INTELIGENCIA COMERCIAL - PILAR 02

MODELO — DEFINICAO DE
PUBLICO-ALVO E PERSONA

VET SOLON + Solon de Melo Neto

OBJETIVO

Transformar a pesquisa territorial de 14 municipios de Pernambuco em publicos acionaveis, personas por
espécie e sistema de producdo, oportunidades comerciais para produtos e servicos, critérios de qualificacdo de
leads e prioridades de prospeccao.

Arquitetura comercial - VET SOLON: representacao e solucdes nutricionais, incluindo Integral Mix. Solon de
Melo Neto: consultoria e assisténcia técnica veterinaria, com ofertas estabelecidas para bovinos e frentes a
estruturar para pequenos ruminantes.

Base territorial Frentes de mercado

14 municipios (PE) - IBGE/PPM 2025 Bovinocultura de leite, bovinocultura de corte, ovinocultura, caprinocultura e
revendas agropecuarias

Versdo estratégica para validacdo comercial - Outubro de 2026

Fontes: estudo Geomarketing VET SOLON (vet-solon-landing.pages.dev); MODELO — Definicao de Publico-Alvo e Persona;
Assisténcia Técnica Pecuaria — Solon de Melo Neto. Personas sao arquétipos propostos, nao perfis de clientes observados.
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1. Identificacao e arquitetura de publicos

Campo Definicdao

Empresa / unidade comercial VET SOLON — representagao, indicagao e comercializagdo consultiva de solugdes para produgéo
animal; Integral Mix é representagao ja informada.

Marca técnica Solon de Melo Neto — médico-veterinario; consultoria e assisténcia técnica em nutricdo, manejo e
desempenho do rebanho.

Territério 14 municipios de Pernambuco definidos no Pilar de Geomarketing; atuagdo efetiva depende de
logistica e atendimento.

Publico decisor Proprietérios, produtores rurais, gestores de fazenda, responsdveis técnicos e compradores de
revendas agropecuarias.

Data / responséavel Outubro de 2026; modelo estratégico para validagao pela equipe VET SOLON / Solon de Melo Neto.

1.1 Publico-alvo central

Produtores e gestores de propriedades pecudrias que necessitam organizar a nutricdo, o manejo, o desempenho
produtivo e o resultado econdmico do rebanho; e revendas agropecudrias que buscam solucdes adequadas as
atividades predominantes de cada territério. A segmentacdo considera espécie, finalidade produtiva, estrutura de
decisao e aptidao para servico ou compra de produto.

1.2 Separacao das decisoes de compra

Frente Quem decide O que desencadeia a compra Critério de sucesso
Produto VET SOLON Produtor/comprador; em Reposigao, ajuste nutricional, necessidade Adequacgao do produto, prego
revendas: proprietario ou por fase/lote, confianca técnica, entregue, disponibilidade,
gerente disponibilidade recompra e margem
Servigos Solon Proprietario, gestor e/ou Problema de manejo ou nutricdo, falta de Diagnéstico, plano aplicavel,
técnico responsavel dados, custo elevado, objetivo de melhorar acompanhamento e indicadores
desempenho observados

1.3 Recortes empresariais e comportamento

Porte: pequeno produtor, propriedade em estruturacdo, operacao comercial de porte intermediario e sistemas
mais estruturados. A classificacdo deve ser feita pelo tamanho do rebanho, volume produzido, rotinas de gestdo e
capacidade de investimento, sem pressupor quantidades ndo apuradas.

Estagio: subsisténcia/mercado local, profissionalizagdo, expansao ou intensificagdo. Pesquisa e decisao:
recomendacado técnica, visita a fazenda, indicacdo de outros produtores, agropecuarias locais, WhatsApp e
contetdo demonstrativo. Canais e pesos devem ser confirmados em entrevistas.

Validacdo: idade, renda, ticket, raca prevalente, nimero de fazendas e poder de compra devem ser pesquisados; nao atribuir
valores ficticios.
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2. Matriz territorial do mercado

Leite em R$ milhdes/ano. Demais colunas em cabecas. Valores da PPM/IBGE 2025 reproduzidos do geomarketing aprovado. A
coluna de leitura é uma hipdtese de prospeccdo, ndo prova de demanda contratavel.

