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RESUMO

Este artigo apresenta o desenvolvimento de uma ferramenta baseada em IA projetada para
aumentar a produtividade de equipes de vendas B2B, auxiliando na criacdo e avaliagdo de
propostas comerciais. A solu¢do, desenvolvida como parte de uma colaboragao entre estudantes
do Insper e uma empresa de tecnologia brasileira, utiliza IA para automatizar e otimizar
diversos aspectos do processo de vendas. A ferramenta proposta integra-se com apresentacdes
ja estabelecidas e utiliza modelos de IA generativa para fornecer insights e sugestoes,
aprimorando a estrutura, clareza e relevancia das propostas comerciais. A arquitetura da
ferramenta ¢ construida usando o framework LangChain, permitindo a integracdo de multiplos
modelos de linguagem e a implementacdo de técnicas avangadas de processamento de
linguagem natural, incluindo RAG (Geracdo Aumentada por Recuperagdo) e ReACT
(Framework de Raciocinio e A¢d0). A eficacia da solucdo foi validada por meio de protétipos
e entrevistas com partes interessadas, confirmando seu potencial para impactar

significativamente a qualidade das propostas e os resultados de vendas.

Palavras-chave: Inteligéncia Artificial, vendas B2B, avaliagdo de propostas, LangChain, IA

generativa



ABSTRACT

This paper presents the development of an Al-based tool designed to enhance the productivity
of B2B sales teams by assisting in the creation and evaluation of commercial proposals. The
solution, developed as part of a collaboration between students from Insper and a Brazilian
technology company, leverages Al to automate and optimize various aspects of the sales
process. The proposed tool integrates with established presentation decks and utilizes
generative Al models to provide insights and suggestions, improving the structure, clarity, and
relevance of commercial proposals. The tool’s architecture is built using the LangChain
framework, allowing for the integration of multiple language models and the implementation
of advanced natural language processing techniques, including RAG (Retrieval-Augmented
Generation) and ReACT (Reasoning and Action Framework). The effectiveness of the solution
was validated through prototyping and interviews with stakeholders, confirming its potential to

significantly impact proposal quality and sales outcomes.

Keywords: Artificial Intelligence, B2B sales, proposal evaluation, LangChain, generative Al



1. APRESENTACAO DOS RESULTADOS

Esta pesquisa, materializada no presente artigo “Utilizando Inteligéncia Artificial
para Potencializar Propostas Comerciais”, explora o uso da Inteligéncia Artificial (IA) para
potencializar propostas comerciais, visando otimizar o processo de vendas em empresas de
tecnologia. O estudo foi conduzido em parceria com uma empresa brasileira do setor, com o
objetivo de desenvolver uma ferramenta baseada em IA que auxilie as equipes de vendas B2B
na criacdo e avaliagdo de propostas comerciais mais eficazes. A solu¢do proposta integra-se
com apresentacdes ja existentes e utiliza modelos de IA generativa para fornecer insights e
sugestdes, aprimorando a estrutura, clareza e relevancia das propostas.

Os principais resultados da pesquisa demonstram o potencial da IA para automatizar e
otimizar diversos aspectos do processo de vendas. A arquitetura da ferramenta, construida com
o framework LangChain, permite a integracdo de multiplos modelos de linguagem e a
implementagdo de técnicas avangadas de processamento de linguagem natural, como RAG
(Retrieval-Augmented Generation) e ReACT (Reasoning and Action Framework). A eficacia
da solucdo foi validada por meio de prototipagem, entrevistas com stakeholders e testes,
confirmando seu potencial para impactar positivamente a qualidade das propostas e os
resultados de vendas. Este artigo, portanto, apresenta os materiais e métodos utilizados, os
principais resultados e as conclusdes desta pesquisa aplicada, que visa contribuir para o avango

do uso da IA no setor de vendas B2B.

1.1 Questdes Eticas e Profissionais

Para o desenvolvimento do projeto, foi importante o comprometimento do grupo de
tratar das questdes éticas e profissionais atreladas ao problema a ser solucionado. As
responsabilidades éticas desse projeto foram divididas em dois principais topicos: a protecao

dos dados e responsabilidade comercial do programa.

Quanto ao primeiro ponto, em um contexto em que dados sdo um dos recursos mais
almejados no mercado, vale ressaltar a importancia na cautela que ¢é preciso ter em um projeto
que lida com dados da empresa parceira, quanto das empresas abordadas por ela. Por isso, ao
utilizar uma IA desenvolvida por uma empresa ¢ essencial garantir que os dados fornecidos
ndo sejam utilizados para o treinamento dos produtos em geral. Essa garantia visa proteger as

informagdes das demais empresas e das propostas desenvolvidas.

Em relacdo ao segundo ponto, se deve levar em consideragdo o fato de que a
possibilidade de a Inteligéncia alucinar traz riscos ao projeto. As alucinac¢des de [A consistem

na apresentacdo de contetidos incorretos ou enganosos. Esses erros possuem diversas causas,



como insuficiéncia de dados de treinamento e vieses nos dados usados para treinar o modelo.

Com isso, 0 projeto possui um compromisso profissional e ético com de garantir a
confidencialidade e seguranga dos dados classificados como sensiveis pela empresa e a

transparéncia sobre o processo do trabalho.

1.2 Normas Técnicas

A observagdo de normas técnicas ¢ fundamental para a realizagdo desse projeto. Sua
importancia se da para que a pesquisa esteja coerente com os padrdes dos projetos ja existentes,
bem como garantir sua qualidade. Nesse sentido, a consulta de normas técnicas brasileiras como

a ABNT ou internacionais como a norma técnica ISO se faz necessaria.

No contexto de Inteligéncia artificial, tem-se a recente norma técnica ABNT NBR
ISO/IEC 42001:2024 que estabelece diretrizes essenciais para o desenvolvimento e
implementagdo de IA auxiliando na definicdo de padrdes que garantem a qualidade, a ética e
uso apropriado dessa tecnologia. Dentre os topicos presentes na norma ABNT NBR ISO/IEC
42001:2024, destaca-se:

1. Governanca de IA. E importante atentar-se aos principios de governanga em
sistemas de IA de modo que o desenvolvimento esteja aderente aos objetivos éticos
e legais, promovendo transparéncia e responsabilidade.

2. Gestao de Riscos. Identificar, avaliar e mitigar possiveis riscos relacionados ao
uso de IA incluindo riscos de seguranca, privacidade e impacto social sdo
necessarios.

3. Seguranca e confiabilidade. A norma define requisitos que garantem que a 1A
seja segura, confidvel e resiliente, minimizando possiveis falhas ou ataques
cibernéticos.

4. Ktica e transparéncia. A norma enfatiza a necessidade de que a IA respeite
valores éticos, promovendo justica, ndo discriminagao e transparéncia nas decisdes
que sdo tomadas de maneira automatizada.

5. Protecao de Dados e Privacidade. A norma define diretrizes de modo que as
aplicacdes de IA respeitem as regulamentacdes internacionais e nacionais quanto
a prote¢ao de dados pessoais.

6. Qualidade de dados. A norma descreve a importancia dos sistemas de IA sejam
precisos e relevantes, evitando vieses e resultados nao desejados.

7. Avaliacdo e monitoramento continuo. A norma recomenda o monitoramento



continuo das aplicagdes envolvendo IA para garantir que os requisitos

estabelecidos anteriormente sejam respeitados ao longo do tempo.
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I. INTRODUCAO

pesquisa da IDC, intitulada The Global Impact of
Artificial Intelligence on the Economy and Jobs [1],
publicada em setembro de 2024, prevé que os gastos
empresariais para adotar e utilizar Inteligéncia Artificial
(TA) nas operagdes comerciais existentes, oferecendo melhores
produtos/servicos para clientes empresariais e consumidores,
terdo um impacto econdmico global cumulativo de US$ 19,9
trilhdes até 2030, impulsionando 3,5% do PIB global em 2030
[1]. Além disso, a pesquisa também revela que os lideres
empresariais, quase unanimemente (98%), veem a

IA como uma prioridade para suas organizagdes [1].

Este artigo apresenta os principais resultados de uma
pesquisa aplicada, em parceria com uma empresa de tecnologia
brasileira, no contexto do uso de Inteligéncia Artificial (IA), para
avaliar propostas comerciais. Para isso, serdo apresentados os
principais resultados do processo de implementacao da solugio,
incorporando um ciclo de co- design que vai desde a identificagédo
do problema até a avaliagdo da eficacia da solucdo desenvolvida.

A primeira etapa desta pesquisa consistiu em analisar o
processo de vendas da empresa parceira para identificar tarefas,
processos e oportunidades, nas quais uma aplicacdo de
inteligéncia artificial poderia agregar valor. Para conduzir essa
analise, utilizou-se o modelo de Dubinsky [2][3][4]. Este modelo
define que um processo completo de vendas possui sete etapas,
que sdo: (i) prospecgao, (ii) pré-abordagem, (iii) abordagem, (iv)
apresentagdo, (v) superagdo de objecdes, (vi) fechamento e (vii)
acompanhamento, cada uma dessas etapas possui um objetivo
especifico e contribuem de formas diferentes para o processo de
vendas, uma etapa mal realizada pode comprometer todo o
processo. Um estudo feito por Paschen, Wilson e Ferreira [4],
discute como a inteligéncia artificial pode criar valor ao longo das
sete etapas do processo

de vendas de Dubinsky, otimizando processos e melhorando
resultados comerciais. Bohanec, Kljaji¢ Bor§tnar e Robnik- Sikonja
[5] destacam que empresas que utilizam tomada de decis@o baseada
em dados sdo, em média, 5% mais produtivas e 6% mais lucrativas
que seus concorrentes.

Durante a etapa da apresentagdo do processo de vendas [2],
a empresa deve demonstrar as caracteristicas inovadoras do seu
produto e quais problemas elas resolvem. Paschen, Wilson e
Ferreira definem como "problem-solving characteristics" [4]. Para
fazer isso, os vendedores devem moldar a apresentacdo de acordo
com o perfil e necessidades do cliente, além de adaptar e alinhar a
linguagem da proposta a sua audiéncia. No caso da empresa
parceira, que atua no modelo Business-to-Business (B2B),
(empresas que vendem produtos e servigos para outras empresas),
as propostas comerciais enviadas s3o, muitas vezes, lidas e
analisadas por mais de uma pessoa dentro da organizagdo
prospectada. Muitas vezes essas propostas sdo avaliadas por
pessoas de cargos gerenciais até C-level, especialmente Chief
Technology Officers (CTQO’s), portanto, ¢ importante que as
propostas tenham uma linguagem e comunicacdo adequada a esses
publicos, deixando clara as contribuigdes do produto/servigo a
empresa e aprofundando na parte técnica da solugdo para que esses
leitores mais especializados possam compreender melhor o valor
da proposta apresentada. Nguyen et al. [6] corroboram essa
abordagem, destacando que os vendedores devem atuar como
"knowledge brokers" (intermediarios de conhecimento) e "resource
navigators" (navegadores de recursos), adaptando suas estratégias e
materiais para cada tipo de relacionamento com o cliente. A
aplicagdo de sistemas de IA no processo de vendas pode impactar a
forma como os profissionais da area desenvolvem e entregam suas
apresentacoes [7].

Sinha, Shastri e Lorimer [7], discutem como a IA
Generativa estd melhorando o setor ao automatizar tarefas
administrativas, melhorar a personalizagdo das interagdes com os
clientes e oferecer suporte avangado aos gerentes de vendas. A IA
Generativa reduz o tempo gasto em tarefas como redagdo de e-
mails, organizacdo de notas e atualizagdo de Customer Relationship
Managements (CRMs), melhora as recomendagdes personalizadas
e permite que vendedores adaptem suas abordagens em tempo real,
além de oferecer relatorios mais poderosos e insights sobre
documentos e apresentagdes de vendas [7], [4]. Exemplos de
solucdes disponiveis no mercado que utilizam IA Generativa para
aumentar a performance nas empresas incluem o Sales Copilot da
Microsoft [8], o Salesforce Einstein Al [9], Al Sales da Dialpad Al
[10], Clay [11] e Avoma [12]. Essas ferramentas, mostram como a
IA pode transformar processos e aumentar a eficiéncia nas
operacdes de vendas e atendimento ao cliente.

