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RESUMO

O trabalho a seguir apresenta o impacto do uso de inteligéncia artificial
(IA) no setor de vendas, com foco na empresa Amcham e seu contexto operacional
propicio a esse tipo de inovacdo. O texto destaca a necessidade crescente de
abragar tecnologias novas para permanecer competitivo no cenario empresarial
atual. No contexto operacional da Amcham, identificamos elementos que favorecem
a adocéao de |A, como uma cultura organizacional receptiva a inovagao e a presenga
de recursos tecnologicos adequados, além da possibilidade de trocas entre os
setores. A revisdo bibliografica aborda o papel crescente da IA em empresas,
explorando como ela transforma processos tradicionais de vendas e também como
se deu seu surgimento. Mostramos as tendéncias e contribui¢des tais como a
automacao de tarefas do dia a dia, analise preditiva para identificacdo de
oportunidades de venda e personalizagdo da abordagem ao cliente facilitando o
processo de prospecgao de clientes. No ambito da Amcham, detalhamos como a IA
€ integrada ao setor de vendas. A abordagem na Amcham destaca a automacgao e a
capacidade da IA de fornecer insights valiosos para os profissionais de vendas,
aumentando a eficacia das estratégias adotadas. Os resultados deste estudo
revelam os beneficios tangiveis como a otimizagdo de processos e o aumento da
eficiéncia nas atividades de vendas, e, por outro lado, também aponta os desafios
associados a implementacéo da IA, como a necessidade de treinamento continuo e

adaptacao as mudancas culturais internas.

Palavras-chave: Inteligéncia Artificial 1. Vendas 2. Amcham 3. Inovacado de
Negocios 4. Automacéo de Vendas 5.
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ABSTRACT

The following thesis explores the impact of artificial intelligence (Al) usage in the
sales sector, focusing on the company Amcham and its operational context
conducive to this type of innovation. The text emphasizes the growing need to
embrace new technologies to remain competitive in the current business landscape.
Within Amcham's operational context, elements favoring Al adoption are identified,
such as an organizational culture receptive to innovation, the presence of suitable
technological resources, and the potential for cross-sector collaboration. The
literature review addresses the increasing role of Al in businesses, exploring how it
transforms traditional sales processes and its historical development. Trends and
contributions, such as everyday task automation, predictive analysis for identifying
sales opportunities, and personalized customer approaches to facilitate the
prospecting process, are discussed. Within Amcham, we detail how Al is integrated
into the sales sector. Amcham's approach highlights automation and Al's ability to
provide valuable insights for sales professionals, enhancing the effectiveness of
adopted strategies. The results of this study reveal tangible benefits, such as process
optimization and increased efficiency in sales activities, while also pointing out
challenges associated with Al implementation, such as the need for continuous

training and adaptation to internal cultural changes.

Keywords: Artificial Intelligence 1. Sales 2. Amcham 3. Business Innovation 4. Sales
Automation 5.
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1 INTRODUGAO

1.1 Contextualizagao

Nos ultimos anos, principalmente apds a evolugcdo e desenvolvimento das
Tecnologias da Informagdo e Comunicagdo (TICs) e popularizagdo do uso de
computadores e smartphones pelas pessoas, as Inteligéncias Artificiais (IAs) tém
ganhado cada vez mais protagonismo em diversas areas de negocios privados e
também governamentais. No setor de vendas, particularmente, as Inteligéncias
Artificiais revolucionaram a forma com que as empresas abordam os seus clientes,

facilitando e tornando mais eficaz o processo de vendas.

Com sua capacidade de processar e analisar um volume massivo de dados
em tempo real, as IAs conseguem identificar padroes, tendéncias e permitir com que
seja possivel pensar em solugdes ageis e que se adaptam com a realidade
presente. Assim, no setor de vendas, as empresas podem personalizar as suas
estratégias fazendo com que elas atendam cada um de seus clientes de modo

personalizado.

A automatizagcdo de tarefas repetitivas e demoradas € uma das vantagens
que podem ser obtidas através do uso de |IAs, para que assim, o tempo do vendedor
seja otimizado e fique concentrado em tarefas que tenham mais valor agregado. Os
chatbots, por exemplo, sdo capazes de atender a solicitagdo dos clientes de maneira
rapida e eficaz se alimentados por uma Inteligéncia Artificial. Além disso, eles podem
operar 24 horas por dia, 7 dias na semana, permitindo que o cliente tenha uma
resposta rapida mesmo em horario fora do comercial e otimizando o gasto por parte

de empresas com colaboradores.

