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RESUMO

Este trabalho investiga a aplicacdo da Inteligéncia Artificial (IA) como ferramenta para
otimizar a prospeccdo de clientes em empresas juniores. A pesquisa utiliza a metodologia
Design Science Research (DSR) para desenvolver um modelo de automacéo que integra agentes
de IA com ferramentas tecnoldgicas, como Dify e Make, a fim de criar fluxos de trabalho
eficientes e personalizados. A revisdo de literatura abrange temas como 1A, marketing digital e
prospeccao de clientes, servindo de base tedrica para o projeto. O modelo proposto automatiza
tarefas-chave, como diagnéstico inicial, coleta de dados e envio de comunicacdes
personalizadas, ao mesmo tempo que combina essas solugdes com interacdo humana
estratégica. Os resultados demonstram como a integracdo de IA e automacdo pode aumentar a
eficiéncia operacional, reduzir custos e melhorar a experiéncia do cliente. O estudo oferece um
plano de implementacdo pratico e adaptavel para empresas juniores que buscam inovagao e

competitividade em um mercado dinamico.

Palavras-chave: Inteligéncia Artificial, Prospecdo de Clientes, Empresas Juniores, Design
Science Research (DSR), Marketing Digital.



ABSTRACT

This study investigates the application of Artificial Intelligence (Al) as a tool to optimize
client prospecting in junior enterprises. The research employs the Design Science Research
(DSR) methodology to develop an automation model that integrates Al agents with
technological tools such as Dify and Make, aiming to create efficient and personalized
workflows. The literature review covers topics such as Al, digital marketing, and client
prospecting, serving as a theoretical foundation for the project. The proposed model automates
key tasks, including initial diagnosis, data collection, and personalized communication delivery,
while strategically combining these solutions with human interaction. The results demonstrate
how the integration of Al and automation can enhance operational efficiency, reduce costs, and
improve the client experience. This study provides a practical and adaptable implementation

plan for junior enterprises seeking innovation and competitiveness in a dynamic market.

Keywords: Artificial Intelligence; Client Prospecting; Junior Enterprises; Design Science
Research; Digital Marketing.
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1. INTRODUCAO

1.1 Contextualizacéo

A Inteligéncia Artificial (1A) tem se destacado como uma das tecnologias mais
inovadoras e transformadoras dos Gltimos tempos. Desde a sua criacdo, a IA evoluiu
rapidamente, encontrando aplicacdes praticas em diversos setores, como saude, educacdo,
industria e entretenimento, onde tem revolucionado processos e tomadas de decisdo. Na area
da saude, por exemplo, sistemas baseados em IA estdo sendo utilizados para diagnosticar
doencas com maior precisdo e rapidez, enquanto na industria, a automacdo impulsionada pela
I A esta otimizando a producéo e reduzindo custos operacionais.

Segundo um estudo da Grand View Research, o mercado global de inteligéncia artificial
alcangou US$ 196,63 bilhdes em 2023, com uma previsdo de crescimento anual composto
(CAGR) de 36,6% até 2030. Este crescimento € impulsionado pela pesquisa continua e
inovacdo, lideradas por grandes empresas de tecnologia que estdo promovendo o uso de
tecnologias avancadas. A capacidade da IA de aprender com grandes volumes de dados,
reconhecer padrdes complexos e tomar decisfes baseadas em insights precisos esta moldando
o futuro de muitas industrias, criando oportunidades de eficiéncia e lucratividade.

No Brasil, a IA tem se tornado uma ferramenta amplamente adotada por micro,
pequenas e médias empresas (MPMEs). Um estudo da Microsoft, conduzido pela Edelman
Comunicacéo, revelou que 74% das MPMEs brasileiras utilizam 1A regularmente, e 90% delas
planejam aumentar sua adocdo dessa tecnologia. Essa tendéncia crescente destaca a importancia
da 1A no ambiente empresarial, oferecendo as empresas juniores uma oportunidade significativa
para integrar A em suas operac@es, melhorando eficiéncia e competitividade.

Observando essa trajetoria, as empresas juniores (EJs), organizacdes formadas por
estudantes universitarios com o objetivo de desenvolver projetos e prestar servigos sob
orientacdo académica, podem se inspirar em empresas consolidadas do mercado, que ja
possuem experiéncia, estrutura e maturidade operacional, para adotar novos Sservicos e
inovacOes tecnoldgicas que aprimorem suas operacdes. Na area de vendas, a inteligéncia
artificial desempenha um papel fundamental na otimizacdo e automacdo de processos,
proporcionando maior eficiéncia e personalizacdo nas interacdes com clientes. Além de agilizar
o atendimento por meio de agentes digitais, a 1A permite a analise inteligente de dados,

identificando padr6es de comportamento e oferecendo insights estratégicos para a equipe



comercial. De acordo com Paschen et al. (2020), a 1A contribui significativamente para a
qualificacdo de leads e a personalizacdo da abordagem comercial, otimizando a interagdo com
clientes e aumentando a taxa de converséo.

Um dos principais beneficios da IA esta na prospeccdo de clientes, onde modelos
preditivos e algoritmos avancgados analisam grandes volumes de dados para identificar leads
qualificados e avaliar sua propensdo de compra. Com isso, as empresas juniores podem
direcionar seus esforgos para contatos mais promissores, tornando o processo comercial mais
estratégico e eficiente. Segundo Paschen et al. (2020, p. 405), a IA possibilita a “construgdo de
perfis detalhados de prospects, utilizando tanto dados estruturados quanto nao estruturados”,
permitindo que as empresas personalizem suas abordagens com maior precisao.

Além disso, a IA viabiliza a personalizacdo de mensagens e conteido em escala,
tornando as interagcdes mais relevantes e direcionadas. Ferramentas de automacdo permitem a
segmentacdo precisa do publico, adaptando abordagens de acordo com as preferéncias e
necessidades dos clientes. A inteligéncia artificial também contribui para a precificacdo
dindmica, ajustando valores com base em dados de mercado, demanda e concorréncia,
facilitando negocia¢des mais estratégicas (PASCHEN et al., 2020).

Outra aplicacdo relevante é o uso da 1A para acompanhar o relacionamento com clientes,
automatizando fluxos de trabalho e analisando retornos e avaliacbes para identificar
oportunidades de venda adicional e venda cruzada. Com a geracao de relatérios detalhados
sobre interacdes e preferéncias dos clientes, a equipe comercial pode tomar decisdes mais
informadas e aprimorar continuamente sua estratégia. Conforme destacado por Paschen et al.
(2020, p. 410), a IA possibilita a “automa¢ao do acompanhamento de clientes, gerando perfis
ricos que auxiliam na descoberta de novas necessidades

A adocao da inteligéncia artificial ndo apenas permite que as empresas juniores ampliem
sua competitividade em relacéo a organiza¢es mais consolidadas, garantindo seu crescimento
e relevancia, mas também incentiva o uso continuo de ferramentas tecnologicas para aumentar
a produtividade e manter altos padrdes de qualidade em suas operagdes. A integracdo da IA ndo
deve ser vista como uma tendéncia passageira, mas sim como um fator estratégico essencial
para as empresas juniores que almejam ndo apenas se manter no mercado, mas prosperar em
um ambiente dindmico e altamente competitivo. Com esse objetivo, buscou-se aplicar a 1A
generativa como uma solucdo para a automacao de processos, permitindo maior eficiéncia e
reducdo de esforcos operacionais. Entre as iniciativas adotadas, destaca-se o desenvolvimento

de um Agente de IA, capaz de interagir com clientes, responder duvidas e otimizar o
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atendimento, reduzindo a necessidade de intervencdo humana em tarefas repetitivas. Além
disso, a IA foi utilizada para aprimorar a analise de dados e a personalizacdo de servigos,
garantindo que as empresas juniores possam oferecer solugdes mais ageis e estratégicas,

alinhadas as demandas do mercado.

1.2 Formulagéo do problema

Embora a Inteligéncia Artificial (IA) tenha o potencial de transformar as operagdes nas
empresas juniores, a falta de conhecimento e habilidades praticas necessarias para implementar
efetivamente essa tecnologia representa uma barreira significativa. Portanto, o problema que
este trabalho busca resolver é: “Como podemos utilizar a IA de maneira eficaz para a

prospeccao de clientes dentro das empresas juniores?

1.3 Objetivo Geral

O objetivo principal deste estudo € modelar uma ferramenta de Inteligéncia Artificial

(1A) para empresas juniores, com o objetivo de aprimorar a prospeccao de clientes.

1.4 Objetivos Especificos

Pretende-se alcancar os objetivos especificos:

1. Investigar as diferentes ferramentas de 1A disponiveis que podem ser aplicadas em
empresas juniores;

2. Analisar como a IA pode ser usada para a prospecc¢ao;
Avaliar os beneficios e desafios da implementacao da A em empresas juniores;

4. Propor um plano de implementacdo da A em empresas juniores;
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1.5 Justificativa

A Inteligéncia Artificial (1A) tem mostrado um potencial considerdvel para transformar
diversos setores, incluindo a prospeccdo de clientes no mundo dos negécios. No entanto, a
implementacdo efetiva da IA é frequentemente obstada por uma lacuna de conhecimento e
habilidades praticas. Este estudo visa preencher essa lacuna, explorando como a IA pode ser
utilizada como uma ferramenta estratégica para melhorar a prospecgao de clientes.

Do ponto de vista social, este trabalho tem o potencial de beneficiar ndo apenas as
empresas juniores, mas também a comunidade empresarial em geral, promovendo uma melhor
compreenséo e aplicacdo da IA.

No aspecto tecnoldgico, a pesquisa busca explorar e demonstrar o potencial da 1A na
transformacéo das préaticas de prospeccao de clientes, contribuindo para a evolugédo continua da
tecnologia e sua aplicacao prética.

Academicamente, este estudo contribui para o corpo de conhecimento existente sobre a
IA e sua aplicacdo na prospeccgéo de clientes, fornecendo insights que podem ser usados para
futuras pesquisas e estudos nesta area. Portanto, a relevancia deste estudo se justifica, pois busca

promover a compreensdo e a aplicacéo da 1A na prospeccado de clientes nas empresas juniores.

2. REFERENCIAL TEORICO

2.1. Prospeccao de clientes em Marketing Digital

Conforme Futrell (2003), a prospecc¢édo constitui a etapa inicial do processo de vendas,
onde se identifica um cliente em potencial ou prospect, que pode ser um individuo ou uma
organizacdo com a possibilidade de adquirir um produto ou servico. Esta fase é crucial, pois é
responsavel por encontrar e qualificar clientes potenciais, garantindo que os esforcos de vendas
sejam direcionados aos alvos mais promissores. Assim, a prospeccao nao s6 aumenta as chances
de sucesso nas vendas, mas também otimiza os recursos da empresa, direcionando-os de forma
mais eficaz e estratégica.

Com o avango da tecnologia, 0s processos de prospeccdo passaram a se beneficiar do

marketing digital, que oferece novas formas de atrair e qualificar clientes potenciais. Gabriel e
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Kiso (2020) descrevem o marketing digital como a incorporacdo de ferramentas e plataformas
tecnoldgicas dentro do planejamento estratégico de marketing. Nesse contexto, 0S recursos
digitais podem ser aplicados em um ou mais dos quatro Ps, que correspondem a produto, preco,
praca e promoc¢do, com o objetivo de potencializar os resultados das agdes de mercado. A
combinacdo dessas tecnologias com abordagens tradicionais tende a tornar as estratégias mais
eficazes, ampliando o alcance e a assertividade das campanhas.

Essa transformagéo evidencia a necessidade de integracdo entre o marketing digital e o
tradicional, permitindo que as empresas ampliem sua presenca e eficiéncia em diferentes canais.
Segundo Kaotler, Kartajaya e Setiawan (2017), o avanc¢o tecnoldgico tem impulsionado uma
maior integracao entre os dois modelos, em vez de torna-los opostos. A medida que a tecnologia
transforma a jornada do consumidor, ambos os formatos assumem papéis complementares,
sendo alternados conforme a necessidade. Mesmo em um ambiente digitalizado, os
consumidores continuam valorizando interagdes mais profundas, o que reforga a importancia
da combinagdo de estratégias online e offline para criar experiéncias mais significativas e
eficazes.

Com o surgimento do marketing digital, a prospeccdo de clientes passou por uma
transformacéo significativa. As estratégias tradicionais de prospeccdo foram complementadas
e, muitas vezes, substituidas por abordagens digitais que utilizam dados e tecnologia para
identificar e atrair clientes em potencial de maneira mais eficiente. Torres (2010, p.7) conceitua

0 marketing digital da seguinte maneira:

“O marketing digital € o conjunto de estratégias de marketing e
publicidade, aplicadas a Internet, e ao novo comportamento do consumidor
guando esta navegandol...] O marketing digital esta se tornando cada dia mais
importante para os negécios e para as empresas. Nao por uma questdo
de tecnologia, mas uma mudanca no comportamento do consumidor, que
esta utilizando cada vez mais a Internet como meio de comunicacéo,

informacdo, relacionamento e entretenimento.” (TORRES, 2010, p. 7)

A integracdo do marketing digital com o funil de vendas revolucionou a maneira como
as empresas gerenciam o processo de vendas. As ferramentas digitais permitem acompanhar o
cliente desde o primeiro contato com a marca até a compra final e além, oferecendo uma visao

mais clara de cada etapa do funil.
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O conceito de "funil de vendas" surgiu com o modelo AIDA (Atencdo, Interesse,
Desejo, Acdo), introduzido por EImo Lewis em 1898. Esse modelo descrevia as fases pelas
quais um consumidor passa desde 0 primeiro contato com um produto ou servico até a decisdo
de compra. Em 1924, William Townsend associou o Funil de Vendas ao modelo AIDA em sua
obra "Bond Salesmanship”. A metafora do funil ajuda a ilustrar como o nimero de potenciais
clientes diminui @ medida que avancam pelas etapas do processo de vendas.