Diante desse cenario, a presente pesquisa busca



responder a seguinte pergunta: “Como a utilizagdo de IA
generativa, combinada com frameworks como LangChain e
ReACT, pode auxiliar na otimizagdo da criagdo e avaliagdo de
propostas comerciais em empresas de tecnologia?”.

Para responder a essa questdo, primeiramente, foi
preciso compreender as etapas que constituem um processo de
vendas e estudar casos de como outras empresas estdo utilizando
IA para melhorar etapas deste processo, buscou-se mapear o
processo de vendas da empresa parceira e procurar pontos de
melhoria onde solugdes envolvendo tecnologias IA poderiam
agregar valor, para isso, uma série de testes foram realizados com
os funcionarios [13]. Os resultados obtidos nessa etapa
permitiram definir o escopo inicial do projeto, que tem por
objetivo desenvolver uma solugdo utilizando IA para avaliar a
qualidade das propostas comerciais produzidas pela empresa e
propor melhorias para os vendedores durante o processo de
criagdo das propostas.

II. REVISAO DA LITERATURA

A. Inteligéncia Artificial

A inteligéncia artificial (IA) é um campo da ciéncia da
computacdo focado no desenvolvimento de algoritmos que
possibilitam que maquinas realizem tarefas que exigem
inteligéncia humana [14]. Estas tarefas incluem processamento de
linguagem natural, reconhecimento de padrdes, tomada de
decisdes e aprendizado continuo [15], [16]. Dentro do universo
da IA, destacam-se duas vertentes principais: o machine learning
(ML) e o deep learning (DL). O ML ¢ uma subarea da IA que
enfatiza o desenvolvimento de algoritmos capazes de aprender e
melhorar automaticamente por meio da experiéncia [17]. Esta
abordagem inclui métodos de aprendizado supervisionado, onde
os algoritmos s3o treinados com dados rotulados, e ndo
supervisionado, que busca identificar padrdes em dados ndo
rotulados [18]. O deep learning, por sua vez, ¢ uma ramificacdo
mais recente do ML que utiliza redes neurais artificiais, inspiradas
na estrutura do cérebro humano, para processar grandes volumes
de dados e extrair caracteristicas complexas de forma
automatizada [14], [19]. Esta metodologia ¢ particularmente
eficaz no tratamento de dados de alta dimensionalidade, como
imagens e videos, permitindo aplicagdes inovadoras em areas
como visdo computacional e processamento de linguagem natural
[20].

B. Inteligéncia Artificial Generativa

A inteligéncia artificial generativa (IAG) € um ramo dos
modelos de DL que utiliza deep generative models (DGMs) para
criar novos contetidos a partir de dados existentes, o que oferece
uma vasta possibilidade de aplicacdes em diversos setores.
Diferente dos modelos discriminativos citados anteriormente (ML
e DL), que se concentram em entender a relag@o entre entradas e
saidas, os DGMs aprendem a estrutura subjacente dos dados,
permitindo a geracdo de amostras que imitam dados reais [21].
Com o uso de redes neurais, esses modelos avangaram
significativamente em termos de qualidade, impulsionando a
chamada IA generativa e possibilitando aplicacdes como a
geragdo de texto, imagens e outros tipos de dados [14], [22], [23].

Os IAGs sio capazes de produzir saidas que nio sdo
deterministicas, ou seja, para a mesma entrada, eles podem gerar
resultados diferentes a cada execugdo. Essa caracteristica ¢
fundamentalmente diferente dos modelos discriminativos

tradicionais, que sdo projetados para fornecer previsdes
consistentes e replicaveis para entradas idénticas [14].

O ndo-determinismo nos modelos generativos é uma
consequéncia direta de sua abordagem probabilistica. Esses
modelos, sdo treinados para aprender a distribuigdo de
probabilidade dos dados de treinamento, permitindo-lhes gerar
novas amostras que sio estatisticamente semelhantes aos dados
reais [21]. Essa abordagem ¢é poderosa porque permite a criagdo de
contetido variado e criativo [23]. Entretanto, a variabilidade nas
saidas dos modelos generativos nem sempre ¢ vista como uma
vantagem. No contexto de avaliagdo das propostas comerciais, a
consisténcia e a coeréncia das avaliagdes sdo critérios essenciais que
garantem a credibilidade da avaliagdo feita pelo modelo. Nesse
contexto de aplicagdo, o ndo-determinismo deve ser mitigado,
afinal, uma mesma proposta comercial deve receber sempre a
mesma avalia¢do.

Por outro lado, o ndo-determinismo pode ser positivo para
oferecer sugestdes de melhorias na proposta. Uma vez identificados
os trechos que podem ou devem ser melhorados na proposta
comercial, o modelo pode oferecer mais de uma sugestdo de
alteracdo para o mesmo trecho de texto, ampliando o leque de
opcoes e ideias do vendedor para a proposta comercial.

C. Inteligéncia Artificial aplicada a Negocios

A TA aplicada a negdcios refere-se a sistemas computacionais
capazes de automatizar atividades fisicas e digitais, identificar e
interpretar padroes em volumes de dados, além de aumentar o
engajamento de funcionarios e clientes [24], [25]. No seguimento
de vendas, ¢ possivel usar IA para analisar historico de dados
internos e externos em tempo real, coletar dados econdmicos e
ambientais e analisa-los para gerar valor para o time de vendas ao
transformar esses dados em conhecimento [26].

Conforme Dwivedi et al. [27], e ilustrado na Figura 1, para
implementar IA generativa no contexto de negécios, ¢ importante
considerar os seguintes passos: (i) definir claramente os objetivos
empresariais, identificando as areas de maior potencial para
aplicac@o da IA; (ii) preparar os dados, garantindo que o modelo
utilize referéncias de qualidade para sua construgdo; (iii) selecionar
um modelo de linguagem de grande escala, (do inglés, Large
Language Model, LLM) mais adequado, considerando as opgdes
mais avangadas disponiveis; (iv) integrar gradualmente a IA aos
processos, garantindo compatibilidade com o sistema vigente; (v)
monitorar e aprimorar o desempenho, a fim de ajustar o modelo
com base em métricas e feedbacks pré-definidos; e
(vi) considerar aspectos éticos e legais, assegurando a privacidade,
buscando eliminar vieses do modelo e a transparéncia na forma
como a A realiza os procedimentos.
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Fig. 1. Etapas de implementacdo de IA Generativa em
contextos de negocio.

O processo de implementacdo exige uma abordagem
estratégica e cuidadosa, desde a definicdo de objetivos claros até
a consideragdo de aspectos legais e éticos.

D. 14 Generativa no processo de vendas

O processo de vendas B2B tradicional ¢ composto por
varias etapas criticas para o sucesso das vendas [2], e a
inteligéncia artificial, quando aplicada de forma correta, pode
oferecer contribuigdes em cada uma delas. Segundo Paschen,
Wilson e Ferreira [4], a IA pode agregar valor em todas as fases
do processo de vendas, desde a prospecgdo até o fechamento e
acompanhamento po6s-venda, automatizando processos e gerando
insights que ajudam a personalizar interagdes, ao fornecer
informagdes sobre o cliente, e a contribuir para tomadas de
decisdes, ao providenciar e tratar dados relevantes. Na etapa de
pré-abordagem e abordagem [2], por exemplo, pode auxiliar na
curadoria de contetido e na producdo dos textos e documentos que
serdo utilizados para o primeiro contato com o cliente; na etapa de
acompanhamento, pode auxiliar na automagdo de fluxos de
trabalho e servicos de pos-venda, enviando uma sequéncia de e-
mails personalizados ao cliente, por exemplo [4].

Embora essas aplicagdes aumentem a produtividade, €
necessario reconhecer que a integracao eficaz da IA nas vendas
B2B requer uma colaboragdo estreita entre a tecnologia e a
inteligéncia humana. Como ressaltado por Paschen, Wilson e
Ferreira [4], a inteligéncia humana permanece essencial para
interpretar dados, tomar decisdes estratégicas e gerenciar
interagdes complexas com clientes.

E. Representagoes vetoriais de palavras e LLMs aplicados a
avaliagdo de propostas comerciais

Para proporcionar essas melhorias em propostas
comerciais, a [A Generativa utiliza o que na literatura ¢ definido
como Embeddings e LLMs [28]. Os Embeddings sdo
representacdes vetoriais que sdo capazes de capturar o significado
semantico de palavras e documentos, permitindo que algoritmos
processem e comparem textos de forma eficiente [28]. Dessa
forma, ao usa-los para analisar apresentacdes do time de vendas,
¢ possivel extrair informagdes chave, identificar padrdes em
representagdes textuais, ou em outros modais de dados, e verificar
se os documentos atendem aos requisitos ou padrdes pré-definidos
pela corporagao.

As LLMs, ou Large Language Models, como o

BERT e o GPT-3, sdo modelos de linguagem de grande escala que
possuem capacidades avangadas para resolver diversas tarefas [29].
As LLMs, utilizam os embeddings para gerar linguagem natural de
maneira similar @ humana através de exemplos, mesmo que estes
sejam em pouca quantidade [29], [30]. Na industria, é possivel
identificar algumas LLMs com maior uso na area de vendas, como
os modelos da OpenAl, incorporados, por exemplo, na Sales
Copilot da Microsoft [8] e no Einstein Al da Sales Force [9], além
do uso da Cohere e da Anthorpic na Einstein Al [9] e na Clay [11].

Durante o desenvolvimento de uma nova solugdo, ¢é
fundamental identificar e analisar os potenciais competidores do
novo produto/servico que esta sendo desenvolvido. Através desta
analise de mercado, procura-se referéncias e inspiracdes em outras
empresas que podem ser utilizadas no projeto [31]. Para conduzir
esta analise, utilizou-se o método descrito por Porter [31], segundo
ele, é possivel classificar os competidores como perfeitos ou
imperfeitos, dependendo do grau de diferenciag@o de seus produtos
ou servicos. Em mercados de concorréncia perfeita, os produtos sao
muito parecidos, abordam os mesmos problemas de maneira
semelhante e a competicdo se baseia no preco, ao passo que, em
mercados de concorréncia imperfeita, as empresas buscam
diferenciar-se pela inovagdo, qualidade e caracteristicas Ginicas de
seus produtos ou servicos [31].

As Tabelas 1 e 2, apresentam uma comparacdo entre
competidores perfeitos e imperfeitos. Estes dados foram levantados
com o intuito de identificar oportunidades e estratégias que podem
ser utilizadas na pesquisa [32]. A Tabela 1 apresenta uma
comparagdo entre os competidores perfeitos, e que ja operam com
o uso de IA Generativa.

TABELA 1
COMPETIDORES PERFEITOS
ATRIBUTOS COPILOT FOR SALES, EINSTEIN Al
MICROSOFT 8] SALES FORCE [9]
LLM base OpenAl [8] OpenAl,

preferencialmente.
Mas pode ser
integrado com
Anthropic ou

Cohere [9].
Exemplos de clientes Accenture, Avanade [33] IBM [9].
Avaliar propostas J ok k Jok
Capacidade da Oferece "insights" e pontos Na visdo do

ferramenta de revisar e
avaliar propostas
comerciais existentes

Criar propostas
Habilidade da I4 de
sugerir ideias e
recomendagdes

Conexiao com CRM
Integragdo com sistemas
de CRM ou outras fontes
de dados que permite a
ferramenta coletar
informagoes

pré-combinados entre o cliente
e o fornecedor, avaliando as
propostas ja em
desenvolvimento. [8]

ok k

Por meio do chat, pode-se criar
uma proposta baseado na
reunido anterior e no historico
de propostas passadas. [8]

sk kk

Capaz de integrar as
ferramentas da Microsoft
(Calendario, Outlook, Teams)
e coleta informagdes de uma
ferramenta CRM, como Sales
Force. [8]

administrador, é
possivel identificar
as propostas com
maiores chances de
serem fechadas
baseado no
historico [9].

pig4ers

Nao ¢é possivel criar
uma proposta
comercial [9].

