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Marketing Assistido por IA: Mensagem e Conteudo
Por Jim Hopkins, Arquiteto de Receita na Winning by Design

Resumo da pesquisa

Esta pesquisa explora o estado atual e futuro do marketing assistido por IA, com foco
especifico na criagdo de mensagens e conteldo. Apresentamos as capacidades da IA
nesse campo, sua relevancia para o crescimento, como implementd-la na estratégia de

marketing e quais fornecedores considerar como parceiros nessa jornada.

Para quem deseja implementar essas abordagens, a versGo completa inclui uma
comparagdo entre fornecedores e um modelo de RFP pronto para uso, disponivel para

assinantes do Winning by Design Advisory Access.

Visao do CEO

O manual de geracao de pipeline utilizado pelas equipes de marketing desde os anos
2010 tornou-se obsoleto, ineficaz e caro demais para se manter. Isso se reflete no

aumento constante dos custos por lead e por ARR desde 2022.

A |A pode reduzir o tempo e o custo de execugao dos programas existentes. Mas o
verdadeiro potencial esta na ampliacao de alcance e volume por meio de iniciativas
lideradas por IA. Ja observamos implementagGes orquestradas e automatizadas que

demonstram esse potencial revolucionario.

Com o fim da era do crescimento a qualquer custo e considerando que marketing é
historicamente um dos maiores orcamentos da estratégia de entrada no mercado (GTM),
empresas que nao utilizarem IA continuardo gastando mais e crescendo menos que suas
concorrentes. A medida que as solugdes de marketing assistido por IA se aproximam da
automacdo verdadeira — entregar a mensagem certa, na hora certa, no canal certo, para

a pessoa certa — aquelas que ndo se prepararem ficardo irremediavelmente para tras.



Insights estratégicos

Dada a ampla gama de responsabilidades do marketing, é sensato focar os investimentos
iniciais em IA nas tarefas e programas que geram maior impacto tangivel e prioritario:
construcao de consciéncia de marca e pipeline. De forma geral, os esforcos de marketing

nessas areas se concentram em:

1. Canais pagos - publicidades, eventos, patrocinios etc.
2. Canais préprios - sites, redes sociais organicas, e-mails, etc.
3. Canais conquistados - assessoria de imprensa, SEOQ, analistas, sites de avaliacao,

comunidades etc..

O elemento central em todos esses canais € mensagem e contetdo. As plataformas de 1A
para marketing ja reconhecem essa importancia e priorizaram esse aspecto em suas
ofertas iniciais. Por isso, este relatdrio foca no uso da IA para apoiar equipes de marketing

na criagcdo e entrega de mensagens e contetdo entre canais.

Criacdo de mensagens e conteudo envolve profissionais de produto, marca, comunicacao
e conteldo. Eles traduzem os valores, a visado e a estratégia da empresa em formatos que

chamam a atengdo dos perfis ideais de cliente (ICPs). Uma mensagem eficaz sinaliza que

1. A empresa compreende as dores do cliente; e

2. empresa tem solugdes que ajudam a resolvé-las e gerar o impacto desejado.

Tradicionalmente, esse trabalho exigia tempo e recursos em processos como o da Figura 1:
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Figura 1. Processos legados de desenvolvimento de mensagem e conteudo levam dias ou semanas. A IA
promete reduzir partes desse processo para minutos.

A maioria das solu¢Ges de marketing com IA disponiveis atualmente comecou focando na
etapa de “Criacdao” do processo. A IA assume o papel que normalmente seria
desempenhado por um redator, freelancer ou agéncia. Ela consegue gerar um rascunho de
mensagem ou conteddo em questdo de segundos — algo que levaria dias ou até semanas
para ser produzido por humanos.

Os fornecedores desse setor desenvolveram aplicativos, fluxos de trabalho e assistentes
que facilitam a solicitagao de tarefas especificas de escrita, organizadas por formato —
como blogs, white papers, postagens em redes sociais, descri¢des de produtos, entre
outros.

A |IA é capaz de gerar um rascunho de
mensagem e conteudo em questdo de
segundos — em contraste com os dias ou
semanas que esse trabalho levaria com
interven¢do humana.



Avaliar a qualidade de mensagens e conteldo pode ser algo subjetivo. Ainda assim, ha consenso
de que os insumos e instrugdes fornecidos tém papel decisivo na qualidade do resultado —
tanto para humanos quanto para a IA. Por isso, as plataformas de marketing com IA incluem
recursos para definir esses elementos desde o inicio, acelerando o processo criativo e, ao
mesmo tempo, garantindo qualidade:

Parametros de voz da marca — incluindo estilo, formato, palavras-chave ou expressdes
especificas

Modelos de persona — formato e processo para desenvolver descri¢gdes de ICPs (perfis
ideais de cliente) e personas que servem de base para a criacdo de mensagens

Processo de pesquisa — procedimento padronizado para realizar pesquisas
independentes sobre o mercado-alvo e incorpora-las ao conteudo

Modelos de contetido — abordagens padronizadas para criacdo de diferentes tipos de
materiais, incluindo documentos internos (ex.: cartdes de conversa, documentos de
posicionamento, briefings criativos) e materiais voltados ao publico externo (ex.:
postagens de blog, histoérias de clientes, descricées de produtos)

Nesse contexto, existem trés niveis de execugdo nos quais equipes de marketing podem adotar
solucGes de mensagens e contetdo com IA:

1.

Assistiva — Torna profissionais como PMMs e redatores mais produtivos, ao assumir a
tarefa de escrita com base nos insumos fornecidos por eles. O conteludo gerado pode

entdo ser refinado e ativado em canais especificos. Estima-se um ganho de 3 a 5 vezes
em produtividade, com reduc¢do de custos.

Orquestrada — Potencializa programas ou canais inteiros ao criar um fluxo integrado de
producdo de mensagens e conteldo em escala.

0  Umcaso comum é o de programas de nutricdo por e-mail, que utilizam grandes
conjuntos de dados para gerar mensagens personalizadas e relevantes,
entregues ao publico-alvo.

o Outro exemplo envolve a andlise e recomendacdo de estratégias de SEQ, com
um cronograma continuo de criacdo de conteudo, seguido da producdo e
publicacdo automatizadas via integracao.

Essa abordagem permite ganhos exponenciais, com estudos apontando
aumento de 5 a 10 vezes na produtividade/pipeline, além de redugéo
significativa de custos.



3. Autonoma (Automacao de Marketing Real): As solucGes de IA passam a assumir todo o
processo de criacdo e entrega de mensagens e contelddo, com ferramentas mais
avancgadas para desenvolver insumos e ativar/distribuir automaticamente os materiais
gerados. Essa abordagem representa a concretizacao da antiga visdao de automacao de
marketing. Diferente das ferramentas tradicionais — limitadas a bancos de dados de leads
e campanhas de e-mail — a automagdo com IA é capaz de organizar sinais, analisa-los e
decidir de forma autébnoma quais mensagens enviar, quando e por quais canais, com
minima interven¢dao humana. Embora esse tipo de uso ainda esteja em estagio de visdo ou
roteiro de desenvolvimento, ele promete transformar radicalmente o marketing,

entregando ganhos logaritmicos de produtividade e economia.

A maioria dos fornecedores analisados nesta pesquisa oferece aplicativos ou plataformas — e
até testes gratuitos — com beneficios no modelo assistivo. Esses apps permitem que os
profissionais de marketing usem fluxos de trabalho para fornecer insumos e instrugoes,
levando a |A a gerar contelddos com base em um formato ou canal especifico. Embora varios
fornecedores tenham relatado casos em que clientes exploraram os beneficios da automacao
orquestrada, isso ainda exige um grau significativo de configuragao manual, integracdo com
outras solugdes e acompanhamento humano. Na maioria dos casos, a IA atua apenas como o
mecanismo de escrita dentro do fluxo, com insumos vindos de fontes de dados ou sistemas, e
ativacdo realizada por meio de plataformas de e-mail, ferramentas de automacdo de
marketing ou sistemas de gerenciamento de conteldo. Média de mercado: o marketing de
conteudo representa cerca de 25% do orgamento total de marketing, com custos de redagao
ou agéncias variando de USS 5 mil a USS 50 mil por més, dependendo do porte e da demanda.
Com uma solugdo de IA nas maos de um grupo estratégico de profissionais, estima-se uma
economia imediata de 90 a 95%. E quando se calcula o tempo economizado, é importante
considerar ndo apenas o tempo de criacdo, mas também o tempo de espera. Com ciclos mais
rapidos de producdo e revisao, a pesquisa aponta que programas assistidos por IA podem
facilmente dobrar a quantidade de conteldos e campanhas executadas (2x). Outras pesquisas
e relatos de clientes destacam melhorias na qualidade do engajamento e nas taxas de
conversao, gracas a maior capacidade de personalizacdo e direcionamento em escala.
Considerando isso, estima-se que as taxas de conversdo possam aumentar em média 40% ao

se utilizar mensagens e conteldos assistidos por IA com maior precisao.



A medida que o marketing assistido por IA amadurece, outras dreas da funcdo de marketing
também tendem a ser impactadas. Embora este relatério foque especificamente em
mensagem e conteuldo, diversos fornecedores oferecem solucdes que exploram outras
tarefas do marketing. A IA tem potencial para apoiar diversos casos de uso, incluindo:

e  Estratégia— priorizacdo, segmentacdo, definicdo de metas, orcamento e medicdo de
desempenho

® Geracao de demanda — planejamento de campanhas, planejamento de midia,
otimizacao criativa, interacdes e engajamentos automatizados

e Captagdo de demanda — substituicdo de formularios, gestdo de base de leads,
pontuacgdo e roteamento

° Habilitagdao — treinamento, certificacao, feedback, voz do cliente, gestao de
recursos/documentos

Algumas equipes de marketing B2B também sdo responsaveis pela prospeccao, o que pode
envolver o uso de agentes de |A para geracdo de leads inbound e outbound (ver “Al SDR
Agents Research”). Isso pode exigir a adaptacdo dos mecanismos de captacdo, a configuragdo
da presenca digital e o redirecionamento do fluxo de leads para acomodar o uso desses
agentes.

O futuro pode incluir presencas digitais mais autdbnomas, com agentes de |A substituindo o
antigo modelo de sites tipo “brochura” ou repositérios estaticos de conteddo — agindo como

concierges digitais em canais controlados pelo marketing.

Atualmente, a maturidade da IA no marketing estd no estagio 2 (ver figura), substituindo
principalmente fun¢des antes realizadas por agéncias, consultores ou freelancers.

