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Resumo da Pesquisa

Este documento fornece uma visao geral da ascensao dos SDRs com IA,
especificamente os SDRs de entrada. Comeca com uma visao do CEO: se vocé é CEO de
uma empresa B2B, o que deve saber sobre os SDRs com |A? Em seguida, apresenta a
mesma perspectiva para os profissionais de Go-To-Market (GTM) responsaveis por
pesquisar e implementar a tecnologia de SDR com IA.

O relatorio se concentra em consideragdes praticas para incorporar SDRs com IA em
sua estratégia de Go-To-Market. Como a tecnologia ainda esta evoluindo rapidamente, é
essencial compreender suas nuances, capacidades e limitagdes. A versao completa
inclui uma comparagao de fornecedores com 0s recursos mais relevantes atualmente e
um modelo de Solicitagdo de Proposta (RAR), ambos disponiveis para assinantes com
Acesso Consultivo.

Visao do CEO

A tecnologia de Agentes com |A esta amadurecendo rapidamente a ponto de toda
empresa B2B precisar ter um piloto em andamento. Os primeiros dados indicam que 0s
SDRs com IA superam e substituem os humanos quando se trata da qualificagao de
leads de entrada (disponibilidade 24/7, resposta instantanea e confidvel etc.), além de
aumentarem significativamente a produtividade dos SDRs humanos em saidas,
especialmente nas tarefas de pesquisa e integracao.

Usar tecnologia SDR com |A gera mais pipeline a um custo muito menor e, se vocé
ignorar essa tecnologia, os concorrentes podem ultrapassa-lo rapidamente. A maioria
das empresas percebe que, para um projeto de SDR de entrada com |A, o0 marketing € o
mais adequado para conduzir o piloto, pois a tecnologia deve ser integrada ao site.
Contudo, para garantir o sucesso, o marketing deve colaborar com vendas e
operacoes/estratégia GTM. Assim, crie uma equipe de trabalho multifuncional.



Perspectiva dos Profissionais

Os agentes com IA estado evoluindo rapidamente e podem ser utilizados em casos de
uso especificos para impulsionar o crescimento e superar gargalos de GTM,
especialmente em areas onde humanos possuem habilidades limitadas.

E fundamental ir além do “efeito demonstracdo’ — situacdo em que a |A se sai muito
bem em ambiente controlado, mas falha na pratica — e entender que a IA é um cendrio
em rapida transformacgao, em que a maioria dos fornecedores mistura visdo com
funcionalidades reais.

Aqui estao cinco perguntas que vocé deve fazer:

Qual métrica de GTM esta atrasada?

O que vocé gostaria que os humanos fizessem melhor?
Quais recursos sdo mais importantes?

Como treinar e testar seu SDR com |A?

Quais fornecedores devo considerar?
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Pergunta 1: Qual métrica de GTM esta atrasada?

Considere qual métrica de Go-To-Market vocé mais deseja melhorar — onde sua
empresa esta abaixo da média do setor ou da sua média histérica em qualquer métrica
especifica: taxa de conversao, tempo de ciclo de vendas ou valor médio por contrato
em um determinado segmento. Vocé consegue imaginar um experimento que va além
das capacidades humanas para melhorar essa métrica? Por exemplo, realizando mais
pesquisas, memorizando mais casos de Uso ou recursos, e respondendo mais
rapidamente? A |A tem o potencial de melhorar significativamente essas métricas,
oferecendo uma perspectiva promissora para 0 seu negocio.

Use a IA para melhorar uma métrica “travada” de GTM.

Realize um diagndéstico completo de Go-To-Market (modelo ampulheta) para identificar
seus maiores gargalos de crescimento e escolha uma dessas areas. Por exemplo:
Converter mais solicitacdes de entrada em reunides; converter mais participantes de
webinars em chamadas de descoberta e transformar mais chamadas de descoberta em
propostas.
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Figura 1. A aplicagao da IA pode ser usada em varias partes da jornada do cliente

Pergunta 2: O que voceé gostaria que os humanos fizessem
melhor?

Encontre habilidades que poderiam desbloquear uma métrica travada de GTM, mas que
sao dificeis para humanos executarem. Dessa forma, vocé pode acelerar o crescimento
e reduzir custos com sua implementacéao de IA.