*kk

Como a ferramenta
possui o proprio
CRM, a integragao
com os dados ¢
extremamente
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potencializada,
gerando sugestdes
robustas e
completas [9].
Anilise comercial em K kk * %k A
tempo real Capaz de pesquisar na internet, Ha uma percepgao
Capacidade da oferecendo informagdes de concorrentes
ferramenta de revisar e publicas disponiveis [8]. possiveis [9].
avaliar propostas
comerciais existentes
Prego USS$ 50 por usuario/més [34] US$330 por

usuario/més [9]

24 idiomas [35] Inglés, francés,
alemdo, italiano,
japonés e espanhol.

[34]

Idiomas Suportados

PDF, Word, Excel, Power
Point, Email, Transcri¢des de
video chamadas, campos de
texto do CRM [8].

Email, campos de
texto do CRM [9].

Midias possiveis

Os competidores Sales Copilot da Microsoft [8] e
Einstein Al da Sales Force [9] foram classificados como
competidores perfeitos segundo o método de avaliagdo de Poter
pois eles abordam os mesmos problemas - buscam melhorar as
propostas comerciais através de uma analise de dados e histérico
da empresa — e utilizam a mesma tecnologia (LLM base), a
OpenAl

TABELA 2
COMPETIDORES IMPERFEITOS
ATRIBUTOS DiALPAD AI[11] CrAy [11] AVOMA [12]
LLM base Proprietaria. E um OpenAl, Anthropic Proprietaria.
modelo treinado e Cohere. Também Utilizam NLP e
com 6 bilhdes de ha outras varios outros
minutos de inteligéncias recursos [12].
conversas artificiais voltadas a
comerciais [10]. coleta de dados na
internet, que sdo
proprietarias [11].
Exemplo de Brex [10] Uber [11]. Athelas
clientes
Avaliar *kt Yetede ok He
propostas Analise de Nao possui Oferece insights
videochamadas, nenhuma solugdo sobre todas as
realizando o nesse aspecto [11]. propostas ja
reconhecimento de realizadas por
fala, analise de conta da
sentimento. gravagio e
Classifica as analise,
melhores identificando os
apresentagdes pontos mais
[10]. relevantes [12].
Criar propostas * ke Yoo Yoo
Preparagao das Nao possui Nao auxilia em
vendas, nenhuma solugdo nenhuma etapa
oferecendo nesse aspecto [11]. antes reunido,
playbooks de apenas no
vendas, respostas agendamento
inteligentes para das
davidas [10]. apresentagoes
[12].

Conexio com Jook Yo Kk He * %k

CRM Conta com Possui vérias Possui
integragdes comas  integragdes com integragdo com
principais multiplos softwares os principais
ferramentas do [11]. CRMs do
mercado, como mercado, como
Zendesk, Hubspot,
Salesforce, Slack, Salesforce,
entre outras [10]. Zendesk Sell e

Pipedrive [12].

Anilise Yo *ok ok Yo
comercial em Nio oferece Dados em tempo Nio oferece
tempo real nenhum recurso real de mercado, nenhum recurso
nesse aspecto [10]. obtendo desde nesse sentido
informagdes [12].
relevantes das
empresas (e.g.
setor, funcionarios
etc.) até nomes de
contatos (e.g. CEO,
CFO) [11].
Prego US$70 US$720 més [11]. US$79
usudrio/més [10]. usuario/més
[12].
Idioma Inglés [10]. Inglés [11]. Inglés [12].
Midias Transcrigdes de Campos de texto do Transcrig¢des de
video chamadas CRM[11]. video chamadas
[10]. [12].
Legenda

%% % - Ndo possui o atributo

* % % - Atributo bem pouco desenvolvido frente aos demais competidores

%% % - Atributo parcialmente desenvolvido, mas ha competidores mais avangados
* % % - Atributo bastante desenvolvido

Fig. 2. Classificacdo dos atributos da matriz de inspiracdo
estratégica da Tabela 1 e 2.

Os competidores Dialpad Al [10], Clay [11] e Avoma [12],
foram classificados como imperfeitos segundo a classificagdo de
Poter. Esses competidores se destacam pelas suas caracteristicas e
tecnologias inovadoras, a Avoma e a Dialpad Al, por exemplo,
desenvolveram as suas proprias LLMs, o que torna as suas solu¢des
Unicas e exclusivas para os seus assinantes.

Com base na analise dos concorrentes, pode-se perceber que o
competidor mais desenvolvido nos atributos de forma geral ¢ Sales
Copilot Microsoft [8], se destacando principalmente no segundo e
terceiro atributos, a saber, na avaliagdo e na criagdo de proposta.
Além disso, ¢ possivel observar uma predominancia do uso da
OpenAl nas melhores solu¢des de mercado [8][9], o que contribuiu
para a validacdo do uso deste modelo na pesquisa.

III. METODOLOGIA

A. Materiais

Conforme discutido por Paschen, Wilson e Ferreira [4], para
auxiliar o processo de vendas, ¢ preciso realizar o levantamento de
dados e identificar oportunidades.

Para coletar dados sobre a empresa parceira e avaliar
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o desempenho do projeto desenvolvido, seis testes foram
realizados ao longo do desenvolvimento do projeto. Os testes
foram separados em dois tipos: (i) testes no formato de
reunides/entrevistas; (ii) testes do modelo (desempenho e

experiéncia do usuario).

A estrutura dos testes no formato de entrevistas pode ser

vista a seguir:

Estrutura das entrevistas:

Identificador da Reuniio: Nome dado a reunido.
Formato e local: Define se a entrevista foi online ou
presencial e o local ou plataforma onde foi realizada.
Data: Data da entrevista.

Participantes: Participantes da entrevista.

Instrumentos e materiais: Instrumentos e materiais

utilizados na entrevista.

Objetivo: O que se pretende aprender com essa
entrevista.

Anotacdes: Anotacdes feitas durante a entrevista.

a) Levantamento de Hipoteses

Apos a etapa inicial de coleta de dados para defini¢do do
escopo, foram levantadas hipoteses para direcionar as estratégias do
projeto. Para conduzir essa analise, foi utilizada a matriz FOFA
(Forgas, Oportunidades, Fraquezas e Ameacas) [38], sendo capaz de
identificar oportunidades e atenuar fraquezas do projeto. Mediante
os resultados da FOFA, discutidos na Segdo IV, pode-se formular
hipoteses com base em questdes internas e externas ao projeto,
transformando ameagas em oportunidades, bem como orientar o
time para agdes concretas e alinhadas aos objetivos gerais [39].

b) Prototipagem

Para apresentar as melhores hipoteses levantadas a empresa
parceira, foi elaborado um protétipo de telas interativo. O prototipo
foi desenvolvido com o intuito de melhorar a visualizagdo das
solugdes propostas, materializando as funcionalidades em uma
aplicagdo testavel pelo usuario, possibilitando uma devolutiva da
empresa com sugestoes e oportunidades de melhorias, contribuindo
ainda mais para o alinhamento dos stakeholders. [40]

Para o desenvolvimento do prototipo, foi adotada a
metodologia Sprint [41]. A Sprint, criada pelo Google para testar
ideias em cinco dias [41], tem como subdivisdo metodologica as
etapas vistas na Figura 4.

e Resultados observados: Revisdo e sintetizagdo das
anotacdes e avaliag@o dos resultados obtidos.

Com o intuito de avaliar o modelo desenvolvido, e verificar se
ele atende aos requisitos e expectativas da empresa, outros dois

testes foram realizados, eles seguem uma estrutura muito parecida Segunda Terca Quarta Quinta Sexta

com a das entrevistas, mas possui algumas diferengas que sdo

relatadas a seguir. p do |Di lvi Tomada de Protot ipagem das |T gem dor
problema; de esbogos; decisdo de das ideias escolhidas; |protétipo

melhores ideias; junto ao

cliente;

Estrutura dos testes do modelo:
e Identificador do teste: Numero do teste.
e Data: Data, ou periodo, do teste.
e Instrumentos e materiais:
o Inputs: Instrumentos e materiais utilizados para
a realizagdo do teste. Exemplos: proposta
comercial, modelo desenvolvido e roteiro do
teste.
o Outputs: Instrumentos e materiais gerados pelo
teste. Exemplos: relatério gerado pela IA,
feedback dos participantes.

Questionamento
a especialistas;

Fig. 4. Processo de prototipagem no modelo Sprint.

Para a etapa de prototipagem das ideias escolhidas (Figura
4), foi utilizado o software Figma [42]. O uso dessa ferramenta
permitiu a criagdo de um protdtipo rapido, interativo, e que simula
a experiéncia do usudrio. Assim, possibilitando a equipe de
usuarios (empresa parceira) a fornecer boas devolutivas para alinhar
as partes e as expectativas para o restante do projeto.

Utilizando as estruturas citadas anteriormente, foram
conduzidos quatro reunides e dois testes do modelo para esta
pesquisa, os resultados obtidos nesses testes e como eles
agregaram para o projeto sdo temas discutidos na Secdo IV deste

¢) Arquitetura de IA Generativa
Para a avaliac@o das propostas comerciais automatizadas,
foi utilizado o modelo de Inteligéncia Artificial Generativa baseado

documento. em modelos avancados de processamento de linguagem natural
(NLP’s). Embora modelos como o GPT- 3, DALL-E, BERT etc.
B.  Métodos sejam bons exemplos dessa tecnologia, a arquitetura proposta nao

se limita a um modelo especifico ou fixo.
. Nesse sentido, mediante o uso do framework LangChain

Etapas de pesquisa ’ ’ . . .
[43], ¢ possivel integrar diferentes modelos de linguagem e
A componentes de IA para otimizar as operacdes. Este framework ¢é
Desenvolvimento'e Monitoramento:e projetado para trabalhar com modelos de linguagem de grande
Prototipagem Melhorias Continuas - N : ~
escala (LLMs), permitindo a criag@o de aplicagdes complexas que
Ey— S envolvem o encadeamento desses modelos com outras ferramentas
Kick-off e Definigao Testes e e bancos de dados externos.
do Escopo Implementacéo

Fig. 3. Fluxograma das etapas de pesquisa
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Além disso, o LangChain facilita a integracdo de fontes de
conhecimento externas, gerenciamento de fluxos de conversagdo
e a customiza¢do de modelos conforme as necessidades da
empresa, resultando em sistemas mais sofisticados e eficientes
para aplicagdes como avaliagdo de propostas comerciais
automatizadas [44].

Consequentemente, a flexibilidade do LangChain permite que
a corporagdo parceira escolha o modelo que melhor se adapta as
suas necessidades em termos de desempenho, seguranca e custo,
0 que torna a solucdo bastante versatil, ja que a capacidade de
alternar entre modelos ou integrar multiplos modelos
simultaneamente assegura que o sistema possa evoluir e se
adaptar as mudangcas tecnoldgicas e estratégicas, sem ficar restrito
a uma unica tecnologia ou fornecedor.

Contudo, ¢ importante enfatizar que os modelos de
Inteligéncia Artificial utilizados ndo serdo treinados com dados
proprietarios da empresa. Em vez disso, os modelos serdo
orientados através de rubricas e outros documentos a avaliar
corretamente as propostas comerciais segundo o padrio da
empresa parceira, garantindo a integridade e a confidencialidade
das informagoes corporativas.

Além disso, para aprofundar a andlise e enriquecer o contetido
das propostas, ¢ adotada a metodologia de Recuperagio de
Informagdes com Modelos de Linguagem (RAG), desenvolvida
por Lewis [45], como uma estratégia avancada para otimizar a
criagdo e a precisdo das propostas comerciais. O RAG une
técnicas de processamento de linguagem natural com algoritmos
de recuperagdo de dados, operando através de um modelo hibrido
que integra conhecimento paramétrico e nao-paramétrico.
Matematicamente, isso ¢ realizado utilizando uma combinag¢éo de
um modelo seq2seq para geracdo de linguagem e um indice de
vetor denso para recuperagdo de documentos. Na Figura 5, ¢é
apresentado um modelo de arquitetura RAG.