Insights praticos: implementacao

Identificando oportunidades

Dentro do foco inicial na subdisciplina de mensagem e conteudo, ha diversas possibilidades
para testar e implementar a IA. Comece trabalhando com as liderangas dessas areas para

avaliar o estado atual de programas e ativos:

° Existem lacunas — mensagens desatualizadas ou ausentes, canais ou formatos sem
conteudo?

e  Ha dreas de desempenho fraco — como um canal com baixa taxa de engajamento ou
um ICP que ndo converte bem?



Existem métodos ou niveis de personalizacao desejados que a equipe ainda ndo conseguiu

testar por limitagGes de tempo ou orcamento? Considere testar uma ou mais funcionalidades

de andlise e recomendacao de conteldo das solucdes de IA para verificar se elas conseguem

identificar oportunidades com base em concorrentes, palavras-chave, padrdes de trafego,

SEO, estilo etc. Também é possivel realizar uma pesquisa interna, com questionarios ou

entrevistas com membros da equipe, para descobrir lacunas ou oportunidades de mensagens

e conteldo que ainda ndo tenham sido mapeadas. A seguir, apresentamos exemplos de

atividades especificas de mensagem e conteldo nas quais a |A pode gerar impacto real:

Categoria Antes da IA Depois da IA

Mensagem Workshops de marca, entrevistas Sintese automatizada de insumos,
institucional com stakeholders e revisdes modelagem instantdnea de tom/voz e
(pontual) iterativas para definir geragdo dinamica de guias de marca.

posicionamento, tom e voz. Limitado
por tempo e alcance.

Varias opgOes produzidas e iteradas
rapidamente.

Mensagens de
Produto e
Documentagao

Redatores e gerentes de produto
elaboram textos com revisdo de
especialistas (SMEs), muitas vezes
com atraso ou lacunas.

IA treinada com materiais do produto
gera mensagens e documentos
voltados ao usuario com base em
prompts dos especialistas. Mais areas
cobertas com menos esforco.

Conteudo para

Redatores e estrategistas criam blogs,

Ideias, esbocos e rascunhos gerados

Geracgdo de eBooks e webinars manualmente, rapidamente e a baixo custo. Diversas

Demanda limitados por orgamento, prazos e versdes por segmento, setor, persona,
equipe. regiao etc.

Criativos de SessGes de brainstorming, briefs A IA sugere temas, manchetes,

Campanha criativos enviados a agéncias e longos  elementos visuais e variacGes em

ciclos de revisao.

minutos, viabilizando testes rapidos —
sem necessidade de agéncia.



Categoria

Antes da IA

Depois da IA

Conteudo para
SEO e Website

Pesquisa de palavras-chave, redacao
lenta de conteldo otimizado e testes
A/B manuais. Dificil manter o
calendario de producgdo para obter
resultados.

IA gera automaticamente conteldo
otimizado com base em palavras-chave
e intencdo do publico. Testa variagoes
e se adapta dinamicamente.

Programas de E-

mail

Ciclos longos de redacdo, aprovacao e
testes. Personalizacdo limitada,
baseada em segmentos amplos e
tokens.

IA redige e-mails de nutricdo,
promocgodes e gatilhos com base em
padrées de comportamento e dados
de desempenho. Personalizacdo 1:1
em escala.

Midias Sociais
(organico)

Calendarios criados manualmente;
equipe limitada para posts oportunos
ou reativos.

IA agenda e redige postagens sociais
com variacGes por plataforma e
publico, ajustando tom
automaticamente.

Relagdes
Publicas e
Lideranca de
Pensamento

Executivos ou ghostwriters gastam

horas escrevendo artigos e entrevistas.

Dificuldade em escalar. RedacGes de
ultima hora sob pressao.

IA gera esbocos e contetldos em voz
auténtica com base em tépicos ou
escritos anteriores. Permite organizar
e agendar contetdos com
antecedéncia.

Mensagens de
Prospeccao
(Outreach)

Equipes SDR ou de marketing criam
scripts e acompanhamentos
manualmente, com ciclos de teste A/B
limitados.

IA personaliza mensagens por
segmento ou individuo com base em
dados firmograficos e
comportamentais, e testa variagdes
automaticamente.

Conteudo de
vendas/habili-
tacao

Tabela 1. Tarefas de mensagem e contetido antes e depois da IA

Representantes dependem de slides e
folhetos criados pelo marketing, com
atualizac¢Oes lentas.

IA gera materiais atualizados e
especificos por segmento ou persona
com base em necessidades e dados de
entrada.

Depois de identificar uma oportunidade, é possivel comecar a planejar como aplicar

uma solugdo de IA para resolvé-la.



Pessoas

As areas de Marketing de Produto e/ou Marketing de Conteldo sdo geralmente as principais
responsaveis por mensagens e contetdo, com alguma participacdo das equipes de Marca,
Comunicagado e Relagbes Publicas.

Os lideres dessas equipes devem conduzir os testes com solugdes de IA, em colaboracdo com
a lideranga de marketing, operacdes e outras areas, para configurar fluxos de trabalho mais
orquestrados ou automatizados, medir o desempenho e explorar casos de uso com maior
potencial de transformacao.

Nos casos de uso assistivos, a IA funciona como uma assistente ou copiloto. A equipe precisa
reunir e conectar os insumos, atuando como estrategistas, editores ou diretores criativos. A
IA ajuda a sintetizar e organizar esses insumos, oferece recomendacdes ou orientagdes e
executa a escrita e criacdo do conteudo. Essas solucées geralmente vém com fluxos ou
aplicativos adaptados a formatos e canais especificos, sugerindo as informacdes ideais que o
usudrio deve fornecer para obter um bom resultado.

Se sua equipe ja conta com redatores internos, esses profissionais podem migrar para
funcdes de edicdo e direcdo criativa. Com a IA, os membros da equipe com habilidades em
mensagem e conteldo poderdo atuar de forma mais estratégica e produtiva, focando em
tarefas de maior valor agregado.

Nos casos de uso orquestrados, a IA atua como elo de ligagdo entre ferramentas e sistemas,
compondo um programa completo. Nesses casos, é recomendavel formar um grupo enxuto
com integrantes das areas de Operagdes, Marketing de Produto/Contetido e Geracgdo de
Demanda para configurar, monitorar e otimizar o programa continuamente.

A medida que as solucdes de IA se tornam mais presentes no marketing, as equipes tendem a
ser mais produtivas e mais enxutas. As habilidades tradicionais de escrita deixardo de ser pré-
requisito. A profissional que domina a condugdo estratégica de programas podera executd-los
sozinha, sem depender de uma equipe extensa de especialistas. Isso pode significar menos
oportunidades para quem atua em funcdes que se sobrepdem as capacidades da IA. Jd quem
abraga essas ferramentas — e enxerga seu potencial de transformagdo em vez de se apegar a
velhos modelos — estara mais bem preparado para prosperar no futuro do marketing com

IA.



Processos

Utilizar a IA como escritora/criadora nas tarefas de mensagem e conteldo listadas acima é o uso
mais 6bvio e imediato. No entanto, ao considerar o processo completo de desenvolvimento de
mensagens e conteldo (ver Figura 1), muitas solugGes de IA oferecem funcionalidades adicionais,
como:

° Reunir, filtrar e resumir insumos, como grandes volumes de dados, pesquisas ou
conteudos anteriores — especialmente Uteis em cendrios orquestrados

e  Criar e refinar briefings, instrucdes, esbo¢os ou prompts — inclusive para uso com outras
solucdes criativas ou de IA

®  Revisar e ajustar para aderéncia ao estilo da marca, com sugestdes de edicdo

®  Preparar o conteldo para publicagdo, adicionando elementos prontos para producdo ou
aproveitando integragdes e fluxos para ativagdo automatica

Algumas solucdes sdo capazes de otimizar-se automaticamente ao longo do tempo, exigindo mais
interven¢do humana apenas na configuracao inicial, e cada vez menos conforme amadurecem.
Chegar ao ponto ideal — em que se pode confiar que a IA entregard mensagens e conteudos “no
ponto certo” — exige testes, ajustes e revisdo humana ativa.

Equipes bem-sucedidas comegam com um projeto-piloto ou campanha de teste, com forte
supervisdo humana, para avaliar o desempenho da solugdo selecionada com base nos seguintes
aspectos:

e  Quanto esforco de entrada a solugdo exige — tanto na configuragdo inicial quanto na
manutengdo continua

® A qualidade dos resultados é satisfatdria? A IA melhora com instrugdes adicionais? Quanto
esforco humano é necessario para aprovar o conteldo gerado?

Compare os resultados da campanha de teste com seu processo tradicional de criacdo de
contetdo (sem IA). Um sinal positivo seria atingir um resultado comparavel (em engajamento ou
conversao) com menos esforgo humano, tempo reduzido e menor custo na etapa de criagao. A
expectativa é que, com otimizagao e escala, os ganhos sejam ainda maiores.

Um teste pode ser estruturado conforme o exemplo abaixo, usando a criagdo de um Unico post de
blog:



Métrica Legado/Sem IA ComIA

Tempo de criacdo de contedido | 4 hours (2 days wait/edit) 30 minutos
Engajamento 100 visualizagBes/més 100 visualizagBes/més
Conversoes 5 10

Tempo de marketing por lead 48 minutos (mais tempo de 3 minutos

convertido espera)

- 93% de economia

Tabela 2. Cdalculo comparativo entre métodos tradicionais de criagdo de conteldo e uma solugdo com IA

Sistemas

E fundamental estruturar programas-piloto e avaliar as solucdes com base em respostas para
algumas das seguintes perguntas, que tratam das capacidades e recursos da ferramenta:

Fundacdo / Configuragdo

e Comoincorporar ou desenvolver diretrizes que garantam conformidade com os guias de
marca (voz, tom, estilo etc.), estratégia e objetivos?

e  Quais sdo os insumos necessarios para gerar mensagens e conteddos? Como sao
coletados?

e  Osistema usa assistente guiado, fluxos, modelos de prompts, entrada livre em texto ou
outro mecanismo?

e Que ferramentas de avalia¢do, auditoria, analise ou recomendacgdo estao disponiveis?

e  Quais LLMs (Modelos de Linguagem de Grande Escala) a solugdo utiliza? Quais sdo os
pontos fortes e fracos desses modelos?

e Como garantir e medir a qualidade? Quais recursos de edi¢ao, aprovacao e colaboragdo
sdo necessarios?

® A solucdo oferece quais capacidades de orquestragdo — como produgdo automatizada de
conteldo?

e  Quais integragdes sdo possiveis (de entrada e saida)?

e Quanto envolvimento humano serd necessario para publicar ou colocar o contelido em
producdo?