Philip Kotler (2017) desenvolveu um modelo para compreender o comportamento do
consumidor no ambiente moderno, especialmente diante do avan¢go da mobilidade e
conectividade. Como parte dessa abordagem, o autor propds os "5 As", um conceito que
descreve as cinco etapas pelas quais os consumidores passam ao interagir com uma marca.
Essas etapas incluem Assimilacdo (Awareness), Atracdo (Appeal), Arguicdo (Ask), Associacao
(Act) e Apologia (Advocate), refletindo a jornada do cliente e destacando a importancia do
engajamento e da lealdade na construcdo de relacionamentos duradouros entre consumidores e
empresas. Inicialmente, na fase de Assimilacdo (Awareness), 0s consumidores absorvem
informacGes por meio de experiéncias, testemunhos e esfor¢os de marketing, enfrentando o
desafio de captar a atencdo em um ambiente saturado de mensagens. Em seguida, na etapa de
Atracdo (Appeal), eles sdo atraidos quando percebem que um produto atende as suas
necessidades e desejos, com comunicacéo eficaz sendo crucial para despertar interesse. Na fase
de Arguicdo (Ask), os consumidores buscam ativamente informacbes sobre produtos,
consultando fontes confidveis como amigos, familiares ou pesquisas online, o que destaca a
importancia de informacdes claras e acessiveis. Ap0s a decisdo de compra na fase de
Associacdo (Act), os consumidores esperam que 0 processo seja simples e sem atritos, com
todos os pontos de contato otimizados para facilitar essa decisdo. Finalmente, na etapa de
Apologia (Advocate), apds uma experiéncia satisfatoria, os consumidores se tornam defensores
da marca, promovendo-a através de recomendacdes pessoais, avaliacdes online ou
compartilhamento em redes sociais, um comportamento que influencia significativamente

outros consumidores, conforme indicado na Figura 1.
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Figura 1 — Os 5As de Kaotler.

0s sdo 0s Levados pela pelas 0 Com o tempo, 0s
passivamente expostos a as mensagens a que sao 0s consumidores. adicionais, 0s consumidores consumidores podem
uma longa lista de marcas  expostos — criando meméria  pesquisam ativamente decidem comprar uma marca  desenvolver uma sensagao
em fungéo de experiéncias  de curto prazo ou ampliando  para obter informagdes especifica e interagem de de forte fidelidade & marca,
passadas, comunicagoes a memoéria de longo prazo —  adicionais dos amigos e forma mais profunda por meio  refletida em retengdo,

8 de marketing e/ou defesa e sao atraidos somente para  da familia, da midia e/ou de processos de compra, recompra e defesa da
da marca por clientes. uma lista curta de marcas. direto das marcas. CONSUMO &/0U Servigo, marca perante seus pares.

+ Aprender sobre a « Ser atraido pelas marcas  + Pedir consehos aamigos  + Comprar na loja fisica + Continuar usando a
marca com seus pares * Criar um conjunto * Pesquisar avaliagdes ou on-line marca

« Ser exposto de marcas que serdo on-line do produto « Usar o produto pela * Recomprar a marca
inadvertidamente a levadas em consideracao  « Contatar central de primeira vez * Recomendar a marca
propaganda da marca atendimento * Reclamar de um aoutros

* Lembrar-se de « Comparar precos problema
a i experiéncia passada * Testar o produto nas * Obter atendimento
lojas

.g Eu sei Eu gosto Estou Estou Eu recomendo

Fonte: Kotler, Philip; Kartajaya, Hermawan; Setiawan, lwan (2017).

Os 5 As de Kaotler e o funil de vendas sdo conceitos complementares que descrevem de
maneira abrangente a jornada do consumidor desde o primeiro contato até a fidelizagdo. Os 5
As (Assimilacdo, Atracdo, Arguicdo, Associacdo e Apologia) delineiam as etapas pelas quais
0S consumidores passam ao interagir com uma marca, desde o despertar da consciéncia até se
tornarem defensores leais. Essas etapas correspondem diretamente as fases do funil de vendas,
que guia o processo de conversdo de leads em clientes, incluindo desde a conscientizacéo inicial
até a tomada de decisdo e 0 pds-venda. Enquanto os 5 As destacam a importancia de criar
experiéncias positivas e engajar os consumidores ao longo de sua jornada, o funil de vendas
proporciona uma estrutura pratica para entender e otimizar cada etapa do processo de vendas,
garantindo uma abordagem integrada e eficaz para alcancar e manter clientes satisfeitos e leais.

O funil de vendas é uma representacéo visual das etapas que um cliente percorre desde
0 primeiro contato com a empresa até a conclusdo da compra (Endeavor Brasil, 2018). Esse
modelo ajuda a entender e a otimizar o processo de vendas, facilitando a identificacdo de pontos
de melhoria e aumentando a eficacia das estratégias adotadas. O funil de vendas é dividido em
varias etapas, cada uma representando um estagio diferente da jornada do cliente. As etapas
mais comuns sdo: Prospecc¢ao, qualificacdo, apresentacdo, maturacao, negociacdo, fechamento

e p6s-venda, conforme indicado na figura 2.



Figura 2 — Etapas do funil de vendas

.

Prospecc¢ao

Qualificacao
Apresentacao

Maturagao
Negociacao

Fonte: Endeavor Brasil (2018).

Comecando pela Prospeccdo, a empresa utiliza estratégias como marketing digital,
participacdo em eventos e referéncias internas para atrair leads qualificados que correspondam
ao perfil ideal de cliente. Apos a prospeccdo, vem a fase de Qualificacdo, onde os leads séo
avaliados quanto a necessidade do produto ou servico, disponibilidade de orcamento e
receptividade a proposta da empresa. Em seguida, na etapa de Apresentacéo, a empresa adapta
sua abordagem para mostrar como sua solucdo pode resolver os problemas especificos do
cliente, focando nas suas dores e expectativas. Posteriormente, durante a Maturagéo, ou nutri¢éo
de leads, o objetivo é manter o interesse do lead fornecendo informacdes adicionais e
esclarecendo davidas, preparando-o de maneira positiva para a decisdo de compra. A
Negociacdo é a fase em que empresa e lead discutem detalhes como preco, condicdes de
pagamento e termos contratuais, com a habilidade de negociacdo sendo crucial para alcancar
um acordo satisfatorio. O Fechamento ocorre quando todos os detalhes sdo acertados e a compra
é formalizada, transformando o lead em cliente. Por fim, o Pds-venda € vital para manter a
satisfacdo e fidelidade do cliente, proporcionando suporte técnico continuo, acompanhamento
de resultados e oportunidades adicionais de vendas.

O funil de vendas é uma ferramenta dindmica que requer revisdes frequentes para se
ajustar as mudancas no comportamento do cliente e as tendéncias de mercado. Ele ndo so6

facilita 0 acompanhamento do progresso dos leads, mas também auxilia na identificacdo e
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correcdo de possiveis falhas no processo de vendas, contribuindo assim para melhorar
constantemente a efic&cia das estratégias de marketing e vendas (Leadlovers, 2024).

Portanto, o funil de vendas ndo apenas facilita 0 acompanhamento do progresso dos
leads, mas também desempenha um papel crucial na identificacdo e correcdo de falhas no
processo de vendas, o que melhora continuamente a eficacia das estratégias de marketing e
vendas. Ao passar pelas etapas as empresas ndo s6 direcionam seus esforcos de forma
estratégica, mas também fortalecem os lagos com os clientes.

A inteligéncia colaborativa, que combina as capacidades humanas e da inteligéncia
artificial (1A), tem transformado significativamente o funil de vendas ao proporcionar maior
eficiéncia, personalizacdo e melhores resultados. O artigo de Paschen, Wilson e Ferreira (2020)
analisa como a colaboracéo entre 1A e seres humanos pode agregar valor em cada etapa do funil
de vendas, apresentando uma visdo detalhada de como os sistemas de 1A podem atuar em
conjunto com as habilidades humanas para maximizar resultados e otimizar processos no
contexto de vendas B2B (business-to-business). Segundo os autores, essa abordagem integra
tecnologia avancada e habilidades interpessoais, otimizando todas as etapas do processo de
vendas.

O funil de vendas comega com a prospeccédo, onde potenciais clientes sdo identificados
e qualificados. A IA desempenha um papel essencial ao analisar grandes volumes de dados
estruturados, como cliques e transagdes, e ndo estruturados, como comentarios em redes sociais.
Isso permite identificar padrdes que indicam maior potencial de compra, reduzindo o esforco
humano nessa triagem inicial. No entanto, a experiéncia humana continua sendo fundamental
para validar os insights gerados, garantindo a relevancia dos leads e aumentando a precisao das
ofertas realizadas pela empresa (Paschen et al., 2020).

ApoOs a prospeccdo, a etapa de pre-abordagem e abordagem envolve a coleta de
informacGes detalhadas sobre os leads e o inicio do contato. A IA automatiza tarefas como
envio de e-mails personalizados e definicdo do melhor momento para interagir com o cliente.
Essa automacdo aumenta a eficiéncia, enquanto os profissionais de vendas, por meio de suas
habilidades interpessoais, estabelecem conexdes empaticas e adaptam a comunicacdo as
necessidades especificas de cada cliente (Paschen et al., 2020).

Na apresentacdo, a empresa demonstra sua proposta de valor e ajusta as solucdes as
necessidades do cliente. Ferramentas de 1A agilizam a criacdo de materiais, organizando
informacGes e gerando protdtipos. Além disso, tecnologias como analise de tom de voz e

expressoes faciais em reunides virtuais fornecem feedback em tempo real, permitindo ajustes
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para melhorar a eficicia. Apesar dessas inovagoes, a interacdo humana continua essencial para
esclarecer duvidas complexas e construir confianca (Paschen et al., 2020).

Durante a superacdo de objecdes e fechamento, a IA fornece suporte estratégico,
disponibilizando informagdes sobre diferenciais do produto e concorréncia, por meio de
ferramentas como "battlecards". Esses recursos ajudam os vendedores a responder rapidamente
as objec¢des, otimizando a negociacdo. No entanto, habilidades interpessoais, como empatia e
capacidade de adaptacdo, permanecem indispensaveis para lidar com objecbes mais
desafiadoras e fechar vendas de forma bem-sucedida (Paschen et al., 2020).

Por fim, o acompanhamento garante a continuidade do relacionamento com o cliente,
abrangendo desde o processamento do pedido até o contato pés-venda. A 1A automatiza tarefas
como envio de e-mails de agradecimento e sugestdes de produtos adicionais com base no
historico do cliente, praticas conhecidas como cross-selling e upselling. Ainda assim, o toque
humano é necessario para personalizar o atendimento e fortalecer o vinculo com o cliente,
criando oportunidades para novas vendas (Paschen et al., 2020), conforme indicado na Tabela
1 abaixo:

Tabela 1 — Inteligéncia artificial e humana para criacdo de valor em vendas B2B

Etapa do Funil de
Marketing e Vendas
B2B

Valor Agregado da IA as
Tarefas Tradicionais de
Marketing e Vendas

Valor Agregado Humano ao
Marketing e Vendas
Habilitados por 1A

Tarefa Tradicional de
Marketing e Vendas

e Construcéo de perfis
detalhados de
prospects (dados

(1) Prospeccao

e Geragdo de leads: estruturados e ndo e Interpretar listas de
Encontrar clientes estruturados) prospects e explicar
potenciais inconsisténcias

e Qualificacdo

e Qualificacdo de
leads: Avaliar a
propenséo de

preditiva de leads

Atualizacdo de

Verificar
qualificacdo de
leads e

(2) Pré-abordagem
e (3) Abordagem

compra dos modelos de contextualizar para
prospects qualificacdo de 0 negécio
leads e geracdo de
leads por meio de
ML
Monitorar

o Nutricdo de leads:
Obtenc¢do de mais
informacdes sobre
leads e contato com
eles

Direcionamento
com IA:

Personalizacdo e
automacao de
mensagens

direcionamento,
redirecionamento e
contato atual

Assumir ou delegar
aos agentes digitais
de IA durante o
contato

18



Etapa do Funil de

Tarefa Tradicional de

Valor Agregado da IA as

Valor Agregado Humano ao

Marketing e Vendas Marketing e Vendas Tarefas Tradicionais de Marketing e Vendas
B2B g Marketing e Vendas Habilitados por 1A
e Mensagens
personalizadas em
escala
e Criacdo de
conteido- Contato
via agentes digitais
(ex.: chatbots)
e Construcao de
relacionamento,
confianga e
s credibilidade
e Comunicacao das
caracteristicas da e Prototipagem . R q
(4) Apresentacéo solucéo (ex.: habilitada por 1A- esponder

protétipo, casos de
uso, simulacgdes)

IA Emocional

perguntas
pessoalmente

e Interpretar emocGes
e responder de
forma eficaz

e Inteligéncia
competitiva

e Comunicacdo dos
beneficios do
produto

e Construcao de

(5) Superacao de e Negociagdo da aprimorada (ex.: confianca e
objecdes e (6) venda e superacao guias de vendas) credibilidade
Fechamento de objecdes e Interpretacdo de
e Precificacdo emocdes e resposta
dindmica eficaz
e Comunicacdo
persuasiva
e  Supervisdo do
x processamento e
e | e
pedidos
e  Cumprimento do . Aut 50.d
pedido atual ac%r%m:r?ﬁgmgn to e Fortalecimento do
@) (ex. (F:)hatbots) relacionamento
Acompanhamento *  Acompanhamento )
(Follow-up) além do pedido e Construgo de perfis e Acompanhamento

atual

o Upsell e cross-sell

ricos de clientes
(dados estruturados
e ndo estruturados)
para descobrir novas
necessidades

poés-venda
personalizado

e Identificacdo de
novas necessidades
e explicacdo de
inconsisténcias

Fonte: Adaptado de PASCHEN, Jeannette; WILSON, Matthew; FERREIRA, Jodo J, (2020 p. 403-414).
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Em resumo, a integracéo entre 1A e habilidades humanas ao longo do funil de vendas
representa uma evolucdo significativa na forma como empresas gerenciam seus processos de
vendas. Enquanto a A automatiza e otimiza atividades rotineiras, os profissionais de vendas
agregam valor por meio de empatia e adaptabilidade, tornando a inteligéncia colaborativa uma

ferramenta indispenséavel para alcancar melhores resultados.