Municipio Leite R$ Bovinos Caprinos Investigacao

mi

Itaiba 274,049 89.037 25.574 4.916 Leite; qualificar bovinos de corte

Buique 224,473 66.803 53.617 39.036 Leite; potencial misto e pequenos ruminantes
Pedra 217,787 59.906 7.825 3.723 Leite; bovinos por sistema

Bodocé 127,072 68.480 23.400 5.500 Leite; qualificar corte

Venturosa 123,214 28.778 4.121 4.358 Leite

Capoeiras 59,872 24.189 16.500 10.317 Leite; revendas/abastecimento
Garanhuns 56,398 35.797 5.898 1.690 Leite; conex&o de canais

Araripina 29,648 28.741 35.082 9.754 Sistemas mistos e ovinos

Petrolina 18,870 19.100 230.000 305.000 Ovinos e caprinos

Dormentes 17,974 23.000 418.000 150.000 Ovinos e caprinos

Tabira 10,080 23.150 18.000 10.900 Triagem multiespécie

Petrolandia 7,800 5.300 28.000 31.000 Pequenos ruminantes

Serra Talhada 7,020 48.000 95.000 87.500 Ovinos, caprinos e sistemas bovinos
Salgueiro 4,515 22.260 36.816 34.281 Pequenos ruminantes; qualificar bovinos

2.1 Leitura segmentada

Leite: Itaiba, Buique, Pedra, Bodocd e Venturosa concentram R$ 966,6 milhdes de producao leiteira, somados no
recorte de 2025. Ovinos: Dormentes, Petrolina e Serra Talhada representam aproximadamente 74,5% das
cabecas ovinas dos 14 municipios. Caprinos: Petrolina, Dormentes e Serra Talhada representam
aproximadamente 77,7% dos caprinos do recorte. Bovinos de corte: usar o efetivo total apenas como filtro
inicial, jamais como tamanho isolado do mercado de corte.
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3. Persona — Bovinocultura de leite

Joao — gestor de propriedade leiteira

PERFIL HIPOTETICO DE DECISOR

Proprietario ou gestor que ordenha regularmente, compra insumos de forma recorrente e precisa conciliar
producao, alimentacao e fluxo de caixa. A idade e escala de animais serdao coletadas, nao presumidas.
Territorios para investigar: Itaiba, Buique, Pedra, Bodocd, Venturosa; segunda camada em Capoeiras e
Garanhuns.

Momento de compra: Reposicao nutricional, queda de desempenho, mudanca de fase produtiva ou decisao
de intensificar.

Necessidade, objetivos e tensoes

Objetivo Dores / problema central Desejos e resultados desejados

Producdo estdvel com custo Oscilagdo de produgéao; dieta pouco Planejar dietas por fase, melhorar a tomada de
alimentar por litro controlado. mensurada; custo de volumoso e decisao e conhecer custo por litro e litros/vaca
concentrado; falta de anélise da dgua ou de em lactagao.
registros.

Produtos versus assisténcia técnica

VET SOLON — solucao representada Solon de Melo — servico

Solugdes nutricionais do portfélio Integral Mix adequadas a Visita para avaliacao nutricional, formulacdo/ajuste de dieta,
categoria e fase do gado, SOMENTE apds conferéncia de ficha analise de &gua e volumosos, agrupamento de lotes,
técnica, indicagdo, consumo e disponibilidade; planejamento de acompanhamento virtual ou plano mensal 1 visita + 3
reposicao. acompanhamentos.

Comportamento e decisao

Motivacdes: Producao estavel com custo alimentar por litro controlado. Objecoes tipicas (hipéteses): Receio
de aumentar custo, questionamento do retorno do acompanhamento e preferéncia pelo fornecedor conhecido.

Critérios de escolha: Visita contextualizada, clareza de férmula/indicacdo, disponibilidade na regido, critérios
mensuraveis e atendimento pds-venda. Pesquisa e canais: Indicacdo, cooperativas/rotas do leite, revendas,
WhatsApp e conteldo técnico sobre nutrigdo.