Formatos

Os formatos que vocé precisa estao cobertos? Exemplos incluem:

[ Mensagens de Produto

[ Apresentacgdes ee slides

[ Conceitos de Campanha Publicitaria

[ Textos Publicitarios (Copy)

(1 Criativos Publicitarios (texto, imagem,
video)

[ Postagens para Midias Sociais

(1 Conteldo para SEO (baseado em
palavras-chave)

[ Posts de Blog (ex.: listas, tutoriais,

problema-solugdo)

Sele¢ao de fornecedores

(1 Conteudo Longo (eBooks, whitepapers, artigos de lideranga
de pensamento)

[ Releases de Imprensa

[ E-mails avulsos ou promocionais (blasts)

(1 Sequéncias Multicanal (prospeccéo / geracdo de leads)

(1 Sequéncias de e-mail / Programas de nutricdo

(1 Paginas de Website / Landing Pages (conceito, texto,
design)

[ Roteiros de Video / Conceitos

(1 Producéo e Edigdo de Video

U Outros?

Ao avaliar fornecedores de solu¢gdes com IA para marketing, considere:

® Quais recursos estarao disponiveis para vocé como cliente?

®  Ascapacidades previstas no roadmap da ferramenta estdo alinhadas

com sua estratégia de marketing?

e O roadmap prevé funcionalidades de programas orquestrados ou

automatizados de conteudo?

®  Asolucdo estd evoluindo em diregdo a automacao de marketing com IA

— com campanhas mais auténomas?

e  Outros clientes ou empresas semelhantes a sua ja alcangaram resultados
relevantes com essa solucdo? Esses resultados seriam significativos

também para o seu negdcio?



Palavra Final: A Revolu¢do do Marketing com 1A J& N3o E Opcional

O entusiasmo em torno da IA é intenso — mas as equipes de marketing ndo podem esperar
até 2026 para agir. Nesse ponto, muitas concorrentes ja terdo embarcado na préxima onda
de evolucdo. As empresas que adotam a IA para aprimorar a criacdo de mensagens e
conteldo estdo colhendo ganhos sem precedentes: Redugdo drastica no tempo de producdo
(de semanas para horas) Aumento da qualidade Niveis inéditos de personalizacdo Expansao
do alcance a novos publicos Com os orcamentos de marketing sob crescente escrutinio na era
pos-crescimento a qualquer custo, os ganhos de produtividade e economia proporcionados
pela IA deixardo de ser diferencial e passardo a ser necessidade. Partindo das solucGes ja
maduras em mensagem e contetido como nucleo, as equipes que aprendem, testam e
evoluem com essas tecnologias — em parceria com os fornecedores certos — estardo mais
preparadas para expandir o uso da IA em outras fungdes de marketing, reescrever seus

manuais de atuacdo e explorar métodos que ainda nem imaginamos.

Want to make this happen?

Book Time with an Advisor



http://winningbydesign.com/advisory-service

MATERIAIS COMPLEMENTARES

Os materiais complementares a seguir estao disponiveis na versao completa
deste relatdrio, acessivel para assinantes na . Para

mais informagdes sobre como assinar, acesse:

Descricao dos Fornecedores
Comparativo entre Fornecedores

Modelo de RFP (Solicitagcao de
Proposta)

Projecao de Crescimento

O Modelo de Crescimento
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Fatos e Recursos: A Ascensao dos SDRs com IA
Por Dominique Levin, CEO Emérita da Winning by Design

Resumo da Pesquisa

Este documento fornece uma visdo geral da ascensao dos SDRs com IA, especificamente os
SDRs de entrada. Comec¢a com uma visdo do CEO: se vocé é CEO de uma empresa B2B, o que
deve saber sobre os SDRs com IA? 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 relatdrio se concentra em consideragdes praticas para incorporar SDRs com IA em sua
estratégia de Go-To-Market. Como a tecnologia ainda estd evoluindo rapidamente, é essencial
compreender suas nuances, capacidades e limitacdes. A versdao completa inclui uma
comparacdo de fornecedores com os recursos mais relevantes atualmente e um modelo de
Solicitacdo de Proposta (RAR), ambos disponiveis para assinantes com Acesso Consultivo.

Visao do CEO

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

Usar tecnologia SDR com IA 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 IA, o marketing é 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 operagdes/estratégia GTM. Assim, crie uma
equipe de trabalho multifuncional.



Perspectiva dos Profissionais

Os agentes com IA estdo 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 demonstragdo” — situacdo em que a IA se sai muito bem em
ambiente controlado, mas falha na pratica — e entender que a IA é um cendrio em rdpida
transformagao, em que a maioria dos fornecedores mistura visao com funcionalidades reais.

Aqui estdo cinco perguntas que vocé deve fazer:

Qual métrica de GTM estd atrasada?

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

Como treinar e testar seu SDR com |A?

vk wn e

Quais fornecedores devo considerar?
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 IA tem o potencial de melhorar
significativamente essas métricas, oferecendo uma perspectiva promissora para o seu negécio.

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

Realize um diagndstico completo de Go-To-Market (modelo ampulheta) para identificar seus
maiores gargalos de crescimento e escolha uma dessas areas. Por exemplo:

Converter mais solicitagdes de entrada em reunides; converter mais participantes de webinars
em chamadas de descoberta e transformar mais chamadas de descoberta em propostas.



AQUISICAO RETENGAO E EXPANSAO

Qualificagdo

/

NN

Consciéncia : Educagdo

*  x

Selecao Integracao Adocdo () Uso

* * *

ADR SDR Sales SE PM CSM/AM AM

Figura 1. A aplicacéo da IA pode ser usada em varias partes da jornada do cliente

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

Encontre habilidades que poderiam desbloquear uma métrica travada de GTM, mas que sdo
dificeis para humanos executarem. Dessa forma, vocé pode acelerar o crescimento e reduzir
custos com sua implementacgao 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 qualquer hora do dia ou da semana

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

* Conhecer todas as implementag¢Ges 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 intera¢des e chamadas gravadas com clientes no seu CRM e
transformar esses dados, em tempo real, em trechos relevantes de histdrias 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 nuimero infinito de personas. Talvez os segmentos que
sua solugdo 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 préprias dores. Para vendedores humanos, simplificamos isso para

poucas personas, mas um agente com IA pode dominar perguntas iniciais e vocabulario

diferentes para cada uma das 18 variagdes.

Aqui estao 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 solicitacGes de entrada
em reunioes.

Seres sobre-humanos respondem a cada solicitacdao 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 reunido 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 apés o evento, ofereca uma conversa ao
vivo com a |A naquele 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 é capaz
de responder a (mais) perguntas sobre o produto e casos
de uso (por exemplo, histdrias de clientes), resultando em
mais conversoes 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 dependerd 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 alcangar objetivos além de simplesmente responder perguntas.
Recursos adicionais de “higiene” dizem respeito ao que pode dar errado (veja a préxima
se¢do):

Sincronicidade da conversa

O agente com IA consegue lidar com conversas sincronas (chat de texto/voz/video) e
assincronas? Nem é 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 ndo responsivos

Sincronos Assincronos
Chat ou Ligacao E-mail ou Mensagem
4 __________________________________________________________

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

Quao bem o agente com IA consegue pesquisar e entender seus clientes — ndo
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 integragdo 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, contrata¢oes, dados tecnograficos, avaliages de terceiros e todos os
outros sinais que podem influenciar qual pergunta relevante vocé pode usar para iniciar uma
conversa. A maioria das solucdes ainda nao realiza pesquisas profundas nem personaliza a

conversa com base em pesquisa.

Segundos
Solicitagao de .| Pesquisa em - 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 intencdo AvaliacGes de
terceiros Sinais sociais
Noticias Tecnologias

. utilizadas (tech stack)
. Tendéncias organizacionaise :
contratacdes Relagdes com
parceiros/funcionarios

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

cliente.



Objetivos da interacao com IA

O agente é deterministico, e ndo apenas generativo? Quais objetivos a IA pode alcangar? A 1A
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 estd 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.
Porisso, 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 solu¢des com IA

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

1. Treine alA sobre sua empresa e Dados e Sinais do Cliente

seu produto. Quem & Quando

A maioria dos fornecedores de 1A Dados da 12 Parte Dados da 32 Parte

permite que vocé direcione a IA para

seu site, base de conhecimento
Contexto

interna e repositérios de conteudo
Design da Mensagem & Processo

para realizar essa etapa — e essas 0 qué & Como

informacgdes geralmente ja estdo

disponiveis. Vocé precisa garantir que Segmento/Persona Abordagens de Go-To-
Market (GTM)

as informacgdes do seu site estejam

atualizadas e corretas. Figura 4. Fornecer a sua IA o contexto de negdcios necessdrio para

ter sucesso é fundamental.




2. Documente suas Personas de Cliente Ideal

Para cada uma das variagdes da sua Persona de Cliente Ideal, descreva a situagdo provavel,
as dores, os impactos e os eventos criticos por persona, e fornega 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 habilitacdo de receita fornecem aos seus

vendedores.
3. Forneg¢a um roteiro para a conversa
Os humanos esperam obter valor de cada interagao com um fornecedor, mas a conversa com a

IA deve evitar parecer um interrogatodrio. Para treinar a |A, forneca a ela roteiros ou guias
visuais que representem o fluxo de uma boa interacdo humana.

. insight Fornecer histdrias Sugerir
ornecer insi .
Valor para o p dg de casos préxmas
. e mercado
cliente relevantes etapas
Valor parao Identificar o Diagnosticar as Qualificar o
vendedor cliente dores do cliente cliente

Figura 5. Fornega & sua IA uma imagem ou um roteiro de uma boa conversa.

4. Estabeleca sua abordagem de GTM por persona

A préxima melhor agdo dependera do segmento de cliente e das informagdes coletadas
durante a interacdo 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 testd-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
reputacao da sua empresa, além de gerar reacdes negativas devido a alucinagdes ou
comportamentos toxicos.

A melhor pratica é 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 solugdo 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 o humano participem juntos da
mesma ligacdao ou chat — semelhante as chamadas de vendas “com quatro pernas”
durante o treinamento de novos representantes. Poucos fornecedores oferecem essa
opgao.

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

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

5. Esse método, amplamente usado em ciberseguranga, estd comeg¢ando a ser adotado

para testar agentes de |A em termos de eficacia, precisdo, justica/sesgo e seguranga.