2.2 Empresa junior (EJ)

O conceito de empresa junior teve origem na Franca, em 1967, na Escola Superior de
Ciéncias Econdmicas e Comerciais (ESSEC), com o intuito de proporcionar aos estudantes uma
experiéncia pratica que complementasse a formacéao tedrica. No Brasil, a ideia de empresa
junior foi introduzida pela Camara de Comércio Franga-Brasil em 1987, por meio de um
anuncio no jornal convocando jovens interessados em implantar uma empresa junior em suas
faculdades. O andncio teve sucesso, e nos anos seguintes, apds viagens a Europa, enfrentamento
de burocracias e oposicao de diversas pessoas, surgiram as trés primeiras Empresas Juniores no
Brasil: FGV Jr — Fundag&o Getlio Vargas, Junior Faap — Fundaco Armando Alvares Penteado
e Poli Janior — Escola Politécnica da Universidade de Sado Paulo (MORETTO NETO et al.,
2004)

O movimento de empresas juniores expandiu-se rapidamente pelo Brasil, levando a
criacdo de inimeras empresas em diversas universidades. Em 2003, foi criada a Brasil Junior,
a Confederacdo Brasileira de Empresas Juniores, que visa organizar e fortalecer o movimento
junior no pais. Hoje, o Brasil possui uma das maiores redes de empresas juniores do mundo
(Brasil Janior, 2021).

A empresa junior representa uma iniciativa inovadora no contexto educacional, surgindo
como uma resposta a necessidade de integrar a teoria académica com a pratica empresarial.
Trata-se de uma organizacdo sem fins lucrativos, formada e gerida por estudantes de graduacéo
de instituicdes de ensino superior, com o proposito de aplicar conhecimentos teéricos em
projetos reais, contribuindo assim para a formacéao profissional dos alunos (Matos, 1997).

Segundo a definicdo estabelecida pela Lei N° 13.267, de 6 de abril de 2016, no Artigo
20

“Considera-se empresa junior a entidade organizada nos termos desta
Lei, sob a forma de associagéo civil gerida por estudantes matriculados
em cursos de graduacdo de instituicdes de ensino superior, com 0
proposito de realizar projetos e servicos que contribuam para o
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desenvolvimento académico e profissional dos associados,
capacitando-os para o mercado de trabalho.”

Portanto, conforme definido, as empresas juniores sdo organizagdes formadas por
estudantes universitarios com o objetivo explicito de preparar seus membros para o mercado de
trabalho por meio da realizacdo de projetos e prestagdo de servigos. Essa estrutura proporciona
uma experiéncia pratica essencial para o desenvolvimento profissional dos participantes.

Além de seu papel fundamental na formacéao profissional, as empresas juniores tém se
destacado no ensino superior brasileiro como ambientes que promovem beneficios sociais e
econdmicos significativos. Elas ndo s facilitam a integracdo dos estudantes com o mercado de
trabalho, mas também incentivam o empreendedorismo entre os participantes, contribuindo
assim para a formacdo de profissionais mais completos e preparados para os desafios do
mercado atual. Socialmente, elas promovem conexdes valiosas que séo fundamentais para o
desenvolvimento das habilidades praticas dos estudantes. Economicamente, essas organizagoes
oferecem servigos de consultoria especializada a precos acessiveis, atendendo as necessidades
de setores menos privilegiados (CAMPOS et al., 2015).

Além de seu impacto social e econdmico, a participagdo em empresas juniores
proporciona aos estudantes uma experiéncia significativa que melhora consideravelmente sua
empregabilidade e capacidade empreendedora, conforme destacado por Campos et al. (2015).
Essas organizacdes também possuem um potencial substancial para preencher lacunas no
mercado, especialmente no nicho de empresas criadas por necessidade, contribuindo assim para
o desenvolvimento sustentavel ao oferecer solucdes inovadoras e acessiveis (CAMPOS et al.,
2015).

As empresas juniores desempenham um papel crucial na evolucdo do ensino superior
no Brasil, contribuindo significativamente para a formacdo profissional dos estudantes. No
entanto, enfrentam desafios operacionais que impactam sua eficiéncia e sustentabilidade. Uma
das limitacGes mais evidentes € a capacidade de participacdo dos alunos, variando entre as
empresas conforme sua estrutura e recursos disponiveis. Algumas aceitam todos 0s

interessados, adaptando-se a demanda, enquanto outras precisam limitar o nimero de
membros devido as suas capacidades operacionais e fisicas especificas (MORETTO NETO et
al., 2004).

Além disso, muitas empresas juniores ndo aproveitam plenamente os dados dos clientes

que coletam, conforme revelado pela pesquisa de Castro e Aquino (2020). Elas frequentemente
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se limitam a armazenar informagfes bésicas, sem implementar estratégias adicionais para
analise ou uso estratégico desses dados, perdendo oportunidades de otimizagdo e crescimento.

A dindmica de renovacdo anual da diretoria € uma pratica comum nas empresas juniores,
proporcionando um ciclo continuo de aprendizado e renovacdo. No entanto, essa rotatividade
apresenta desafios, como a perda de conhecimentos especificos e possiveis lacunas na
comunicagao e nos processos organizacionais durante a transicdo de gestdo. Esses aspectos néo
completamente institucionalizados podem afetar a consisténcia e eficacia das operacdes das
empresas juniores (CASTRO; AQUINO, 2020).

Considerando os desafios enfrentados pelas empresas juniores, como limitagcdes de
recursos, pessoal e tempo, surge uma oportunidade clara para desenvolver maneiras de reduzir
0 tempo gasto em tarefas repetitivas, aumentando assim a produtividade da empresa. Essa
abordagem néo apenas fortalece a capacidade operacional das empresas juniores, mas também

prepara os estudantes para lidar com as demandas complexas do mercado atual.

2.3 Inteligéncia artificial (1A)

De acordo com Sichman (2021), ndo existe uma definicdo académica precisa de

Inteligéncia Artificial. A 1A é considerada um ramo da ciéncia da computacdo que tem como
objetivo principal desenvolver sistemas computacionais para resolver problemas utilizando
diversas técnicas e modelos, dependendo da natureza dos problemas abordados. Mais adequado
do que tentar definir a IA seria caracterizar seus objetivos, que incluem desenvolver sistemas
capazes de realizar tarefas que atualmente sdo mais bem realizadas por humanos ou que nao
possuem uma solucdo algoritmica viavel pela computagdo convencional.
Além disso, a IA esta fortemente ligada a Estatistica, uma vez que muitas de suas abordagens,
como aprendizado de maquina e redes neurais, dependem de métodos estatisticos para analise
de dados, identificacdo de padrGes e tomada de decisdes. Segundo Friedrich et al. (2020), a
Estatistica desempenha um papel essencial na 1A fornecendo ferramentas para modelagem,
validacdo e interpretacdo de dados. Da mesma forma, Yu e Kumbier (2017) destacam que a I1A
é intrinsecamente orientada por dados, exigindo técnicas estatisticas para garantir a robustez e
a confiabilidade dos modelos desenvolvidos.

A historia da Inteligéncia Artificial teve inicio em 1950 com Alan Turing e seu Teste de
Turing, que explorava se uma maquina poderia se comunicar como um humano sem ser
detectada (BARBOSA; BEZERRA, 2020). Esse experimento gerou debates e atraiu

investimentos, incluindo da ARPA, precursora da internet. Avangos subsequentes, como 0
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Perceptron de Frank Rosenblatt e o desenvolvimento da linguagem Lisp ajudou a IA a crescer
nas décadas seguintes. Alguns dos eventos marcantes incluem a cria¢do do chatbot Eliza e a
famosa partida de xadrez em que o computador Deep Blue derrotou Garry Kasparov em 1997.
Desde entdo, a IA tem evoluido rapidamente, sendo utilizada em carros autbnomos, assistentes
virtuais e em diversas outras aplicagdes, demonstrando seu crescente impacto na sociedade
moderna.

Para compreender como a Inteligéncia Artificial € aplicada de maneira diversa, é
essencial explorar os diferentes tipos dessa tecnologia. Segundo Ludermir (2021), existem trés
principais tipos de IA: a IA focada, também conhecida como 1A fraca, especializada na
resolucdo de problemas especificos, a IA generalizada, ou IA forte, capaz de alcancar
desempenho compardvel ao humano em areas como visdo computacional, frequentemente
utilizando técnicas de aprendizado de maquina, e a 1A superinteligente, teoricamente capaz de
superar significativamente os humanos em quase todas as tarefas. No campo da 1A, esses tipos
sdo implementados atraveés de algoritmos, que s&o conjuntos de instru¢Ges que 0s computadores
seguem para aprender com dados e melhorar suas capacidades ao longo do tempo (Ludermir,
2021). Esses algoritmos s@o essenciais para o desenvolvimento de sistemas de IA permitindo
desde a resolucdo de problemas especificos até a realizacdo de tarefas complexas que antes
eram exclusivas da capacidade humana.

A aplicacdo comercial da Inteligéncia Artificial € um dos principais motores de seu
desenvolvimento. Segundo o Ministério da Ciéncia, Tecnologia e Inovacdo (2021), na
Estratégia Brasileira de Inteligéncia Artificial (EBIA), o impacto benéfico da nova economia e
da sociedade do conhecimento estd intrinsecamente ligado a capacidade de aumentar a
participacdo de pessoas, instituicbes e empresas na producéo e no uso de produtos e servigos de
IA. Experiéncias internacionais tém mostrado que esses processos ndo apenas impulsionam a
produtividade, mas também promovem transformacfes significativas e expandem as
perspectivas de crescimento econdmico. Além disso, ela esta presente em muitos produtos que
usamos no dia a dia, como reconhecimento de voz em smartphones e recomendacdes
personalizadas em plataformas como Netflix e Google (Alves, 2020).

De acordo com o Indice Anual de Tendéncias de Trabalho 2024, produzido pela
Microsoft em parceria com o Linkedin, a Inteligéncia Artificial esta se tornando uma ferramenta
cada vez mais comum e influente no local de trabalho. Em escala mundial, cerca de 75% dos
trabalhadores ja estdo utilizando a IA, o que tem resultado em economia de tempo e aumento

da criatividade. No Brasil, essa porcentagem € ainda maior, chegando a 83%. Além disso, a
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demanda por profissionais com habilidades em 1A estd crescendo, levando muitos a buscar
qualificacdo por conta propria para se manterem competitivos no mercado de trabalho. Esses
dados destacam a importancia crescente da 1A no ambiente de trabalho, tanto no Brasil quanto
no mundo.

Portanto, a Inteligéncia Artificial ndo s expande a ciéncia da computagdo, mas também
é uma ferramenta poderosa que muda como usamos tecnologia e trabalhamos. Desde seu inicio
até suas aplicacOes atuais em carros autdbnomos, assistentes virtuais e recomendacfes
personalizadas, a |A tem um impacto crescente na sociedade. Ela resolve problemas complexos
e faz tarefas antes feitas apenas por humanos, melhorando a eficiéncia econdémica e mudando
como trabalhamos. Nas empresas, a | A esta sendo mais usada, ajudando os funcionarios a serem

mais eficientes ao fazer tarefas que costumavam demorar mais e precisar mais esforgco humano.
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3. METODOLOGIA

3.1 Tipologia e descricao geral dos métodos de pesquisa
3.1.1 Design Science Research (DSR)

A Design Science Research (DSR) é uma abordagem metodol6gica focada no
desenvolvimento e avaliacdo de artefatos que visam solucionar problemas especificos em um
determinado campo de estudo. De acordo com Lacerda et al. (2013), a DSR busca criar artefatos
como modelos, métodos e sistemas que tém como objetivo resolver problemas praticos,
contribuindo simultaneamente para o avan¢o do conhecimento cientifico.