As Inteligéncias Artificiais também ganham espago quando tratamos de
modelos de analises preditivas. Através da analise dos dados histéricos contidos em
bases e também do comportamento do cliente, os algoritmos sao capazes de prever
quais sao os clientes com maior probabilidade de fazer uma compra e até qual o

momento exato que um cliente vai comprar de novo um produto menos duravel.

Aliadas ao marketing, essas IAs podem também promover o aumento do
numero de vendas de uma empresa. Atraves de analise de banco de dados por elas,
€ possivel segmentar o publico-alvo de um negocio por meio de critérios

demograficos, sociais, de interesses especificos e outros para que sejam feitas



estratégias de marketing altamente direcionadas ao publico em questdo, tornando

mais provavel a possibilidade de concluir uma venda.

Nesse sentido, as IAs ja sdo muito utilizadas por empresas, porém, é
importante destacar que, mesmo com todas essas atribui¢des, elas nao sdo capazes
de substituir por completo a interagdo humana, principalmente nesse setor de
vendas que demanda muita persuasdo e negociagédo. As |IAs vem no sentido de
ajudar e facilitar os processos para que o capital humano seja utilizado de modo
mais otimizado em outras tarefas que demandem uma sensibilidade que uma
maquina seria incapaz de ter até o atual momento de evolugéo tecnoldgica. Assim,
na discussdo que segue, vamos trabalhar o uso das |IAs como uma aliada no setor

de vendas de empresas.

1.2 Justificativa

A utilizacdo das |As por empresas, e também no setor de vendas se tornou
uma pratica cada vez mais comum. Assim, € necessario compreender como essa
dinamica é estabelecida atualmente e quais os prOximos passos para a sua
evolugdo e aprimoramento ao longo do tempo. Também é necessario compreender
quais os impactos e beneficios que essa utilizacdo pode causar em ambitos micro e

macro, além das implicagdes para o desempenho das empresas.

Justifica-se trabalhar esse assunto pela disruptividade do tema, ja que o uso
da IA nas empresas ja acontece a algum tempo, mas apos a pandemia e também
com a evolugao cada vez maior das TICs, esse uso deve se intensificar e ser cada
vez mais transformador. Além disso, o uso de IAs no setor de vendas, que € o
principal recorte que faremos ao longo do presente trabalho, apresenta diversas
oportunidades, mas também desafios para o setor. Por fim, esse trabalho contribuira

para os avangos do conhecimento académico na area.

1.3 Objetivos

O principal objetivo desse trabalho é analisar como, na pratica, uma empresa
pode fazer o uso das inteligéncias artificiais em sua rotina, promovendo um maior
aproveitamento delas para auxiliar o processo de vendas. Para isso, esse trabalho

fara um estudo de caso da empresa Amcham.



Dentre os objetivos secundarios estdo a investigagdo de como o uso de Als &
capaz de impulsionar o desempenho das empresas; identificar os desafios e
limitacbes ainda presentes para essa utilizagdo; e contribuir para o avango do

conhecimento académico na area.



2. A ORGANIZAGCAO

A American Chamber of Commerce (Amcham) € uma camara de comeércio
internacional que busca promover o desenvolvimento do ambiente empresarial
privado em diferentes paises, incluindo o Brasil. Seu objetivo principal é fortalecer as
conexdes entre empresas locais e internacionais, com o intuito de fomentar o
crescimento mutuo e impulsionar as atividades comerciais e de investimento.

Dessa forma, a Amcham atua como uma plataforma de networking e troca de
experiéncias entre empresas de diferentes segmentos e tamanhos, facilitando
parcerias, colaboragdes e oportunidades de negocios em um ambiente globalizado.
A organizagdo também oferece servigcos de suporte, informagdo e conhecimento
sobre o ambiente de negodcios local e internacional, auxiliando as empresas a
expandirem suas operagdes e alcangarem seus objetivos estratégicos.

De maneira geral, a Amcham & uma camara de comércio internacional que
tem como objetivo promover o desenvolvimento econdmico e comercial, buscando

beneficios mutuos e crescimento sustentavel.

2.1 Contexto Operacional da Amcham

A Amcham, como uma Camara Americana de Comércio, se destacou como
um polo que reune uma ampla diversidade de empresas, desde aquelas de pequeno
porte até gigantes corporativos renomados como 3M, KPMG, Unilever e Microsoft.
Esta diversidade enriquece a composicdo da empresa e também reforca sua

posicado como um ecossistema representativo e abrangente no cenario.

