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TECNOLOGIA

IA revoluciona mercado digital

Com a promessa de gerar mais facilidades para os criadores de contelido, empresas adotam modelos baseados em inteligéncia artificial
para otimizar gestdo e atrair novos clientes. A ideia é que 0s servicos sejam cada vez mais simples de usar e reduzam o tempo gasto

» RAPHAEL PATI*
» RIS AGUIAR

elo Horizonte — No cam-

po de batalha do mercado

digital, os oponentes de-

vem escolher a melhor ar-
ma para conquistar o terreno fértil
e disputado da internet e das re-
des sociais. Nesse contexto, a in-
teligéncia artificial acelerou o pro-
cesso de inclusdo de novos vende-
dores em um ambiente ja satura-
do pela infinidade de contetidos
sobre os mais diversos temas. Para
ter sucesso, especialistas e outros
agentes que atuam nesse segmen-
to explicam que nao basta utilizar
chatbots e prompts de qualquer
forma. E necessério ter conheci-
mento para aplicar as melhores
estratégias.

Nos tltimos dias 10 a 12 de se-
tembro, a capital mineira foi palco
do maior encontro de marketing
digital da América Latina, promo-
vido anualmente pela startup bra-
sileira Hotmart, no Expominas. O
evento, que reuniu 140 palestran-
tes e mais de 10 mil participantes,
serviu para apresentar diversas
novidades em um mercado que
ainda esta em crescimento. No-
vas tendéncias para a IA, como a
criacdo de softwares, a persona-
lizacdo de contetidos e o uso de
resumos feitos com a tecnologia
foram divulgados durante os trés
dias do Hotmart Fire 2026.

A promessa dos desenvolvedo-
res de novas tecnologias é garan-
tir que os servicos entregues pe-
las plataformas de gestdo sejam
cada vez mais faceis de usar e re-
duzam o tempo gasto para reali-
zar as tarefas diarias, como mon-
tar planilhas, elaborar cronogra-
mas e, até mesmo produzir os pro-
prios contetidos totalmente com a
IA. A Hotmart, por exemplo, apre-
sentou durante o Fire, uma tecno-
logia batizada de Launchpad, que,
na explicacdo do préprio funda-
dor e CEO da empresa, Joao Pe-
dro Resende, seria um “produto
para criar produtos”.

O objetivo da Hotmart com o
Launchpad, na visdo do executi-
vo, é capacitar para que os usud-
rios da plataforma tenham acesso
ao desenvolvimento de softwares
a partir, apenas, de uma frase uti-
lizada como “prompt’, aos moldes
dos chatbots ja utilizados, com a
diferenca que o sistema, além de
transcrever o cddigo, ele ja en-
trega um sistema pronto para ser
usado e que pode ser ajustado di-
versas vezes até o cliente ficar sa-
tisfeito. E possivel criar, por exem-
plo, sites de vendas, aplicativos
para web e até jogos interativos.

“Com um botao vocé publica,
e ele esta disponivel. Com outro,
se vocé quiser, vocé passa a ven-
der ele. Define o preco, fala: ‘E
uma assinatura, é um pagamento
unico, e aquilo estd no ar para ser
vendido no mundo inteiro’ Entao,
a gente encurtou muito o caminho
entre vocé imaginar uma coisa,
um produto digital, um software
e vocé transformar isso num ne-
gocio’) disse Resende, que duran-
te a palestra de abertura do evento
comentou que o futuro do marke-
ting digital estd ndo mais em en-
tregar somente um contetido, mas
um software pronto, apenas com
ainteligéncia artificial.

Nova mentalidade

No tltimo més de junho, o de-
senvolvedor de produtos com in-
teligéncia artificial Marcos Sei
langou uma empresa com o ob-
jetivo de ser ‘Al first, ou seja, prio-
rizar o uso da IA para todos os tra-
balhos que o cliente executar. “E
uma empresa onde a gente muda
o modo de trabalho das pessoas,
onde as pessoas param de aces-
sar sistemas em botdes e execu-
tar o trabalho manualmente e elas
comecam a ter agentes que fazem
isso para elas’) explica o fundador
da Sphere Al — uma plataforma
paga feita para reunir todas as ta-
refas de um negdcio sob a espé-
cie de um “gestor” que nada mais
¢ do que uma IA.

Sei acredita que o futuro do
mercado digital passa pelo uso ca-
davez mais frequente da tecnologia

e que os brasileiros ainda estao
com um “pé atrds” em produtos
que entregam diversas solucoes
com IA. “A gente estd em um mo-
mento onde todo mundo tem um
pé atrds ainda. Entdo é uma mu-
danca de mentalidade que as pes-
soas precisam. Entdo acho que es-
se € o principal desafio do mercado
hoje, é realmente as pessoas aceita-
rem esse novo modo de trabalhar’,
acrescenta o desenvolvedor.