Habilidades sobre-humanas destacadas:

» Disponibilidade e capacidade infinitas, incluindo a capacidade de responder a cada
lead de entrada em segundos e fazer follow-up com cada participante de evento
antes/durante/depois, a qualgquer hora do dia ou da semana

e Conhecimento ilimitado do produto e da empresa, dominio de cada funcionalidade
do produto, além da capacidade de puxar instantaneamente slides, ilustragcdes ou
trechos de uma demo — mesmo na primeira conversa — sem depender de um
"engenheiro de vendas" ou "especialista de produto’ (nenhum prospect quer mais
ligacoes)

» Conhecer todas as implementagdes anteriores de clientes e os problemas que elas
resolveram. Enquanto os humanos tém acesso limitado a estudos de caso, a IA pode
acessar instantaneamente todas as interacoes e chamadas gravadas com clientes no
seu CRM e transformar esses dados, em tempo real, em trechos relevantes de
historias de clientes

» Capacidade instantanea de realizar pesquisas profundas sobre cada lead de entrada
ou saida, com base em uma quantidade infinita de dados de primeira e terceira parte,
para tornar a conversa mais relevante



* Lembrar de tudo o que foi dito anteriormente; os clientes nunca precisam se repetir

para continuar a conversa.

» Capacidade de distinguir entre um numero infinito de personas. Talvez 0s
segmentos que sua solugao atende incluam Servigos Financeiros e Saude. Dentro de
cada vertical: empresas de médio porte (mid-market) e grandes empresas (enterprise),
e para cada empresa: executivos de nivel C (C-level), diretores e usuarios finais. Isso
gera 2 x 3 x 3 =18 personas, cada uma com suas proprias dores. Para vendedores
humanos, simplificamos isso para poucas personas, mas um agente com |A pode
dominar perguntas iniciais e vocabulario diferentes para cada uma das 18 variagdes.

Aqui estdo alguns exemplos de métricas e como habilidades “sobre-humanas” da IA

poderiam melhorar cada uma:

Métrica para melhorar

Habilidades sobre-humanas que a IA pode usar

Converter mais solicitacoes de
entrada em reunides.

Seres sobre-humanos respondem a cada solicitagao
de entrada em segundos e realizam pesquisas
extensas antes de fazé-lo, tornando cada resposta
mais relevante. Além disso, eles nunca se esquecem
de fazer follow-up com lembretes atenciosos caso
uma reuniao nao seja inicialmente agendada.

Converter mais participantes de
webinars em chamadas de
descoberta.

Ao convidar pessoas para um evento ou ao fazer o
follow-up por e-mail apds o evento, ofereca uma
conversa ao vivo com a |A naguele momento para
saber mais sobre o prospect e responder as suas
perguntas.

Converter mais chamadas de
descoberta em propostas.

Como a IA pode ter conhecimento ilimitado sobre o
produto, mesmo durante a primeira conversa, ela €
capaz de responder a (mais) perguntas sobre o
produto e casos de uso (por exemplo, histérias de
clientes), resultando em mais conversdes de
prospects.

Tabela 1. Exemplos de métricas de GTM a melhorar e como a IA pode ajudar.




Pergunta 3: Quais recursos sao mais importantes?

O desempenho do seu Agente com IA dependera da sua capacidade de se comunicar de
forma sincrona e assincrona, da sua habilidade de entender seus clientes (ndo apenas
seu produto) e da sua aptiddo para alcancar objetivos além de simplesmente responder
perguntas. Recursos adicionais de “higiene” dizem respeito ao que pode dar errado (veja
a préxima segao):

Sincronicidade da conversa

O agente com |A consegue lidar com conversas sincronas (chat de texto/voz/video) e
assincronas? Nem € preciso dizer que capacidades sincronas sdo mais complexas que
as assincronas. Muitos casos de uso exigirdo ou se beneficiardo de ambos (veja a
Figura 2).

Nutrir leads de entrada nao responsivos

Sincronos Assincronos
Chat ou Ligacgao E-mail ou Mensagem
-

Oferta (outbound aquecido) Chat em tempo
real/ao vivo

Figura 2. Capacidades sincronas e assincronas funcionam juntas na maioria dos casos de uso.

Sinais de primeira e terceira parte

Quéao bem o agente com IA consegue pesquisar e entender seus clientes — nao
apenas seus produtos? O agente se integra ao seu CRM (dados de primeira
parte) de forma nativa? Se sim, quais campos ele consegue ler e quais campos

ele utiliza nas conversas com os clientes?



A maioria dos fornecedores destaca a integracao com
o CRM, mas poucos incorporam os insights a
conversa.”