A riqueza dessa diversidade pode ser vista nos eventos mensais organizados
por ela. Esses eventos, conduzidos tanto de forma presencial quanto online,
assumem um papel central na promogao de interagdes significativas entre os
executivos das empresas associadas. Ao reunir representantes de diferentes
setores, tamanhos e areas de atuagao, a Amcham cria um ambiente propicio para a
troca de experiéncias, conhecimentos e perspectivas sobre temas centrais para a

industria, como é o caso do uso de Inteligéncia Artificial.

Isso é o que distingue o papel da mesma como facilitadora de conexdes no
ambiente empresarial A troca de ideias que ocorre nesses encontros mensais

fortalece os lagos entre empresas associadas e amplia o horizonte de compreensao



dos executivos, oferecendo visbes valiosos sobre as dindmicas do mercado,

inovacgdes e desafios enfrentados por diversas industrias.

Os eventos presenciais, além de proporcionarem um ambiente agregador
para o networking, também servem para a construgdo de parcerias estratégicas e
oportunidades de negdcios. A interagdo em eventos como esses cria um espago
dindmico para a troca de cartdes de visita, discussbes informais e o
desenvolvimento de relacdes que muitas vezes transcendem as barreiras do evento

em Si.

A adaptacao para eventos online, especialmente em contextos de pandemia,
demonstrou a flexibilidade da empresa em se manter conectada mesmo em
circunstancias desafiadoras. Os encontros virtuais ampliaram a acessibilidade,
permitindo a participagdo de um publico mais amplo e ofereceram novas
oportunidades para a criacdo de conteudo interativo, como webinars e mesas
redondas virtuais, promovendo a disseminagao eficaz de conhecimento e networking

remoto.

Dessa forma, seu o contexto operacional vai além de simplesmente reunir
empresas. A organizacdo se destaca como uma catalisadora de sinergias,
proporcionando um ambiente dinamico onde a diversidade é celebrada, as conexdes
sdo fortalecidas e a capacitacdo € uma constante. Essa abordagem ressoa com a
esséncia da empresa e reforca a posicdo proeminente da Amcham como uma
entidade que n&o apenas representa, mas impulsiona o tecido empresarial em que

esta inserida.



3. REVISAO BIBLIOGRAFICA

A inteligéncia artificial surge durante a Il Guerra Mundial em resposta a
necessidade das maquinas possuirem as mesmas capacidades de pensamento que
0os humanos. A partir dai, a |A progrediu e beneficiou organizagdes, empresas e até
governos. A definicdo de Inteligéncia Artificial abrange areas como as de
processamento de imagens, robds, processamento de linguagem natural e
aprendizado de maquina. (DA SILVA, et al. 2019 apud PEREIRA, 2021, p. 10).

Para tratar de IAs, podemos seguir segundo quatro linhas de pensamento:

I. Sistemas que pensam como seres humanos: "O novo e interessante
esforco para fazer os sistemas pensarem como mentes, no sentido total e
literal"; 1l. Sistemas que atuam como seres humanos: "A arte de criar
sistemas que executam fung¢des que exigem inteligéncia quando executadas
por pessoas"; lll. Sistemas que pensam de forma racional: "O estudo das
faculdades mentais pelo seu uso de modelos computacionais"; IV. E
sistemas que atuam de forma racional: "A inteligéncia computacional é o
estudo do projeto de agentes inteligentes" (PIRES, 2020 apud PEREIRA,
2021, p. 10).

Essas abordagens avaliam o sucesso da Al de uma inteligéncia artificial com
base na capacidade humana de desempenho e raciocinio. Assim, a IA € um sistema
informatizado que imita o pensamento humano e é usado em varios campos,
incluindo finangas, educacdo, saude, negocios e casas inteligentes. Inspira a
inovacao empresarial, produzindo beneficios como custo, produtividade, flexibilidade
e qualidade. Para que isso seja possivel, € extremamente necessario o uso das
TICs (Tecnologias da Informagdo e Comunicagdo) visto que permite a coleta,
armazenamento, gestdo e processamento de dados para atingir os objetivos de
negocio (PEREIRA, 2021, p. 11-12).

O surgimento da inteligéncia artificial (IA) veio da necessidade de as
maquinas adquirirem capacidades de pensamento humano durante a Segunda
Guerra Mundial. Desde entado, cresceu para beneficiar empresas e organizagdes de
varias maneiras. A definicdo de inteligéncia artificial abrange areas como
processamento de imagens, roboética, processamento de linguagem natural e
aprendizado de maquina. As abordagens de IA incluem sistemas que pensam e
agem como humanos, bem como sistemas que agem e pensam racionalmente, com
sucesso medido em relagédo ao desempenho e a racionalidade humana. A |A esta a
ser utilizada em areas como finangas, educagao, saude e negocios para impulsionar

a inovacao e melhorar os custos, a produtividade e a flexibilidade.