Para o publicitdrio e especialis-
ta em inteligéncia artificial Paulo
Aguiar, um dos principais desafios
de quem comega a utilizar a tec-
nologia esta justamente no exces-
so de opcoes. Com milhares de fer-
ramentas disponiveis, tentar acom-
panhar todas elas pode fazer com
que o usuario perca de vista o que
realmente importa: entender o pro-
blema que precisa resolver e saber
como comunicé-lo a méquina.

Segundo o profissional, mais
importante do que dominar cada
novo software é desenvolver reper-
tério para reconhecer onde a in-
teligéncia artificial pode ser util.
“A verdadeira ferramenta com a
qual vocé trabalha na inteligéncia
artificial ndo é o software, é o seu
vocabuldrio. A maquina é apenas
uma caixa de dialogo, a qualidade
do que sai dela depende exclusi-
vamente da clareza com que vocé
expressa o que precisa’; afirma. Um
dos ganhos mais evidentes nesse
processo é o tempo. Tarefas repe-
titivas podem ser automatizadas,
enquanto atividades que envolvem
analise, criatividade e tomada de
decisdo continuam dependendo
da atuacdo humana.

A relacdo entre tecnologia e
mercado também passa pela ca-
pacidade de adaptacdo. O empre-
sario [caro de Carvalho, fundador
da escola de marketing digital O
Novo Mercado, avalia que a che-
gada da inteligéncia artificial ndo
representa o fim do mercado digi-
tal, mas mais uma transformacao
em um setor que ja passou por di-
ferentes ciclos. Para ele, formatos
e ferramentas mudam, mas a ne-
cessidade de compreender o con-
sumidor permanece. “O mercado
muda, mas ele sempre cresce’, re-
sume. A recomendagdo, portanto,
é ndo encarar cada novidade tec-
noldgica como uma ruptura defi-
nitiva, mas entender de que ma-
neira ela pode ser incorporada a
estratégia de um negocio.

Além de entregar funcionalida-
des que otimizam o tempo do ges-
tor, a inteligéncia artificial tam-
bém promete reduzir custos para
os proprios empreendedores que
utilizam plataformas de terceiros
para alavancar a prépria marca.
O CTO d’0O Novo Mercado, Heri-
cles Bezerra, explica que um dos
objetivos da empresa ao lancar
uma IA em um servico para dis-
parar e-mails, mensagens e outros
contetdos era oferecer um produ-
to que fosse mais barato do que os
tradicionais disponiveis no mer-
cado e que ndo utilizam a mesma
tecnologia de chatbots e prompts.

“Se a gente fosse comparar
com outras plataformas, a gente
sairia de um custo de R$ 10 mil a
R$ 70 mil por més para um custo
de R$ 100 a R$ 200 por més com
amesma quantidade de disparos,
contatos e tudo mais’, afirma Be-
zerra. Sobre o futuro estar basea-
do nos softwares, como susten-
tou JP Resende durante o evento,
Bezerra concorda com o CEO da
Hotmart, mas acredita que, além
da plataforma em si, as empresas
devem pensar na personalizacdo.

“Nao € so software por ser soft-
ware. E um software que faz o que
a gente precisa e o que a gente
quer’, avalia o CTO, que comple-
menta: “Nao tem porque eu pa-
gar caro por uma ferramenta se
ela ndo faz exatamente o que eu
quero e preciso. Eu fico amarra-
do ao que ela me entrega hoje.
Muitas das ferramentas que exis-
tem para marketing digital, pes-
soas que trabalham com isso, sdo
muito ‘fechadinhas. Elas nao sao
passiveis de personalizacao”

Mais preguicosos
Apesar de garantir mais faci-

lidade e otimizar o tempo para a
criacdo de contetido, a inteligéncia

Um passo adiante

A nova fronteira do marketing digital é a inteligéncia artificial. Autores como
Philip Kotler mapearam o que deve vir nos préximos anos para esse mercado.
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AS PREVISOES DE KOTLER PARA O MARKETING NOS PROXIMOS 15 ANOS:

m Os compradores poderao selecionar as melhores
marcas sem recorrer a antincios ou vendedores;

m O sucesso do marketing da empresa dependerd
principalmente de precos inteligentes, de uma
marca forte e da posse de posicoes dominantes no

canal;

W O trabalho administrativo de marketing sera

totalmente automatizado;