Sinais de terceiros podem fornecer contexto adicional de negdcios. Pense na
capacidade de detectar noticias, contratagoes, dados tecnograficos, avaliagoes de
terceiros e todos os outros sinais que podem influenciar qual pergunta relevante vocé
pode usar para iniciar uma conversa. A maioria das solugées ainda nao realiza

pesquisas profundas nem personaliza a conversa com base em pesquisa.

Segundos
Solicitagdo de | Pesquisa em R Resposta
entrada tempo real relevante

12 Parte (First-Party)
Engajamento anterior no
CRM Outros contatos da

conta Engajamento de
marketing Uso do produto

32 Parte (Third-Party)
Dados da empresa e do
lead Dados de intencao
AvaliacOes de terceiros
Sinais sociais Noticias
Tecnologias utilizadas
(tech stack) Tendéncias

organizacionais e
contratagbes Relagdes
com
parceiros/funcionarios

Figura 3. Pesquisar um prospecto em tempo real e ser mais relevante aumenta a experiéncia do

cliente.



Objetivos da interagao com IA

O agente é deterministico, e ndo apenas generativo? Quais objetivos a IA pode alcancgar?
A |A consegue atingir metas além de simplesmente responder perguntas — como
agendar reunides, convidar para eventos, diagnosticar dores e impactos, recomendar
ao comprador como obter alinhamento interno para uma decisao, e fornecer propostas
e precificagao?

A maioria dos fornecedores ainda esta muito focada em repassar para um humano o
mais rapido possivel. Isso ndo é muito melhor do que automatizar um formulario.

Pergunta 4: Como treinar e testar seu SDR com IA?

Vocé precisara ensinar sua IA como faria com um humano — mas de forma muito mais
precisa. Por isso, implantar um SDR com IA exige um esforco significativo de marketing
de produto. Vocé devera ensinar sua IA ndo apenas sobre sua empresa e produto, mas
também (e especialmente) sobre seu Perfil de Cliente Ideal (ICP), suas personas e
principais dores (por persona).

Treinando suas solugées com IA

Alguns fornecedores recusam clientes que nao tém clareza extrema sobre seu ICP e
suas personas, o que demonstra o quanto essa etapa é crucial para o sucesso.

1. Treine a lA sobre sua -
Dados e Sinais do Cliente

empresa e seu produto.
P P Quem & Quando

A maioria dos fornecedores de IA Dados da 12 Dados da 32
permite que vocé direcione a IA Parte Parte
para seu site, base de
conhecimento interna e Contexto
repositérios de contetido para Design da Mensagem &

. Processo
realizar essa etapa — e essas N

0O qué & Como

informacdes geralmente ja estao

) ) _ ) Segmento/Persona Abordagens de
disponiveis. Vocé precisa garantir Go-To-Market (GTM)
que as informagdes do seu site )
estejam atualizadas e corretas. Figura 4. Fornecer a sua IA o contexto de negdcios necessario

para ter sucesso é fundamental.




2. Documente suas Personas de Cliente Ideal

Para cada uma das variacoes da sua Persona de Cliente Ideal, descreva a situacao
provavel, as dores, 0s impactos e 0s eventos criticos por persona, e forneca perguntas
iniciais para a IA. Trata-se de um investimento inicial significativo em marketing de
produto, mas que melhora os resultados do seu projeto de IA.E semelhante aos
cartdes de persona e as perguntas de descoberta que muitas equipes de habilitacao

de receita fornecem aos seus vendedores.

3. Fornega um roteiro para a conversa

Os humanos esperam obter valor de cada interagdo com um fornecedor, mas a
conversa com a A deve evitar parecer um interrogatorio. Para treinar a IA, fornecga a ela
roteiros ou guias visuais que representem o fluxo de uma boa interagdo humana.

F insiaht Fornecer Sugerir
Valor para o o(;necer 'nZ'Q histérias de préxmas
cliente € mercado casos relevantes etapas
Valor para o ldentificar o Diagnosticar Qualificar o
vendedor cliente as dores do cliente

cliente

Figura 5. Forneca a sua IA uma imagem ou um roteiro de uma boa conversa.

4. Estabelega sua abordagem de GTM por persona

A préxima melhor acdo dependera do segmento de cliente e das informacdes
coletadas durante a interacao entre o cliente e a IA. Vocé pode atuar em diferentes
segmentos de clientes e ter definido uma abordagem de Go-To-Market (GTM) distinta
com base no porte do cliente e outros fatores, como a intengdo do prospect (clientes

de alta versus baixa intengdo).