Qualificacao comercial

Litros/dia? Vacas em lactacao? Sistema (pasto, semi-intensivo, confinado)? Dieta atual? Insumos disponiveis?
Custo alimentar por litro? Principal dor?

“Quero saber se o que estou dando no cocho é o melhor custo para a producao
que tenho.”
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4. Persona — Bovinocultura de corte

Carlos — produtor/gerente de gado de corte

PERFIL HIPOTETICO DE DECISOR

Decisor de fazenda de cria, recria, engorda ou sistema misto; avalia a estratégia de alimentacao em funcao do
ciclo produtivo e do calendério de venda.

Territorios para investigar: Itaiba, Bodocd, Buique, Pedra e Serra Talhada como pontos iniciais para
descobrir propriedades de corte.

Momento de compra: Mudanca de lote, entrada na seca, terminacao ou problemas de ganho de peso.

Necessidade, objetivos e tensoes

Objetivo Dores / problema central Desejos e resultados desejados
Aumentar previsibilidade de Falta de pesagens; suplementagdo sem meta; Ajustar nutrigdo ao lote, apurar GMD e decidir
desempenho e controlar custo por sazonalidade das pastagens; manejo de cocho melhor o momento de comercializagao.
ganho. inconstante e custo de terminagao pouco

conhecido.

Produtos versus assisténcia técnica

VET SOLON — solucao representada Solon de Melo — servico

Produtos de suplementagcdo compativeis com espécie, peso, Diagnéstico de suplementagcdo, manejo de cocho, disponibilidade
finalidade e manejo, mediante validagéo dos SKUs do portfélio; de &gua, recria/terminagdo, analise de dieta, pesagem e
proposta alinhada ao consumo previsto e custo por lote. monitoramento de GMD e custo de arroba produzida.

Comportamento e decisao

Motivacdes: Aumentar previsibilidade de desempenho e controlar custo por ganho. Objecées tipicas
(hipdéteses): Duvidas sobre economicidade da assisténcia e sobre a diferenca pratica entre solucdes nutricionais.

Critérios de escolha: Aderéncia ao sistema produtivo, recomendacao justificavel, fornecimento regular,
indicadores por lote e transparéncia de custo. Pesquisa e canais: Rede de produtores, fornecedores, revendas
especializadas, WhatsApp e demonstracdes técnicas.

Qualificacao comercial

A atividade é cria, recria ou terminacao? Qual peso inicial/final e meta de venda? H& pesagens? Qual
suplementacdo, dgua e lotagao?

“Preciso saber quanto custa produzir cada quilo ganho, nao sé quanto custa o
saco.”

PUBLICO-ALVO E PERSONAS « Outubro/2026 5



VET SOLON | INTELIGENCIA COMERCIAL

5. Persona — Ovinocultura

Ana — criadora e gestora de ovinos

PERFIL HIPOTETICO DE DECISOR

Proprietaria ou gestora de criatério comercial, rebanho de matrizes, recria ou terminacdo; pode trabalhar com
Dorper, White Dorper, Santa Inés ou Berganés, a confirmar em campo.

Territorios para investigar: Dormentes, Petrolina, Serra Talhada; expansao investigativa em Buique,
Salgueiro e Araripina.

Momento de compra: Gestacao, lactacao, desmame, terminacao ou expansao do plantel.

Necessidade, objetivos e tensoes

Objetivo Dores / problema central Desejos e resultados desejados

Planejar a alimentagao por categoria Variagdo na condigao corporal de matrizes, Padronizagao do desenvolvimento de cordeiros,
e melhorar previsibilidade dos lotes desmame despadronizado, auséncia de pesos registros, calendéario de venda e eficiéncia por
destinados a venda. e custo alimentar desconhecido. lote.

Produtos versus assisténcia técnica

VET SOLON — solucao representada Solon de Melo — servico

Somente produtos explicitamente indicados para ovinos apds Desenvolver proposta especifica de diagndstico nutricional de
conferéncia das fichas técnicas e adequacao nutricional. Nao matrizes, cordeiros e terminacdo; organizacao de lotes, calendario
recomendar suplementagdo bovina automaticamente. alimentar e pesagens. Escopo, frequéncia e capacidade devem ser

aprovados pelo especialista.