A implementacédo da inteligéncia artificial no atendimento ao cliente e nas
interagcdes comerciais introduziu chatbots como Siri, Alexa e Cortana, permitindo
respostas instantdneas e personalizadas. Embora tragam beneficios, também
levantam preocupagdes sobre a limitagdo da interagcdo e eficacia humanas. A
inteligéncia artificial esta influenciando as estratégias de marketing, proporcionando
uma comunicagao perfeita com os consumidores. Na gestao de vendas, a IA aborda
os desafios de dados incompletos, colaboragao interdepartamental e gestdao de
informagdes. A fusdo da inteligéncia artificial e da ciéncia de dados melhora a
eficiéncia da produgéo e da previsao de vendas. A implementagao da digitalizagao e
da IA tem impacto nos perfis dos clientes, nos chatbots e nos precos dindmicos, mas
estes também enfrentam resisténcia a adog¢ao. Assim, a IA tem a capacidade de
moldar as operagdes empresariais, aumentando a eficiéncia, a personalizagao e a

automacao de processos.

3.1 Uso de IAs nas Organizagoes

A incorporagéo das IAs nas operagdes comerciais teve um impacto dramatico
no processo de vendas. Estima-se que até 2025, 30% das auditorias corporativas
serdo conduzidas por bots de |IA devido a automacido e ao processamento de
esquemas. Embora essa adogao tenha trazido beneficios como a reducéo de custos
e o aumento da eficiéncia, também criou desafios, sendo um dos principais as
perdas de empregos. Além disso, questdes de responsabilidade também foram
apontadas como um problema do uso de IAs. A inteligéncia artificial € utilizada para
melhorar as interagcbes com os clientes, especialmente através de chatbots que
podem fornecer informagdes em tempo real (OLIVEIRA, 2021, p. 5-10).

Grandes big techs como Meta, Google, Microsoft e Amazon langaram
assistentes virtuais como Siri, Alexa e Cortana para melhorar a comunicagdo com os
consumidores através de chatbots. No entanto, existem preocupacdes sobre a
limitagdo da interacdo humana e da eficacia destes chatbots. Essas ferramentas tém
tido um grande impacto nas estratégias de marketing, visto que permitem
comunicagdes personalizadas 24 horas por dia, 7 dias por semana. Assim, elas se
tornam cada vez mais utilizadas para otimizar o atendimento ao cliente. Embora
ainda tenhamos ressalvas quanto a capacidade dos chatbots para fornecer

eficazmente as informagdes necessarias aos clientes, os mesmos sao uma



ferramenta que pode ser usada para complementar as atividades de trabalho e

melhorar a experiéncia online dos consumidores (OLIVEIRA, 2021, p. 5-10).

Ja a aplicagao da inteligéncia artificial na gestdo de vendas trouxe grandes
mudancas, resolvendo problemas importantes como a precisdo dos dados, a
colaboracédo entre os departamentos de vendas e marketing e a gestao de grandes
quantidades de informagao. As abordagens tradicionais enfrentam desafios como
registros de clientes incompletos e desatualizados, um fator que dificulta a tomada
de decisbes mais eficazes pela industria. Além disso, a IA facilitou a cooperacao
interdepartamental, otimizando as interagcbes com os clientes e garantindo
atualizagbes de informagdes confiaveis (VLADIMIROVICH, 2020, p.1-10).

Estes sistemas baseados em |IA podem ajudar a promover uma evolugao nas
estratégias de vendas e podem ajudar a otimizar o processo de venda, aumentar o
valor dos produtos e melhorar a comunicagdo com o cliente. A medida que o cenario
do marketing Business to Business (B2B) evolui, a IA tem o potencial de fornecer um
maior grau de precisdo nas informacgdes relacionadas aos clientes, previsdes de
demanda mais precisas, ciclos de negodcios mais curtos e uma comunicagao mais
eficaz entre as equipes de marketing e vendas. Este fendmeno esta associado a
transicdo da era do marketing humano para a era do marketing digital, durante a
qual a tecnologia de IA fornece as empresas o entendimento e as capacidades
necessarias para compreender e satisfazer as necessidades de cada um dos seus
clientes (VLADIMIROVICH, p.1 -10, 2020).

