w3.org/TR/2024/REC-WCAG22-20241212/
https://dsi.iccwbo.org/our-work
https://ref.gs1.org/standards/epcis/
https://www.iso.org/standard/27001
https://doi.org/10.6028/NIST.CSWP.29
https://www.wto.org/english/docs_e/legal_e/17-tbt_e.htm
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AUGUSTO RODRIGUES / AUTOR DO CADERNO

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,
aborda a preparacao comercial de empresas que
precisam tornar sua identidade, suas informacoes
e sua capacidade de atender verificaveis em
ambientes internacionais.

TAYLOR / PERSPECTIVAS 32

A preparacao aparece na
qualidade da resposta.

Este caderno aproxima presenca institucional e operacao para reconhecer
o trabalho que antecede uma negociagao.

Ao revisar sua empresa, procure a ligacao entre o que é apresentado e o que
pode ser conferido. Uma identidade consistente, uma oferta compreensivel e
uma informacao localizada permitem preparar a conversa com maior clareza.
O avanco depende das condicdes reais e das decisdes de cada operacao.

Minha proposta € comecar por uma consulta concreta, identificar as lacunas e
organizar sua resolucao. A empresa digital ganha utilidade quando pessoas
diferentes conseguem continuar o trabalho com a mesma base.

Conversa com a Taylor. Para organizar essa preparag¢ao, apresente sua
oferta, o movimento pretendido e as questdes prioritarias. O dialogo inicial
permite compreender o contexto e avaliar o escopo de trabalho pertinente.

Augusto Rodrigues

Augusto Rodrigues. Presenca, informacao e continuidade na preparacao
comercial.
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