Comportamento e decisao

Motivacoes: Planejar a alimentacao por categoria e melhorar previsibilidade dos lotes destinados a venda.
Objecoées tipicas (hipoteses): Ceticismo sobre assisténcia recorrente; questionamentos sobre custo e
facilidade de acesso a insumos.

Critérios de escolha: Experiéncia com pequenos ruminantes, indicacdo correta por espécie, credibilidade
técnica, disponibilidade e acompanhamento. Pesquisa e canais: Indicacdes locais, associacdes, feiras,
WhatsApp, comunidades de criadores e revendas.

Qualificacao comercial

Qual raca/cruzamento? Quantas matrizes? Sistema de criacdo? ldade/peso ao desmame? Manejo de alimentagao?
Meta e calendério de venda?

“Quero um plano alimentar que considere minhas matrizes e a terminacao dos
cordeiros.”
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6. Persona — Caprinocultura

Raimundo — produtor de caprinos

PERFIL HIPOTETICO DE DECISOR

Criador comercial de caprinos de corte ou leite, frequentemente com estrutura familiar e, por hipétese a
verificar, outras espécies na propriedade.

Territorios para investigar: Petrolina, Dormentes e Serra Talhada; investigagdo secundaria em Buique,
Salgueiro e Petrolandia.

Momento de compra: Criacao de lotes, sazonalidade da alimentacdo ou intencao de melhorar resultados.

Necessidade, objetivos e tensoes

Objetivo Dores / problema central Desejos e resultados desejados

Organizar a nutricao das categorias e Variacdo sazonal de alimentos, acesso a Programa alimentar coerente com finalidade do
reduzir decisdes improvisadas de dgua, compra de suplemento sem diagndstico plantel e acesso a solugdes compativeis com
compra e manejo. e acompanhamento irregular do rebanho. caprinos.

Produtos versus assisténcia técnica

VET SOLON — solucao representada Solon de Melo — servico

Investigar a existéncia de SKUs especificos para caprinos no Proposta técnica a estruturar para avaliacao alimentar, agua,
portfélio representado. Ofertar apenas solugcdes com indicacdo e manejo por categoria e acompanhamento do desempenho; validar
formulacéo validadas. servigo concreto e capacidade antes de anunciar.

Comportamento e decisao

Motivacoes: Organizar a nutricao das categorias e reduzir decisdes improvisadas de compra € manejo.
Objecoées tipicas (hipoteses): Disponibilidade de produtos, deslocamento técnico, sensibilidade a custo e
histérico com fornecedores.

Critérios de escolha: Conhecimento da espécie, adequacao da recomendacdo, acesso regional, logistica e
rotina de assisténcia vidvel. Pesquisa e canais: Revendas, técnicos locais, associacées, WhatsApp e indicacdes
entre produtores.

Qualificacao comercial

E corte ou leite? Quantos animais por categoria? Oferta de volumoso/dgua? Faz suplementacdo? Qual a maior
dificuldade do manejo?

“Quero orientacao especifica para meus caprinos, ndao uma solucao adaptada
de qualquer rebanho.”
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7. Persona — Canal de revenda B2B

Fernanda — proprietaria/compradora de agropecuaria

PERFIL HIPOTETICO DE DECISOR

Sdécia ou gerente de revenda agropecuaria; compra estoques para clientes rurais, compara precos, giro,
credibilidade e suporte dos fornecedores.

Territorios para investigar: Buscar estabelecimentos ativos nos seis agrupamentos do geomarketing, com
prioridade logistica definida apds mapeamento real de lojas, cobertura e demanda local.

Momento de compra: Nova linha, reposicdo, oportunidade de diferenciacao ou necessidade de
abastecimento.

Necessidade, objetivos e tensoes

Objetivo Dores / problema central Desejos e resultados desejados

Aumentar giro de produtos Mix de baixa aderéncia ao territério, rupturas Fornecedor confidvel, treinamento, estoque
adequados ao mercado local, sem de fornecimento, dificuldade de explicar dimensionado e retorno comercial por linha.
elevar estoque parado. diferencas técnicas ao cliente.