O principal objetivo da DSR ¢ alinhar a relevancia pratica com o rigor académico,
permitindo que os artefatos criados sejam eficazes na resolucdo de problemas reais e
sustentados por fundamentos tedricos sélidos. Segundo Lacerda et al. (2013), essa metodologia

envolve varias etapas essenciais:

Identificacdo do Problema: Definir claramente o problema que serd abordado,

garantindo sua importancia tanto pratica quanto tedrica.

e Desenvolvimento de Artefatos: Criar e desenvolver artefatos inovadores que possam

efetivamente resolver o problema identificado.

e Avaliacdo dos Artefatos: Testar os artefatos desenvolvidos para verificar sua eficacia
e eficiéncia na solucdo do problema, utilizando métodos como experimentos,

simulacGes e estudos de caso.

e Comunicacdo dos Resultados: Documentar e disseminar os resultados obtidos,
detalhando o problema, o artefato, o processo de desenvolvimento e os resultados da

avaliacdo para a comunidade académica e profissional.

Os artefatos na DSR referem-se as solucBes concretas desenvolvidas para resolver

problemas especificos, utilizando conhecimento tedrico e préatico. Eles podem incluir modelos,
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métodos, técnicas, processos ou sistemas projetados para melhorar a pratica ou compreensdo

de uma &rea especifica, conforme indicado na Tabela 2. Tipos de artefato DSR.

Tabela 2 — Tipos de Artefato DSR

Tipo de artefato Definicéo

Constructo Conceitos fundamentais que definem o
vocabulério de um dominio, usados para
descrever problemas e suas solucdes.
Modelo Conjunto de proposicdes que expressam as
relacbes entre constructos, representando
situacOes problema e solucao.

Método Conjunto organizado de passos (algoritmo ou
orientacé@o) para realizar uma tarefa, baseado
em constructos e modelos.

Instanciagéo Implementagdo pratica de constructos,
modelos e métodos em um ambiente real,
demonstrando sua eficacia e viabilidade.

Fonte: Adaptado de Lacerda et al. (2013), Design Science Research: Método de pesquisa para a engenharia de
producao.

3.2 Caracterizacao e descricdo dos instrumentos de pesquisa

De acordo com Lacerda et al. (2013), a Design Science Research (DSR) é um método
utilizado para guiar investigacdes cientificas em varias areas do conhecimento, especialmente
quando o objetivo é prescrever solugdes para problemas especificos ou desenvolver e avaliar
artefatos.

Na presente pesquisa, a0 empregar o0 método DSR, as etapas propostas por Lacerda et
al. (2013) devem ser seguidas rigorosamente: inicialmente, ha a conscientizacdo do problema a
ser abordado, seguida pela sugestdo de possiveis solugbes. Em seguida, passa-se ao
desenvolvimento do artefato correspondente e a avaliacdo de sua eficacia. Todas essas fases
serdo detalhadas na metodologia a seguir, conforme recomendado pelos autores, culminando
nas conclusbes derivadas do processo de pesquisa. Essas etapas serdo detalhadas na

metodologia a seguir, conforme recomendado pelos autores.



I.  Conscientizacdo do problema

A conscientizacdo do problema é a etapa inicial do Design Science Research (DSR)
onde se identifica e define claramente o problema a ser resolvido. Este processo envolve a
compreensdo das repercussdes da existéncia ou persisténcia do problema dentro da organizacao,
bem como a definicdo dos objetivos ou metas que seriam necessarios para considerar o
problema resolvido de maneira satisfatoria. Esta etapa também inclui uma reviséo sistematica
da literatura para estabelecer um quadro de solucBes empiricas conhecidas, identificando
artefatos previamente utilizados para resolver problemas semelhantes (Lacerda et al., 2013, p.
67-68).

No contexto de Empregando Inteligéncia Artificial para Melhorar a Prospeccdo de
Clientes em Empresas Juniores, essa etapa envolveria a identificagdo dos desafios especificos
que essas empresas enfrentam na prospeccao de clientes, como a ineficiéncia na segmentagéo
de mercado ou a falta de ferramentas adequadas para analise de dados. Uma revisao da literatura
seria realizada para identificar solucGes existentes que utilizam 1A na prospecc¢éo de clientes,
ajudando a definir os parametros do problema e os objetivos desejados, como aumentar a taxa

de converséo de leads ou melhorar a precisdo na segmentacdo de mercado.

Il.  Sugestdo

A sugestdo € a etapa onde se desenvolvem alternativas de artefatos para a solucao do
problema identificado. Este processo € essencialmente criativo e envolve a geracéo de multiplas
solugBes possiveis. A ideia € criar um conjunto de artefatos que possam ser testados e
desenvolvidos. Manson (2006) descreve esta etapa como analoga ao processo de teorizacdo nas
ciéncias naturais, onde diferentes pesquisadores podem gerar distintas teorias a partir de um
mesmo conjunto de observagoes (Lacerda et al., 2013, p. 69-70).

Para o tema de aplicacdo de IA na prospeccdo de clientes em empresas juniores, a
sugestdo incluiria o desenvolvimento de varias abordagens baseadas em 1A, como algoritmos
de aprendizado de maquina para prever quais leads tém maior probabilidade de conversdo ou
ferramentas de processamento de linguagem natural para analisar interacdes com clientes
potenciais. Essas sugestBes seriam baseadas na analise das necessidades especificas das

empresas juniores e nas melhores praticas identificadas na literatura.
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1. Desenvolvimento

O desenvolvimento é a etapa onde as alternativas de artefatos sugeridas séo construidas
e implementadas. Esta fase envolve a criacdo pratica dos artefatos e sua preparacéo para serem
testados em situacOes reais. O desenvolvimento inclui a programacéo, o design de interfaces e
a integracdo dos sistemas de IA com o0s processos existentes da empresa. E crucial que nesta
fase se mantenha um foco na funcionalidade e usabilidade do artefato, garantindo que ele atenda
aos objetivos definidos na etapa de conscientizacdo do problema (Lacerda et al., 2013, p. 71-
72).

No caso da aplicagdo de IA na prospeccdo de clientes, o desenvolvimento poderia
envolver a criagdo de um sistema de IA personalizado para empresas juniores, integrando
ferramentas como CRMs com capacidades de A para analise de dados. Este sistema deve ser
desenvolvido de forma a ser facilmente utilizavel pelas equipes de vendas das empresas
juniores, com interfaces intuitivas e funcionalidades que atendam as necessidades especificas

de prospeccéo e segmentacéo de clientes.

IV.  Avaliagdo do artefato

A avaliacdo do artefato é a etapa onde se verifica rigorosamente o desempenho do
artefato desenvolvido no ambiente para o qual foi projetado. Isso inclui testes extensivos para
garantir que o artefato funciona conforme o esperado e atinge os objetivos de solucdo do
problema. A avaliacdo deve ser baseada em critérios pragmaticos, considerando a efetividade e
a usabilidade do artefato. SolucBes 6timas em um modelo tedrico podem nédo ser ideais no
mundo real; portanto, busca-se garantir que as solu¢bes sejam satisfatorias e eficazes no
contexto pratico (Lacerda et al., 2013, p. 73-74).

O sistema seria monitorado e analisado para verificar se opera conforme o planejado,
executando as func@es propostas e fornecendo os beneficios esperados para a equipe de vendas.
Feedbacks dos usuérios seriam coletados para ajustar e otimizar o sistema antes de uma

implementacdo mais ampla.

V.  Conclusodes

Segundo Lacerda et al. (2013), na fase de conclusdo, o processo é formalizado e

comunicado tanto a comunidade académica quanto aos profissionais. A etapa envolve a analise
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cuidadosa dos resultados obtidos pela aplicacdo da IA no processo de prospecgédo. Os dados séo
examinados para verificar sua relevancia e impacto no funil de vendas, estabelecendo conexdes
com teorias de marketing digital e inteligéncia artificial. Insights praticos sdo destacados, e sdo
propostas dire¢des para futuras pesquisas, visando melhorias continuas na implementacdo da
IA e no refinamento do processo de prospeccgéo de clientes.

3.3 Caracterizacdo da organizacdo, setor e area
3.3.1 Empresa junior AD&M

A empresa junior do curso de Administracdo, AD&M, foi criada em 1992, em Brasilia,
pelos proprios alunos do curso em conjunto com os professores da Universidade de Brasilia. A
ideia surgiu a partir do movimento de empresas juniores que estava comecando no Brasil,
movimento este que ja havia sido adotado por algumas universidades. A AD&M, cuja sigla
significa Anélise, Desenvolvimento e Métodos, € uma empresa de consultoria empresarial, cujo
principal objetivo é desenvolver os membros por meio da vivéncia empresarial, proporcionando
experiéncias préticas e relevantes no mercado.

Por ser uma empresa constituida por alunos, a rotatividade € muito grande, uma vez que
0s alunos ndo costumam permanecer mais do que trés anos na empresa. Em média, um membro
fica cerca de um ano e meio. Essa alta rotatividade é tanto um desafio quanto uma oportunidade
para a AD&M, que constantemente recebe novas ideias e perspectivas dos membros que
ingressam.

Do mesmo modo que foi mencionado por Castro e Aquino (2020) em seu estudo sobre
as empresas juniores, a AD&M também enfrenta dificuldades na gestdo do conhecimento
adquirido, uma vez que ndo possui um processo estruturado para a transmissdo do
conhecimento aos futuros membros. Essa passagem de informacGes depende muito das
liderancas, que transmitem o conhecimento de forma informal, "de boca a boca". Devido a
natureza dessa rotatividade, a organizacdo enfrenta desafios para reter conhecimentos
especificos e pode enfrentar problemas de comunicacdo durante a transicdo de gestéo, além de
possiveis falhas nos processos que ainda nao foram totalmente institucionalizados (Castro;
Aquino, 2020).

Até 0 momento desta pesquisa, a empresa é dividida em quatro areas principais: Gestao
de pessoas, Projetos, Negdcios e Inovacdo, cada uma com um diretor. Cada area desempenha

um papel crucial na operacédo e desenvolvimento da AD&M, garantindo que todos os aspectos
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do negdcio sejam cobertos. A area de Negdcios possui 0s gerentes de negdcios, que sdo 0s
membros responsaveis por conduzir a venda de novos projetos para a empresa.

Nesse processo, € possivel adquirir contatos de duas maneiras principais: por meio da
prospeccao ativa, onde 0s gerentes sdo responsaveis por procurar manualmente as empresas, e
pela prospeccédo passiva, onde o proprio site da empresa armazena as informagoes das pessoas
e empresas que colocam seu contato para saber mais sobre o0s servigos oferecidos pela AD&M.
Essa abordagem dupla possibilita uma abordagem mais abrangente e eficaz na captagdo de
novos clientes.

Contudo, o processo de aquisicdo de novos clientes pode ser significativamente
aprimorado com a adogdo de novas tecnologias e praticas inovadoras. Usar ferramentas
modernas pode tornar os processos de aquisicdo de clientes mais ageis e eficientes. Essas
ferramentas permitem que o0s gerentes de negocios se concentrem em tarefas mais estratégicas,
oferecendo respostas rapidas e precisas aos clientes. Assim, a AD&M pode se destacar no
mercado, usando recursos modernos para obter melhores resultados em suas iniciativas de
captacdo.

Além disso, o potencial para desenvolver métodos de aquisicdo de clientes na AD&M
é vasto e oferece inUmeras oportunidades de exploracdo pelos alunos. A empresa janior € o
ambiente ideal para testar e implementar mudancas, dando aos membros a chance de aplicar
seus conhecimentos tedricos em praticas inovadoras. Apesar da rotatividade apresentar desafios
na continuidade dos projetos, ela também é uma fonte constante de novas ideias e perspectivas
que mantém a AD&M dinamica, atualizada e competitiva no mercado. Com a liberdade para
experimentar e ajustar processos, 0s alunos podem contribuir significativamente para a
melhoria das estratégias de aquisicdo de clientes, preparando-se para enfrentar os desafios do

mercado de trabalho com criatividade e eficacia.

3.4 Procedimentos de coleta de dados

A coleta de dados para este estudo sera realizada a partir de documentos ja existentes
na empresa, como relatorios internos, registros historicos e materiais previamente elaborados.
Esses documentos servirdo como uma base sélida e detalhada, permitindo a analise qualitativa
das necessidades e expectativas dos clientes. Além disso, informagdes complementares seréo
extraidas de formularios e pesquisas previamente conduzidas, ampliando a compreenséao sobre
a satisfacdo dos clientes e garantindo que as analises sejam embasadas em dados confiaveis e

abrangentes.
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3.5 Verificacdo e metricas de qualidade

A verificacdo e andlise dos dados foram realizadas por meio de uma abordagem
comparativa, com o propdsito de avaliar os resultados gerados pela inteligéncia artificial em
relacdo aos produzidos por seres humanos. Esse procedimento possibilitou a identificacdo de
diferencas e semelhancas tanto no fluxo de trabalho quanto na qualidade das respostas geradas.