RETRIEVAL-AUGMENTED GENERATION (RAG)

Fig. 5. Modelo de arquitetura de RAG

Para compreender o funcionamento do RAG, pode-se
considerar, por exemplo, um documento D que deve ser
recuperado pelo modelo e uma consulta Q realizada pelo usuario.
Inicialmente, 0o RAG ¢ utilizado como um "retriever” a pontuagio
de similaridade s(q, D) cada documento D. A pontuagdo ¢
calculada por meio do produto escalar entre os embeddings da
consulta e dos documentos [45].

Como resultado dessas operagdes, obtém-se uma
pontuag@o que varia de -1 a 1, indicando o grau de similaridade
semantica entre a consulta ¢ o documento. Documentos com
pontuagdes mais altas sdo considerados mais semelhantes para a
consulta do usuério. Esse mecanismo

permite que o conteido mais pertinente seja identificado e
recuperado pelo RAG a partir da base de dados, auxiliando na
geracdo de propostas comerciais mais precisas e detalhadas.

A fim de organizar e padronizar as respostas originadas
pelo RAG, foi desenvolvida uma estrutura de rubricas baseada na
escala Likert, conforme delineada por Likert [46]. Esta escala
permite quantificar o grau de satisfacdo em relagdo a cada item
avaliado nas respostas, variando de “Totalmente insatisfeito” a
“Totalmente satisfeito”, conforme a natureza e objetivo das
propostas comerciais. A aplicagdo da escala Likert facilita a analise
qualitativa dos resultados, proporcionando uma abordagem
sistematica para medir as nuances das percepgoes e preferéncias dos
usuarios em relacdo as informagdes recuperadas pelo RAG. Com
isso, as respostas se tornam mais consistentes e alinhadas as
expectativas e necessidades dos clientes, contribuindo para a
precisdo e o impacto das propostas comerciais.

Para aprimorar a capacidade do sistema em realizar raciocinios
contextuais e tomar decisdes informadas durante a geracdo das
propostas, foi implementado o framework ReACT [47]. Ele permite
que o modelo de A nio apenas gere texto, mas também execute
acdes, como consultar informagdes adicionais, verificar dados e
ajustar a proposta conforme necessario [47].

A integragdo do ReACT com o sistema ocorre por meio do
LangChain, que oferece suporte para a implementacao de agentes
capazes de combinar raciocinio e agdes. Essa combinagdo
proporciona ao sistema uma capacidade avangada de interagir com
o ambiente e adaptar-se dinamicamente as necessidades do usuario.
A Figura 6 mostra a arquitetura geral desenvolvida.

Fig. 6. Arquitetura geral da solucdo, ilustrando as tecnologias
empregadas e suas inter-relacdes.

Dessa maneira, como visto na Figura 6, a arquitetura geral
do sistema foi projetada para integrar harmoniosamente o modelo
de IA Generativa, 0 modulo RAG ¢ o framework ReACT, todos
coordenados pelo LangChain como orquestrador central e possui
como LLM principal a OpenAl. A arquitetura segue a seguinte
divisdo de fungdes:

1. Modelo de IA Generativa: Responséavel por produzir o
texto das propostas comerciais, utilizando capacidades
avancadas de compreensdo e geracdo de linguagem
natural. Pode ser qualquer modelo compativel com o
LangChain, incluindo modelos proprietarios ou de
terceiros.

a. A OpenAl foi escolhida como LLM principal
pelos seguintes motivos: (i) ¢ uma LLM
dominante do mercado e ja se provou capaz de
realizar as atividades pretendidas por este estudo;
(ii) é a LLM utilizada pela
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empresa parceira, que providenciou acesso ao
modelo e se comprometeu em arcar com oS
custos dele; (iii) a possibilidade de criar uma
LLM propria foi descartada por falta de tempo
e de dados disponiveis para treinar um modelo.

2. Moddulo de Recuperagio de Informagiio Multimodal
(RAG Multimodal): Atua na obtengdo de dados
especificos da empresa em questdo, fornecendo ao
modelo de IA informagdes relevantes para serem
incluidas nas propostas. Podendo essas serem textos,
tabelas, figuras ou imagens.

3. Framework LangChain: Serve como o orquestrador
que gerencia a interagdo entre o modelo de IA, o moédulo
RAG e o framework ReACT, facilitando o fluxo de
dados e a execugdo das tarefas.

4. Framework ReACT (Raciocinio e A¢do): Aprimora a
capacidade do sistema de realizar raciocinios contextuais
e tomar decisdes pautadas em dados durante a geragdo
das propostas [47].

A abordagem de RAG utilizada nesta pesquisa, diferente
das estratégias mais simples que permitem apenas a leitura de
documentos de texto, emprega o uso de uma estratégia
multimodal. O RAG Multimodal, capaz de incorporar textos,
tabelas, imagens e figuras, permite uma andlise mais completa e
diversificada dos documentos enviados pela empresa parceira, ao
permitir a extragdo de informagao destes outros artefatos.

Essa estratégia foi adotada para preservar a coeréncia
contextual, unificando diferentes tipos de dados na mesma
camada vetorial R4, onde R representa o conjunto dos
numeros reais R e d corresponde ao nimero de componentes reais
de cada vetor.

No RAG convencional, cada fragmento de texto t: €
mapeado para um vetor de embeddings vi = ¢r (ti;), onde ¢réa
fungio de embeddings textual. Enquanto, no modelo multimodal,
diferentes modalidades m (como imagens I , tabelas T e figuras
F) sdo mapeadas por funcdes especificas
¢m para o mesmo espago vetorial:

Um = ¢m(dm) para dm € m, vm € R4
Essa unificacdo permite que todas as representagdes

vetoriais coexistam no mesmo espaco, facilitando operagdes de
similaridade, como a similaridade do cosseno:

Va* Vp

similaridade(v , v ) =

b
¢ | [val Tl

[vs| |
Onde va e vy sdo vetores de diferentes modalidades. Essa
abordagem assegura que o contexto seja mantido, permitindo uma
integracdo contextual robusta e operagdes de recuperagdo mais

eficazes.
Além disso, também foi empregado o uso de OCR e
Tesseract para capturar de maneira precisa dados textuais,
tabulares, imagens e figuras, assegurando que todas as
informagdes relevantes fossem extraidas sem omissoes.
Desta forma, o RAG Multimodal aprimorado ndo apenas
amplia a capacidade de processamento de diversas fontes de
informacdo, mas também garante maior precisdo e

qualidade na geracdo de respostas.

C. Estratégias de Validagao

Para validar a solug@o proposta, foi realizada uma pesquisa
sobre possiveis metodologias de validagdo. A academia reconhece
diversos métodos de pesquisa, incluindo estudos observacionais e
experimentais, cada um com suas proprias vantagens e aplicagoes
[48]. Para o presente projeto de avaliagdo do uso de IA Generativa
na analise de propostas comerciais, optou-se por adotar o estudo de
caso como instrumento de investigagdo [49], por ter sido
considerada a metodologia mais adequada. Segundo [49], "o estudo
de caso como modalidade de pesquisa ¢ entendido como uma
metodologia ou como a escolha de um objeto de estudo definido
pelo interesse em casos individuais. Visa a investigagdo de um caso
especifico, bem delimitado, contextualizado em tempo e lugar para
que se possa realizar uma busca circunstanciada de informagdes".
Gil [50] define o estudo de caso em quatro fases: (i) delimitagdo da
unidade- caso; (ii) coleta de dados; (iii) selegdo, andlise e
interpretacdo dos dados; (iv) elaboragdo do relatorio. No contexto
deste estudo, espera-se compreender como o uso de IA Generativa
pode contribuir para o processo de criagdo e avaliagdo de propostas
comerciais da empresa parceira (i). Para isso, priorizou-se a coleta
de dados sobre a empresa e seus processos (kick-offs 1 e 2) (ii). As
informagdes coletadas nas entrevistas iniciais e os documentos
enviados pela empresa serviram para o levantamento de hipdteses
(iii) e desenho das solugdes propostas (Tabela 5) (iv).

As solugdes propostas foram apresentadas a empresa
(entrevista com o time técnico) e decidiu-se que a proposta de
desenvolver um analisador de propostas comerciais seria a
prioridade do projeto. Para validar a solucdo desenvolvida, foram
realizados uma série de testes seguidos por iteragdes no modelo, de
acordo com a metodologia descrita na Se¢do A. Materiais. As
caracteristicas e resultados observados nos testes sdo discutidos na
Secdo IV.

IV.RESULTADOS

A. Resultados da Entrevista

As reunides Kick-off 1 e 2 marcaram o inicio do projeto. Nesta
etapa, foram realizadas interagdes para alinhar as expectativas e
definir o escopo do estudo de caso. Para esta etapa foram utilizados
os questionarios produzidos e indicados no Questionarios Kick-off
1 e 2, vistos no Apéndice 1.

1 Kick-off 1

Através do Kick-off 1 (Figura 1), compreendeu-se o
modelo de negocio da empresa parceira, seus setores de
atuacdo, produtos ofertados, motivacdes e expectativas para este
projeto. A empresa, de atuagdo nacional/multinacional (escolha
conforme o caso), esta posicionada em varios setores, com foco em
atender grandes industrias multinacionais, oferecendo mais de 90
servicos de tecnologia, incluindo solugdes de nuvem e
ciberseguranca. A cultura organizacional da empresa ¢
caracterizada por um ambiente inovador e com foco no cliente.

Com uma infraestrutura robusta, equipes técnicas
especializadas e ferramentas avancadas, a empresa busca, ao
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final deste projeto, implementar uma solugdo de IA que
potencialize seus resultados comerciais e otimize o processo de
vendas. Para avaliar o impacto e o progresso da solugédo
desenvolvida, foram definidos indicadores especificos de sucesso.
Esses indicadores incluem uma andlise estruturada em um
sistema de rubricas, aplicadas a cada proposta comercial e
definidas e validadas na fase de entrevistas com o time comercial
(Entrevista IV). Esse sistema foi utilizado em conjunto com a
LLM para orientar o processo de avaliagdo dos documentos.

Os stakeholders do projeto foram identificados durante
essa reunido (Apéndice 3).

1I. Kick-off 2

Durante o Kick-off 2, foram identificados dois fluxos
comerciais: (i) voltado para a base de clientes, onde os vendedores
trabalham no modelo de vendas recorrentes, oferecendo produtos
adicionais ou melhorias do produto original (cross-sell e upsell,
respectivamente); (ii) focado na prospeccdo de novos clientes, que
se da principalmente por meio de recomendagdes dos clientes
atuais. No contexto da empresa parceira, a maior parte dos
vendedores esta alocada no primeiro fluxo, e seguem a estratégia
comercial da empresa que ¢ estruturada em cima do seu
relacionamento com os clientes. Além disso, foram identificados
pontos de melhoria no processo de vendas onde solugdes
envolvendo tecnologias IA poderiam agregar valor. No Kick-off
2, observou-se uma caréncia na estruturagdo e padronizagido das
propostas comerciais produzidas, que divergiam em identidade e
formato. Apesar dos vendedores possuirem “decks” (estruturas
base de apresentag@o dos produtos) para orientar e estruturar suas
apresentagdes, a empresa reportou que esses materiais ndo sdo
utilizados com frequéncia pelos funcionarios da empresa. Os
vendedores, utilizando esses decks, poderiam customizar a
proposta para o contexto do cliente e fortalecer a sua oferta, o que
¢ fundamental de acordo com Nguyen, Paswan e Dubinsky [6].
Por fim, segundo a propria equipe de inteligéncia de mercado da
companbhia, acredita-se que uma solug@o que aprimora a qualidade
geral das propostas de vendas produzidas pela empresa, é a
melhor forma pela qual uma IA poderia melhorar e contribuir para
o processo de vendas.