Segundo o autor

A integracdo da inteligéncia artificial na gestdo de vendas resolve os
problemas de dados incompletos e ndo confiaveis, falta de interagdo entre
os sistemas de marketing e vendas e crescimento dindmico do volume de
dados pessoais, conforme comprovado pela analise de eficiéncia econémica
do estudo (VLADIMIROVICH, 2020, p.1-10, tradug&do nossa).

Kumar et al (2021, p. 1-10) afirmam que a convergéncia da inteligéncia
artificial com a ciéncia de dados pode melhorar significativamente a qualidade de

diversos negdcios e servigos. Isso leva a um aumento significativo na eficiéncia da

' No original: Integrating artificial intelligence into sales management solves the problems of
incomplete, unreliable data, lack of interaction between marketing and sales systems, and dynamic
growth of personal data volume, as proven by the study's economic efficiency analysis.



producdo, que é conseguido através da aplicacdo de diversos algoritmos que

buscam desenvolver um modelo de previsao de vendas para este tipo de projeto.

A digitalizacédo fica cada vez mais comum tanto para a gestdo de vendas
como para a implementacado da IA, que tem sido fundamental na implementacao
digital das praticas de vendas. A IA afeta todo o processo de criagao de valor,
automatizando tarefas rotineiras para os vendedores. As areas que ja
desempenham um papel significativo para a IA no aumento da eficiéncia incluem:
perfis de clientes, chatbots, recomendacbes personalizadas, precos dinamicos e
processamento de pedidos (FISCHER et al, 2022, p. 135-142).

Para diagnosticar a oportunidade presente no uso de IAs, iremos olhar para
os dados expostos pela International Business Machines Corporation (IBM) no
relatério IBM Global Al Adoption Index 2022. O relatério foi feito através de uma
pesquisa em 7.502 empresas nos paises Estados Unidos, China, india, Emirados
Arabes Unidos, Sul Coréia, Australia, Cingapura, Canada, Reino Unido, ltalia,
Espanha, Franga e Alemanha; e 1.000 na América Latina—Brasil, México, Colémbia,
Argentina, Chile e Peru. O periodo de resposta da pesquisa através do Morning
Consultant foi de 30 de margo a 12 de abril de 2022 (IBM, 2022a, p. 2).

Como podemos ver pela Figura 1, China e india s&o os paises que em 2022,
tém a maior parte de suas companhias com o uso de Inteligéncia Artificial
implementadas, com, respectivamente, 58% e 59%. Ja a Coreia do Sul e a Australia
sao Os paises em que as companhias apontaram a menor implementacdo de
Inteligéncia Atrtificial (IBM, 2022a). Na América Latina, esse percentual € de 29%,
porém, dados divulgados pela IBM, apontam que no Brasil, 41% das empresas

implementam ativamente essa tecnologia (IBM, 2022b)

Ja em relagdo a exploragdo da IA, vemos que Emirados Arabes e Canada
tém um empate com 48% das companhias de cada regido explorando esse tipo de
tecnologia. Os demais paises ficam também na faixa dos 40% (exceto india e China,
que tem a exploragédo em torno de 30% muito por conta de serem mercados em que
a tecnologia ja estda muito mais avangada e implementada). No Brasil, 34% das
empresas apontaram que estdo explorando o uso das |IAs e 60% das empresas
entrevistadas indicaram que tém planos para investir na adogcdo de IAs

incorporando-as em processos e aplicativos. (IBM, 2022b).



Comparado ao ano de 2021, temos um aumento geral de 3 pontos

percentuais na implementacdo de |IA no mundo como um todo. Além disso, temos

um aumento de 13% das empresas que estdo mais propensas a adotar as
inteligéncias artificiais (IBM, 2022a). Segundo a IBM:

A adocao da IA continuou em um ritmo estavel em 2022, com mais mais de
um ter¢co das empresas (35%) relatam o uso de IA em seus negdcios, um
aumento de quatro pontos em relacdo a 2021. Um dos principais
impulsionadores a adocao foi a acessibilidade que tornou a IA mais facil de
implementar em toda a organizagdo, embora as empresas também estejam
procurando IA para ajuda-los a aumentar a automacao de tarefas e reduzir
custos. A lacuna na adogdo de |IA entre empresas maiores € menores
também cresceu significativamente. Empresas maiores séo agora 100%
mais provavelmente do que empresas menores implantaram IA em seus
organizagdo, em comparagao com apenas 69% em 2021(1BM, 2022a, p. 4,
tradugdo nossa?).

Figura 1 - Uso de Inteligéncias Artificiais por empresas em 2022
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Fonte: IBM Global Al Adoption Index 2022.

Entre todas as empresas entrevistadas, os principais fatores que levam a uma

adocao de uso de |As sao apresentadas na Tabela 1.