Explicando a Automagao com Supervisao Humana (HITL)

O conceito de Automacgdo com Supervisdo Humana (em inglés, HITL) enfatiza a integracédo
da supervisdo humana em processos conduzidos por IA, especialmente quando as possiveis
consequéncias de falhas sao elevadas. Embora a IA possa operar de forma auténoma em
cenadrios de baixo risco, o julgamento humano é crucial em tarefas com impacto
significativo. A Curva HITL (veja a Figura 6) equilibra a precisdo da IA com a intervencdo
humana, garantindo que tarefas de alto risco e maior complexidade recebam a supervisdo
necessaria, enquanto tarefas simples podem ser conduzidas de forma autonoma.

1:1 (Complexo)
Supervisao total,
um humano
supervisiona um
processo de IA.

Proporgao de supervisdo humana
(Nivel de habilidade)

1:100 (Simples)
Supervisdo minima,
varios agentes de IA
gerenciados por um
Unico humano.

- Projetar Pontes
: /
: ) 1
: Arquiteto e
: / Curva de Automagao
II : com Supervisio
Humana
; SE ¢
Construir : /I
estradas ............. . ......... /.
. P S P
/
AE o
AM o
CSM o
.......... /
/ ope ~
. e Habilitagao
R dereceita

Insignificante

(52/hr)

Consequéncia da falha
(Custo por hora)

Catastofica
(5200/hora)

Figura 6. A Curva de Automagéo com SupervisGo Humana mostra a relagdo entre a capacidade da
IA de lidar com tarefas de baixa complexidade com supervisdo 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
IA, cada uma oferecendo capacidades Unicas tanto para comunicagdes de entrada (inbound) quanto
de saida (outbound). Abaixo, destacamos os fornecedores com os quais conversamos, 0 que 0s
diferencia e os pontos fortes de suas solucdes — desde agentes assincronos e sincronos até
personalizacdo avancada e suporte multicanal.

e  1Mind.com, fundada pelo CEO da 6Sense, oferece agentes com capacidade de comunicacao
sincrona e assincrona. Eles tém uma demonstrac¢do 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 1lx.ai foca 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.

®  AISDR.com — especializada em agentes de prospeccao 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.

® Algomo.com foca em agentes inbound via chat no site, come¢ando com personalizacdo em
tempo real.O que gostamos: é possivel (de forma auténoma) 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 — é lider de mercado em chat inbound.

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

raciocinio e pesquisa.

®  Rep.aifoca em agentes de chat inbound, evoluindo dos chatbots da ServiceBell. Demo ao vivo
disponivel no site.O que gostamos: é 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.O que gostamos: possui muitos canais diferentes para os agentes com IA se

comunicarem.

SalesAPE.ai foca em inbound via e-mail, WhatsApp, SMS ou chat na web. Uma demo por

e-mail estd disponivel no site.O que gostamos: foco claro no caso de uso inbound.

Salesforce.com estd 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 é especializada em prospec¢do outbound em modo co-piloto ou piloto
automadtico. Startup da Esténia com 50 pessoas; ndo hd 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 hd muito potencial na integracéo

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 estd 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.O

que gostamos: oferece uma versdo gratuita para comegar.

Capacidades dos Fornecedores e Diretrizes de Pesquisa de Mercado

A lista de fornecedores e as capacidades de cada um estdo evoluindo rapidamente, o que torna
essencial a realizagdo de uma pesquisa aprofundada. O mercado ainda estd em estdgio inicial,
portanto, esta nota ndo deve ser interpretada como favorecendo qualquer fornecedor especifico.
Para ser incluido nesta analise, o fornecedor precisou fornecer uma demonstracdo abrangente de
suas capacidades. Nao houve interagdo com clientes nem avaliagcdo de ambientes de producao.

Quer fazer isto acontecer?
Agende uma reuniao com um

consultor


http://winningbydesign.com/advisory-service
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EXPLORE NOSSOS OUTROS RELATORIOS SOBRE AGENTES
DE IA
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SEU PROXIMO ENGENHEIRO DE SOLUCOES
PODE SER UMA IA — E ISSO E UMA COISA
BOA

COMO A IA ESTA DOMINANDO OS
ASPECTOS TECNICOS DA VENDA




Seu proximo engenheiro de solu¢des pode ser uma IA
- e isso @ uma coisa boa
Por John Grispon, Arquiteto de Receita na Winning by Design

Resumo da pesquisa

A medida que as vendas B2B se tornam mais complexas e exigem suporte técnico mais
rapido e escaldvel, a IA estd entrando em cena para preencher essa lacuna. Este relatdério
explora como as ferramentas de engenharia de solugdes para pré-vendas, baseadas em

IA, estdo complementando e até substituindo equipes humanas.

Visao do CEO

Representantes de vendas ndo precisam ser engenheiros de solugdes (SEs), mas com a IA,
cada um deles pode atuar como se tivesse um especialista técnico ao lado. Essa é a
promessa dos SEs de pré-vendas com IA. Tradicionalmente, equipes de entrada no
mercado (GTM) tinham cerca de um SE para cada quatro Executivos de Contas (AEs). Com
a lA, essa limitagdo esta desaparecendo.

Hoje, os SEs com IA sdo vistos como assistentes, e ndo substitutos, mas a medida que
evoluem, passam a assumir tarefas rotineiras. Isso libera AEs e SEs para focarem em
projetos estratégicos, relacionamento com multiplas partes interessadas e design de
solug¢Bes mais elaboradas. Atualmente, SEs com IA ja auxiliam os humanos em tarefas
como responder RFPs, esclarecer duvidas técnicas e elaborar rascunhos de solugées

complexas — permitindo que um Unico SE cubra mais negdcios.

Em breve, esses sistemas atuardo de forma independente, apoiando AEs em tempo real e

eliminando o famoso “posso te responder depois?” da conversa de vendas.



Insights Estratégicos

SEs de Pré-Vendas com IA: Catalisadores de Crescimento Escalonavel

Lideres de entrada no mercado (GTM) estdao adotando a tecnologia de SEs de pré-vendas com
IA ndo apenas por eficiéncia, mas como motor de crescimento. Adicionar expertise técnica a
mais ciclos de vendas aumenta as taxas de sucesso; responder mais rapido a duvidas técnicas
acelera o ciclo de vendas. Esses dois fatores — maior taxa de conversao e ciclos mais curtos —
contribuem diretamente para o crescimento, tanto na aquisicdo de novos clientes quanto em
oportunidades de expansdo.!

Escalonando a Expertise Técnica para Mais Negdcios

Em empresas SaaS de médio e grande porte, as equipes de pré-vendas lidam com sobrecarga
de solicitagdes técnicas, design de solucbes e tarefas administrativas. Os SEs com IA
complementam os times humanos ao assumirem tarefas repetitivas e demoradas — como
responder duvidas sobre produtos ou gerar rascunhos de solu¢des — liberando os SEs
humanos para se concentrarem em engajamentos estratégicos e solugdes mais complexas.
Estudos mostram que SEs gastam uma parte significativa do tempo em tarefas manuais. Com a
IA, eles recuperam esse tempo, aumentam sua capacidade e conseguem cobrir mais negécios
sem expandir as equipes de forma linear.3

Acelerando Todas as Etapas do Ciclo de Vendas

Os SEs com IA reduzem o atrito nos fluxos de trabalho de pré-vendas — seja na descoberta
técnica, validacdo ou elaboracdo de propostas. Ao automatizar momentos-chave e apresentar
recomendacdes baseadas em dados, essas solugdes permitem que as equipes avancem com
mais agilidade e assertividade. Empresas que estao integrando IA nas etapas de pré-vendas
estdo observando ganhos significativos na velocidade do pipeline e nas taxas de conversdo.*

1 Internal industry interviews and vendor product documentation on Al SE automation use
cases, Vivun, State of PreSales Benchmark Report

2 McKinsey & Company, “The State of Al in 2023,” which notes over 50% of SE time spent on repeatable tasks

3 Vivun, The State of PreSales Benchmark Report

4 Dados dos fornecedores (Docket, Vivun, HeySam)


https://www.google.com/url?q=https://www.vivun.com/guide/the-state-of-sales-engineering-2025&sa=D&source=docs&ust=1746326745860578&usg=AOvVaw08SRT1wqKNYJTxl78V6_Zz
https://www.vivun.com/newsroom/vivun-releases-the-state-of-presales-benchmark-report-ai-edition#:~:text=The%20findings%20of%20the%20report,competitive%20edge%20in%20the%20marketplace
https://www.vivun.com/newsroom/vivun-releases-the-state-of-presales-benchmark-report-ai-edition#:~:text=The%20findings%20of%20the%20report,competitive%20edge%20in%20the%20marketplace
https://www.google.com/url?q=https://www.mckinsey.com/capabilities/quantumblack/our-insights/the-state-of-ai-in-2023-generative-ais-breakout-year&sa=D&source=docs&ust=1746326745812930&usg=AOvVaw0Td8jXHeeRJfrR3qc_MpwQ

Dados de multiplas fontes confirmam essa tendéncia: empresas que adotaram IA em pré-

vendas relatam reducdo de 15% a 30% na dura¢do média do ciclo de vendas. Uma pesquisa

apontou que 86% das equipes de pré-vendas ja estdo utilizando IA, sendo que 45% a utilizam

diariamente para obter ganhos de produtividade. Pequenos ganhos na produtividade de pré-

vendas se multiplicam ao longo do processo comercial. SEs com IA reduzem o tempo

necessario para alcancgar a “vitdria técnica”, acelerando o fechamento dos negdcios e

liberando os engenheiros para tarefas mais estratégicas.

Sales Process

Example process based on 5
stages with 12 meetings.

MEETING 1,3
Discovery

I_ﬁ

MEETING 2,4, 6
Demo
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MEETING 5,7, 8
Assist
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MEETING 9, 10
Propose

[

Y

MEETING 11,12
Commit

SE Role per Stage

Getting the “technical win" is a deep
effort. The Al SE can reduce time spent
on many common activities* (bold)

Technical Discoﬁery v

RFP Response v/

Custom Technical Demonstrations v

Technical Q&A v

-
| Proof of Concept (PoC) v/

’ Technical portion of proposal v
I

u
- Achieve technical win
=

Develop handoff document for CS v

*Does not include prep or follow up time

5 Consensus, Docket, Vivun

6 The State of PreSales 2024 Report: Al Edition

A marginal improvement
across multiple meetings
causes a disproportionate
outcome.

Al SEs help reduce the
burden of technical
validation, shortening cycle
times, and free up time for
relationship development
and broader account
coverage.



Melhore as Taxas de Sucesso com Precisao e Alinhamento

SEs com IA permitem que as equipes de vendas entreguem solucdes mais precisas e
alinhadas, gerando insights mais profundos na fase de descoberta e recomendacées
personalizadas para cada oportunidade. Isso leva a uma melhor adequacao da solucao,
entrega de impacto mais forte e maior confianga por parte do comprador — fatores
essenciais para,0 aumento das taxas de sucesso. No longo prazo, esse alinhamento

aprimorado também contribui para maiores taxas de retencdo de clientes.?