Com base nas evidéncias e dados coletados, € nas
necessidades levantadas com a empresa, de implementar uma
solucdo que utiliza IA para fornecer suporte ao processo de vendas
durante a etapa de apresentacdo [2], decidiu-se desenvolver uma
solucdo para auxiliar no desenvolvimento das comerciais
produzidas pelos vendedores, excluindo solugdes voltadas para a
etapa de prospecgdo e focando na etapa de apresentagdo [2],
presente nos dois fluxos comerciais. Para isso, o modelo ira
avaliar propostas comerciais, oferecer sugestdes de melhorias
para auxiliar os usudrios durante o processo de criagdo de
propostas, utilizando os decks elaborados por especialistas como
referéncia para sugerir os melhores produtos para cada cliente,
criando assim uma solu¢@o de inteligéncia colaborativa, conforme
discutido por Paschen, Wilson e Ferreira [4].

1II. Entrevista com o time técnico

Com o intuito de validar o primeiro prototipo, o escopo
definido para o projeto e de aprender mais sobre IA e suas possiveis
aplicagdes no mercado, o teste 3 (Reunido com o Time Técnico),
Figura 3, foi realizado. Para este teste, foram produzidos um
questionario e um protétipo de telas. O questionario foi desenhado
para identificar quais sdo as principais ferramentas de Inteligéncia
Artificial adotadas pelo setor de vendas e como as tecnologias atuais
da empresa funcionam. Nesta etapa foi possivel perceber que as
tecnologias adotadas pela empresa também utilizam LangChain,
possibilitando o uso e a integragdo de diferentes ferramentas e
LLMs. Além disso, a empresa utiliza o modelo GPT-40 como
orquestrador. Nesta plataforma disponivel aos funcionarios da
empresa, os usuarios podem acessar uma variedade de ferramentas
que possuem objetivos especificos, como, por exemplo, traduzir um
contrato com termos juridicos para uma linguagem mais acessivel.

Para validar o escopo do projeto e a solu¢ao proposta, um
prototipo de telas foi criado para simular o fluxo de trabalho que o
usudrio iria percorrer para avaliar a sua proposta comercial com
uma [A, além disso, o protdtipo fornece um exemplo de como seria
o modelo de resposta gerado pela IA para o usuério, Figura 7. A
estrutura da solucdo, também foi apresentada e discutida com o
técnico entrevistado.

.!A
< D -
Andlise do modelo (R e (on)
Carregar proposta
p— S

Avaliacdo da IA

Fig. 7. Prototipo de telas

Apos compreender o funcionamento da plataforma de
inteligéncia artificial da empresa e apresentar a solugdo proposta,
percebeu-se que os dois projetos tinham sinergia em termos de
tecnologia e objetivo, e, portanto, poderiam ser integrados. Diante
dos dados coletados nessa entrevista, o escopo do projeto foi
alterado, com o objetivo final sendo redefinido para integrar o
modelo proposto neste artigo a plataforma a plataforma da empresa
parceira, como mais uma de suas ferramentas. Por fim, devido ao
alinhamento dos projetos, a empresa parceira disponibilizou uma
chave API privada para os modelos GPT-40, GPT-40 mini e text-
embedding-ada-002, contribuindo para a seguranca e privacidade
dos dados analisados pelo analisador de propostas comerciais.

1V. Entrevista com o time comercial

Para entender melhor a persona principal desta solucdo e
identificar as dificuldades enfrentadas durante o processo de criagdo
de propostas comerciais, foi realizada uma entrevista com um Key
Account Sales Executive do setor de Seguros e Saude, com mais
de 10 anos de experiéncia na
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empresa (“Reunido ¢/ Time Comercial”, Figura 3). Este
profissional, com alta expertise no relacionamento com o cliente
e profundo conhecimento das necessidades estratégicas do setor,
contribuiu com insights detalhados sobre o processo comercial e
os desafios de venda no setor. A entrevista ocorreu nas
dependéncias da empresa, em um ambiente propicio a coleta de
informacdes especificas e observacao das praticas de trabalho. A
abordagem incluiu uma entrevista estruturada, com um
questionario orientador, que buscou explorar as metas e os
desafios enfrentados ao longo do projeto. A selecdo desse
participante visou alinhar a andlise as necessidades reais da
empresa, proporcionando uma compreensdo aprofundada dos
desafios organizacionais especificos deste setor.
Os principais resultados observados no quarto teste

foram:

e Os vendedores ja utilizam IA para realizar pesquisas e
aprender mais sobre os seus clientes e os mercados em que
se encontram, mas nao utilizam nenhum modelo para avaliar
e corrigir as suas propostas, isso se da, principalmente, por
motivos de confidencialidade e seguranga. Os vendedores e
consultores temem em subir arquivos da empresa em
modelos abertos ao publico geral.

e  Osvendedores perdem bastante tempo avaliando e corrigindo
aredacao das propostas, procurando por erros de ortografia e
coesdo.

e O vendedor acompanha todo o processo de venda com a
empresa, desde a primeira abordagem, onde ele escuta as
necessidades do cliente e repassa essas impressdes ao time
de consultoria que ira sugerir os melhores produtos a serem
ofertados, até a apresentagdo da oferta, fechamento e
acompanhamento do cliente no pds-venda.

Os resultados observados corroboram para a constatagao
de que um analisador de propostas, que garante a privacidade dos
dados analisados, pode contribuir para otimizagdo das tarefas do
time de vendas e de consultores da empresa parceira. Além das
perguntas presentes no questionario, também foram apresentadas
as rubricas utilizadas pelo modelo para avaliar as propostas. A
primeira rubrica busca avaliar a qualidade gramatical e textual da
proposta segundo os seguintes aspectos:

1. Coesdo e concisdo:
Avalia a clareza e concisdo do texto, verificando se esta
livre de ambiguidades [51].
1I.  Argumentagdo:
Verifica a solidez dos argumentos apresentados para
persuadir o cliente [52].
Il Gramatica:
Assegura que o texto estd livre de erros gramaticais e
ortograficos [53].
1V. Clareza e coeréncia:

Garante que todas as partes do texto estdo alinhadas em
termos de argumentos e informagdes, formando um todo coeso
[54].

O vendedor entrevistado aprovou a primeira rubrica e
refor¢cou o valor que uma ferramenta capaz de corrigir esses erros
automaticamente traria para o fluxo de vendas, principalmente para
o trabalho de producdo e corre¢do de propostas comerciais. Por fim,
foi apresentada a rubrica de contetidos utilizada pelo modelo para
avaliar as propostas. Esta rubrica avalia os seguintes atributos:

I Apresenta¢do da Empresa:

Mede a capacidade da apresentagdo fornecer uma visido
geral da organizacdo, destacando seus principais resultados e
realizagoes [55].

II.  Case da Industria:

Avalia a relevancia do caso de sucesso contido na
apresentacao, se este € do mesmo setor do cliente-alvo, e é capaz de
demonstrar o historico da empresa em alcancar resultados positivos
naquela industria [56].

III. Apresentagdo do Produto:

Descreve de forma clara e objetiva o produto ou servigo
oferecido, garantindo que o cliente compreenda exatamente o que
esta sendo proposto [57].

1V. Proposta de Valor:

Avalia a capacidade da proposta comercial de comunicar
de maneira clara o valor agregado do servigo, destacando os
beneficios especificos para o cliente [58].

V. Legibilidade pelo Time de Tecnologia:

Avalia o quéo clara a oferta comercial é para o CTO ou
lider técnico do cliente, garantindo que as informagdes técnicas
estejam bem apresentadas [59].

VI. Legibilidade pelo Time Financeiro:

Mede a eficacia da apresentacdo em evidenciar os pontos
relevantes para o CFO ou lider financeiro, especialmente no que diz
respeito ao valor e ao retorno sobre o investimento para o cliente
[60].

VII. Legibilidade pelo Time de Operagoes:

Avalia o quao bem a proposta comunica-se com o COO ou
lider de operagdes, explicando de forma clara as mudancgas que o
produto ou servico trara para a operagdo do cliente [61].

VIIIL "Storytelling":
Mede a qualidade da narrativa da oferta comercial,
analisando se a informagdo ¢ transmitida de forma envolvente e em

uma sequéncia logica que conta uma historia convincente [62].

Segundo o vendedor, os aspectos considerados na rubrica
sdo relevantes e importantes em uma proposta comercial, mas ele
apontou que, segundo sua experiéncia, a legibilidade pelo time de
tecnologia €, geralmente, o ponto mais relevante para os clientes.
Além disso, ele revelou que, para propostas direcionadas aos
clientes da base ja existente da empresa, a se¢do de apresentacao da
empresa pode ser mais curta, uma vez que esses clientes ja passaram
por essa apresentacdo pelo menos uma vez e frequentemente pedem
para pular essa parte quando ela ¢ muito longa ou repetitiva.

Por conta disso, optou-se por focar o escopo desta
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pesquisa em desenvolver uma rubrica especifica para a se¢do de
apresentagdo da empresa para clientes recorrentes. Dessa forma,
a pesquisa prioriza as necessidades identificadas como mais

relevantes para

o publico-alvo, garantindo que a solugdo

desenvolvida esteja alinhada as expectativas e praticas observadas

no setor.

B.  Resultados da Matriz FOFA

Com base nos resultados das entrevistas, foi possivel
formular hipoteses para a construgdo do protdtipo utilizando a
Analise FOFA, conforme discutido na secdo 3.B, apresentada a

seguir:
1) Forcas
a.
b.
c.

Hipodtese: A aplicacdo de tecnologias de 1A
permite: uma analise mais sistematica, rapida e
automatizada das propostas; analise de um
grande volume de dados e melhoria do modelo
ao longo do tempo.

Hipotese: A padronizagdo do processo de
criagdo de propostas comerciais permite
identificar elementos chave e realizar testes.
Hipotese: Personalizagdo do contetido das
propostas com base nos dados do cliente;
propostas personalizadas de acordo com o setor
e perfil do cliente.

2) Fraquezas

a.

b.

Hipotese: A IA pode fornecer respostas
erréneas ou alucinagdes, os modelos LLM néo
sdo deterministicos.

Hipotese: Poucas  propostas
disponiveis para iniciar o projeto.

comerciais

3) Oportunidades

a.

Hipotese: Aproveitar os dados do CRM do
cliente para aumentar a performance da IA e
gerar respostas mais personalizadas e
direcionadas ao cliente.

Hipotese:  Conversar com  vendedores
experientes para entender o processo de criagdo
de suas propostas comerciais.

Hipodtese: A OpenAl ¢ amplamente utilizada
pelos principais players do mercado e se mostra
uma solugdo mais viavel em comparagdo ao
desenvolvimento de  uma  tecnologia
proprietaria.

4) Ameacas

a.

b.

Hipotese: Dependéncia em modelos externos
(IA); dependéncia em dados externos.
Hipotese: Pouca ou nenhuma interagdo com os
vendedores (usuarios) da ferramenta.

Hipotese: Pouco tempo para implementar e
refinar a solugéo.

Hipotese: Integracdo com CRM ¢ viavel, mas
pode haver limitagdes e complexidades.
Hipotese: Uma interface similar ao ChatGPT
para gerar apresentacdes €

extremamente util; no entanto, a criacdo de
PDFs com um estilo visual adequado pode ser
um desafio.

C. Solugées propostas

Com a conclusdo dos Kick-offs 1 ¢ 2, e o levantamento das
hipéteses levantadas na analise FOFA, conclui-se a etapa de
mapeamento do problema, definida pelo método Sprint [41] como
“Segunda”. A partir desse estudo, foi possivel esbogar duas ideias
de solugdes. A tabela 5 representa essa etapa (“Terca”).