2 No original: Al adoption continued at a stable pace in 2022, with more than a third of companies
(35%) reporting the use of Al in their business, a four-point increase from 2021. A major driver of
adoption was accessibility that made Al easier to implement across the organization, though
companies are also looking to Al to help them increase automation of tasks and reduce costs. The gap
in Al adoption between larger and smaller companies also grew significantly. Larger companies are
now 100% more likely than smaller companies to have deployed Al in their organization, compared
with only 69% in 2021.



Tabela 1 - Fatores para adogéo do uso de IAs globalmente em 2022.

% empresas Motivagcao
43% Avancos em IA que o tornam mais acessibilidade
42% Necessidade de reduzir custos e automatizar processos-chave
37% Aumentando a quantidade de IA incorporada em negdécios padrao
31% Pressao competitiva
31% Demandas devido a pandemia de COVID-19
25% Pressao dos consumidores
23% Diretivas da lideranca
22% Cultura da empresa
22% de escassez de méo de obra ou habilidades
20% Pressdes ambientais

No pais, a automagédo através de IAs tem contribuido para solucionar as

Fonte: IBM Global Al Adoption Index 2022.

lacunas relacionadas a escassez de habilidades

Ja os fatores que

41% dos profissionais de Tl no Brasil indicam que suas organizagbes estao
treinando e retreinando seus funcionarios para trabalhar em conjunto com
novas ferramentas/softwares de automacio e IA. Além disso, 40% dizem
que os funcionarios estdo felizes em trabalhar nele e 26% mencionam que
seus os funcionarios ja estdo economizando tempo. Por fim, quase uma em
cada quatro empresas na América Latina vé melhorias na redugao da
escassez de mao de obra e qualificacdo em seus departamentos de TI

(IBM, 2022b).

apresentados na Tabela 2

Tabela 2 - Principais barreiras para implementacéao de |IAs em 2022

Barreira %Brasil %Global
Precos altos 29% 29%
Complexidade ou dificuldade 20% 24%
em integrar e dimensionar
projetos de IA
Complexidade de dados 17% 24%
Habilidades de IA limitadas, 17% 34%
experiéncia ou conhecimento

indicam barreiras para adocado dessas IAs estédo




Fonte: Elaboragéo prépria com dados do IBM Global Al Adoption Index 2022 e também do Blog da
IBM Brasil (IBM, 2022b)

Nota-se que, os preg¢os sao, de maneira geral, um grande impeditivo entre as
empresas de todo o mundo. Porém, um ponto de destaque no caso brasileiro € que,
as habilidades e complexidade de dados?®, apesar de estarem no ranking de motivos,

aparecem em menor propor¢ao do que de maneira global.

Dado o recorte principal deste trabalho, o setor de vendas, € importante
destacar que, de maneira global, esses profissionais estdo entre os 10 principais
grupos de usuarios de inteligéncia artificial em 2022, como aponta a Figura 2.
Porém, é importante destacar que o Brasil estd no bottom 3 dos principais, com 21%

desses profissionais mais propensos a usar as |As no seu dia a dia.

Além disso, na América Latina, os profissionais “que exploram apenas |IA
geralmente relatam que ela estd sendo usada para marketing e vendas (30%).”
(IBM, 2022b), sendo que a implementacédo esta sendo feita, em sua maioria, por
profissionais de T.I. na area de seguranga e ameagas. Isso mostra que 0 processo
de inteligéncia artificial para vendas, ndo esta tdo maduro como em outros setores
de empresas.

Figura 2 - 10 principais grupos de usuarios de IA nas organiza¢gbes em 2022

SA complexidade de dados na adogdo de IAs refere-se a dificuldade e desafios envolvidos no
processamento, analise e utilizagdo efetiva de grandes conjuntos de dados para treinar e alimentar
algoritmos de IA. Com o aumento exponencial da quantidade de dados disponiveis atualmente, a
complexidade de lidar com esses dados tornou-se um fator critico na implementacao de solugdes de
IA.
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Fonte: IBM Global Al Adoption Index 2022.

Conseguimos notar entdo que o uso de |As de maneira geral nas
organizagbes e também no setor de vendas é uma oportunidade a ser explorada e
que tende a crescer ao longo dos proximos anos com cada vez mais empresas
apostando na exploragdo e implementagdo dessas tecnologias. Assim, dar
visibilidades para projetos ja existentes € um importante passo para conseguir trazer
luz ao tema que ainda é pouco explorado apesar de sua alta capacidade de

inovagao e ganhos para diversas empresas de diferentes setores.