Testando seu Agente com IA

Construir um agente com IA vertical com 80% de prontidao para o cliente é
relativamente facil. Ja treina-lo e testa-lo para estar 100% pronto para o cliente é
dificil.

Langar um agente com IA de forma prematura pode prejudicar a confianga do cliente
ou a reputagao da sua empresa, além de gerar reagdes negativas devido a
alucinagdes ou comportamentos toxicos.

A melhor pratica € manter um Humano no Ciclo (HITL) durante os primeiros 1 a 3
meses.

O teste e monitoramento com HITL pode assumir diferentes formas:

1. Executar a solu¢gao em modo co-piloto antes de mudar para piloto automatico
(nem todos os fornecedores oferecem isso).

2. Manter um Humano no Ciclo, fazendo com que a IA e 0 humano participem
juntos da mesma ligagao ou chat — semelhante as chamadas de vendas ‘com
quatro pernas” durante o treinamento de novos representantes. Poucos
fornecedores oferecem essa opcao.

3. Garantia continua de qualidade: idealmente, devem existir painéis de controle e
alertas para indicar conversas suspeitas, ja que revisar manualmente cada
interagcao com IA € inviavel.

4. Use red teaming para testar sua |A: o red teaming consiste em tentar “quebrar” a
|A e fazé-la dar respostas toxicas ou erradas.

5. Esse método, amplamente usado em ciberseguranga, esta comegando a ser
adotado para testar agentes de IA em termos de eficacia, precisao, justica/sesgo

e segurancga.



Explicando a Automagao com Supervisao Humana (HITL)

O conceito de Automagéo com Supervisdo Humana (em inglés, HITL) enfatiza a
integracao da supervisao humana em processos conduzidos por IA, especialmente
guando as possiveis consequéncias de falhas sao elevadas. Embora a |A possa
operar de forma autbnoma em cenarios de baixo risco, o julgamento humano é
crucial em tarefas com impacto significativo. A Curva HITL (veja a Figura 6) equilibra
a precisao da IA com a intervengéo humana, garantindo que tarefas de alto risco e
maior complexidade recebam a superviséo necessaria, enquanto tarefas simples
podem ser conduzidas de forma autbnoma.
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1:1 (Complexo) § .l
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Figura 6. A Curva de Automagdo com Supervisdo Humana mostra a relagdo entre a
capacidade da IA de lidar com tarefas de baixa complexidade com supervisao minima
(1:100) e a necessidade de supervisdo humana total (1:1) em tarefas complexas e de alto
risco.




Pergunta 5: Quais fornecedores devo considerar?

A medida que as empresas continuam a explorar o potencial da IA nas vendas e no
engajamento com clientes, diversos fornecedores vém surgindo com solugdes inovadoras para
atender aos principais casos de uso. Reunimos insights de varias empresas na vanguarda dos
agentes de vendas movidos por A, cada uma oferecendo capacidades Unicas tanto para
comunicagdes de entrada (inbound) quanto de saida (outbound). Abaixo, destacamos os
fornecedores com os quais conversamos, o que os diferencia e os pontos fortes de suas
solucdes — desde agentes assincronos e sincronos até personalizagcdo avangada e suporte
multicanal.
e  TMind.com, fundada pelo CEQ da 6Sense, oferece agentes com capacidade de
comunicacao sincrona e assincrona. Eles tém uma demonstragéo ao vivo no site.O que
gostamos: a IA pode participar de chamadas de video ao vivo e lembrar o que foi dito

em conversas anteriores.

e 11x.aifoca em agentes para vendas outbound e inbound. Financiada por Benchmark e
al6z. Inscreva-se para uma demo ao vivo no site. O que gostamos: possui capacidades

assincronas e sincronas, embora ainda ndo integradas.

e  AISDR.com — especializada em agentes de prospecgao outbound via e-mail e LinkedIn.
Startup da Y Combinator. Demo ao vivo disponivel no site. O que gostamos: permite
trabalhar com multiplos CTAs em uma Unica campanha e executar varias campanhas

em paralelo.

e  Algomo.com foca em agentes inbound via chat no site, comegando com personalizagao
em tempo real.O que gostamos: é possivel (de forma autdbnoma) langar uma demo ao

Vivo como se 0 agente ja estivesse operando no seu site.

e  Qualified.com é especializada em chatbots inbound e captou USS 163 milhdes com
Salesforce.com, Redpoint, Norwest, Tiger e Sapphire. Demo ao vivo no site.O que

gostamos: ampla experiéncia — € lider de mercado em chat inbound.

e  Relevance.ai € uma plataforma de criagéo de agentes financiada pela Insight Partners. O
agente outbound é gratuito e disponivel no site.O que gostamos: plataforma sem codigo
altamente flexivel, comunidade ativa de desenvolvedores e capacidades

impressionantes de raciocinio e pesquisa.

e  Rep.ai foca em agentes de chat inbound, evoluindo dos chatbots da ServiceBell. Demo
ao vivo disponivel no site.0 que gostamos: € uma das poucas empresas com avatar de

video ao vivo no site.