TABELA 5
SOLUCOES PROPOSTAS

SOLUCA OBJETIVO PONTOS POSITIVOS PonTos
o NEGATIVOS

A ferramenta .

analisa propostas O modelo ndo requer uma

comerciais com o base de dados extensa para

objetivo de operar dc maneira eficaz; L B

fornecer sugestdes basta utilizar uma ‘Pl_'oposta Baixa interagdo com
1- Anilise ¢ insights valiosos Ideal’ como rpfer@ncla. Essa o vendedor;
de 20 vendedor. abo_rglager_n simplificada trabalho manual do

ropostas auxiliando n’a facilita a implementagdo vendedor para

prop criacio de solucdes das sugestdes, sendo inserir as sugestoes

maig eficazes : responsabilid_ac}e do propostas

alinhadas s vendedor apllca-lya._%

necessidades do conforme necessario.

cliente.

O processo de criagdo de
propostas torna-se mais

A ferramenta répidf) © eficiente,

auxilia o vendedor permitindo a g_efacéo de Implememaqéo

na criagdo de uma uma versdo inicial em mais complexa,

roposta comercial pouco tempo, com uma tempo de

2- gcsld)(:‘o inicio identidade clara e contetido implementagao
Assistente facilitando o ? personalizado. O vendedor maior do que o
de desenvolvimento tem a possibilidade de disponivel para o
propostas direcionar e fornecer projeto; exige

de uma solugao

completae sugestdes a IA ao longo do alteragdes no
personalizada para processo, garantindo uma processo de trabalho
o cliente. maior adequagdo as dos vendedores;

necessidades especificas do
cliente.

Ap0s a avaliacdo das duas solucdes da Tabela 5, a Solucdo

1 foi selecionada para validagdo com a empresa, pelos seguintes

motivos:

A Solugdo 2 demanda mudangas mais significativas no
processo de vendas, ja a Solugdo 1 possibilita uma
integra¢do mais gradual da inteligéncia artificial na 4rea de
negocios. Esta abordagem ¢ recomendada por Paschen,
Wilson e Ferreira (2020) [4], conforme discutido em 2.B.
O projeto exige uma implementagdo rapida, com pouco
tempo disponivel.

A Solugdo 2 demandaria ciclos de desenvolvimento
("sprints") muito longos, o que comprometeria o progresso
do projeto.

Essa decisdo marcou a terceira etapa do método Sprint [41].
Em seguida, a Solucéo 1 foi prototipada e validada na entrevista
com o time técnico, cujos resultados ja foram explorados na
subsecdo “A. Resultados das Entrevistas”. Assim, finalizando as
ultimas duas etapas do modelo, prototipagem (“Quinta”) e testagem
(“Sexta”).
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D. Versionamento das solugoes

Abaixo, tem-se o versionamento desenvolvido da
solucdo proposta:

- G O O 0 0 -

Tme e Time e Towa e Teme de
— = g =2 =
@ cerorena Alunos

Fig. 8. Fluxo do versionamento e time responsavel pela
validag@o.

Como ¢ possivel analisar na figura 8, apds a realizagio
da entrevista com usuario (mencionados no subitem IV do item
A), foram desenvolvidos os seguintes versionamentos:

e Versao 0 (v0): Versdo base, apenas com modelos da
OpenAl (gpt-40, gpt-40-mini), validada com o time
desenvolvimento;

e Versio 1 (vl): adi¢do do recurso RAG (documentos
relevantes com diretrizes), com escala Likert, validada
com o time desenvolvimento e com o time de vendas;

e Versio 2 (v2): tratamento de dados e nova
funcionalidade de gerador de propostas comerciais,
validada com o time desenvolvimento;

e Versao 3 (v3): analise multi-modal, analisando
imagens e tabelas, bem como avaliagdo de multiplas
rubricas simultaneamente, validada com o time
desenvolvimento;

E.  Arquitetura da Versdo 0 (v0)

Abaixo, tem-se a
desenvolvimento da Versao 0.

base

arquitetura

para o

MAGUINA VRTUM GCP

=

Fig. 9. Arquitetura da versdo 0.

Como ¢ possivel observar na figura 9, a versdo 0
possui os seguintes componentes:
e Maquina virtual na nuvem Google Cloud Plataform
(GCP), para hospedagem do Frontend e Backend,

e Aplicagdo Backend em Python, que realiza uma chamada
via API para o modelo hospedado na nuvem da empresa
(gpt-40);

e Aplicagdo Frontend em Python com Flask, que se
comunica com o Backend via chamada API e que
renderiza a interface usada pelo usudrio para

submeter as propostas comerciais;
e Usuario, via requisicio HTTP, acessa o IP da maquina
virtual e interage com o Frontend desenvolvido;

F.  Arquitetura da Versao 1 (vi)

Abaixo, tem-se a arquitetura base para o desenvolvimento
da Versio 1.

Fig. 10. Arquitetura da versdo 1.

Como ¢ possivel observar na figura 10, a Versdo 1 possui todos os
elementos mencionados na Versao 0, com as seguintes melhorias:

e Na aplicagdo Backend, foi implementada a arquitetura
Langchain, bem como a adigdo de documentos relevantes
com a escala Likert para avaliar a rubrica mencionada no
subitem IV do item A;

e Foi adicionado uma nova consulta para um novo modelo
hospedado na nuvem da empresa (embedding-ada-002),
para a realizagdo dos embeddings dos documentos
relevantes;

e Para melhorar a tomada de decisdo do agente, foi
adicionado aos documentos de referéncias checagens que
definem os casos de uso nas avaliagdes, divididos entre
pontos fortes, alertas e erros. Abaixo, na Figura 11, tem-se
exemplo dessas checagens.

ESCALA LIKERT DE ARGUMENTACAO

CHECKS: PONTOS FORTES, ALERTAS, ERROS

Fig. 11. Exemplo das checagens para rubrica Argumentacao.

Como ¢ possivel observar, os pontos fortes, alertas e erros
sdo atributos caracteristicos das propostas comerciais, que auxiliam
a inteligéncia artificial a sempre avaliar os mesmos aspectos da
proposta comercial, reduzindo o ndo- determinismo da IA.

Testes com a Versdo 1

Para avaliar a capacidade do modelo em identificar erros
nas propostas comerciais analisadas, foi realizado um primeiro
teste, com foco em identificar falhas argumentativas, que ¢ um dos
parametros relevantes levantados pela entrevista com o time
comercial. Os detalhes e resultados dessa avaliagdo sdo descritos a
seguir:
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e Nome: Teste 1 (Avaliagdo da Capacidade do Modelo)
e Formato e Local: Local
e Data: 12/11

a.
e Participantes: Time de Desenvolvedores
Contexto e Estrutura do Teste:
Para garantir uma avaliagdo precisa, o teste utilizou duas b.
versdes de uma mesma proposta comercial ficticia para uma
consultoria de tecnologia, especializada em servigos de nuvem e 2

ciberseguranca. A proposta foi desenvolvida em duas versdes:
1. Versdo Original: Estruturada para atender aos critérios cliente.
mais elevados de qualidade da rubrica de avaliagéo, a.
apresentando uma proposta de valor clara, evidéncias
robustas, personalizacdo detalhada e um fluxo
argumentativo logico e progressivo [63]. b.
2. Versao com Erros Pré-Definidos: Uma segunda versao
da proposta foi alterada intencionalmente para incluir 3
falhas especificas, principalmente na area de
argumentacdo, com o objetivo de testar a precisdo do
modelo em identificar esses erros [64].

a.
Nas Figuras 8 e 9, é possivel observar os resultados da
analise realizada pelo modelo para a Versao Original [63] e para
a Versao com Erros Pré-Definidos [64].
ul Resultados da Analise
AvaliarProposta_argumentacao b.

8 haya algumes

& Pontos Fortes

4. Estrutura
argumentos foram organizados sem uma estrutura logica

1. Falta de Compreensido das Necessidades do Cliente: A
proposta possuia informagdes genéricas, sem foco nas
necessidades especificas do cliente.

Texto original: "Mais de 15 anos no setor de

tecnologia, com uma equipe altamente
qualificada e certificada em  seguranca
cibernética"

Erro programado:
servicos em TI"

"Nossa empresa oferece

Proposta de Valor Vaga: A proposta de valor foi deixada
imprecisa e nio apresentava beneficios

claros para o

Texto original:  "Infraestrutura  Escalavel:
Implementagdo de infraestrutura em nuvem que
cresce conforme as suas necessidades"

Erro programado: " O cliente pode usar a nuvem
para escalar suas operagéoes”

Auséncia de Evidéncias: A proposta foi desprovida de
dados, estudos de caso ou qualquer tipo de evidéncia que
sustentasse as alegacdes.

Texto original: " Desafio: O cliente enfrentava
problemas com seguranca e escalabilidade
devido ao aumento das transagoes digitais.

Solugado: Implementamos
uma infraestrutura hibrida em nuvem e camadas
de  seguran¢a  aprimoradas,  reduzindo

vulnerabilidades em 70%. "
Erro programado: " 4 empresa é mais segura
com nossos servigos de ciberseguranga."

Argumentativa Fragmentada: Os

ou progressiva, prejudicando a coeréncia.

Proposta de Valor Clara. a'
Sades: |
o
P —— e
noegracho, gorant 0
Fig. 12. Versao Original

AvaliarProposta_argumentacao

-

X Erros

Fig. 13. Versdo com Erros Programados

Erros Programados na Proposta com Falhas:

Na versdo alterada da proposta [64], foram introduzidos
erros especificos para simular uma argumentacdo de baixa
qualidade:

Texto original:

i. "Solugoes de Nuvem
Personalizadas:
. Infraestrutura
Escalavel:  Implementagcdo  de

infraestrutura em nuvem que cresce
conforme as suas necessidades.
. Reducao de
Custos: Modelos de pagamento por uso
que reduzem despesas de capital e
otimizam a alocagdo de recursos.
. Alta
Disponibilidade.: Garantia de uptime de
99 99% com redundancia automatizada
e recuperagdo de desastres."
Erro programado:
i. "O cliente pode usar a nuvem para
escalar suas operagoes,
ii. A seguranga dos dados é mantida, e nos
monitoramos o ambiente do cliente;
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iii. A empresa ndo precisa investir em
infraestrutura fisica. "

5. Chamadas a Acao Genéricas e Fracas: As chamadas a
acdo ndo ofereciam incentivo  concreto  ou
direcionamento claro para o cliente.

a. Texto original: "Programe uma demonstragdo
personalizada para visualizar nossas solugéoes
em agdo”

b. Erro programado: "Entre em contato para
saber mais. "

Instrumentos e Materiais Utilizados:

e Inputs:

o Proposta comercial com erros intencionais;

o Plataforma de avaliagdo de propostas com o
modelo em teste;

o Roteiro estruturado para guiar o teste;

e OQutputs:

o Relatorio gerado pelo modelo de avaliagdo,
detalhando os pontos fortes, alertas e erros
identificados na proposta;

e Objetivo do Teste: Avaliar a capacidade do modelo em
identificar e reportar os erros na proposta. O foco da
avaliacdo foi determinar qual porcentagem dos erros
programados o modelo conseguiria identificar
corretamente no relatorio gerado.

Resultados Observados:
As analises feitas pela IA da Versdo Original se
encontram em [65] e a Versao com Erros Programados em [66].
O modelo foi capaz de identificar 80% dos erros
introduzidos:
e  Erros Identificados:

o Falta de compreensdo das necessidades do
cliente

o Auséncia de uma proposta de valor clara;

o Falta de estrutura argumentativa e auséncia de
evidéncias;

o Auséncia de diferenciais competitivos e
chamadas a agdo;

e Erros Nao Identificados:

o Em alguns casos, o modelo ndo identificou a
auséncia de personalizacdo especifica e tratou
algumas chamadas a agdo fracas como
adequadas, sugerindo uma necessidade de
ajuste na avaliag@o de personalizagdo e clareza
das chamadas a ag@o.

Pontos de Melhoria do Modelo:

e Ao analisar os logs, observou-se que os dados recebidos
pela IA estavam com uma série de espacamentos entre
as letras das palavras, o que pode estar dificultando a
analise da IA;

e Embora os pontos fortes, alertas e erros estdo sendo uteis
para avaliacdo da proposta comercial, a inteligéncia
artificial ndo indicou a pagina aonde o

ponto forte, alerta ou erro foi identificado, o que dificulta
a usabilidade da ferramenta.