Produtos versus assisténcia técnica

VET SOLON — solucao representada Solon de Melo — servico

Construgdo de parceria de representacdo: mix de produtos Integral Visitas técnicas e contelido de orientacdo ao produtor podem
Mix condizente com rebanhos locais, treinamento técnico, politica apoiar a qualificacdo do canal, com servicos contratados e
de abastecimento e recompra, conforme condigdes autorizadas faturados de forma distinta das vendas de produto.

pelo fabricante.

Comportamento e decisao

Motivacoes: Aumentar giro de produtos adequados ao mercado local, sem elevar estoque parado. Objecoes
tipicas (hipoteses): Capital imobilizado, margem insuficiente, exclusividade e risco de produtos de baixo giro.

Critérios de escolha: Condicdo comercial autorizada, suporte técnico, disponibilidade, taxa de recompra e giro
de estoque. Pesquisa e canais: Contato do representante, indicagao, visitas comerciais, WhatsApp e
relacionamento regional.

Qualificacao comercial

Quais espécies sao mais atendidas? Quais linhas giram mais? Ticket, frequéncia, estoque, marcas atuais e raio de
atendimento?

“Quero um mix que tenha saida no meu territorio e suporte técnico para vender
corretamente.”
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8. Oportunidades por segmento: servico e

produto

A coluna de oportunidade é uma proposta de investigacao. Produtos especificos dependem do catdlogo, ficha técnica, legislacao
aplicavel e condicbes comerciais da representacao.

Segmento

Oferta de entrada — VET SOLON

Oferta de entrada — Solon

Conversao / continuidade

Leite

Corte

Ovinos

Caprinos

Revendas

Produto nutricional indicado para
categoria/fase; recomendacgao de uso
e reposicao.

Suplementacgdo tecnicamente
indicada ao sistema de
cria/recria/terminacao.

Validar linha especifica para ovinos
antes da oferta.

Validar existéncia e adequacdo de
linha caprina.

Parcerias de mix e reposicao por
territério.

Visita de diagndstico alimentar;
dieta/dgua; acompanhamento
mensal.

Diagnéstico de lote, manejo de cocho,

agua, GMD e custo da arroba.

Servico especifico a formalizar:
matrizes, cordeiros, desmame e
terminacdo.

Escopo caprino a formalizar:

alimentagdo, dgua, lotes e finalidade.

Treinamento técnico e apoio
consultivo independente, quando
cabivel.

8.1 Catalogo técnico de servicos ja documentado

Recompra regular do produto +
monitoramento de litros/vaca e
custo alimentar/litro.

Compra programada por fase +
acompanhamento por lote.

Relatério de lote, pesagens,
adequacgao alimentar e
recorréncia.

Atendimentos multiespécie e
eventual recompra, quando
houver SKU adequado.

Giro, recompra, rentabilidade e
extensao regional da carteira.

¢ Visita técnica presencial: avaliacao nutricional e de manejo alimentar; volumosos, concentrados e

suplementacdo; dgua; condicao corporal; recomendacdes e relatério.

e Acompanhamento virtual: até trés acompanhamentos por més para rebanho ou lote, por WhatsApp/telefone,

em horario comercial, com avaliacao de dados, fotos e videos.

¢ Plano completo: uma visita presencial mensal mais trés acompanhamentos virtuais; monitoramento de

indicadores e relatério de evolugao.

e Servicos complementares: andlises bromatoldgicas e fisico-quimicas da dgua por laboratério terceirizado,

cobradas a parte.

CUIDADO COM O ESCOPO

O material formal de assisténcia técnica disponibilizado detalha bovinos de leite e corte. A estratégia territorial

contempla ovinos e caprinos, mas os pacotes, capacidades, limites de atendimento e materiais de venda para

essas espécies precisam ser aprovados antes da comercializacdo.
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9. Mensagens, canais e aquisicao de clientes

9.1 Posicionamento por frente

Frente Promessa comunicavel Evitar

VET SOLON Solugdes nutricionais representadas, orientagéo para Prometer ganhos produtivos especificos sem
escolha adequada e relacionamento com produtores e ensaios ou dados; prescrever produto de outra
revendas. espécie.

