IA como Amplificador
Humano na Rede
Comercial da Induastria

Uma visao pratica para industrias de material
de construgao e seus representantes
comerciais autbnomos.

Foco: ﬁzgf
Como a Inteligéncia Artificial pode |
aumentar a capacidade humana de venda,
relacionamento e conhecimento técnico, sem
substituir o vendedor.
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A dimensao da rede
amplifica tanto o
sucesso quanto a
complexidade

 Milhares de pontos de venda
atendidos

e Representantes comerciais
iIndependentes

* Industrias com milhares de SKUs

e Cobertura nacional

A rede MatconlLab mostra algo raro:
Empresas nao concorrentes que podem

colaborar entre si. Esse &€ um terreno perfeito para
inteligéncia coletiva amplificada por IA.
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Nossa forca esta na independéncia e na colaboracao

2. Representantes

1. Industrias Autonomos (RCAs):
Independentes: Cada Profissionais que
empresa preserva sua levam o

conhecimento
técnico ao varejo.

estratégia e
identidade.

3. Rede Colaborativa:
Empresas nao concorrentes trocando
praticas e aprendendo juntas.

O desafio agora é outro: Como aumentar a capacidade humana dessa rede?
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A ponte entre industria e varejo passa pelo RCA

RCA (A Ponte) Varejo

Industria

Fabrica produtos. Conhece o cliente, o Atende o

Quando essa ponte funciona, o mercado cresce. Quando ela falha, a venda trava.

Hoje o desafio ndo é falta de produto. E complexidade crescente. Cada industria possui
centenas ou milhares de SKUs. O vendedor precisa dominar tudo isso.

mercado e a aplicacao. consumidor final.
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O problema nao é falta de talento, é sobrecarga cognitiva

O cerebro humano é excelente em relacionamento. Mas é péssimo em memorizar
milhares de variaveis técnicas. E aqui que entra a |A.



Cenario atual: curiosidade individual vs estrutura corporativa

Estrutura Corporativa (Ordem)

Muitas equipes ja usam
|A de forma informal.
Mas ainda falta:

—

1. Estrutura

i

I

2. Metodologia @

3. Integracao ao
trabalho real %
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A complexidade afeta todo o ecossistema, nao apenas o vendedor

Representante = — |, Supervisor
Comercial Autonomo J ‘ | ¢ comercial
=N

NG
Time técnico % C

omplexldade Vendedor
da industria

Crescente ﬂ / de balcao

Logistica \\j . Comprador

do varejo




7 aplicacoes de IA sob um novo olhar

Nao como automacao.

Mas como amplificacao
humana.




Amplificacao Comercial: Apoio e Desempenho

1 — Detectar sobrecarga invisivel

|A pode cruzar dados de visitas, vendas e
atividade comercial para identificar quando
um RCA comeca a perder performance.

Nao para cobrar. Mas para apoiar antes do
problema crescer.

2 — Melhorar desempenho sem
microgerenciamento

|A pode sugerir rota de visitas, mix ideal de
produtos e oportunidades comerciais.

O vendedor continua no comando. A IA
apenas amplifica a inteligéncia da decisao.
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O Ecossistema de Talentos: Treinamento e Rede

X

%

“ A Rede de talentos compartilhada: No
modelo autdonomo, o crescimento ndo
é hierarquico, é em rede.

Treinamento técnico personalizado:
Adaptado ao nivel do vendedor.
Microconteudos rapidos de 5 minutos

por produto para dominar muitos SKUs '
sem sobrecarga.

X

A colaboracgdo entre industrias permite:
- Indicagao de bons RCAs
- Compartilhamento de talentos

- Expansao de carteira | S
- Especializagao por categoria ‘ \



Foco no Relacionamento:
Liberacao de Tempo

Automatizar rotinas que nao
agregam valor.

A lIA pode assumir:
e DUvidas técnicas
repetitivas
¢ Consultas de
especificagao
* Perguntas
frequentes 4

O Resultado: Liberando o
RCA para o que ele faz
melhor — relacionamento
e venda.



O Caso José: Quando a IA detecta o cansaco

S e

. Historico Sinais detectados | Acao
80 visitas por mes. Queda de visitas, |A identifica padrao
atrasos em pedidos, e gera um alerta.
diminui¢cao de vendas.

A 4

O alerta é de cuidado, nao de cobranca.
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O Retorno: O impacto real na operacao

1. Produtividade:
Aumento direto
na produtividade
comercial.

2. Conhecimento:
Melhor dominio
técnico dos
produtos do
portfolio.

3. Relacionamento:
Melhor
atendimento e
dedicacgao ao
cliente.

4. Conversao:
Menor perda de
oportunidades
comerclais por
gargalos
técnicos.
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Como comecar:
Inovacao em rede e

3. Aprender.

2. Testar.

-._H-‘--

pequeno.
Inovacao em rede
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Quem vence é quem
aumenta a inteligéncia N
humana da rede

|A nao substitui o vendedor.
Amplifica o vendedor.

Em mercados complexos como o de _
material de construg¢ao, quem vence nao e
gquem tem mais tecnologia.

A pergunta nao é: “Devemos usar |A?”

A pergunta é: “Como podemos amplificar a
capacidade dos nossos representantes
comerciais?”

Porque quem dominar isso primeiro vai vender
melhor, vai aprender mais rapido e vai construir
uma rede muito mais forte. /