A coleta de dados foi conduzida a partir da execucao de tarefas por ambos os métodos,
considerando critérios previamente estabelecidos, tais como clareza das respostas e adequagdo
ao contexto. A analise do fluxo de trabalho teve como foco a afericdo da eficiéncia e da
agilidade de cada abordagem, enquanto a avaliacdo da qualidade centrou-se na precisao e
relevancia das informacg6es apresentadas.

Para estruturar a verificacdo das métricas de qualidade, foi elaborada uma tabela
comparativa contendo os critérios adotados na avaliacdo. Essa organizagdo permitiu uma
analise mais objetiva e sistematizada, facilitando a identificacdo dos aspectos mais

significativos em cada abordagem.
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4. RESULTADOS

Este capitulo apresenta os resultados obtidos com a aplicagdo de inteligéncia artificial
no processo de prospecgdo de clientes. Foram realizados testes utilizando diferentes
ferramentas, como scripts desenvolvidos em Python e soluc6es de automacgédo, com o objetivo
de avaliar as abordagens mais promissoras. A analise comparativa dos resultados evidencia o0s
pontos fortes e as limitacGes de cada método, permitindo a identificagdo da estratégia mais
adequada aos objetivos propostos.

Apds a definigdo do método mais eficiente, sera detalhado o processo de construgdo e
otimizacdo dos prompts, com o intuito de garantir respostas mais precisas e relevantes. Também
sera discutida a estruturacdo do fluxo de execucédo, abrangendo todo o processo, desde a coleta
de dados pelo usuario até a geracédo do resultado final. Nessa parte, serdo destacados os ajustes
realizados para aprimorar o desempenho do agente de IA.

Além disso, sera descrito o desenvolvimento do fluxo de trabalho completo, com énfase
nas etapas criticas e nos desafios enfrentados ao longo do processo. Serdo apresentadas as
solugdes implementadas para aumentar a eficiéncia e tornar o modelo mais robusto em
diferentes cenarios de interacéo.

Por ultimo, serd realizada uma analise abrangente dos resultados, considerando nao
apenas as vantagens e os pontos de melhoria do modelo, mas também sua capacidade de atender
as necessidades praticas do contexto estudado. Indicadores como tempo de resposta, precisao
das respostas e desempenho geral serdo avaliados para medir a eficacia do fluxo implementado.
A andlise busca oferecer uma compreensdo clara sobre o impacto e as limitacdes do uso da
inteligéncia artificial na prospeccdo de clientes, além de fornecer subsidios para validar a

solucéo e indicar caminhos para futuras melhorias.

4.1. lIdeia do fluxo inicial

A ideia principal do processo ¢é atrair a atencdo dos visitantes do site e incentiva-los a
explorar os servicos da empresa junior por meio de um agente de inteligéncia artificial. Esse
agente realiza um pré-diagnéstico empresarial automatizado, usado como um "lead magnet”,
oferecendo de forma gratuita e instantanea uma analise inicial da empresa. Além de agregar
valor imediato, essa abordagem facilita a coleta de informacdes relevantes para futuras

interacOes e acOes de marketing.
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O objetivo é captar leads qualificados, transformando visitantes em potenciais clientes
ao oferecer algo de valor em troca de informacdes de contato. Com o pré-diagndstico gratuito,
a empresa atrai interessados em seus servigos, demonstra expertise e gera confianca desde o
primeiro contato. Esse fluxo segue o conceito do funil de vendas, guiando o cliente desde a
descoberta inicial até a conversdo, com a coleta de dados como e-mail e telefone para
personalizar a comunicacdo e oferecer solugdes que atendam as suas necessidades especificas.

A jornada do visitante comeca com 0 acesso ao Site, motivado por andncios ou
pesquisas, onde ele interage com o agente de IA para realizar o pré-diagndstico. As informac6es
coletadas s@o enviadas ao sistema Make, que processa os dados e gera um e-mail personalizado
com os resultados e sugestdes de servigos relevantes. Em seguida, o visitante é convidado a
participar de uma reunido de proposta, onde sdo apresentadas solucdes especificas. Esse fluxo
reflete as etapas classicas do funil de vendas: descoberta, interesse, consideracdo, intencao,
avaliacdo e decisao.

Essa abordagem combina tecnologia, personalizacéo e interacdo humana, criando uma
experiéncia fluida e eficaz. Entre seus beneficios, destacam-se a capacidade de atrair leads
qualificados, oferecer valor imediato e criar uma percepcao positiva da marca, aléem de fornecer
dados Uteis para melhorar campanhas de marketing. Ao final, a empresa ndo apenas gera novas
oportunidades, mas também promove um crescimento sustentavel e estabelece relacionamentos

duradouros com os clientes, agregando valor para ambas as partes.

4.2. Desenvolvimento de scripts em Python

Para o desenvolvimento do projeto, inicialmente foi considerada a utilizacédo de scripts
em Python, devido a ampla adogé@o dessa linguagem em projetos relacionados a inteligéncia
artificial e a sua facilidade de uso em comparacdo com outras linguagens de programacdo. A
proposta inicial consistia em desenvolver um c6digo que seria incorporado a pagina do site da
empresa junior, permitindo que a IA atuasse como um agente capaz de realizar tanto o
atendimento quanto o diagnostico empresarial das empresas visitantes. Embora essa ideia fosse
viavel, o processo de desenvolvimento desse agente exigiria um tempo significativo, além de
apresentar desafios relacionados a erros e ajustes que precisariam ser feitos continuamente. O
agente também necessitaria de atualizacdes frequentes para atender as demandas futuras, como
melhorias no atendimento e implementacdo de novas funcionalidades.

Outro fator relevante é que a complexidade do desenvolvimento aumentaria caso fosse

necessario implementar funcionalidades adicionais inspiradas em recursos presentes em outras
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plataformas. Entre esses recursos, destacam-se a integracdo com sistemas de CRM para
centralizacé@o de dados dos leads captados e a automacéo de notificacbes e e-mails.

Esses aspectos evidenciaram que a implementacdo manual seria um processo trabalhoso
e sujeito a diversas limitacGes. Por conta disso, tornou-se evidente a necessidade de uma
ferramenta que reunisse, em um Unico ambiente, funcionalidades essenciais, como a criacdo de
agentes de 1A, a automacao de fluxos de trabalho e a integracdo com sistemas externos. Uma
solucdo ideal permitiria ndo apenas reduzir o tempo de desenvolvimento, mas tambem
simplificar a manutencdo e facilitar a implementacdo de melhorias continuas, garantindo
flexibilidade para adaptacOes futuras. Dessa forma, seria possivel focar na personalizacdo das
interacdes e na entrega de um servico mais eficiente, sem se preocupar com a complexidade

técnica envolvida na gestdo de multiplas plataformas e configuragdes.

4.3. Selecao de plataforma para a criagdo de agentes de 1A

Para agilizar o desenvolvimento do fluxo de trabalho, foram analisadas diferentes
ferramentas que poderiam atender as necessidades do projeto. Entre elas, o Flowise, uma
plataforma de cddigo aberto projetada para desenvolver e gerenciar LLMs (Large Language
Models), que sdo modelos avangados de 1A usados para processar e gerar linguagem natural. O
Flowise utiliza uma abordagem low-code, ou seja, permite criar solu¢bes sem necessidade de
muito conhecimento em programacéo. Ele oferece suporte completo, desde a criacao inicial até
0s ajustes necessarios em producéo (Flowise, 2025).

Apesar de ser funcional e intuitiva, o Flowise apresentou algumas limitacdes para este
projeto. Embora sua interface visual facilite a criacdo de fluxos de IA, a plataforma exige
integracOes externas e ajustes manuais em processos mais complexos, 0 que aumenta a
dificuldade de uso. Além disso, 0s recursos mais avangados tinham custos elevados, tornando
a ferramenta inviavel para as restricbes orcamentarias do projeto.

Diante disso, buscamos uma alternativa com funcionalidades semelhantes, mas mais
acessivel e flexivel. Encontramos o Dify, também de codigo aberto, que se destacou por integrar
diversas funcionalidades em um Gnico ambiente de desenvolvimento. Ele permite criar agentes
de 1A (sistemas programados para realizar tarefas automaticamente, como responder perguntas
ou gerar diagndsticos) e oferece suporte para fluxos de trabalho eficientes (Dify, 2025). Um
grande diferencial é que o Dify disponibiliza recursos gratuitos suficientes para atender as

demandas do projeto, garantindo acessibilidade sem comprometer a qualidade.
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O Dify combina servigos prontos de infraestrutura, chamados BaaS (Backend-as-a-
Service), com préticas modernas de gerenciamento de modelos de linguagem (LLMOps, ou
operacOes de modelos de linguagem). Um exemplo pratico de modelo integrado ao Dify é o
ChatGPT, uma IA avangada capaz de interpretar e gerar textos de maneira fluida e natural.
Gragas a essa abordagem, o Dify elimina a necessidade de configurar servidores ou realizar
ajustes técnicos complexos, tornando o desenvolvimento mais rapido e acessivel tanto para
iniciantes quanto para desenvolvedores experientes.

Outro ponto relevante é que o Dify utiliza RAG (Retrieval-Augmented Generation),
uma técnica que combina geracdo de textos com recuperacao de informacgdes especificas. Isso
significa que os agentes de IA podem acessar documentos ou bases de dados para fornecer
respostas mais precisas e contextualizadas. Essa funcionalidade foi essencial para criar
interacdes confiaveis e personalizadas no projeto.

Diferentemente de outras ferramentas que oferecem funcionalidades isoladas, o Dify
retine tudo em um unico ambiente, eliminando a necessidade de gerenciar véarias plataformas
separadamente. Além disso, por ser de codigo aberto, a plataforma e constantemente atualizada
por uma comunidade global de desenvolvedores.

Apos a escolha da ferramenta mais adequada, o ChatGPT-40 Mini foi integrado ao
projeto no Dify por meio de sua APl (Application Programming Interface), permitindo o uso
da inteligéncia artificial no sistema. A decisdo levou em conta a eficiéncia do modelo, a precisao
das respostas e 0 baixo custo, tornando-o uma opg¢éo viavel tanto do ponto de vista técnico
quanto financeiro para a prospecc¢éo de clientes.

O GPT-40 Mini é uma versao otimizada do GPT-4o, criada para oferecer um bom
equilibrio entre desempenho e economia, sem perder qualidade no processamento de linguagem
natural. Com uma janela de contexto de 128 mil tokens, ele consegue lidar com interacGes
longas e analisar textos extensos de forma eficiente, o que foi essencial para o projeto (OPENAI,
2024).

Um dos principais motivos para a escolha desse modelo foi o custo reduzido em relacao
a versdes anteriores. O GPT-40 Mini é mais de 60% mais barato que o GPT-3.5 Turbo, custando
US$ 0,15 por milhdo de tokens de entrada e US$ 0,60 por milhdo de tokens de saida (OPENAI,
2024). O modelo também se destacou em testes académicos, superando o GPT-3.5 Turbo em
interpretacdo de texto e raciocinio multimodal (OPENAI, 2024).Com isso, a ado¢do do GPT-
40 Mini no Dify possibilitou uma solucdo eficiente, econdmica e segura, garantindo respostas
mais precisas, reducao de custos e uma boa integracdo com a plataforma.
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4.4. Configurando o Agente

Apo6s definir o modelo de inteligéncia artificial mais adequado, foi iniciado o
treinamento do agente para desempenhar suas funcdes de maneira eficiente e alinhada aos
objetivos do projeto. A primeira tarefa atribuida ao agente foi atuar como um assistente virtual,
capaz de esclarecer duvidas, realizar diagnosticos empresariais e coletar informagdes essenciais
para posterior encaminhamento aos destinos definidos. Essa etapa foi fundamental para
personalizar o agente e garantir que ele atendesse as demandas especificas do projeto.

Uma funcionalidade relevante incluida no treinamento do agente foi o uso do modelo
RAG (Retrieval-Augmented Generation). Esse modelo, que combina geracdo de linguagem
natural com a recuperagdo de informacdes, permitiu ao agente consultar documentos
diretamente, como manuais e portfolios, para responder com base em dados reais e contextuais.
Essa capacidade de integrar conhecimento atualizado e especifico reforcou a precisdo das
interacdes, assegurando que as respostas fossem confidveis e diretamente aplicaveis as

necessidades dos usuarios.

Figura 3 — O que é RAG (Retrieval-Augmented Generation)?
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Fonte: Amazon web services (2025)

Dessa forma, ao utilizar o modelo RAG, o agente ndo apenas gera respostas padrao, mas
também consulta diretamente informag6es sobre os servicos oferecidos pela empresa junior.
Isso torna as interacdes mais precisas e personalizadas, permitindo que o agente responda as

perguntas dos visitantes com maior confiabilidade e detalhe, conforme indicado na Figura 5:
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Figura 4 — Modelo RAG aplicado no agente do Dify
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Fonte: Elaborada pelo autor (2024).