Solon de Melo Neto Avaliagdo técnica, plano alimentar, manejo e Garantir resultados econémicos ou ofertar
acompanhamento com indicadores e recomendagdes atendimento fora do escopo.
aplicaveis.

9.2 Hipd6teses de comunicacao por persona

Leite Corte Ovinos / Caprinos Revendas

“Vocé conhece o custo “Vocé mede o ganho do lote e 0 “Seu manejo alimentar muda “Seu mix acompanha a
alimentar por litro da sua custo para produzi-lo?” entre matrizes, recria e pecudria que existe na regido?”
fazenda?” terminacao?”

9.3 Plano de midia a testar

e Meta Ads + WhatsApp: separar grupos de anuncios por espécie/intencao e localizar criativos conforme
territdrios prioritarios; medir conversas iniciadas e leads qualificados, ndo apenas cliques.

¢ Reconhecimento: conteldo técnico e prova de competéncia do especialista, com alcance regional; nao
misturar o objetivo de alcance com o de conversao.

e Busca local / SEO: pdginas e contelidos associados as areas de atuacao reais, sem criar endereco ou unidade
inexistente.

* Prospeccao ativa: revendas, associacdes, cooperativas e conexdes locais como hipéteses de canal,
condicionadas a validacao.

* Roteiro comercial: identificar municipio, espécie, finalidade, rebanho/lote, dor, interesse em produto/servico e
possibilidade de visita.

Os interesses disponiveis na plataforma de anuncios podem mudar e nao isolam perfeitamente proprietarios rurais. A qualidade
da segmentacdo depende também da mensagem, do territério e da qualificacdo no atendimento.
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10. Modelo de qualificacao e acompanhamento
no CRM

10.1 Campos obrigatdrios do lead

Grupo Campos sugeridos

Identificagao Nome, propriedade/empresa, municipio, contato, canal de origem e consentimento para contato.

Atividade Espécie; finalidade (leite, cria, recria, terminagdo, mista); raga/cruzamento quando conhecida; tamanho
por categoria.

Estrutura Produgdo/lote, alimentacdo, disponibilidade de &gua, rotina de pesagem, principais indicadores
existentes.

Oportunidade Produto, assisténcia ou ambos; dor principal; urgéncia; orgamento indicado pelo lead; capacidade
logistica.

Avango Responsdvel comercial, data de contato, visita agendada, diagndstico, proposta, fechamento, recompra

e valor efetivo.

10.2 Funil separado por frente

VET SOLON — produtos SOLON — servigos

Contato > necessidade/espécie > SKU validado > cotacdo > venda Contato > triagem técnica > visita/avaliacdo > proposta técnica >
> entrega > recompra contrato > atendimento > acompanhamento

10.3 Matriz de priorizacao para teste

Ndo atribuir automaticamente notas elevadas a municipios com muitos animais. Construir uma pontuacdo apds
coletar evidéncias do lead. Proposta de pesos, sujeitos a validacao:

Critério Peso Observacgao

Aderéncia da necessidade a solugao 30% Necessidade diagnosticada; produto indicado ou servigo aplicavel.

Urgéncia / intengdo confirmada 20% Relato concreto de problema, data de compra ou decisdo.

Capacidade de investimento 20% Pergunta consultiva e possibilidade de orcamento; ndo presumir por
cidade.

Viabilidade operacional 20% Rota, deslocamento, entrega e tempo de atendimento.

Potencial de relacionamento 10% Recorréncia plausivel, escala real e indicacdo; sem inferir faturamento.

Pontuacdo 0 a 5 por critério; score ponderado em escala 0-100 apds entrevista. Esta metodologia é proposta, ndo resultado
estatistico da pesquisa anterior.
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11. Prioridades comerciais e validacao de campo

11.1 Sequéncia de execucao — 30 dias (proposta)

Etapa Atividades Entrega verificavel

Semana 1 - Preparar  Validar servigos para ovinos/caprinos; receber catélogo Integral Matriz produto x espécie x categoria +
Mix e fichas de indicagao; revisar cadastro do CRM. formularios e pipeline.