Assegure a Consisténcia da Escala

Um dos maiores beneficios dos SEs com IA é sua capacidade de entregar resultados
consistentes e de alta qualidade em cada interacdo. Seja na geracao de andlises de ROI,
resumos técnicos ou roteiros de demonstracao, essas solucées mantém precisao e
conformidade com os padrdes da empresa, garantindo que cada contato com o cliente
atenda a critérios de profissionalismo e relevancia. Hoje, os principais fornecedores de SEs
com IA conseguem automatizar de forma eficaz entre 40% e 60% dos fluxos de trabalho de
pré-vendas — especialmente tarefas repetitivas, documentacao estruturada e apoio a
descoberta técnica — sem comprometer a confianga, a precisdo e a supervisdo humana

guando ela é mais necessaria.’
Estimule Agilidade e Inovagao

Com as tarefas rotineiras automatizadas, SEs e vendedores ganham tempo e espaco para
atuar com mais agilidade, criatividade e capacidade consultiva. Essa flexibilidade é essencial
em vendas complexas, onde mudancas rapidas, solucGes personalizadas e colaboragdo
interna sao fatores decisivos para o sucesso. Os SEs com IA funcionam como multiplicadores
de forga, permitindo que o lado humano das vendas prospere exatamente onde ele é mais

valioso.

8 Estimativa baseada em entrevistas e pesquisas conduzidas com 1mind, Docket, HeySam, SiftHub, Storylane e Vivun.

9 Estimate based on interviews and research performed with 1mind, Docket, HeySam, SiftHub, Storylane, and Vivun.



Categoria

Antes de adotar IA

Apos adotar IA

Cobertura técnica

Duragdo do ciclo de
vendas

Desempenho nas
taxas de sucesso

Qualidade dos
entregdveis

Produtividade do SE

Consisténcia entre
negdcios

Escalabilidade da
fungao de pré-
vendas

Limitada pela equipe de SEs; muitos
negdcios ficam sem suporte

Ciclos mais lentos devido a descoberta e
validagdo manuais
Taxas de sucesso varidveis, dependentes

da disponibilidade e experiéncia do SE

Qualidade variavel, dependente do SE
individual

SEs sobrecarregados com tarefas
repetitiva e administrativas

Dificuldade para padronizar entregas em
escala

Crescimento linear atrelado a expansao
da equipe humana

Fatores-chave: Escassez & Custo

Cobertura ampliada com menos gargalos

Ciclos 20—30% mais rapidos com
automacao das tarefas centrais de pré-
vendas

Taxas mais altas com solugGes mais
rapidas e alinhadas

Conteudos de alta qualidade gerados com
consisténcia pelas ferramentas de IA

SEs focados em tarefas estratégicas,
aumentando impacto por negdcio

Propostas, modelos de ROl e mensagens
padronizados

Infraestrutura escalavel que permite
crescimento nao linear

As solugGes com IA surgiram em resposta a crescente demanda por SEs em vendas

complexas — uma func¢do essencial, porém cara e escassa. Hoje, o saldrio médio de um

SE nos EUA varia entre USS 150 mil e USS 230 mil, podendo chegar a USS 450 mil com

bonificacdes e participagdo acionaria (OTE — On Target Earnings)'°. Equipes de vendas e

pré-vendas enfrentam diversos desafios relacionados a essa realidade:

10 Glassdoor. Estimativas salariais de SEs nos EUA, em empresas SaaS/cloud de grande porte. Ganhos totais (base +

comissdo/bonificagdo + agbes) podem variar de US$ 220K a USS 450K.



® A proporgao tipica entre Executivos de Conta (AE) e SEs é de 4:1, o que coloca os SEs em alta
demanda e gera atrasos nos ciclos de vendas. Em segmentos de médio porte ou regides com
Menos recursos, essa proporcao pode ser ainda mais desigual.

e SEs muitas vezes cuidam de varias oportunidades simultaneamente, o que dificulta o
acompanhamento de estdgios, critérios técnicos e evolucdo dos negdcios.

e Parte consideravel do tempo é consumida com preparacgao de reunides, follow-ups,
demonstragdes, RFPs e respostas a perguntas técnicas repetidas.

e E dificil medir com precisdo o impacto dos SEs em métricas-chave, como taxas de sucesso ou
receita gerada.

e SEs precisam estar sempre atualizados sobre mudangas nos produtos e tendéncias do setor,
além de frequentemente contribuirem com desenvolvimento de produto e habilitacdo de
vendas.

Espectro de Solugdes de SE com IA: De Ferramentas a Parceiros
Estratégicos

O ecossistema de solu¢des de engenharia de pré-vendas com IA pode ser entendido como um
espectro, que varia em profundidade e impacto no processo de vendas. Em vez de classificar
fornecedores individualmente, este modelo apresenta quatro categorias, cada uma com valor

especifico, dependendo do nivel de maturidade e das necessidades da equipe.

Ferramentas de Tarefa Especifica: Solu¢des focadas em resolver um problema técnico
pontual — como a criagcdo de uma demonstra¢do. Geralmente sdo integradas como plug-ins
a fluxos de trabalho ja existentes e utilizam IA, mas ndo influenciam o processo comercial
como um todo. Melhor para: Equipes com uma dor especifica, que exigem minima gestao

de mudanga.

Assistentes de Conteudo: Essas ferramentas vao além, gerando conteldo de pré-vendas
como RFPs, respostas a propostas e perguntas de descoberta técnica. Sdo treinadas com
base no conhecimento interno da empresa. Embora Uteis, seus resultados costumam ser
estaticos e requerem revisdo humana. Melhor para: Equipes de GTM que buscam liberar

tempo dos AEs e SEs ao reduzir tarefas intensivas em conteudo.

11 Consensus — 2024 Sales Engineering Compensation & Workload Report



https://www.google.com/url?q=https://goconsensus.com/research/2024-sales-engineering-compensation-workload-report&sa=D&source=docs&ust=1746063604882318&usg=AOvVaw26n9qQCJch9BvV5PSSIpsF

Habilitadores de Fluxo de Trabalho: Plataformas integradas ao processo de pré-

vendas que automatizam tarefas em multiplas etapas — como descoberta técnica,

respostas de validacao e fluxos de proposta. Sdo fun¢des dinamicas e integradas ao

processo, que promovem colaboracdo e consisténcia entre negécios. Exemplo:

Geracdo automatica de um rascunho de solucdo ou diagrama de arquitetura com

1
base nas anotacGes de um workshop técnico. Melhor para: Organiza¢gdes com volume

crescente de negdcios e necessidade de escalar cobertura técnica sem ampliar

proporcionalmente a equipe.

Parceiros Estratégicos: S3o as solucdes mais avancadas — agentes de |IA que atuam

como SEs sempre disponiveis. Raciocinam como especialistas em pré-vendas,

navegam por fluxos complexos de decisao e acessam bases de conhecimento

estruturadas para gerar respostas personalizadas e precisas em todo o ciclo de

vendas. Melhor para: Equipes GTM que desejam transformar radicalmente as

operacges de pré-vendas, reduzir a friccdo técnica e equipar cada AE com o

equivalente a um SE em tempo integral.

Ferramentas de
Tarefa Especifica

Figura — Espectro de Solucdes

de SE com IA
. q Habilitadores de .
A55|stent'es e Fluxo de Parcellrps
Conteudo Trakalho Estratégicos

De utilidade
reativa

De execuc¢ao

Inteligéncia proativa

Orquestragao
Intensidade do esforgo do

SE humano



A diferenca fundamental entre as categorias do espectro de solu¢des de SE com IA geralmente nao
estd no que a IA faz, mas em como e onde ela se encaixa na arquitetura de receita da empresa. Por
exemplo, perguntas de descoberta técnica podem ser geradas por qualquer uma das categorias,
mas apenas algumas ferramentas conseguem entregd-las em tempo real, de forma personalizada e
conectadas ao contexto da conta. Observacao: em todas as categorias, as solucdes dos
fornecedores podem ser voltadas para uso interno (equipe de vendas), para clientes e prospects

externos, ou para ambos os publicos.

Capacidades Diversificadas dos SEs com IA em Pré-Vendas

As solugOes de IA para SEs em pré-vendas hoje oferecem uma ampla variedade de funcionalidades
gue ajudam a resolver muitas frustracées recorrentes das equipes. Entre os principais casos de uso
estao:

e Assistente de Preparagdo (Prep Assist): Sugere perguntas personalizadas de descoberta ou
pontos-chave para reunides técnicas.

e Demonstracdo Personalizada (Custom Demo): Automatiza roteiros, apresentagdes ou
ambientes de demonstracdo adaptados em tempo real.

e Bot de Respostas Técnicas (Answer Bot): Fornece respostas técnicas precisas e instantaneas
com base na base de conhecimento da empresa.

e Insights de Ligagdes (Call Insights): Transcreve e analisa chamadas técnicas para gerar insights
e préximos passos.

e Avatar ao Vivo (Live Avatar): Avatar interativo em chamadas com clientes, capaz de responder
a perguntas técnicas em tempo real.

e Construtor de Propostas (Proposal Builder): Gera automaticamente documentos de proposta
com base nos requisitos do cliente.

e Gerador de Handoff (Handoff Generator): Cria resumos automaticos com os requisitos do
cliente para equipes de pds-venda.

e Assistente de RFP (RFP Assistant): Auxilia no preenchimento de RFPs e questionarios de
seguranga com rascunhos prontos.

e Desenvolvimento de Solugdo (Design Development): Gera esbogos iniciais de solugéo ou
arquitetura com base em anotagdes de workshops.

e Gestor de Prova de Conceito (PoC Manager): Foca na gestdo de PoCs, com IA que identifica
atrasos, sentimento do cliente e fatores de risco.



Como essas ferramentas sdo projetadas para os fluxos de trabalho de pré-vendas, as equipes
conseguem identificar pontos especificos de friccdo — como respostas técnicas repetitivas, criacao
demorada de propostas ou montagem complexa de demonstracdes — e remové-los do caminho

critico do ciclo de vendas.1?
SEs com IA e SEs Humanos — Colaboragao vs. Substituicao

As solugdes atuais de SEs com IA sdo vistas como assistentes, ndo como substitutas dos
engenheiros de solugdes humanos — ao menos por enquanto. Essas ferramentas se destacam em
tarefas como: recuperacao rapida de dados, elaboracdao de documentos e analise de padrdes, mas
ainda ndo sdo capazes de exercer julgamento refinado, construir relacionamentos sélidos nem

expressar a criatividade de um SE humano experiente.