Na figura, é apresentado o0 modelo RAG do Dify, no qual foi anexado um documento
denominado "Portfolio AD&M", contendo informac6es detalhadas sobre os servicos oferecidos
pela empresa janior. Esse documento permite que o agente de 1A consulte os dados disponiveis
e forneca respostas precisas e contextualizadas, utilizando a funcionalidade do RAG (Retrieval-
Augmented Generation). No desenvolvimento do Agente, utilizou-se 0 modo padrdo de
segmentacéo de texto oferecido pelo Dify. Conforme descrito na documentacéo oficial, o Dify
disponibiliza trés modos de chunking, que consistem em fragmentos de texto divididos
estrategicamente para facilitar o processamento da inteligéncia artificial: divisdo por tamanho
fixo, divisdo por paragrafos e divisdo por topicos. O modo padrédo adotado é a divisdo por
tamanho fixo, na qual o texto é segmentado em blocos de aproximadamente 500 tokens,

conforme indicado na figura abaixo:
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Figura 5 — Configuracdo Padréo de Segmentacdo de Texto no Dify
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Fonte: Dify (2024).

Esse método busca equilibrar o tamanho dos chunks, o objetivo € garantir que cada
segmento contenha informacdo suficiente para manter o contexto necessario, evitando cortes
gue comprometam a compreensao, mas sem se tornar excessivamente grande, o que dificultaria
0 processamento e aumentaria 0 tempo de resposta. Esse método otimiza a indexacdo ao
armazenar e organizar os dados de forma eficiente, facilitando buscas rapidas e precisas. Alem
disso, melhora a recuperacao de informacdes, permitindo que o agente de A acesse apenas 0S
dados mais relevantes durante suas interacdes com 0s usuarios, sem percorrer volumes
desnecessarios de texto. Dessa forma, a estratégia maximiza a eficiéncia, a precisdo e a
velocidade na busca e fornecimento de respostas.

4.5. Uso do Make para integracdo de ferramentas

Durante o desenvolvimento do projeto, identificou-se a necessidade de utilizar diversas
ferramentas para tornar o processo de prospeccao de clientes eficiente e completo. Apesar das
vantagens do Dify, foram constatadas limitac6es em suas integraces nativas, 0 que exigiu a
adocdo de uma plataforma complementar para conectar diferentes aplicativos de forma
funcional. Nesse cenario, 0 Make mostrou-se ideal para integrar etapas do processo e garantir
a eficiéncia do fluxo de trabalho.

O Make é uma plataforma de automacéo que permite criar fluxos de trabalho personalizados
por meio de uma interface visual intuitiva, dispensando conhecimentos avancados de
programacdo. Ele conecta ferramentas e APIs em um Unico fluxo, automatizando a troca de
informacGes entre sistemas como planilhas, CRMs e redes sociais. Além disso, o suporte a
integracOes externas amplia as possibilidades de personalizacdo (Make, 2025).

Integrado ao Dify, o Make complementa suas funcionalidades ao atuar como uma ponte

entre os dados gerados pelos agentes de 1A e outras ferramentas essenciais. A conexao é feita
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por meio de webhooks, que recebem dados de um sistema e 0s enviam automaticamente para
outro. Por exemplo, os resultados do diagnéstico do Dify sdo enviados para um webhook do
Make, que inicia o fluxo de automacdo. Assim, o Make processa e direciona as informagdes
para os sistemas apropriados, como planilhas ou CRMs, otimizando a gestdo de dados e
aumentando a produtividade.

4.6. Fluxo do processo de automagao na prospeccao

Com as ferramentas definidas, foi estruturado um fluxo detalhado para a automacéao da
prospeccao de clientes, integrando o Dify e 0 Make. Esse fluxo foi planejado para funcionar de
forma integrada, garantindo eficiéncia e uma experiéncia fluida para os usuérios e operadores

da empresa. A Tabela 2 resume as principais funcionalidades de cada ferramenta:

Tabela 3 — Ferramentas Dify e Make

Ferramenta Funcionalidades principais Aplicacdo no projeto

Dify Criagdo de agentes de IA e | Geracdo de pré-diagndsticos e
integracdo com APIs. interacdo com visitantes.

Make Automagcéo de fluxos e integracdo | Centralizagdo de dados e envio
entre sistemas. automatizado de e-mails.

Fonte: Elaborada pelo autor (2024).

O processo tem inicio quando o visitante acessa o site da empresa junior e interage com
0 agente de IA, que coleta informagOes relevantes e gera um pré-diagnostico. Este relatorio
identifica areas de melhoria e oportunidades para a empresa analisada. Apos a interacéo, 0s
dados coletados séo enviados para um webhook, que transfere as informac6es para o0 Make.

No Make, o fluxo é dividido em dois caminhos. No primeiro, os dados sdo usados para
criar um e-mail personalizado por meio do ChatGPT 40 Mini. Esse e-mail contém o diagnostico
detalhado, contatos da empresa junior e ofertas relevantes, sendo enviado automaticamente ao
cliente. No segundo caminho, as informacbes sdo armazenadas em uma planilha e
posteriormente transferidas para 0 CRM da empresa. O CRM centraliza os dados, permitindo o
acompanhamento do histérico de interacGes e o planejamento de a¢des futuras, como o envio
programado de e-mails marketing, conforme indicado na figura 7. Essa abordagem integrada
combina automacdo e personalizacdo, otimizando o tempo, melhorando a eficiéncia e

promovendo uma experiéncia consistente para os clientes.
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Figura 6 — Fluxo do processo no Make.com
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Fonte: Elaborada pelo autor (2024).

Os e-mails marketing tém como objetivo nutrir o relacionamento com o cliente e podem
incluir mensagens como agradecimentos e um resumo do diagndstico realizado, explicacdes
detalhadas sobre os servigos oferecidos pela empresa junior e um convite para agendar uma
reunido ou receber uma proposta personalizada. Dessa forma, o fluxo de automacéo nao apenas
otimiza o atendimento inicial, mas também contribui para o engajamento continuo com
potenciais clientes, aumentando as chances de conversao e fidelizagéo.

Por se tratar de um fluxo relativamente simples e adaptavel a diferentes processos,
propde-se um plano de implementacdo da IA em empresas juniores estruturado em etapas
estratégicas. Esse modelo sugere a identificacdo das necessidades da EJ, a definicdo de
objetivos claros, a escolha das tecnologias mais adequadas e a realizacdo de testes antes da
implementacao definitiva. Além disso, recomenda-se a capacitacdo da equipe para garantir uma
adocdo eficaz e o monitoramento continuo das solucBes, permitindo ajustes e melhorias
conforme necessario. Dessa forma, busca-se oferecer um caminho acessivel e eficiente para a
integracdo da IA, otimizando processos e fortalecendo a competitividade das empresas juniores.
A seqguir, apresenta-se um plano de implementacdo estruturado em etapas que permitem a

adocdo progressiva e eficaz da IA nas empresas juniores.

Plano de implementacdo da IA em empresas juniores.
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1. Anélise e Planejamento

A primeira etapa consiste em analisar as necessidades da empresa junior, identificando
0s principais desafios operacionais que podem ser otimizados com o uso da inteligéncia
artificial. Nesse processo, € essencial mapear tanto 0s processos internos quanto 0s externos
que podem ser automatizados, garantindo uma visdo abrangente da aplicacdo da tecnologia.
Além disso, é necessario avaliar a maturidade digital da EJ, ou seja, o0 seu nivel de preparo para
a adocdo de ferramentas baseadas em IA, definindo um plano estratégico para implementagéo
de acordo com sua realidade e capacidade de adaptacéo.

2. Definicdo de Objetivos Estratégicos

Apos o diagndstico inicial, é fundamental estabelecer metas claras para a aplicacdo da
IA dentro da EJ. Esses objetivos podem incluir a otimizacdo do atendimento ao cliente, a
automacao de processos internos ou a analise de dados para embasar decisdes estratégicas. Para
garantir que os resultados sejam mensuraveis, devem ser definidos indicadores de sucesso que
permitam avaliar o impacto da IA nas operacgdes. Além disso, é necessario identificar as areas
prioritarias para a implementacdo inicial, focando nos setores que podem gerar maior retorno
com a adocgao da tecnologia.

3. Selecéo e Integracdo de Tecnologias

Com os objetivos estabelecidos, passa-se a escolha das ferramentas mais adequadas para
atender as necessidades identificadas. Entre as solu¢des possiveis, destacam-se os chatbots e
agentes de A para otimizar o atendimento ao cliente, 0 uso de Retrieval-Augmented Generation
(RAG) para recuperacdo e consulta inteligente de informacgdes e a automacao de fluxos de
trabalho por meio de plataformas como Dify, Make e apis inteligentes. Aléem da selecdo das
tecnologias, é essencial garantir que as solucGes escolhidas sejam compativeis com 0s sistemas
ja utilizados pela EJ, evitando problemas de integracdo e maximizando a eficiéncia da
implementacao.

4. Desenvolvimento e Teste

Antes da adocdo definitiva da IA no fluxo de trabalho, recomenda-se a criacdo de um
MVP (Produto Minimo Viavel) para testar as funcionalidades da tecnologia em um ambiente
controlado. Essa fase envolve a realizacdo de testes operacionais para validar a eficacia das
solugdes implementadas, garantindo que atendam aos objetivos propostos. Durante os testes, 0
feedback da equipe e dos clientes deve ser coletado, possibilitando ajustes e refinamentos nas
configuracOes antes da aplicacdo em larga escala.

5. Implementacédo e Capacitacédo

Apos a validacdo do MVP, a implementacdo da IA deve ocorrer de forma gradual e
estratégica, inserindo a tecnologia progressivamente nas operacdes da EJ. Paralelamente, é
essencial capacitar a equipe para o0 uso adequado das ferramentas, garantindo que todos
compreendam seu funcionamento e saibam como utiliza-las de maneira eficiente. Durante esse
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periodo inicial, o impacto da IA deve ser monitorado de perto para identificar possiveis falhas
e corrigi-las rapidamente, assegurando uma transicao fluida e sem prejuizos as operacoes.

6. Monitoramento e Aperfeicoamento Continuo

A implementacéo da | A ndo deve ser tratada como um processo estatico, mas sim como
uma estratégia dindmica que exige acompanhamento continuo. Dessa forma, € necessario
avaliar regularmente o desempenho da tecnologia com base nos indicadores definidos
previamente, possibilitando ajustes e otimizagdes para maximizar sua eficiéncia. Conforme a
empresa junior se adapta ao uso da IA, novas oportunidades de aplicacdo podem surgir,
permitindo a expansao da tecnologia para diferentes areas e garantindo que a organizacao esteja
sempre evoluindo no uso de solugdes inteligentes.

5. CONSIDERACOES FINAIS E TRABALHOS FUTUROS

5.1 Consideracdes finais

Durante o desenvolvimento deste trabalho, verificou-se que a inteligéncia artificial (1A),
por meio do agente criado no Dify e integrado ao Make, provou ser uma ferramenta altamente
eficiente para otimizar o processo de prospeccdo de clientes em empresas juniores. A
automacao das etapas, como coleta de dados, realizacdo de diagnosticos empresariais e
organizacgdo das informacdes, revelou-se pratica e eficaz, desde que a configuracao do sistema
fosse feita de forma clara e direcionada.

Embora os resultados obtidos demonstrem o grande potencial da 1A, é essencial destacar
que ela ndo substitui totalmente o papel humano na prospeccédo de clientes. Atividades como a
andlise estratégica e o acompanhamento de leads ainda exigem a intervencdo de profissionais
capacitados, especialmente em situacdes que requerem maior personalizacdo ou interpretacao
de contextos especificos. A 1A, nesse sentido, deve ser vista como uma ferramenta
complementar, que reduz a carga de tarefas repetitivas e facilita o trabalho dos profissionais.

Além disso, foi identificado que o sucesso da IA depende diretamente da clareza e da
precisdo das instrucdes fornecidas. A elaboracdo de prompts adequados é fundamental para
garantir a qualidade das respostas geradas pelo agente. Com o uso de técnicas de prompt
engineering, foi possivel otimizar os comandos, resultando em interagdes mais precisas e
alinhadas aos objetivos. Para isso, ferramentas como o ChatGPT foram utilizadas para revisar
e melhorar os prompts, garantindo que as instrucdes fossem claras e que os resultados

atendessem as necessidades especificas do projeto.
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Como recomendagdo, a IA deve ser programada para realizar tarefas especificas, como
a criacdo de diagnosticos detalhados, coleta estruturada de informacbes e envio de
comunicacdes personalizadas. No entanto, é indispensadvel que esses resultados sejam
supervisionados por profissionais, que poderdo fazer ajustes necessarios para atender as
particularidades de cada cliente ou situacao.

Esses pontos evidenciam como a inteligéncia artificial pode se tornar uma aliada
estratégica para empresas juniores, melhorando significativamente seus processos de
prospeccao de clientes. A integracdo entre automacao e expertise humana permite que o tempo
seja otimizado, aumentando a eficiéncia e a assertividade nas interagcdes com clientes em
potencial. Com o uso adequado da IA e a constante evolucao de suas configuragdes, é possivel
aliar inovacao tecnoldgica e a experiéncia humana para alcancar melhores resultados. A seguir,
a Tabela 4 apresenta uma comparacdo entre a analise e a geracdo de respostas pela IA e por
humanos, a partir dos resultados do projeto, destacando suas principais diferencas e

complementaridades:

Tabela 4 — Comparacéo entre 1A e Humanos na andlise e geracao de respostas.