Semana 2 - Entrevistas com produtores de leite/corte e criadores de pequenos Perfil de comprador, objegdes, sazonalidade

Entrevistar ruminantes; escuta com revendas. e capacidade de atendimento.

Semana 3 - Pilotar Testes de criativos diferentes por espécie; campanhas para Leads qualificados por cidade e motivo de
conversas, visitas e contatos regionais; iniciar prospecgao ativa. busca.

Semana 4 - Ajustar Revisar propostas, taxa de visita, conversao, recompra potencial, Priorizagao operacional por rota, oferta e
custo de aquisigao e logistica. publico.

11.2 Indicadores de controle
e Aquisicao: conversas iniciadas, custo por conversa, taxa de lead qualificado, origem, municipio, segmento.

e Servico: visitas, propostas, contratos, receita por servico, custo de deslocamento, retencao, indicadores de
atendimento.

* Produto: cotacdes, vendas, margem por SKU e municipio, recompra, giro e desenvolvimento de revendas.
e Eficiéncia: conversao por persona, rota, canal, tempo de resposta, qualidade técnica da demanda e CAC real

quando calculavel.

11.3 Hipoteses prioritdrias para validacao

Hipotese Evidéncia minima

Leite como entrada principal do Agreste Entrevistas e leads de propriedades leiteiras de Itaiba, Buique, Pedra, Bodocé e
Venturosa.
Pequenos ruminantes como oferta principal no Sertéo Demandas reais de Dormentes, Petrolina e Serra Talhada, capacidade técnica

e fichas de produto especificas.

Corte como oportunidade transversal Identificagdo da finalidade dos bovinos e de lotes comerciais; ndo usar rebanho
total como estimativa.

Revenda como multiplicador regional Mapeamento de lojas existentes, condi¢cdes de representagcao, mix aprovado,
prego entregue e giro.
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12. Sintese executiva e limites da analise

PUBLICO-ALVO CENTRAL

A VET SOLON deve prospectar produtores e revendas de solucdes para pecudria nos 14 municipios do recorte,
com ofertas adaptadas a espécie e ao sistema de criacdo. Solon de Melo Neto deve captar propriedades que
demandem diagnéstico, orientacdo e acompanhamento nutricional e de manejo, distinguindo contratos
técnicos de vendas de insumos.

Personas prioritdrias

¢ Jodo — leite: busca reduzir incerteza nutricional e conhece o problema a partir do custo por litro e da
producao.

e Carlos — corte: decide com base em custo por ganho, acompanhamento por lote e adequacao da
suplementacao.

e Ana — ovinos: precisa organizar alimentacao de matrizes e cordeiros, registros e terminacao.
* Raimundo — caprinos: precisa de orientacdo especifica por espécie e de solucdes nutricionais validadas.

e Fernanda — revenda: procura mix adequado ao territério, giro, margem, abastecimento e suporte técnico.

Fatos, hipoteses e dados faltantes

Fatos documentados Hipdéteses a validar / dados faltantes

14 municipios e efetivos setoriais da PPM 2025; representacao Ragas por municipio, finalidade do rebanho bovino, nimero de
Integral Mix; servigos bovinos com escopos definidos. fazendas, produtos especificos por espécie, renda/ticket, decisores
e intengdo de compra.

Oferta técnica bovina: visita, acompanhamento virtual e plano Escopo comercial e operacional dos servigos para ovinos/caprinos;
completo. custos logisticos, capacidade de agenda, margem por rota e canal.
Documentos-base

1. VET SOLON + Solon de Melo Neto — Pilar Geomarketing, atualizado com PPM/IBGE 2025, consultado em 22/10/2026:
https://vet-solon-landing.pages.dev/

2. MODELO — DEFINICAO DE PUBLICO-ALVO E PERSONA, modelo de 6 paginas fornecido pelo cliente.

3. ASSISTENCIA TECNICA — Pecudria de Leite e Pecuéria de Corte, Solon de Melo Neto, documento de 1 p&gina fornecido pelo
cliente.

Metodologia: perfis construidos a partir de diferenciacdo de oferta, geografia do projeto e hipéteses comerciais explicitas. Nao
representa pesquisa qualitativa em campo, previsao de vendas ou faturamento.
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