4. SOLUGOES PROPOSTAS E PLANEJAMENTO DE INTERVENGOES

No ambito empresarial, a Amcham surgiu como uma entidade essencial na
promogao de conexdes entre empresas de diversos portes. Com 4500 empresas
associadas, que variam de pequeno a grande porte, a Amcham busca criar um
ambiente propicio para o intercambio de ideias e experiéncias entre executivos. Esta
secao retoma alguns aspectos da dinamica operacional da Amcham, destacando o
desafio central da captagdo de novas empresas e propondo uma analise do papel
estratégico da inteligéncia artificial no contexto da empresa.

A Amcham aproveita as vantagens da inteligéncia artificial (IA) no setor de
vendas para otimizar a eficiéncia, personalizar abordagens e automatizar processos.
Com a IA, a identificacdo de leads qualificados é aprimorada, permitindo direcionar
esforgos estrategicamente. Além disso, a previsdo de demanda e a otimizagao de
precos impulsionam o crescimento sustentavel. A Amcham se beneficia da analise
avancada de dados e algoritmos de aprendizado de maquina, melhorando a
experiéncia do cliente com suporte 24 horas por meio de chatbots e assistentes
virtuais. Essas tecnologias proporcionam uma abordagem inteligente e eficiente,

fortalecendo a posi¢cao competitiva da Amcham no mercado.

4.1 Desafios na Captacdo de Empresas: Um Papel na Area Comercial

O principal desafio dentro da area comercial da empresa € atrair novas
empresas para participar desse ecossistema. Metas mensais sao estabelecidas, e o
processo de interacdo com potenciais empresas associadas € detalhado. O funil de
vendas surge como resposta a uma estratégia fundamental, refletindo a necessidade

de eficiéncia na conversao de leads para fortalecer a empresa.

Na operagcdo comercial da Amcham, o maior desafio esta na atragdo e
incorporagdo de novas empresas ao dindmico ecossistema que a organizagao
representa. Este € um desafio que demanda ndo apenas habilidades comerciais
aprimoradas, como também uma compreensao mais aprofundada das necessidades

e expectativas das empresas que podem vir a ser associadas.

O estabelecimento de metas mensais na area comercial € uma resposta clara
a necessidade de tangibilidade e foco na captagado de empresas, além de ser o que

torna todo o negdcio viavel. Essas metas ndo apenas oferecem um parémetro



mensuravel para avaliar o desempenho e imprimem um ritmo constante de

atividades necessarias para manter o crescimento da empresa.

O processo de interacdo com potenciais empresas associadas é um elemento
critico desse desafio. Envolve a identificacdo de /leads promissores além de uma
abordagem estratégica na introdugao e na apresentagao do valor intrinseco que a
participacdo na Amcham pode oferecer. A personalizagcdo dessa abordagem,
considerando as caracteristicas especificas de cada potencial associado, € vital para

estabelecer conexdes significativas desde o estagio inicial de interagao.

Portanto, a area comercial tem a responsabilidade de atingir metas e a
missdo mais ampla de moldar ativamente a comunidade empresarial da empresa.
Nesse cenario, o funil de vendas se mostra como uma ferramenta operacional e
também como uma estratégia integrada para enfrentar e superar os desafios
presentes na captacdo de empresas, consolidando o papel dele como um

catalisador ativo do crescimento empresarial.

4.2 O Papel da Inteligéncia Artificial na Captagdo de Empresas

A aplicacao estratégica da inteligéncia artificial na captagdo de empresas pela
Amcham representou um divisor de aguas no cenario de negdécios da empresa. Ao
explorar essa vertente, foi necessario compreender os diversos ambitos em que a |IA

pode ser integrada para aprimorar a eficacia do processo.

Existe uma multiplicidade de vias de comunicagcdo disponiveis, como
LinkedIn, e-mail e ligagbes, as quais se tornam pontos estratégicos para a
incorporacgao da inteligéncia artificial.

O LinkedIn, por exemplo, é uma plataforma rica em dados profissionais,
permitindo a IA analisar padrées e comportamentos para identificar potenciais
empresas associadas. A automacao nesse estagio possibilita a identificacdo e a
personalizagao das interagdes, adequando a abordagem conforme as caracteristicas

e interesses especificos de cada potencial associado.

A utilizacdo da IA no envio de e-mails é outro passo para uma maior
eficiéncia. A analise preditiva pode ser empregada para entender o conteudo que
mais gera repercussdo em determinado publico-alvo, resultando em mensagens

mais assertivas e impactantes. Além disso, a automagdo no envio de e-mails



proporciona rapidez e consisténcia, garantindo que todas as potenciais empresas

recebam informacdes relevantes no melhor momento possivel.