De fato, muitas solugGes se posicionam como “copilotos técnicos” que ampliam a atuagdo de
vendedores humanos. Lideres de pré-vendas estdo adotando a IA para aumentar a capacidade sem
comprometer a qualidade, geralmente deixando que a IA lide com as tarefas de baixo valor,
enguanto os humanos se concentram em solucdes complexas e interacdo com o cliente. Ainda
assim, existe certa ansiedade no setor: Em um relatorio de referéncia, 38% dos SEs disseram

acreditar que a IA podera eventualmente substituir suas fun¢des.”™

Nosso posicionamento: A IA deve transformar o papel dos SEs, ndo elimina-lo. Isso implica
redirecionar os SEs humanos para fungdes de supervisao, estratégia e consultoria criativa,
enquanto os SEs com IA assumem as tarefas repetitivas e fornecem insumos baseados em dados.
Essa sinergia entre humanos e IA: reduz o esgotamento, aumenta a eficiéncia, e amplia a cobertura

técnica em pré-vendas.

Infosys. (2023). Al in Presales: Shaping the Future of Sales Enablement.
12
Consensus. (2024). Presales Solutions — Demo Automation for Presales and Sales Teams.

CDK Global. (2024). How Al Can Remove Friction from Your Sales Process.

Destination CRM. (2023). Al Can Help Eliminate Friction in the Customer Buying Journey.

Vivun. (2024). Ava: The World's First Al Sales Engineer.

State of Presales Benchmark Report
13

HeySam
14
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https://www.google.com/url?q=https://www.vivun.com/newsroom/vivun-releases-the-state-of-presales-benchmark-report-ai-edition%23:~:text%3Dinto%2520their%2520function%252C%2520with%252045,Sales%2520Engineer%2520in%2520the%2520future&sa=D&source=docs&ust=1746326745868381&usg=AOvVaw06zi59fN1Y60-DmZxpP2tO
https://www.google.com/url?q=https://www.heysam.ai/case-study%23:~:text%3DMinimized%2520Turnover%2520Impact&sa=D&source=docs&ust=1746326745868743&usg=AOvVaw1-lWSg3ZBYAT-ZQnKxh-Ax

Insights praticos

Ao implantar novas estratégias de entrada no mercado (GTM), a Winning by Design (WbD) utiliza
uma abordagem baseada em processos como ponto de partida. Da mesma forma, ao implementar
uma solucdo de pré-vendas com IA, recomendamos que as equipes: Comencem desenvolvendo
processos estruturados, para alinhar os times e estabelecer uma base sélida; Em seguida,
implementem sistemas que reforcem esses processos; Por fim, capacitem as pessoas para utilizar
os sistemas e processos de forma coordenada e com maximo impacto. A figura a seguir ilustra
como muitas startups comecam com uma base cultural centrada em individuos de alta
performance. Esse modelo, embora eficaz no inicio, torna-se instavel a medida que a empresa
cresce. Por outro lado, construir uma base sdélida centrada em processos robustos permite
estabilidade cultural duradoura. Essa légica se aplica diretamente a implantacdo de solugGes
aufcomatizadas de GTM, como os SEs com IA.
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Com base nas boas praticas da Winning by Design e em entrevistas aprofundadas com os principais
fornecedores do mercado, recomendamos a seguinte abordagem para avaliar, planejar e

implementar solugdes de SE com IA.



Processos

1. Documente os Fluxos de Trabalho e Etapas de Validagdo Atuais

e Descreva claramente os fluxos de trabalho de vendas e validagdo técnica que vocé ja utiliza
(quem aprova o qué, como acontecem os handoffs entre areas, etc.).

e Identifique onde a IA pode aliviar gargalos — como automacao de RFPs ou geracdo de
perguntas de descoberta — sem comprometer praticas consolidadas que ja funcionam.

2. Insira Ciclos de Feedback

e Garanta que exista um processo estruturado para que especialistas humanos (SEs,

gerentes) revisem as saidas da |A, facam correcdes e ajudem a melhorar continuamente a
precisao.

® Realize testes regulares para verificar a consisténcia nas respostas técnicas e assegure que
o conteuldo esteja sempre atualizado.

3. Defina Métricas de Sucesso
e Alinhe-se em torno de indicadores-chave e acompanhe cada um para medir o impacto da
solucdo.

e Antes do lancamento, defina o que significa sucesso (ex.: menos horas de SE por negdcio,

respostas mais rapidas, ciclos de vendas mais curtos). Isso ajuda a IA a focar em resultados
concretos.

e Monitore o uso:

— Quais SEs ou representantes usam mais a ferramenta?
— Quais conteudos sdao mais acessados?

Comemore tendéncias positivas (isso demonstra aceitacdo) e identifique lacunas que

possam ser resolvidas com treinamento adicional, principalmente onde houver davidas
recorrentes.

Sistemas
1. Reforce os Processos com Tecnologia

e Escolha uma plataforma de SE com IA que se alinhe naturalmente aos processos existentes

(por exemplo, que automatize um processo de RFP ja validado, em vez de exigir fluxos

completamente novos).

® Incorpore boas praticas dos fornecedores em termos de: — Treinamento da IA, —

Personalizagdo, — Ferramentas de avaliacdo de desempenho.



2. Integragdo e Acesso a Dados

e Garanta que a solucdo de SE com IA tenha acesso a todas as fontes de dados relevantes,
como: CRM, armazenamento em nuvem, plataforma de aprendizado (LMS), gravacdes de
chamadas. Isso permite que a IA aprenda rapidamente e gere respostas precisas.

e Mantenha uma boa governanca de dados, com praticas como: criptografia e controle de
acesso por fungao. Essas medidas ajudam a proteger informacgdes sensiveis e garantem
conformidade.

2. Arquitetura escalavel

® Escolha sistemas que sejam escaldveis e confidveis conforme o uso aumenta. Procure por:
APIs seguras, parcerias comprovadas com fornecedores, configuracdes robustas

e Aprimore funcionalidades — como andlises avancadas ou suporte multilingue — somente
apos consolidar os processos fundamentais.

Pessoas

1. Treine e Envolva os SEs desde o Inicio

® Apresente a IA como um colega de equipe, ndo como substituto. Convide os SEs mais
experientes para validar respostas da IA e compartilhar conhecimento do dominio
técnico.

e Estimule o feedback dos usudrios para que a IA aprenda com cenarios reais de clientes —
isso fortalece a confianga e a adesdo da equipe

e Evite sobrecarregar o time humano. Importante: ndo presuma que a simples presenca da
IA permitira, de imediato, aumentar a proporc¢do entre AEs e SEs.1

2. Valorize os Profissionais de Alta Performance

e Incentive os SEs a participar ativamente da implementagdo. Eles podem contribuir e até
liderar areas, como design de processos, treinamento e tomada de decisdo sobre
ferramentas e sistemas

® Envolva os SEs mais habilidosos nas fases iniciais da implantagdo — eles poderdo levar a IA
ao limite, testar sua capacidade e oferecer feedback sofisticado.

e Aproveite o conhecimento técnico especifico da conta que esses profissionais tém para
validar os conteldos personalizados, garantindo que os detalhes mais sutis ndo se percam
no processo de automacao com IA.



e Inclua os melhores Executivos de Conta (AEs) no processo para identificar: Quais casos de
uso da IA mais se encaixam no estilo de trabalho deles e onde e quando a IA pode ajudar
os SEs que os apoiam diretamente. O apoio dos AEs é fundamental para uma adogao ampla
e sustentavel.

3. Gestdo Continua da Mudanga

e Estabelecga expectativas realistas: a IA ndo serd perfeita desde o inicio. Oferega
treinamentos periddicos e destaque vitérias — como tempos de resposta mais rapidos —
para manter o engajamento.

e Alinhe recompensas e reconhecimento: Contribuir com a IA deve se tornar parte da cultura
e das métricas de sucesso da equipe.

Ao priorizar processos bem definidos, implementar sistemas que reforcem esses processos, e
ativar pessoas-chave para guiar e refinar a IA, sua equipe de GTM poderd construir um modelo
estdvel e replicdvel de exceléncia em pré-vendas com IA. Essa abordagem ajuda a evitar o erro
comum de apenas adicionar tecnologia sobre pessoas de alta performance, o que é insustentdvel

— e, em vez disso, cria uma estrutura sélida para escalar com consisténcia.

Mais sobre Gestao da Mudanga

Introduzir IA nas atividades de pré-vendas é tanto sobre gestdo de mudanca quanto sobre
tecnologia. A lideranga executiva deve comunicar com clareza por que a organizagao estd adotando
IA, com mensagens como: “Queremos liberar vocés das tarefas operacionais de baixo valor para
gue tenham mais tempo com os clientes e foquem em desafios complexos.” Enfrente diretamente
a duvida inevitavel: “Isso vai nos substituir?” Responda com transparéncia, mostrando que a
intengdo é fortalecer a equipe, ndo substitui-la. Recomenda-se que os gestores sejam treinados
antes dos colaboradores individuais (ICs), ja que eles serdo os responsaveis por: Orientar sobre

quando e como usar a |A; acompanhar o uso adequado da solugao ao longo do tempo.

Quando o treinamento dos colaboradores comecar: Destaque o tempo economizado ou as
frustragdes eliminadas “Lembra quando vocé precisava vasculhar 50 paginas de PDF para achar
uma resposta? Agora é sé perguntar ao SE com IA.”. Reforce: a IA ndo sera perfeita desde o inicio.
Estimule a equipe a trata-la como um novo colega de equipe — que precisa ser treinado,
acompanhado e corrigido. Ao posicionar a IA como uma aliada colaborativa, e ao envolver a equipe
em seu aprimoramento, vocé estara cultivando uma cultura de parceria entre humanos e

inteligéncia artificial.



Principais Fornecedores Participantes

Abaixo estd uma visdo geral dos principais fornecedores que contribuiram para este relatdrio.

Todos estdo atualmente focados em clientes dos segmentos corporativo (enterprise) e de médio

porte (mid-market).

1mind (1mind.com), Bay Area, CA: oferece avatares com IA no estilo “super-humanos” que
atuam como Engenheiros de Solugdes virtuais. Sao capazes de lidar com perguntas técnicas
complexas, qualificar leads e interagir com multiplos compradores simultaneamente.

Docket (docketai.com), Palo Alto, CA: desenvolve uma plataforma de engenheiro de solugdes
com IA que fornece respostas técnicas instantaneas, automatiza o preenchimento de RFPs,
oferece suporte técnico em tempo real durante reunides e centraliza o conhecimento técnico-
comercial para aumentar a produtividade das equipes de pré-vendas.