C/:Ar\'/giir;‘;;)e Gerados por IA Gerados por Humanos Observagoes
cl q Respostas diretas e Pode adaptar a resposta ao IA garante objetividade,
Rzggéast ags padronizadas, mas podem contexto, garantindo maior enguanto humanos oferecem

Adequacéo ao
Contexto

Preciséo das
Informacoes

Relevancia das
Respostas

Eficiéncia no Fluxo
de Trabalho

carecer de nuance interpretativa.

Baseia-se em padrdes pré-
definidos e pode apresentar
dificuldades com casos
ambiguos.

Alto nivel de precisdo quando
treinada com dados confiaveis,
mas pode cometer erros devido
a lacunas na base de
conhecimento.

Segue padrdes estatisticos e
pode oferecer informagdes
genéricas ou irrelevantes em
alguns casos.

Répida execucdo, podendo
processar grandes volumes de
dados simultaneamente.

compreensdo subjetiva.

Capaz de interpretar melhor
variagBes sutis no contexto e
adaptar a resposta.

Maior preciséo em situacoes
onde h& conhecimento
especifico e experiéncia
prévia.

Capaz de filtrar e priorizar
informacfes mais relevantes
com base na experiéncia e no
contexto especifico.

Execucdo mais lenta,
especialmente em tarefas
repetitivas e de alto volume.

maior flexibilidade contextual.

Humanos possuem melhor
julgamento contextual,
enquanto a IA se destaca em
respostas padronizadas.

IA depende da qualidade dos
dados, enquanto humanos
contam com experiéncia
pratica.

IA pode acelerar o processo,
mas pode precisar de
supervisao humana para
garantir a relevancia.

IA otimiza tarefas de alta
demanda, enquanto humanos
sdo melhores em analises
detalhadas.
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Agilidade na Responde instantaneamente e~ Pode ser mais lenta devido a IA_‘ supera humanos em
~ . - x velocidade, mas pode precisar
Resolucéo de pode operar 24/7 sem necessidade de interpretacéo, de aiustes manuais bara
Tarefas necessidade de pausas. reflexdo e tomada de decis&o. Juste - P
qualidade ideal.
Pode gerar respostas incorretas Pode ser influenciado por A depende de curadoria de
N . - . dados, enquanto humanos
Limitagdes ou enviesadas dependendo do cansago, vies cognitivo e odem cometer erros por
treinamento e da base de dados. inconsisténcias humanas. P L P
subjetividade.
Consisténcia, escalabilidade, Criatividade, adaptacéo ao A 1A pode complementgr 0
. . . o trabalho humano, sendo ideal
Vantagens velocidade e capacidade de contexto, capacidade critica e ara otimizar Drocessos
aprendizado continuo. emocional. P arp
repetitivos.

Fonte: Elaborada pelo autor (2025).

Constatou-se que, enquanto a IA se sobressaia em velocidade, escalabilidade e no
processamento de grandes volumes de dados, ela podia apresentar dificuldades na interpretacao
do contexto e na adaptacéo a situacGes ambiguas. Por outro lado, os humanos possuiam maior
flexibilidade, criatividade e julgamento critico, o que lhes permitia ajustar respostas de acordo
com nuances especificas. No entanto, eram mais suscetiveis a erros por viés cognitivo e
limitagdes de tempo. Dessa forma, a combinagdo entre 1A e intervencdo humana demonstrou-
se uma alternativa eficiente, aproveitando o melhor de cada abordagem para otimizar processos
e melhorar a qualidade das respostas.

5.2 Objetivos atendidos da pesquisa

Os resultados alcancados foram considerados satisfatorios, demonstrando que o0s
objetivos propostos neste estudo foram, de maneira geral, atingidos, contribuindo para uma
compreensdo detalhada sobre a aplicacdo da inteligéncia artificial (I1A) na prospeccdo de
clientes em empresas juniores. O objetivo principal, que era modelar uma ferramenta de 1A para
aprimorar o processo de prospeccao, foi concretizado por meio do desenvolvimento de um fluxo
integrado que utilizou agentes de IA e plataformas de automacdo, demonstrando como a
tecnologia pode otimizar os processos e gerar resultados praticos.

A investigacdo sobre as diferentes ferramentas de IA disponiveis permitiu analisar
plataformas como o Dify e o Make, avaliando suas funcionalidades, vantagens e limitacdes.
Essa analise resultou na escolha das ferramentas mais adequadas para atender as necessidades
do projeto, levando em consideracdo fatores como custo-beneficio, facilidade de uso e
flexibilidade para integracao.

Além disso, foi possivel compreender como a IA pode ser utilizada em diferentes etapas

do processo de prospeccdo. A pesquisa destacou sua aplicagéo desde a interacdo inicial com o
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cliente até a coleta e analise de dados, além da personalizacdo de comunicacbes. A 1A
demonstrou ser capaz de executar tarefas complexas, agregando valor ao identificar
oportunidades e aumentar as chances de conversdo de leads.
No decorrer do trabalho, foram avaliados os beneficios e desafios da implementacédo da
IA em empresas juniores. Entre os beneficios identificados estdo a reducdo de custos, a
otimizagdo de tempo e o aumento da eficiéncia operacional. Por outro lado, desafios como a
necessidade de configurar corretamente os agentes e criar prompts eficazes foram superados
com o uso de técnicas de prompt engineering e a integracdo de ferramentas complementares.
Por fim, foi desenvolvido um plano funcional e adaptavel para a implementacdo da
inteligéncia artificial em empresas juniores, permitindo sua aplicacdo em diferentes areas e
necessidades organizacionais. Esse modelo estrutural abrange desde a anélise e planejamento
estratégico até o monitoramento continuo, garantindo que a IA seja integrada de forma eficaz e
alinhada aos objetivos da EJ. A abordagem proposta permite que a tecnologia seja utilizada
para otimizar processos internos, melhorar a experiéncia do cliente, automatizar fluxos de
trabalho e embasar decisdes estratégicas com base em dados. Além disso, a flexibilidade do
plano possibilita ajustes conforme a maturidade digital da empresa e suas demandas especificas,
promovendo uma transicdo estruturada e sustentavel para o uso da IA. Dessa forma, este roteiro
ndo apenas comprova a viabilidade da aplicacdo da inteligéncia artificial em empresas juniores,
mas também evidencia seu potencial para impulsionar inovacéo, eficiéncia e competitividade

no ambiente empreendedor.

5.3 Desafios e limitacdes da pesquisa

Embora os resultados obtidos tenham sido satisfatorios, alguns desafios e limitacfes
foram identificados ao longo do desenvolvimento do projeto, aspectos que merecem destaque
para um melhor entendimento do processo e para futuras melhorias. O primeiro desafio
encontrado foi compreender e estruturar 0 processo que seria otimizado com a inteligéncia
artificial (1A). Essa etapa inicial demandou tempo e ajustes continuos, ja que o entendimento
completo das necessidades do projeto e das possibilidades da I A muitas vezes requer adaptactes
ao longo do tempo. Além disso, embora o uso da IA tenha proporcionado maior praticidade, o
acompanhamento humano ainda é indispensavel para monitorar os resultados, corrigir possiveis

desvios e evitar que a 1A execute a¢Bes que ndo estejam alinhadas com os objetivos definidos.
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Outro ponto relevante esta na necessidade de atualizagdes constantes dos agentes de 1A.
Para garantir que o sistema continue eficaz e alinhado as expectativas dos usuarios, é
fundamental incorporar novas funcionalidades e melhorias regularmente. Essa necessidade de
manutengdo continua reforca a importancia de uma supervisdo ativa para acompanhar a
evolucdo das demandas e do proprio mercado.

Entre as limitagdes observadas, destaca-se a dependéncia de ferramentas que, embora
funcionais, apresentam restricbes em termos de funcionalidades especificas. Algumas
plataformas utilizadas possuem limitacGes de integracdo com outros sistemas, 0 que pode
restringir a expansdo e a personalizacdo do fluxo automatizado. Além disso, o nivel de
customizacdo das respostas geradas pela IA depende, em grande parte, de técnicas avangadas
de prompt engineering, o0 que pode exigir maior conhecimento técnico para alcancar resultados
ideais.

Outra limitacdo importante esta na capacidade da IA de se adaptar a mudancas no
comportamento dos usuarios e as novas demandas do mercado. Como 0s sistemas de 1A se
baseiam em padrbes e dados historicos, sua eficiéncia pode ser reduzida em situacdes que
exigem solucGes inovadoras ou que fogem dos cenérios previamente configurados.

Esses desafios e limitagdes reforcam a importancia de uma abordagem de melhoria
continua, com investimentos em treinamento, aprimoramento das ferramentas utilizadas e
monitoramento constante dos resultados. Dessa forma, é possivel garantir que o uso da IA
atenda as expectativas e contribua de maneira significativa para a eficiéncia e o sucesso dos

processos implementados.

5.4 Direcionamentos para trabalhos futuros

Com base nos resultados alcancados e nos desafios observados durante o
desenvolvimento deste projeto, surgem diversas oportunidades para trabalhos futuros que
podem ampliar os beneficios proporcionados pela inteligéncia artificial (1A). Um dos principais
direcionamentos € a exploracdo de como a IA pode ser aplicada ndo apenas na prospeccao de
clientes, mas também em outros processos internos das empresas juniores, utilizando as mesmas
ferramentas implementadas neste projeto.

Plataformas como o Dify e o Make oferecem inimeras possibilidades de aplicacao,

como a automacao de tarefas administrativas, o gerenciamento de equipes, a analise de
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desempenho de projetos e até mesmo a criagdo de relatorios financeiros e operacionais. Essas
funcionalidades podem otimizar processos internos, reduzindo a carga de trabalho manual e
permitindo que as equipes foquem em atividades mais estratégicas.

Além disso, é importante considerar o aprimoramento dos agentes de 1A e dos fluxos
automatizados para torna-los ainda mais eficientes e personalizaveis. Trabalhos futuros podem
explorar o desenvolvimento de prompts avancados e modelos personalizados que atendam as
demandas especificas de diferentes setores das empresas juniores, maximizando o impacto da
tecnologia.

Outro ponto relevante € o estudo de novas integraces com ferramentas adicionais, que
possibilitem expandir as funcionalidades do sistema, como suporte a analises preditivas,
segmentacéo avancada de dados e gestdo integrada de recursos. Essa expansao poderia oferecer
solugdes mais abrangentes, atendendo a diversas areas operacionais de maneira mais eficiente.

Esses direcionamentos apontam para o potencial da inteligéncia artificial em transformar
ndo apenas a prospeccdo de clientes, mas também a gestdo interna e 0S processos operacionais
das empresas juniores. Com a aplicacdo estratégica dessas tecnologias, € possivel alcancar

maior eficiéncia, inovacao e valor agregado em todas as areas de atuacéo.
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APENDICES

Apéndice A - Instrugdes para configuracao do agente Dify

1. Apresentacéo Inicial

Mensagem do Agente:
"Ola! Eu sou 0 BOB, seu assistente virtual para ajudar sua empresa. Qual é o seu nome?"

Acéo:

e Perguntar pelo nome do usuario e aguardar a resposta.
e Salvar 0 nome na ferramenta sendUserAndCompanyDataToMake, N0 campo "nome_usuario".

2. Perguntar Como Ajudar

Mensagem do Agente:
"Como posso ajudar vocé hoje?"

3. Coleta de Informacdes Basicas

e Pergunta 1: "Qual é o seu e-mail?"
o Acdo: Salvar o e-mail na ferramenta sendUserAndCompanyDataToMake, no campo
"email".
e Pergunta 2: "Qual € o seu namero de telefone?"
o Acdo: Salvar o niumero de telefone na ferramenta sendUserAndCompanyDataToMake, no
campo "telefone".

4. Explicacéo do Diagndstico

Mensagem do Agente:
"Agora farei algumas perguntas rapidas para entender a situacdo da sua empresa e fornecer
uma orientacdo adequada. Vamos Ia!"

5. Perguntas do Diagnostico Empresarial

e Pergunta 1: "Qual é 0 nome da sua empresa?"
o Ac¢do: Salvar na ferramenta sendUserAndCompanyDataToMake, no campo
"nome_empresa".
e Pergunta 2: "Qual é o principal setor de atuacéo da sua empresa? (Industria, Comércio, Servicos,
Tecnologia, Outro)"
o Acdo: Salvar na ferramenta sendUserAndCompanyDataToMake, n0 campo “setor".