G. Resultados do Teste 2 da Versdo 1

Para validar o modelo desenvolvido, o Teste 2, conduzido
com a equipe comercial da empresa parceira foi no més trés desta
pesquisa. Neste teste, avaliou-se o protdtipo desenvolvido quanto a
sua capabilidade em detectar erros gramaticais e de coesdo nas
propostas, além disso, pediu-se para que os participantes do teste
também realizassem uma avaliacdo das propostas, para que fosse
possivel realizar uma comparagio entre a analise do modelo, e de
um ser humano. As caracteristicas do Teste 2 s@o as seguintes:

e Nome: Teste 2 (Teste com o usuario)
e Formato e local: Sincrono, Videochamada.
e Data: Realizado entre 11/11/2024 ¢ 15/11/2024.
e Participantes: Equipe de inteligéncia de mercado e um
vendedor do time comercial da empresa parceira
e Instrumentos e materiais:
o Inputs:
= Uma proposta comercial para ser
avaliada;
= Plataforma de avaliacdo de propostas
com o modelo desenvolvido;
= Rubrica utilizada para avaliar
propostas comerciais;
= Roteiro do teste;
o Outputs:
= Relatorio gerado pelo avaliador de
propostas;
=  Avaliagdo do vendedor;
=  Feedback do vendedor;
e Objetivo: Validar o modelo desenvolvido ao responder as
seguintes questdes:
o O modelo agrega valor para o
vendedor/empresa?
o O modelo ataca uma dor real do usuario?
o O modelo é capaz de produzir sugestoes
relevantes?
e Anotacdes: O protétipo do modelo a ser testado, junto com
um roteiro e todos os materiais necessarios para a realizagao
do teste foram disponibilizados a empresa parceira.

Resultados Observados:

e O modelo baseado em rubricas se mostrou bastante util, e
a aplicacdo dos testes ajudou a materializar melhor o
significado de cada rubrica.

e A abordagem de categorizacdo em Pontos Fortes, Médios
e Erros demonstrou ser funcional.

e Foiidentificado que o analisador poderia sugerir melhorias
na proposta comercial para agregar mais valor ao processo.

H.  Arquitetura da Versdo 2 (v2)
Na figura 11, tem-se a arquitetura base da Versdo 2.

21



Fig. 14. Arquitetura da Versdo 2.

Conforme observado na Figura 14, a Versao 2 contempla
todos os elementos presentes na Versdo 1, apresentando, contudo,
as seguintes melhorias:

e Foi desenvolvida a secdo intitulada “Apresentacdo da
Empresa”, identificada como uma das mais relevantes
para o time comercial, conforme destacado em
entrevistas conduzidas durante o estudo;

e  Para mitigar os problemas detectados na versdo anterior,
realizou-se a remoc¢do dos espagamentos entre letras e a
inclusdo de um separador no slide, conforme ilustrado na
Figura 15.

Antes

Depois

Fig. 15. Remogao dos espacos e separador do slide.

e  Para incorporar o feedback do time de vendas obtido no
Teste 2, foram implementadas melhorias nos alertas e
mensagens de erro. Especificamente, foi adicionado um
novo documento de referéncia para que a Inteligéncia
Artificial possa gerar uma versdo corrigida dos slides
contendo o erro identificado. Os detalhes dessa
implementacéo estdo descritos na Figura 16.

Ex.: Alerta

w- “Prinipale CifeTencisis da GWSSAIR\On Bifemnciaie g tom
mowa efeTts emica @ alisha dn v Comultin;

recossidades acluem: Lind
Ertiomte dedalhude don otintiging de mmpie fon @ gmasomal inacho don sologios \alad
B

1A vERshe seTigLs apTeseats apenal trbs Sierecials, Tesl

Fig. 16. Propostas de Melhoria dos Alertas/Erros

e  Para facilitar a visualiza¢do, foi adicionado um grafico
indicando a quantidade pontos fortes, alertas e erros
identificados na proposta, como ¢ possivel verificar na
Figura 17.

ul Resultados da Andlise
AvaliwrPropesta_sunario_executiv

Fig. 17. Demonstragdo do protdtipo da Versao 2.

Desempenho do Modelo:

e Na proposta classificada como "Boa”, o modelo
apresentou uma melhoria de 50% na identificagdo de
alertas e 100% na identificacdo de erros;

e A implementacdo da remocdo de espacos indesejados e a
inser¢do de separadores entre slides foram fundamentais
para essa melhoria, indicando que o protdtipo v2 oferece
maior compatibilidade com o processamento textual da IA
em comparacdo com a Versao 1;

Geragdo de Propostas de Melhoria:

As propostas de melhoria foram geradas com sucesso,
alinhadas as diretrizes estabelecidas pela empresa, comprovando a
eficacia das atualizagdes implementadas.

I Andlise de Determinismo entre as Versoes 0,1 e 2

Para avaliar o grau de determinismo entre os
desenvolvidos, foi conduzido o seguinte experimento:

1. Foi elaborada uma proposta denominada Proposta 1,
seguindo todas as diretrizes especificadas nos documentos
de referéncia, com foco na rubrica “Apresentagdo da
Empresa”.

2. Uma segunda proposta, denominada Proposta 2, foi criada
de forma similar a Proposta 1, mas com a introdugdo de
erros programados.

Cada modelo foi executado 100 vezes para cada uma das
propostas, totalizando 600 execug¢des no experimento. A analise
subsequente investigou as classifica¢des atribuidas pelos modelos
as propostas com base na escala Likert.

Os resultados dessa anilise estdo apresentados na Figura

modelos

18.

Fig. 18. Analise de determinismo entre as Versdes 0,1 e 2.
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Com base nos resultados ilustrados na Figura 15:

e Versio 0: Apresentou o maior indice de ndo
determinismo entre as versdes analisadas. Além disso,
classificou incorretamente ambas as propostas (Proposta
1 e Proposta 2).

e Versao 1: Atingiu o indice de determinismo desejado
(100%) para a Proposta 2. Contudo, classificou tanto a
Proposta 1 quanto a Proposta 2 como “Moderadamente
Satisfeito”, indicando dificuldade em diferenciar os
Cenarios.

e Versio 2: Alcancou o indice de determinismo desejado
(100%) para ambas as propostas. Além disso,
diferenciou corretamente as propostas, classificando a
Proposta 1 como superior a Proposta 2.

Conclusdo

A analise de determinismo entre as Versdes 0, 1 ¢ 2
demonstrou uma evolugdo significativa na capacidade dos
modelos em alcangar classificagdes consistentes e alinhadas aos
critérios esperados. Enquanto a Versdo 0 apresentou limitagdes
evidentes, tanto em determinismo quanto na precisdo das
classificagOes, a Versdo 1 conseguiu atingir o determinismo ideal
em situagdes especificas, embora ainda demonstrasse dificuldades
em diferenciar propostas com niveis distintos de qualidade. Por
outro lado, a Vers@3o 2 ndo apenas alcangou 100% de
determinismo em ambos 0os cenarios, como também foi capaz de
classificar adequadamente a Proposta 1 como superior a Proposta
2, evidenciando sua maior robustez e confiabilidade. Esses
resultados reforgam o progresso obtido nas iteragdes e validam a
eficacia das melhorias implementadas no modelo.

1. Discussdo

Através das entrevistas Kick-offs e da conversa com o
vendedor, foi possivel identificar as caracteristicas e motivacdes
da empresa, o perfil do cliente ideal, o processo de vendas, as
principais dificuldades enfrentadas nesse processo, o principal
ponto de falha e como funciona o processo de criagdo de uma
proposta comercial. Com isso, foram levantadas hipoteses
analisadas segundo uma matriz FOFA. Essas hipoteses
originaram duas possiveis solu¢des, que foram comparadas e
ajudaram a direcionar o restante do projeto. Em seguida, através
da entrevista com o time técnico da empresa, foi possivel validar
a estrutura tecnologica proposta, receber acesso aos modelos
necessarios para o desenvolvimento da solugdo e definir o escopo
final para o projeto (integragdo a plataforma de inteligéncia
artificial da empresa).

Com o objetivo definido, iniciou-se o desenvolvimento
gradual da solugdo. Inicialmente, priorizou- se a criagdo de uma
aplicagdo capaz de receber arquivos no formato PDF, processar
e interpretar os dados desse

documento através dos embeddings. Em seguida, iniciou-se o

Resultados.

Os progressos feitos no modelo foram testados e validados
através dos Testes 1 e 2. Durante o Teste 1, verificou-se que o
modelo € capaz de identificar a maior parte dos erros programados,
entretanto, ainda existem erros e pontos a serem melhorados. Ja,
através do Teste 2, verificou- se que a ferramenta proposta ataca
uma dor real dos usuarios e possui grande potencial para contribuir
para o ambiente ¢ fluxo de trabalho deles, além de auxiliar na
corregdo textual dos documentos produzidos, o modelo promete
oferecer sugestdes relevantes para implementar o contetido
apresentados nas propostas, contribuindo para o processo de vendas
da empresa.

Atualmente, a solugdo desenvolvida ¢ capaz de receber
arquivos no formato de PDF, vetorizar essas informag¢des, analisar,
raciocinar e gerar um relatorio segundo as suas impressdes. O
modelo se provou capaz de classificar uma proposta comercial com
determinismo através de rubricas seguindo a escala Likert.

Com isso, ¢ possivel afirmar que a ferramenta
desenvolvida ao longo desse estudo pode ser aplicada em diferentes
casos de uso que envolvem a avaliagdo de documentos.

Embora os resultados desta pesquisa permitam conduzir o
processo de avaliagdo das propostas, ¢ importante destacar que a
solucdo implementada foi estruturada considerando as seguintes
limitagdes: (i) o acesso a uma base de dados restrita a apenas oito
propostas comerciais e (ii) comunicagido pouco frequente com os
usuarios finais da ferramenta, os vendedores. Estas limitagdes
podem afetar a capacidade de generalizagdo do modelo, sendo
necessario levar em consideragdo que algumas adaptagdes podem
ser necessarias para avaliagdo de propostas que empreguem trechos,
ou partes de documentos, que ndo foram utilizados neste estudo.
Além disso, a limitagdo
(i1) gera impacto direto na avaliag@o de usabilidade e experiéncia do
usudrio.

Para o futuro, pretende-se continuar o desenvolvimento
desta solugdo que utiliza Inteligéncia Artificial para gerar
avaliagdes de propostas comerciais. Os proximos passos serao a
integracdo do modelo analisador de propostas comerciais ao
ambiente da empresa parceira, o aprimoramento deste modelo
através do treinamento dele com
o uso de mais documentos e propostas anteriores da empresa,

o refinamento das rubricas utilizadas por ele para avaliar as
propostas, e, posteriormente, o desenvolvimento do assistente de
propostas, solugdo que promete auxiliar o vendedor durante

o processo de criagdo da proposta comercial, entregando uma
versdo inicial da proposta com base nos dados coletados sobre a
empresa prospectada em poucos minutos.

APENDICES

APENDICE 1
PERGUNTAS REALIZADAS NAS ENTREVISTAS COM CLIENTE.

processo de aprimoramento para tornar o modelo capaz de

apontar os erros textuais da proposta, avaliando o PDF segundo &
rubrica semantica, apresentada no topico IV. Entrevista com o time

comercial, dentro da segdo IV.

indice Entrevista Tépico Perguntas
Kick-off 1 Selegdo e Como a sua empresa seleciona
Identificagdo os clientes? Poderia descrever o
de Clientes perfil do Cliente Ideal (ICP)?
Ideais Existem diferentes perfis de
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11

12

13

14

15

Kickoff 1

Kickoff 1

Kickoff 1

Kickoff 1

Kickoff 1

Kickoff 1

Kick-off 1

Kickoff 1

Kick-off 1

Kickoff 1

Kick-off 2

Kickoff 2

Kickoff 2

Kickoff 2

clientes ideais para a empresa?