HeySam (heysam.ai), San Mateo, CA: atua como um copiloto de vendas com IA, oferecendo
suporte em tempo real durante chamadas ao vivo, respondendo a perguntas técnicas e
automatizando respostas a RFPs — auxiliando tanto SEs quanto AEs diretamente no processo
comercial.

SiftHub (sifthub.io), San Francisco, CA: desenvolveu uma plataforma com IA voltada para
engenheiros de vendas que automatiza a geracdo de respostas a RFPs e questiondrios de
seguranga, agiliza a colaboragdo em projetos, personaliza narrativas para clientes e centraliza o
acesso ao conhecimento da equipe de vendas e pré-vendas.

Storylane (storylane.io), San Francisco, CA: oferece uma plataforma de automacao de
demonstracdes com IA. A solucgdo foi recentemente expandida para incluir inteligéncia de pré-
vendas, facilitando os processos comerciais e elevando o nivel de engajamento com os clientes.
Vivun (vivun.com), Oakland, CA: posiciona-se como um agente de vendas com IA que gera de
forma proativa ativos, entregaveis e insights sensiveis ao contexto da oportunidade,

acelerando os ciclos de vendas especialmente nas fases intermediarias do funil.



Trajetoria Futura

Estamos caminhando para um futuro em que agentes de |A estardo integrados tanto as fungdes de
engenheiros de solucdes (SEs) quanto as de executivos de contas (AEs), substituindo tarefas
rotineiras e atuando como extensdes altamente alavancadas das equipes de vendas. A medida que
a tecnologia amadurece, ndo veremos apenas a automacao de tarefas isoladas, mas sim uma
verdadeira ampliacdo de como as dreas de pré-vendas e vendas trabalham juntas para qualificar,
desenhar e entregar solucdes. Esses agentes terdo mais autonomia, assumindo segmentos inteiros
do processo de pré-vendas de forma independente. A integracao com sistemas de CRM sera ainda
mais profunda, com suporte a analises avancadas, multiplos idiomas e uso de telemetria de
produto para identificar lacunas comuns de funcionalidades.

As respostas geradas se tornarao cada vez mais personalizadas e os demos dindmicos serdo
ajustados em tempo real com base nos sinais captados durante as conversas com o cliente. As
proximas geracGes dessas solugcbes serdo multimodais — capazes, por exemplo, de gerar
diagramas de solucdo ou protétipos interativos instantaneamente, para ilustrar uma arquitetura
proposta durante uma reunido. A medida que a tecnologia de SEs com IA evolui, espera-se que seu
uso se expanda também para o mercado de médio porte e pequenas empresas (SMBs),
funcionando como um “SE sempre disponivel” — inclusive em chamadas ao vivo, onde antes ndo
havia suporte técnico algum.

Palavra Final: A Hora de Agir é Agora

SEs com IA em pré-vendas ndo sao uma hipétese futura — sdao uma vantagem real no presente. As
empresas que estdo vencendo hoje ndo estdo mais se perguntando se devem adotar IA em pré-
vendas, mas sim onde ela trard o impacto mais imediato. Aquelas que lideram esse movimento
estdo equipando cada vendedor com forga técnica instantanea, encurtando os ciclos de venda e
escalando o conhecimento técnico por todo o funil comercial. J4 as empresas que esperam
enfrentardo dificuldades em acompanhar um mercado onde velocidade, precisdo e consisténcia se
tornaram o novo padrdo. Comece pequeno. Apoie-se em processos comprovados. Deixe que a IA
assuma as rotinas repetitivas, para que sua equipe possa se concentrar no que realmente importa:
fechar negdcios e construir confianga. Como ja vimos repetidas vezes: quem adota antes, ndao
apenas avanga mais rapido — redefine as regras do jogo.

Quer fazer isso acontecer?

Agende um hordrio com um

consultor



http://winningbydesign.com/advisory-service

MATERIAIS COMPLEMENTARES

Os materiais complementares a seguir estao disponiveis na versao completa
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Fornecedores

Modelo de RFP
(Solicitagao de Proposta)

Projecao de Crescimento

O Modelo de Crescimento


http://advisory.winningbydesign.com
https://www.winningbydesign.com/access-pass
https://www.winningbydesign.com/access-pass
http://advisory.winningbydesign.com/research-across-the-bowtie/ai-growth-guidance-systems
http://advisory.winningbydesign.com/research-across-the-bowtie/ai-growth-guidance-systems
http://advisory.winningbydesign.com/research-across-the-bowtie/ai-growth-guidance-systems
http://advisory.winningbydesign.com/research-across-the-bowtie/ai-growth-guidance-systems
http://advisory.winningbydesign.com/research-across-the-bowtie/ai-growth-guidance-systems
http://advisory.winningbydesign.com/research-across-the-bowtie/ai-growth-guidance-systems
http://advisory.winningbydesign.com/research-across-the-bowtie/ai-growth-guidance-systems
http://advisory.winningbydesign.com/research-across-the-bowtie/ai-growth-guidance-systems
http://advisory.winningbydesign.com/research-across-the-bowtie/ai-growth-guidance-systems
http://advisory.winningbydesign.com/research-across-the-bowtie/ai-growth-guidance-systems
http://advisory.winningbydesign.com/research-across-the-bowtie/ai-growth-guidance-systems
http://advisory.winningbydesign.com/research-across-the-bowtie/ai-growth-guidance-systems
http://advisory.winningbydesign.com/research-across-the-bowtie/ai-growth-guidance-systems
http://advisory.winningbydesign.com/research-across-the-bowtie/ai-growth-guidance-systems

EXPLORE NOSSOS OUTROS RELATORIOS SOBRE AGENTES

DE IA

wWinoios wisig wirning wingies

Al COACHING IN GO-TO-MARKET
AND THE CHANGING ROLE OF
THE FRONTLINE MANAGER

Al-ASSISTED MARKETING: FACTS AND FEATURES: ||| @ |  YOURMEXT SOLUTION ENGINEER MAY
MESSAGING & CONTENT THE RISE OF Al SDRs BE Al - AND THAT'S A GOOD THING

el | = anll =

AGENTES DE; |A: PESdUISA DE ETAPAiS DO MdDELO
AMPULHETA

aimis Wenia aioes Wisis
GT™M FROM CHAOS TO CLARITY:
PIPELINE MANAGEMENT INTELLICENCE SIDE OF THE BOWTIE THE RISE OF CROWTH
AGENTS GUIDANCE SYSTEMS

B | pymeang [ Tweng Dymeaag

Like what you read?

Send to a colleague


https://winningbydesign.com/ai/research/ai-training-and-coaching-for-gtm
https://winningbydesign.com/ai/research/ai-growth-guidance-systems
https://winningbydesign.com/ai/research/ai-on-the-right-side-of-the-bowtie
https://winningbydesign.com/ai/research/gtm-intelligence-agents
https://winningbydesign.com/ai/research/ai-pipeline-management
https://winningbydesign.com/ai/research/ai-sales-engineers
https://winningbydesign.com/ai/research/rise-of-the-ai-sdr
https://winningbydesign.com/ai/research/ai-marketing-agents
https://winningbydesign.com/ai/research/ai-sales-engineers

RELATORIO DE PESQUISA

MENTORIA COM IA EM GO-TO-MARKET:

E O PAPEL EM TRANSFORMACAO DO GESTOR DE PRIMEIRA LINHA

Por Dominique Levin, CEO Emérita da Winning by Design




Mentoria com IA em Go-to-Market e o Papel em
Transformacgao do Gestor de Primeira Linha
Por Dominique Levin, CEO Emérita da Winning by Design

Resumo da Pesquisa

Neste relatdrio, abordamos a tendéncia emergente do uso de agentes de IA como mentores,
oferecendo orientagdo personalizada, feedback e treinamento para profissionais da area de Go-To-
Market — incluindo equipes de vendas e sucesso com o cliente. Exploramos tanto o coaching de
habilidades quanto o de negociacdes, além de analisar seus impactos para os gestores de primeira
linha. Para quem deseja implementar essas abordagens, a versdo completa inclui uma comparacao
entre fornecedores por funcionalidade e um modelo de RFP pronto para uso, disponivel para

assinantes do Winning by Design Advisory Access.

Visao do CEO

Se os gestores de primeira linha ndo contribuem para melhorar a produtividade e o desempenho
individual das equipes de Go-To-Market, entdo qual o papel deles? Com o apoio da IA, esses
gestores podem melhorar significativamente o desempenho dos representantes, mesmo liderando

equipes muito maiores.

Talvez vocé se pergunte: coaching ainda é relevante numa era em que tantas tarefas de GTM estdo
sendo assumidas por agentes de IA? A resposta curta é sim: a IA ndo substituird todas as atividades
humanas. Especialmente no que diz respeito ao relacionamento com o cliente ao longo de toda a
jornada, a presenga humana continuara sendo essencial por um bom tempo. Pesquisa, preparagao,
estratégia e prdtica consistentes aumentam significativamente os resultados em atividades como
reunides com stakeholders, negocia¢des comerciais, integracao de clientes estratégicos, revisoes
executivas de negdcios. Implementar coaching com IA ao lado dos seus gestores melhora a
frequéncia e a consisténcia das interacdes de mentoria — tanto em habilidades quanto em

negociagoes.

O coaching por IA esta disponivel 24/7 para todos os colaboradores, e, quando bem implementado,
é personalizado para cada funcionario e para interagdes especificas com clientes. Ao usar a IA para
coaching de habilidades e negociagdes, é possivel liberar cerca de 50% do tempo dos gestores,
permitindo que estes gerenciem equipes maiores e/ou se dediquem a atividades mais estratégicas

— como colaboragdo interfuncional, planejamento de pessoas e supervisao da prépria IA.



Os gestores continuarao participando do coaching, mas atuardo principalmente na gestao de
excecoes, intervindo apenas nos momentos mais criticos e relevantes, sinalizados pela IA. De
forma geral, seu papel passara de tatico para estratégico — o que pode exigir repensar a
descricao do cargo e a estratégia de contratacdo e recrutamento para lideres de equipes de Go-
To-Market. Falando diretamente: no futuro, o cargo de gestor de primeira linha serd equivalente

a uma posicao de VP ou de nivel executivo.

"Em um futuro préoximo, o cargo de gestor de linha de frente serd
equivalente a uma fung¢do de VP ou de nivel executivo — e vocé deve se

planejar para isso."
Recursos essenciais a se buscar em uma soluc¢do de coaching com IA incluem: a capacidade de
oferecer coaching antes, durante e depois de cada interacdo com o cliente; a personaliza¢do do
coaching para reunides e negociagdes especificas, por meio de integracdo com agenda e CRM; e

a geracao de relatérios sdlidos de tendéncias e excecdes para os gestor.