No ambito das ligagdes, a inteligéncia artificial pode desempenhar um papel
importante na antecipagao de conteudo relevante para os potenciais /leads. Por meio
da analise de dados disponiveis publicamente, a IA pode fornecer insights valiosos
sobre as necessidades e desafios especificos de uma empresa, permitindo que a
equipe comercial esteja melhor preparada durante as interagbes telefénicas. Essa
antecipagao de informagbes gera valor a dindmica da conversa e demonstra um

nivel de personalizagcao que diferencia a abordagem da Amcham.

A andlise aprofundada do funil de vendas, em conjunto com a automacgéao
inteligente, revela oportunidades significativas no agendamento de reunides. A fase
inicial do processo de captacdo, muitas vezes caracterizada por uma série de
interagbes iniciais, pode ser agilizada pela IA. A identificagdo automatica de
disponibilidade, a sugestdo de horarios otimizados e o envio automatizado de
convites para reunides sdo algumas maneiras pelas quais a IA pode simplificar e
acelerar o agendamento, liberando tempo valioso para a equipe comercial

concentrar-se em interagbes mais estratégicas.

A eficacia da IA nessa fase inicial do processo de captacdo é evidente,
gerando economia de tempo e melhoria da taxa de conversdo. A automacgao
inteligente permite que a Amcham identifique rapidamente os /eads mais
promissores, priorizando aqueles mais propensos a avangar no funil de vendas.
Essa abordagem estratégica aumenta a eficiéncia e auxilia na construgcdo de

relacionamentos significativos e duradouros com os clientes.

4.3 Perspectivas Futuras

E evidente que a inteligéncia artificial possui o potencial de remodelar
significativamente a abordagem da Amcham na captacdo de empresas. A
automagao do agendamento de reunides e a antecipagdo de conteudo relevante
podem oferecer eficiéncia e agilidade, melhorando a taxa de conversdo no funil de
vendas. A medida que nos voltamos para o futuro, sugerimos uma abordagem
proativa na identificacdo e implementacdo de praticas bem-sucedidas de outras
empresas, aproveitando ao maximo o potencial da inteligéncia artificial no contexto

especifico da Amcham. Desta forma, neste processo automagdo comercial



esperamos que o ambiente fique cada vez mais artificial no comeco do funil de

vendas e que no fechamento de novos negdcios fique cada vez mais pessoal.

5. CONCLUSAO

No contexto contemporaneo de transformacdo digital e evolugdo das
Tecnologias da Informagdo e Comunicagéao (TICs), as Inteligéncias Atrtificiais (IAs)
surgem como propulsores de mudancas significativas nos setores privado e
governamental. Na tese exploramos a aplicacdo estratégica das IAs no cenario de
vendas, destacando a revolugdo que essas tecnologias introduziram na abordagem
das empresas aos clientes, tornando o processo de vendas mais eficaz e centrado

na personalizagdao da comunicagao com cliente.

A capacidade das IAs de processar grandes volumes de dados em tempo real
oferece as empresas a vantagem de identificar padrées e tendéncias, permitindo a
personalizacdo de estratégias de vendas para atender individualmente a cada
cliente. A automatizacado de tarefas repetitivas, exemplificada pelos chatbots, néo
apenas otimiza o tempo do vendedor, mas também proporciona atendimento 24/7,

garantindo respostas rapidas e eficientes mesmo fora do horario comercial.

A Amcham, como objeto de estudo, enfrenta desafios particulares na
captacdo de empresas para seu ecossistema. A analise detalhada desses desafios
destacou a importancia estratégica do funil de vendas como uma ferramenta vital na
conversao de leads e no fortalecimento da comunidade empresarial. A proposta de
incorporacdo de IAs nesse processo visa nao apenas otimizar as interacdes, mas
também aprimorar a eficiéncia na construcdo de parcerias duradouras. Neste
cenario, a Amcham, ao adotar estratégias inteligentes de incorporagdo de IAs,
enfrenta desafios especificos e abre portas para um futuro mais eficiente e dinamico

no ambiente empresarial.

Por fim, € importante ressaltar que, mesmo com todas as contribuicbes das
IAs, elas ndo substituem integralmente a interagdo humana, especialmente em
setores como vendas, que demandam habilidades de persuasao e negociacédo. As
IAs surgem como aliadas, permitindo que o capital humano seja direcionado para
tarefas que exigem sensibilidade e intuicdo, aspectos nos quais as maquinas ainda

carecem.
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