W Vdrias decisoes de marketing (especialmente
preco) serdo tratadas por algoritmos. Cada
algoritmo sera observado e avaliado por um
profissional de marketing especifico. Se o algoritmo
tiver um desempenho ruim, ele serd abandonado e

substituido por um tomador de decisdes humano;

B Os planos de marketing serdo baseados no

desenvolvimento de pianos de influéncia para
diferentes jornadas do cliente, usando andlise

preditiva.
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engajamento.

vender. A empresa concentra-se
nas caracteristicas e na eficiéncia
do produto, com pouca atengao
as necessidades individuais do

Marketing 2.0 - Foco no

Marketing 3.0 - Foco nos

O consumidor é visto como um
ser humano com valores, ~ gdhw ~
emocoes e preocupacoes sociais.
As empresas passam a buscar
propdsito e a demonstrar
responsabilidade social e

Marketing 4.0 - Foco na

A internet, as redes sociais e 0s
dispositivos maveis transformam
a relacdo entre empresas e
consumidores. O marketing
combina estratégias tradicionais
e digitais, valorizando interagdo e

2

O consumidor passa a ocupar o ~ A -
centro das estratégias. As ()
empresas procuram entender

necessidades, desejos e
preferéncias para conquistar e

Fonte: Marketing 7. 0: A Guide for Thinking Marketers in the Age of Al (Kotler, Phillip, 2026)
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A gente esta competindo com os grandes
influenciadores, com o0 meme do gatinho,
porque esta todo mundo disputando a atencao
no mesmo lugar. Entao, eu s preciso ser um
pouquinho diferente para conseguir chamar a

atencao dessa pessoa"

Micha Menezes, produtor e sécio da Agéncia Pinguim

artificial pode gerar um efeito re-
verso e tornar os empreendedores
menos criativos para desenvolver
novas ideias, como acredita o pu-
blicitario Micha Menezes, produ-
tor e sécio da Agéncia Pinguim. Se-
gundo o especialista, isso se refle-
te nas proprias redes sociais, com
a opcdo de fazer postagens com
layouts menos rebuscados e, tam-
bém, com menos informacgaes.
“As pessoas nao estao queren-
do tanto aprender mais, elas estao
querendo receber coisas prontas.
Entdo eu acredito que a pessoa,
nesse processo de criacdo de con-
teido, que produz um contetido

mais humanizado e ela consegue
conectar isso com uma solucédo
mais pronta, naturalmente ela vai
conseguir vender, performar me-
lhor nas redes sociais, atrair mais
pessoas e fazer dinheiro com isso’,
avalia Menezes.

Em um ambiente saturado on-
de a concorréncia pela atencéo in-
clui desde grandes influenciado-
res até memes virais, a autentici-
dade é o que permite ao criador
se destacar. Para o publicitario,
muitos usudrios sdo mais inte-
ressantes na vida real do que no
Instagram por tentarem criar per-
sonagens perfeitos. A estratégia

Marketing 5.0 - Foco na
tecnologia a servico do ser
humano

Tecnologias como inteligéncia
artificial, big data, automacao e
analise de dados sdo utilizadas
para compreender melhor o
consumidor e oferecer
experiéncias mais personalizadas.

Marketing 6.0 - Marketing
imersivo

A experiéncia do consumidor
torna-se cada vez mais imersiva e
multissensorial, combinando os
mundos fisico e digital por meio
de tecnologias como realidade
aumentada, realidade virtual e
ambientes virtuais.

Marketing 7.0 — Marketing
orientado a sociedade e ao
futuro

A abordagem mais recente
amplia o foco para questdes
como sustentabilidade, inclusao,
mudangas sociais e impacto
coletivo, utilizando tecnologia e
inovacao para criar valor nao
apenas para consumidores e
empresas, mas também para a
sociedade.

recomendada é ser “um pouco
diferente’; compartilhando o que
acredita e o que dé certo ou er-
rado de forma natural, sem a ne-
cessidade de “cameras de cinema’”
“A gente esta competindo com os
grandes influenciadores, com o
meme do gatinho, porque estd to-
do mundo disputando a atencgao
no mesmo lugar. Entao eu s6 pre-
ciso ser um pouquinho diferen-
te para poder conseguir chamar
a atencdo dessa pessoa’, acredita.

Micha ainda aconselha que a
producao de contetido deve ser tra-
tada como um trabalho sério, com
30 minutos didrios dedicados a essa
tarefa, independentemente da mo-
tivacdo pessoal. Ele enfatiza que a
consisténcia é o que desenvolve a
“musculatura” necessaria para per-
der a timidez e progredir. O encora-
jamento final baseia-se na persis-
téncia, sugerindo que o criador fo-
que no mantra de descobrir o que
pode acontecer se ele simplesmen-
te ndo desistir de seus objetivos.