Insights Estratégicos: A Promessa do Coaching com IA

O coaching de habilidades e o coaching de negociacdes sempre foram partes fundamentais do
trabalho de um gestor de vendas de primeira linha — consumindo, em média, metade do seu
tempo. Infelizmente, muitos gestores ndo conseguem manter uma rotina consistente de

coaching com qualidade.

E ai que surge a dupla oportunidade do coaching com IA: oferecer a cada representante que lida
com clientes um coach excelente, disponivel 24 horas por dia, e, ao mesmo tempo, reduzir

significativamente o tempo e o custo da gestdo.
1. Aumente a produtividade de cada representante com coaching de habilidades.

O coaching de habilidades pode melhorar de forma significativa e rapida a performance
de profissionais que interagem com clientes. A Winning by Design realizou um
experimento com uma empresa publica de SaaS — os representantes participaram de
uma sessdo de treinamento e seis semanas de pratica facilitada. Em apenas dois meses:
as habilidades de venda com base em perguntas melhoraram drasticamente; mais de
90% dos representantes demonstraram os comportamentos desejados; houve ciclos de
vendas mais curtos, aumento nas taxas de fechamento; e um aumento total de 16% na

ARR por representante:



Indicadores Antecipados (60 dias) Indicadores de Resultado (60 dias)

Fazer perguntas de impacto Ciclo de vendas reduzido em 11%

32% > 90%

Fazer perguntas sobre eventos criticos Aumento de 21%

21% > 70%

Incremento de USS 724 mil em RAR ao longo de um
ano

Tabela 1. Resultados de um periodo intensivo de coaching.

Com o Coaching por IA, cada representante conta com um coach pessoal disponivel
24/7 para:
e Facilitar praticas de simulagdo (role play) adaptadas a clientes especificos
antes de reunides importantes.
® Fornecer feedback imediato apds cada reunido, com base nas gravagdes de
chamadas.
e Oferecer orienta¢gdes em tempo real durante as chamadas com clientes.
O coach de IA também pode responsabilizar os representantes pelas praticas
realizadas, registrando o tempo de treino, o progresso em habilidades especificas e

reportando tudo ao gestor humano. Assim, este passa a monitorar tendéncias e gerir

apenas as excegoes.
2. Impulsione resultados com coaching de negociagdes.

Além do coaching de habilidades, o coach de IA também pode realizar inspegdes e
coaching de negociagGes. Imagine um cendrio em que todos os representantes
estejam bem preparados para cada reunido com o cliente no calendario. Antes de
cada encontro, o coach de IA poderia perguntar, por exemplo: “Vocé ja identificou o
possivel obstaculo nesta negociacdo?”. Ou ainda ajudar o representante a praticar
para uma sessdo de troca/negociacdo especifica. Com isso, o tempo dos gestores
pode ser dedicado a conversas que s6 humanos podem conduzir — como gerar

confiancga ou discutir planos de carreira de longo prazo com os representantes.




Reduza drasticamente a sobrecarga e aumente o alinhamento entre areas.

Como o coaching de habilidades e o coaching de negociacdes juntos consomem cerca de
50% do tempo dos gestores de primeira linha, a adogao do coaching por IA transforma
completamente esse papel. Com a IA implementada, cada gestor pode liderar uma
equipe muito maior — chegando a até 30 representantes por gestor. Além disso, os
gestores podem dedicar mais tempo a tarefas estratégicas, como a colaboragao
interfuncional com os times de produto, marketing e financas. Eles também precisardo
investir mais tempo em estratégias organizacionais e de pessoas, bem como na
supervisdo da IA e suas ferramentas.

No total, estimamos que os gestores possam liberar até 30 horas por semana com o uso
da IA em diferentes aspectos de seu trabalho (ver Tabela 3). Se as outras 30 horas forem
dedicadas a projetos estratégicos e colaborac¢do entre areas, essa mudanga representa
uma transi¢cdo marcante de tarefas taticas para estratégicas. Ao se concentrar em
atividades de maior impacto estratégico, os gestores podem contribuir diretamente para

novas iniciativas de crescimento dentro da organizagao.

Atividades do Gestor de Primeira Antes da IA Depois da IA
Linha
Taticas 80% 30%
Estratégicas 20% 70%
Tabela 2. O Cargo de Gestor de Primeira Linha Serd uma Fungdo de VP ou Nivel Executivo no Futuro.

Com IA Sem IA

Considerando mesmo

Tamanho da Equipe 10 ppl 10 ppl tamanho de equipe
Coaching de
NegociagGes 10 hrs 2 hrs Revisdo de excegdes
Coaching de
Habilidades 15 hrs 2 hrs Revisdo de excegdes
Projecdes 5 hrs 2 hrs Com participagdo humana
Entrevistas 4 hrs 2 hrs Com participagdo humana
Langamento de dados
no CRM 6 hrs 2 hrs Com participagdo humana
Trabalho estratégico 10 hrs 10 hrs Sem mudangas
Total 50 hrs 20 hrs 60% substituido por IA

Tabela 3. Como Gestores de Primeira Linha distribuem o tempo com e sem IA



Em resumo, com o coaching por IA, uma organizacao pode aumentar exponencialmente
o desempenho individual dos representantes em pouco tempo, ampliar sua capacidade
de aproveitar oportunidades de crescimento futuro e reduzir os custos operacionais em

até 50%.

A SalesHood, fornecedora de solugdes de capacitagdo em vendas
com IA e coaching com IA, relatou recentemente que sua IA ajudou a
reduzir a equipe de enablement em 45%, enquanto o volume de
coaching aumentou 231% entre os clientes da plataforma.

Foco nas habilidades exclusivamente humanas.

"Por que investir em coaching com IA se posso simplesmente substituir SDRs e AEs
humanos por agentes de IA?" A substituicdo de humanos por agentes de IA acontecera
de forma gradual. Além disso, nem todas as tarefas humanas serao substituidas. No curto
prazo, os agentes de IA comecardo a assumir atividades como: prospecc¢do inbound (ver
), prospecc¢do outbound, vendas transacionais, fungées
de apoio e como atuar como um engenheiro de vendas “onisciente” em chamadas com

humanos.

Mas para tarefas de maior complexidade, a IA tera um papel mais de apoio — ajudando
os humanos a desempenharem melhor suas fungdes. No caso do coachingcom IA, a
promessa esta em aprimorar habilidades que sao intrinsecamente humanas, como
criatividade e relacionamentos complexos. Isso significa focar o coaching em momentos e
habilidades criticas, como: reunides com stakeholders planejamento de impacto
conjunto revisdes executivas de negdcios Também sdo relevantes o coaching de
negociacoes e a inspecao de deals. Mais detalhes estdo disponiveis na préxima secao,

que inclui um plano de implementacao para profissionais da area.

Insights Praticos: Implementando o Coaching com IA

Ser humano significa precisar de reforco e pratica para desenvolver novos habitos e
habilidades. Um coach de IA pode estar disponivel 24 horas por dia, 7 dias por semana,
para oferecer tanto coaching de habilidades quanto de negocia¢des — antes, durante e

depois das interacdes com o cliente (ver secdo anterior).


https://winningbydesign.com/ai/research/rise-of-the-ai-sdr

Historicamente, o coaching sempre foi responsabilidade dos gestores de primeira linha — mas
com resultados variados. A IA, por outro lado, pode oferecer coaching mais confidvel e
consistente, com base em simula¢Ges, grava¢des de chamadas e até mesmo com orientagdes em
tempo real. O coaching com IA pode gerar um impacto rdpido e significativo na receita,
geralmente dentro de 6 a 12 semanas. Investir em IA para coaching também transmite um sinal
claro de que sua organizacdo continua valorizando as contribuicées humanas, mesmo em um

momento em que parte do trabalho esta sendo substituido por agentes de IA.
Comece seu programa de coaching com IA por:

1. Momentos no fundo do funil, onde o impacto é mais imediato e os representantes tém
menos “chances reais de pratica”.
2. Ciclos de vendas mais complexos e habilidades humanas essenciais, como criatividade e

relacionamento interpessoal.

Habilidades no fundo do funil

1. Recomendamos comecar o coaching com habilidades voltadas ao fundo do funil de
vendas, como técnicas de troca e negociagdo. Ha varias razGes para isso: Focar nessas
habilidades permite aumentar a receita em um curto espaco de tempo. Enquanto
melhorias em chamadas de descoberta podem levar meses para gerar retorno, reduzir o

desconto em uma negociacdo pode impactar a receita em menos de um més.
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Figura 1. Comparando velocidade e|tamanho de impacto de diferentes
habilidades.




2.  Quando se trata de habilidades do fundo do funil, os representantes tém muito menos
oportunidades reais de pratica. Enquanto um representante pode realizar centenas de
ligacbes de descoberta ao longo de um ano, ele pode conduzir apenas algumas dezenas
de reunides de negociacdo e fechamento, o que torna cada uma dessas reunides ainda

mais critica e exige preparacao e pratica antecipadas..

3. Tarefas do fundo do funil, como a definicao da proposta final e do preco, tém menos
chances de serem assumidas por IA no curto prazo, o que faz com que os esforgos de

coaching tenham uma vida util mais longa.
Habilidades em vendas complexas

Concentre o coaching com IA nos momentos-chave da jornada do cliente que envolvem
habilidades exclusivamente humanas e que nao serdo substituidas por IA tdo cedo —
especialmente aqueles que exigem criatividade e gestdo complexa de relacionamentos. Exemplos
incluem: co-criacao de solugdes, planejamento de impacto, conducao de reuniées com multiplos
stakeholders, negociacgGes, inicio do projeto com o cliente e reuniGes executivas de revisdo de

negacios.

Reunido com Stakeholders Inicio do Projeto

o e

./—\.

\

Negociagao Revisdo Executiva de
Negdcios

Figura 2. Exemplos de habilidades em vendas complexas mapeadas segundo o modelo ampulheta.



Processos, sistemas, pessoas

Ao implementar o Coaching com IA, lembre-se da estrutura baseada em processos, sistemas e
pessoas. No passado, contratdvamos talentos excepcionais para resolver problemas — algo que
nao é repetivel, nem escaldvel. Adicionar sistemas a pessoas de alto desempenho pode até
aumentar a produtividade do topo da piramide, mas também amplifica a instabilidade. Em vez
disso, concentre-se primeiro em processos comprovados, depois implemente sistemas que
reforcem esses processos e, por fim, insira profissionais de alta performance no conjunto para
maximizar seu investimento.
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