Estratégia de Como vocés prospectam os
Prospecgio clientes de vocés? Se existe
varios canais quais s3o os
principais?
Estratégia de Quais sdo os principais objetivos
Primeiro dos vendedores ao realizar o
Contato primeiro contato com um
potencial cliente? Quais
infoxmagos eles buscam obter e
qual éa unpommcm dessas
¢des para o p ) de
vendas?
Abordageme Qual é o nivel de personalizagdo
Contato dos conteiidos (mensagens e-
mm.ls pmpostas) na ﬁ:se de
e pré ?
Apresentagio Durante a apresmtat;ao das
e solugdes para os clientes quais
Dx ¢a fe ou abordagens a
empresa utiliza para g; que
os beneficios do produto sejam
claramente comunicados? Existe
o uso de prototipagem?
Desenvolvime  Como os vendedores estruturam
nto de as propostas comerciais? Quais
Propostas sd0 os critérios utilizados para a
Comerciais escolha do pacote ou solugdo a
ser oferecida ao cliente?
Impacto de Vocés oferecem demonstragdes
Ofertas de ou amostras dos produtos de
Amostras vocés? Se sim vocés ja
Gritis identificaram se existe alg;
correlagdo com o sucesso ou
insucesso nas vendas? Como a
empresa avalia o impacto dessa
estratégia?
Ciclo de Qual é o tempo médio
Fechamento necessario para fechar uma
de Vendas venda com um cliente? Existem
variagOes significativas nesse
prazo dependendo do tipo de
cliente ou servigo?
Desafios no Em qual etapa do processo de
Processo de vendas a empresa pemde mais
Vendas clientes? Existem agGes
especificas adotadas para tentar
mitigar essa perda?
Desafios no Qums sdo as principais objegOes
Processo de das pelos vendedores ao
Vendas tentar fechar uma venda? Vocés
utilizam alguma ferramenta que
ajuda nas estrategms de
307
Padsdes e A empresa identificou algum
Caracteristica padrio ou caracteristica comnm
s de Clientes enu'eoschentesmmsban
deS didos? Se sim
descrever esses pa&o&s
Abordagem Houve alguma nmdanga na
Comercial e abordagem comercial da
Cresci emp em resp ao
crescimento da base de clientes?
Se sim, quais foram as principais
adaptagdes? Vocés ja
1denu.ﬁca1mn se uma dessas
o
desempenho nas vendas"
Gestioe Como vocés acompanham o
Disponibilida das vendas? Qual
de de Dados plataﬁmna vocés utilizam para
cadastrar os dados sobre as
propostas comerciais? Essa
plataforma oferece algum
recurso que ajuda vocés a
melhorarem o desempenho das
vendas além da propria gestio?
Meétricas e A empresa acompanha métricas
Indicadores como Lifetime Value (LTV),
Financeiros Custo de Aquisigdo de Clientes
(CAC) e Custo por Aquisigio
(CPA)? Se sim como essas
métricas influenciam as
estratégias de vendas e
ing?
Meétricas e Quais sdo as métricas do
Indicadores processo de vendas que vocés
Financeiros julgam ser importantes e

influenciam a estratégia de
vendas e marketing de vocés
hoje?

16 Kick-off 2 Acompanham  Como a empresa gemnda o

ento Pos- acompanhamento apés a venda
Venda ser concluida? Existe o uso de
alguma ferramenta para
fluxos de trabalh
atendimento pés-venda ou
identificar novas dades
deupsell e ctoss—gggnm
17 Kick-off 2 Cultura Existe uma comrelagio entre a
Corporativae cultura corporativada TIVIT e o
Relaci relaci com seus
to com clientes? Como essa correlagdo
Clientes impacta o sucesso das parcerias?
18 Kick-off 2 Identificagdo Em qual etapa do processo de
de Gargalose vendas aempresa acredita que a
Impacto da ligéncia artificial pode trazer
Inteligéncia o maior impacto? Onde estdo os
Artificial iores gargalos ou desafi
que poderiam ser solicionados
com o uso de IA?

19 Kick-off 2 UsodeIAno Vocés ja utilizam IA em alguma

Processo de das etapas das vendas? Se sim
Vendas em qual? Qual é o valor que ela
gera?

20 Kick-off 2 Iniciativas de A TIVIT ja possui profissionais

Anilise de tecnologia envolvidos na

Técnica anilise e observagio do escopo
proposto do projeto? Se sim qual
€ o papel deles no processo?

21 Kick-off 2 Iniciativas de Vocés ja estio tentando usar [A

ali para melhorar vendas? Se sim

Técnica qual?

2 Kick-off 2 C istica O que rep um bome um
sdos mal vendedor?
Vendedores

3 Kick-off 2 Caracteristica Vocés ja identificaram se existe
sdos uma relag:ao (matching) entre os
Vended e os

s/propostas que eles
gwduto? ‘propostas que

24 Kick-off 2 Setores Qual(is) € o setor mais relevante
para vocés? Por que ele € o mais
relevante?

25 Kick-off 2 Setores Qual(is) os setores de maior
sucesso (maior taxa de vmdas)"
E o(s) de maior insucesso?

26 Kick-off 2 Setores Na opinido de vocés, qual o
setor precisa melhorar mais em
vendas?

27 Kick-off 2 Produtos Qual € o carro chefe da
companhia?

28 Kick-off 2 Produtos Existe algum produto que serve
como porta de entrada para os
outros?

2 Kick-off 2 Tecnologia Existe alguma restri¢io para o
uso de dados para o treinamento
de um modelo de inteligéncia
artificial mesmo que ela seja de
uso exclusivo da TIVIT?

30 Kick-off 2 Tecnologia Existe alguma restrigdo de uso
de tecnologia? Podemos definir
a linguagem de programagio e
os modelos de LIM?

31 Kick-off 2 Tecnologia Vocés tém alguma preferéncia
por tecnologia e modelo de

LIM?
APENDICE 2
RESPOSTAS DAS PERGUNTAS PELOS STAKEHOLDERS
Indice Perguntas Respostas
T Como a sua empresa

seleciona os clientes?
Poderia descrever o perfil
do Cliente Ideal (ICP)?
Existem diferentes perfis

acompanham? Como elas

de clientes ideais para a

empresa?
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Como vocés prospectam
os clientes de vocés? Se

existe varios canais quais
sdo os principais?

Quais sdo os principais
objetivos dos vendedores
ao realizar o primeiro
contato com um potencial
cliente? Quais
informagGes eles buscam
obter e qual € a
importancia dessas
informagdes para o
processo de vendas?

Qual € o nivel de
personalizagio dos
contetdos (mensagens
emails propostas) na fase
de abordagem e pré-
abordagem?

Durante a apresentagdo
das solugGes para os
clientes quais ferramentas
ou abordagens a empresa
utiliza para garantir que os
beneficios do produto
sejam claramente
comunicados? Existe o
uso de prototipagem?

Como os vendedores
estruturam as propostas
comerciais? Quais sdo os
critérios utilizados para a
escolha do pacote ou
solugio a ser oferecida ao
cliente?

produtos de vocés? Se stm
voceés ja identificaram se
existe alguma comrelagio
com O SuCesso ou
insucesso nas vendas?

. Comoaempresaavaliao

impacto dessa estratégia?

10

11

13

14

16

Qual € o tempo médio
necessario para fechar
uma venda com um
cliente? Existem variagdes
significativas nesse prazo
do tipo de
cliente ou servigo?
Em qual etapa do processo
de vendas a empresa perde
mais clientes? Existem
agdes especificas adotadas
para tentar mitigar essa
perda?
Quais sdo as principais
objegdes enfrentadas pelos
vendedores ao tentar
fechar uma venda? Vocés
utilizam alguma
ferramenta que ajuda nas
estratégias de
precificagio?

A empresa identificou
algum padrdo ou
caracteristica comum entre
os clientes mais bem-
sucedidos? Se sim podenia
descrever esses padroes?

Houve alguma mumdanga
na abordagem comercial
da empresa em resposta ao
crescimento da base de
clientes? Se sim quais
foram as principais
adaptagdes? Vocés ja
identificaram se uma
dessas mudancas
prejudicow/ajudou o
desempenho nas vendas?
Como vocés acompanham
o progresso das vendas?
Qual plataforma vocés
utilizam para cadastrar os
dados sobre as propostas
comerciais? Essa
plataforma oferece algum
recurso que ajuda vocés a
melhorarem o
desempenho das vendas
além da propria gestio?
A empresa acompanha
métricas como Lifetime
Value (LTV) Custo de
Aquisi¢do de Clientes
(CAC) e Custo por
Aquisi¢do (CPA)? Se sim
como essas métricas
influenciam as estratégias
de vendas e marketing?

Quais sdo as métricas do
processo de vendas que
vocés julgam ser

influenciam a estratégia de
vendas e marketing de
vocés hoje?

Como a empresa gerencia
o acompanhamento apds a
venda ser concluida?
Existe 0 uso de alguma
ferramenta para
automatizar fluxos de
trabalho atendimento pds-
venda ou identificar novas
oportunidades de upsell e
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cross-sell?

Existe uma comrelagio

entre a cultura corporativa da
TIVIT e 0 relacionamento
com seus clientes? Como
essa correlagdo impacta o
sucesso das parcerias?

Em qual etapa do processo de
vendas a empresa acredita
que a inteligéncia artificial
pode trazer o maior
impacto? Onde estdo os
maiores gargalos ou desafios
que poderiam ser
solucionados com o uso de
1A?

Vocés ja utilizam JA em
alguma das etapas das
vendas? Se sim em qual?
Qual € o valor que ela gera?

A TIVIT ja possui
profissionais de tecnologia
envolvidos na anailise e
observagio do escopo
proposto do projeto? Se sim
qual é o papel deles no
processo?

Vocés ja estdo tentando

usar IA para melhorar
vendas? Se sim qual?

O que representa um bom
eum mal vendedor?

Vocés ja identificaram se
existe uma relagio
(matching) entre os
vendedores e os

produtos/propostas que
eles vendem?

Qual(is) € o setor mais
relevante para vocés? Por
que ele € o mais relevante?

Qual(is) os setores de

maior sucesso (maior taxa de
vendas)? E o(s) de maior
insucesso?

Na opinido de vocés qual
o setor precisa melhorar mais
em vendas?

Qual € o carro chefe da
companhia?

28 Existe algum produto que
serve como porta de
entrada para os outros?
29 Existe alguma restrigdo
para o uso de dados para o
treinamento de um modelo
de inteligéncia artificial
mesmo que ela seja de uso
exclusivo da TIVIT?
30 Existe alguma restrigdo de
uso de tecnologia?
Podemos definir a
linguagem de
programagcio e os modelos
de LIM?
31 Vocés tém alguma
eferéncia por tecnologia
epr modelo de{,[r.M" &
APENDICE 3
STAKEHOLDERS DO PROJETO
Stakeholder Posicio Papel no projeto
Enzo Francisco Klann Estudante do INSPER Planejamento e
Fonteyne desenvolvimento
LuizFelipe I Estud do INSPER Planejamento e
desenvolvimento
Livia Tanaka Estudante do INSPER Planejamento e
desenvolvimento
Lucca Hiratsuca Costa Estudante do INSPER Planejamento e
desenvolvimento
André Luiz Maciel Professor do INSPER Orientador do Projeto
Santana (INSPER)
Funcionario 1 Empresa parceira - RH Gestdo dos encontros
entre a empresa e 0s
alunos.
Funcionario 2 Empresa parceira - Ponto de contato coma
inteligéncia de mercado empresa
Funcionario 3 Empresa parceira - Ponto de contato coma
inteligéncia de mercado empresa
Funcionario 4 Empresa parceira - Ponto de contato com a
inteligéncia de mercado empresa
Diretor 1 Empresa parceira— Coordenador do projeto
Diretor da area de (Empresa parceira)
inteligéncia de mercado
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