Reply.io evoluiu de uma plataforma de engajamento de vendas para um SDR com IA
capaz de combinar comunicagdes inbound e outbound, automatizando e-mail,
LinkedIn e SMS.0 que gostamos: possui muitos canais diferentes para 0s agentes

com IA se comunicarem.

SalesAPE.ai foca em inbound via e-mail, WhatsApp, SMS ou chat na web. Uma demo
por e-mail esta disponivel no site.O que gostamos: foco claro no caso de uso

inbound.

Salesforce.com esta desenvolvendo agentes SDR outbound e agentes de coaching
de vendas. A disponibilidade geral foi adiada para 4 de dezembro de 2024.0 que
gostamos: além dos agentes SDR, também oferece um interessante agente de

coaching de vendas para humanos.

Salesforge.ai € especializada em prospecg¢do outbound em modo co-piloto ou piloto
automatico. Startup da Esténia com 50 pessoas; ndo ha piloto disponivel.

Comprometimento minimo de 3 meses.

SalesLoft/Drift: plataforma lider em engajamento de vendas com algoritmos
inteligentes de ritmo/priorizacdo. Adquiriu um dos principais chatbots da web.O que
gostamos: recursos de IA ainda estdo em estdgio inicial, mas ha muito potencial na

integracao entre Salesloft e Drift.

Salespeak.ai foca em agentes inbound capazes de fazer mais do que apenas
qualificar leads. Demo ao vivo disponivel no site.O que gostamos: a Salespeak.ai esta

focada em reinventar e aprimorar toda a jornada de compra com o uso da IA.
Regie.ai é especializada em agentes de redagdo de sequéncias outbound. Financiada

por Khosla Ventures, Scale Venture Partners, Foundation Capital e South Park

Commons.0 que gostamos: oferece uma verséo gratuita para comegar.

Capacidades dos Fornecedores e Diretrizes de Pesquisa de Mercado

A lista de fornecedores e as capacidades de cada um estéo evoluindo rapidamente, o que
torna essencial a realizagdo de uma pesquisa aprofundada. O mercado ainda esta em
estagio inicial, portanto, esta nota nao deve ser interpretada como favorecendo qualquer
fornecedor especifico. Para ser incluido nesta analise, o fornecedor precisou fornecer uma
demonstracao abrangente de suas capacidades. Nao houve interagcdo com clientes nem
avaliagao de ambientes de producgao.

Quer fazer isto acontecer?
Agende uma reuniao com

um consultor
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MATERIAIS COMPLEMENTARES

Os materiais complementares a seguir estdo disponiveis na versao
completa deste relatoério, acessivel para assinantes na
. Para mais informacdes sobre como assinar, acesse:

Descricao dos Fornecedores
Comparativo entre Fornecedores

Modelo de RFP (Solicitagao de
Proposta)

Projecao de Crescimento

O Modelo de Crescimento
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EXPLORE NOSSOS OUTROS RELATORIOS SOBRE

AGENTES DE IA

Witing wWintiog Wit winting
BF E
Al-ASSISTED MARKETING: FACTS AND FEATURES: YOUR NEXT SOLUTION ENGINEER MAY A;%%A.F:é%?_‘TN%?NLORg&RgE T
BE Al - AND THAT'S A GOOD THING
MESSAGING & CONTENT THE RISE OF Al SDRs THE FRONTLINE MANAGER

=] ||| [x&=—] (] ||| Eewemd

AGENTES DE IA: PESQUISA DE ETAPAS DO
MODELO AMPULHETA

wires wits Wi Wit
\ E \ E
GTM FROM CHAOS TO CLARITY:
PIPELI‘\rJEPn?IvAv:I’:E;I;MENT INTELLIGENCE séL%ﬁ?ﬂi glgm'ls THE RISE OF GROWTH
AGENTS GUIDANCE SYSTEMS

e | || | peeeenl [Ty || | (poeeend

Gostou do que leu?

Mande para um colega
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