Pergunta 3: "Quantos funcionarios a empresa possui? (Menos de 10, Entre 10 e 50, Entre 51 e
100, Mais de 100)"

o Acdo: Salvar na ferramenta sendUserAndCompanyDataToMake, no campo "funcionarios".
Pergunta 4: "Qual é o maior desafio enfrentado pela empresa atualmente? (Aumentar vendas,
Melhorar processos internos, Atrair novos clientes, Reduzir custos, Outro)"

o Acdo: Salvar na ferramenta sendUserAndCompanyDataToMake, no campo "desafio".
Pergunta 5: "Qual é o principal objetivo da empresa para os proximos 12 meses? (Expandir
mercado, Lancar novos produtos, Aumentar receita, Melhorar eficiéncia, Outro)"

o Acdo: Salvar na ferramenta sendUserAndCompanyDataToMake, N0 campo "objetivo".
Pergunta 6: "Quem é o principal cliente ou publico-alvo da empresa? (Pessoa fisica, Pessoa
juridica, Governo, Outro)"

o Acdo: Salvar na ferramenta sendUserAndCompanyDataToMake, no campo "publico_alvo".

6. Envio dos Dados Coletados

Acéo:

json

Chamar a ferramenta enviarDiagnostico.
Utilizar o seguinte payload JSON:

CopiarEditar

{

"nome_usuario™: "{{nome_usuario}}",
"email"; "{{email}}",

"telefone™; "{{telefone}}",
"nome_empresa": "{{nome_empresa}}",
"setor"; "{{setor}}",

"funcionarios": "{{funcionarios}}",
"desafio"; "{{desafio}}",

"objetivo": "{{objetivo}}",
"publico_alvo": "{{publico_alvo}}"

}

7. Encerramento

Mensagem do Agente:
"Obrigado por compartilhar essas informacdes. Caso tenha mais duvidas, entre em contato
com nossa equipe. Tenha um 6timo dia!"
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Apéndice B - Ferramenta de integracéo entre o Dify e 0 Make

{
"openapi™: "3.1.0",
"info": {
"title": "Integracéo Dify-Make",
"version™: "1.0.0",
"description": "Integracdo para envio de dados do Dify ao Make via webhook™
}
"servers': [
{
"url™: "https://hook.us2.make.com/v9j32dtofd3nl4eng5qfmj640e7osit7",
"description": "Servidor Make Webhook™
}
1
"paths™: {
"I
"post™: {
"summary": "Enviar dados do usuario e da empresa para 0 webhook do Make",
"operationld": "sendUser AndCompanyDataToMake",
"requestBody"": {
"required": true,
"content": {
"application/json™: {
"schema': {
"type": "object",
"properties": {
"nome_usuario™: {
"type": "string",
"description™: "Nome do usuario”,
"example": "Jodo Silva"
}
"email™: {
"type": "'string”,
"description": "E-mail do usuéario",
"format": "email”,
"example": "joao.silva@example.com"
}
"telefone™: {
"type": "'string",
"description": "Telefone do usuario”,
"example": "+55 11 98765-4321"
}
"nome_empresa': {
"type": "string",
"description": "Nome da empresa”,
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"example": "Empresa Exemplo”

h

"setor": {
"type": "string",
"description": "Setor de atuacdo da empresa”,
"example": "Tecnologia™

h

"funcionarios": {
"type": "string",
"description": "Numero de funcionarios",
"example": "Entre 10 e 50"

h

"desafio™: {
"type": "string",
"description": "Desafio atual da empresa”,
"example": "Aumentar vendas"

h

"objetivo": {
"type": "string",
"description": "Objetivo da empresa para 0s proximos 12 meses",
"example": "Expandir mercado”

h

"publico_alvo™: {
"type": "'string”,
"description": "Publico-alvo principal da empresa”,
"example": "Pessoa juridica"

}

}

"required": [
"nome_usuario",
"email",
"telefone",
"nome_empresa",
"setor",
"funcionarios",
"desafio",
"objetivo",
"publico_alvo"

]

}
}
}
+

"responses": {
"200": {
"description™: "Dados enviados com sucesso",
"content": {



¥

"application/json™: {
"schema": {

"properties™: {
"message": {
"type": "string",
"example": "Dados enviados com sucesso"

100" {

"content": {
"application/json™: {
"schema": {
"type": "object”,
"properties™: {
"error': {
"type": "'string”,

Apéndice C - Teste conversa com o agente
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Apresentacao Inicial

Agente BOB:
"Ola! Eu sou 0 BOB, seu assistente virtual para ajudar sua empresa. Qual é o seu nome?"

Jodo:
"Meu nome é Jodo."

Agente BOB:
"Prazer em conhecé-lo, Jodo! Como posso ajudar vocé hoje?"

Jodo:
"Gostaria de saber mais sobre o0s servicos oferecidos pela sua empresa janior."

Agente BOB:

"Claro, Jodo! Antes de fornecer informac6es detalhadas sobre 0s servigos, posso capturar
algumas informacdes sobre vocé e sua empresa? Isso me ajudara a entender melhor suas
necessidades. Qual é o seu e-mail?"

Coleta de Informacdes

Jodo:
"Meu e-mail é jodo@gmail.com.”

Agente BOB:
"Obrigado, Jodo! E qual é o seu nimero de telefone?"

Jodo:
"Meu telefone €: (99) 99999-9999."

Agente BOB:
"Otimo, Jodo! Agora, farei algumas perguntas rapidas para entender a situacdo da sua empresa
e fornecer uma orientacdo adequada. Vamos la! Qual é o nome da sua empresa?"

Jodo:
"Empresa XYZ."

Agente BOB:
"Perfeito! Qual é o principal setor de atuacéo da sua empresa? (Industria, Comércio, Servicos,
Tecnologia, Outro)"

Jodo:
"Comércio."



Agente BOB:
"Obrigado pela informag&o! Quantos funcionarios a empresa possui? (Menos de 10, Entre 10
e 50, Entre 51 e 100, Mais de 100)"

Jodo:
"10 funcionérios."

Agente BOB:
"Excelente! Agora, qual é o maior desafio enfrentado pela empresa atualmente? (Aumentar
vendas, Melhorar processos internos, Atrair novos clientes, Reduzir custos, Outro)*

Jodo:
"Atrair novos clientes."

Agente BOB:
"Entendido! E qual é o principal objetivo da empresa para os proximos 12 meses? (Expandir
mercado, Lancar novos produtos, Aumentar receita, Melhorar eficiéncia, Outro)"

Jodo:
"Aumentar a receita da empresa.”

Agente BOB:
"Otimo, Jodo! Por dltimo, quem é o principal cliente ou publico-alvo da empresa? (Pessoa
fisica, Pessoa juridica, Governo, Outro)"

Jodo:

"Pessoa fisica."

Recomendac6es do Agente

Agente BOB:

"Obrigado por compartilhar todas essas informacdes, Jodo! Com base nos dados fornecidos,
identifiquei o seguinte desafio enfrentado pela sua empresa e como podemos ajudar. Confira
abaixo as solugdes mais adequadas e seus beneficios:

Marketing:

e Analise Mercadoldgica: Para entender melhor o mercado e identificar oportunidades de
crescimento.
e Analise da Concorréncia: Para compreender as estratégias dos concorrentes e criar diferenciais.
e Geomarketing: Para escolher locais estratégicos com base em dados e demanda potencial.
Financas:
e Controle e Andlise Financeira: Para otimizar custos e melhorar o controle financeiro.

Operacoes:
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e Mapeamento e Redesenho de Processos: Para aumentar a produtividade e eficiéncia
operacional.

Pessoas:
e Recrutamento e Selecdo: Para contratar profissionais qualificados e reduzir o turnover.
Agora, vou enviar suas informagdes para nossa equipe. Um momento, por favor!"

Envio de Dados:

Nome do Usuario: Jodo

Nome da Empresa: Empresa XYZ
Setor: Comércio

Funcionarios: 10

Desafio: Atrair novos clientes
Objetivo: Aumentar a receita
Plblico-Alvo: Pessoa Fisica

Agente BOB:
"Obrigado, Jodo! Caso precise de mais informacdes ou tenha davidas, nossa equipe estara a
disposicéo. Tenha um étimo dial!”
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Apéndice D - Configuragéo de agente no Make para geracdo de e-mails persuasivos

Mensagem 1: Configuracéo do Agente

¢ Role: Developer/System

e Text Content:
Vocé é um especialista em vendas que elabora e-mails persuasivos para oferecer servicos
personalizados com base em desafios empresariais.

Mensagem 2: Solicitacdo ao Agente

e Role: User

e Text Content:
Com base nas informac6es fornecidas, identifique o desafio enfrentado pela empresa e escolha
uma solucdo adequada do portfélio. Explique no e-mail em que situacéo a solucao é
recomendada e como ela pode beneficiar a empresa.

Informacdes Recebidas do Formulario

As informacdes coletadas sdo fornecidas ao agente para personalizacdo do e-mail:

o Nome do usudrio: {{2.nome_usuario}}

o Nome da empresa: {{2.nome_empresa}}

e Setor: {{2.setor}}

e Numero de funcionarios: {{2.funcionarios}}
o Desafio: {{2.desafio}}

e Objetivo: {{2.0bjetivo}}

e Publico-alvo: {{2.publico_alvo}}

Portfdlio de Solugbes e Cenarios

A partir do desafio identificado, o agente seleciona uma solucéo do portfolio:

1. Marketing:
o Andlise Mercadoldgica: Para explorar novos mercados ou compreender o atual.
o Andlise da Concorréncia: Ideal para enfrentar dificuldades competitivas.
o  Geomarketing: Auxilia na escolha de localizagbes estratégicas.

2. Financas:
o Controle e Andlise Financeira: Para resolver problemas de fluxo de caixa ou melhorar processos
financeiros.

3. Operagoes:
o Mapeamento e Redesenho de Processos: Indicado para aumentar a eficiéncia operacional.
4. Pessoas:
o Recrutamento e Selecéo: Focado em contratacdes qualificadas e alinhadas a cultura organizacional.



Estrutura do E-mail Gerado

O agente cria um e-mail persuasivo seguindo a estrutura abaixo:

Saudacdo: Personalizada com o nome do usuario.

Introducdo: Apresentacao breve da empresa e seus Servigos.

Identificacdo do Problema: Baseada no desafio identificado no formulario.

Solucédo Oferecida: Explicacdo sobre a solugdo recomendada e a relevancia para a situagéo da
empresa.

Beneficios: Destaque de vantagens especificas, com foco em resultados tangiveis.

Prova Social: Apresentacdo de um caso de sucesso relacionado a solugao.

Chamada para A¢do (CTA): Convite para uma reunido ou conversa gratuita.

Despedida: Finalizacao cordial e profissional.

el A

O ~No O

Exemplo de E-mail Personalizado

Assunto: Solucdo personalizada para superar desafios na {{2.nome_empresa}}
Corpo do E-mail:
Ola, {{2.nome_usuario}},

Meu nome é [REMETENTE], consultor da Empresa Junior, e ajudamos empresas como a
{{2.nome_empresa}} a superarem desafios estratégicos e alcancarem resultados concretos.

Identificamos que a solucdo [Nome da Solucgéo] € ideal para empresas que [situacao do
desafio identificado].

Por que escolher essa solucao?

o Beneficio 1: [ex.: Reduc¢do de custos operacionais em até 20%].
o Beneficio 2: [ex.: Maior precisdo na defini¢do de estratégias de mercado].

Caso de Sucesso:
"Uma empresa do mesmo setor conseguiu melhorar sua eficiéncia em 30% apds implementar
[Nome da Soluc¢éo]."

Gostariamos de agendar uma conversa para detalhar como essa solucdo pode beneficiar
diretamente a {{2.nome_empresa}}.

Clique aqui para agendar um horério: [CTA/link].

Atenciosamente,
[REMETENTE]
[Empresa Janior]
[9999999999 / email@hotmail.com / Website
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Apéndice E — Modelo de e-mail gerado pelo agente no Make

Assunto: A solucdo para atrair novos clientes na Empresa XYZ

Ol4, Jodo! Meu nome é FUNCIONARIO, sou consultor da Empresa Janior, e nds trabalhamos
com empresas como a Empresa XYZ para superar desafios e alcangar resultados significativos
por meio de solugdes personalizadas. Identificamos que sua empresa enfrenta dificuldades em
atrair novos clientes e aumentar a receita. Para esse cenario, nossa solucdo de Analise da
Concorréncia é altamente recomendada. Essa solucdo é ideal para empresas que precisam se
destacar no mercado e entender as abordagens adotadas por seus concorrentes.

Por que escolher essa solucdo? Compreensao profunda do mercado: Identificamos o que seus
concorrentes estdo fazendo e como vocé pode se diferenciar, permitindo que sua empresa atraia
novos clientes com mais eficiéncia. Desenvolvimento de estratégias eficazes: Com insights
valiosos, sua empresa podera criar campanhas de marketing mais assertivas e ofertas que
realmente conversem com o seu publico-alvo.

Caso de Sucesso: Recentemente, ajudamos uma pequena empresa de comércio a aumentar sua
base de clientes em 35% em apenas trés meses. Eles conseguiram superar a concorréncia e se
posicionar melhor no mercado ao implementar essa estratégia.

Vamos agendar uma conversa gratuita? Estou disponivel para discutir como a Analise da
Concorréncia pode proporcionar os resultados que vocé busca para a Empresa XYZ. Basta
responder a este e-mail ou clicar no link abaixo para agendar um horario: [CTA/link]

Atenciosamente, FUNCIONARIO Empresa Jinior [9999999999 / email@hotmail.com /
Website]
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