Exemplo

A trajetdria da empreendedo-
ra Rafa Xavier mostra como essas
ferramentas podem ser usadas pa-
ra resolver problemas concretos

de um negdcio. Antes de trabalhar
com produtos digitais, ela come-
cou a trancar cabelos na sala da
casa da avd, em Belo Horizonte,
enquanto cursava histdria e bus-
cava uma renda extra. O trabalho
acabou se aproximando da pré-
pria pesquisa académica sobre es-
tética afro-brasileira e a histéria
do cabelo negro no Brasil. Duran-
te um periodo de maior adesao as
trancas, devido a alta nas transi-
coes capilares, Rafa passou a pro-
duzir contetido sobre esses temas
e ganhou espaco entre outras pro-
fissionais da drea.

A experiéncia também revelou
uma nova demanda. Outras tran-
cistas comecaram a perguntar co-
mo ela conseguia atrair clientes e
organizar o préprio trabalho. Ra-
fa passou, entdo, a produzir con-
tetidos sobre empreendedorismo,
marketing e gestdo para profissio-
nais que trabalhavam com tran-
cas. Vieram os primeiros produ-
tos digitais e, durante a pandemia,
o crescimento do perfil impulsio-
nou ainda mais esse negocio. Com
o aumento do numero de men-
sagens, clientes e alunas, surgiu
um novo desafio: como manter o
atendimento sem precisar ampliar
a equipe na mesma proporcao?

A metodologia criada por Rafa,
a Trancista Academy, nasceu em
2019 e parte de uma ideia que vai
além do ensino da técnica. O obje-
tivo € ajudar profissionais a trans-
formar a habilidade de trancar ca-
belos em uma fonte de renda, in-
cluindo conhecimentos de gestao,
marketing e posicionamento.

A proposta ganhou outra di-
mensao diante do perfil de parte
das alunas, muitas delas mulhe-
res negras e periféricas com pou-
co acesso a conhecimentos sobre
tecnologia, marketing e gestao.
Por isso, Rafa e sua equipe pro-
curam traduzir termos comuns
do mercado digital para uma lin-
guagem mais acessivel, permitin-
do que esses profissionais com-
preendam os conceitos e consi-
gam aplica-los nos proprios ne-
gocios. “Nosso objetivo, de fato, é
que essas pessoas consigam pegar
essa habilidade que elas possuem
e transformar em renda’; afirma.

A histéria também ajuda a
mostrar por que a tecnologia, so-
zinha, ndo é suficiente para criar
um negdcio. Antes das ferramen-
tas, havia uma habilidade, uma
necessidade identificada e conhe-
cimento sobre o publico. A inteli-
géncia artificial e as automacdes
entraram depois, como um recur-
so para ampliar o que ja existia
diante de um gargalo enfrentado.

Foi nesse momento que a au-
tomacao passou a fazer parte da
operacao. Ferramentas como a
ManyChat ajudaram a organizar
respostas e processos que antes
dependiam exclusivamente do
atendimento manual. Para uma
empreendedora que ainda nédo
tinha estrutura financeira para
manter uma equipe grande, a tec-
nologia passou a ser uma maneira
de ganhar tempo sem deixar de se
comunicar com o publico.

Hoje, Rafa trabalha com dife-
rentes produtos e atende pessoas
também fora do Brasil. A diferen-
ca de fusos hordrios trouxe outro
problema que precisou ser resol-
vido com tecnologia. “Imagina se
eu tivesse que ter uma pessoa pa-
raresponder as minhas alunas em
cada fuso horario que eu atuo. Se-
ria quase inviavel’, explica.

Nesse caso, a automagao nao
substituiu a experiéncia construi-
da pela empreendedora. Ela pas-
sou a assumir parte da operagao,
enquanto a equipe pdde concen-
trar esforcos em outras atividades
e na manutencdo da qualidade do
atendimento. “A tecnologia veio
justamente para facilitar essa jor-
nada, para que eu consiga auto-
matizar uma parte do atendimen-
to, mas sem perder a humaniza-
cdo. Porque, no final das contas,
as pessoas querem ser atendidas
por pessoas, querem sentir que
existe alguém ali. Entdo, a gente
usa a tecnologia para facilitar esse
processo, mas sempre mantendo
essa parte humana’, finaliza.

*0 jornalista viajou a convite
da Hotmart



