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Por onde vamos andar?

Comportamento, growth
e hOVOS contextos de
CONSUMO.
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Part of - Nnava

Ha 18 anos, a GH ajuda empresas e talentos a irem mais
longe. Hoje, damos um passo importante nessa historia.

The Brandtech |
A GH agora faz parte da Nava, uma das maiores
Com pany empresas de tecnologia do Brasil.

) E a unido da criatividade que constréi marcas fortes
Part of = nava com a tecnologia que acelera resultados.

Seguimos proximos, estrategicos e criativos.
Agora, com muito mais tecnologia para mover negocios
para o proximo nivel.

GH BRANDTECH 2026 Criamos futuro. www.ghbrandtech.com
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Part of 2= Nnava

+ = NCVO

Criar futuros Construir futuros

Creative Innovation



@ Part of .= Nnava

Inovacao a partir do epicentro
do mundo da tecnologia.




#oboraComecar
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EMPILHAMENTO AO
LONGO DO TEMPO.

\4

Beneficio 4

Vinculo com
benerticlo.

Beneficio 3

=
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Beneficio 2

\

Beneficio 1

CONTINUO E INFINITO

Se o0 consumidor nao
percebe ganhos, ele
busca outros players.



Era da
Reverberacao

" ‘”” G C‘)NVERSASEHIST()RIAS )

C AUTENTICIDADE )

( POTENCIAL DE INTERACAO )

( MAIS OUSADIA E PUNCH )

PROCESSO DE COMPRA COM AGILIDADE E NO
MOMENTO CERTO BASEADO NO CONTEXTO DE USO

( RAPIDEZ COMO REDE SOCIAIS )




RESOLUCAO DE

Arenas de
conversa

EXPERIMENTACAO
DO NOVO

VISOES DE
MUNDO

NOVA VERSAO

DE Sl







A marca, hegocio,
produto precisam
Ser conversaveis.




OMO DAS CANETAS

Virou sinbnimo de

categoria e tera um
Impacto enorme no
hegocio de todos
aqul.
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GLP-1 e a redistribuicao do consumo.

CATEGORIAS OUE
AUMENTAM

ULTRAPROCESSADOS., ALIMENTAGAO
E DOCES e SAUDAVEL
PEDIDOS POR APP-E ACADEMIA E

DELIVERY >—. ATIVIDADES WELLNESS
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SUPLEMENTOS E
BEBIDAS ALCOOLICAS ]

SAUDE

GASTOS POR IMPULSO ROUPAS E MODA

f ’Do X
DIFERENT A AO SRR

MENOS \ N ESTETICA E
54 /N AUTOCUIDADO

CONSUMO DE
COMPENSACAO

EXPERIENCIA E BEM-
ESTAR



Diferentes categorias e a
mesma virada de chave

-

ALIMENTACAO

Planejada, caseira, rica em proteinas

~
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f
ATIVIDADE FiSICA

Investimento Continuo, rotina

\_

_/
~

-

J

PESQUISA MINDMINERS, MindVoices 2026

SUPERMERCADO

Compra estratégica, mais qualidade

\_
-

MODA / VESTUARIO

Confirmacao da nova identidade

DELIVERY / APPS

Uso racional, preco e ocasiao

_/
h

COSMETICOS

Complementa transformacao do corpo

\_ _/




240% de crescimento.
Movimenta RS 15 bi.

5% da populacao no
Brasil (uso legal).
Mercado paralelo é
muito mais.

Bbx de crescimento
ate 2030.




Weight loss drugs like Ozempic could save
US airlines about $580 million a year in fuel
costs as planes become lighter

The Notorious J.OV. @
@whotfisjovana

this is an insane headline




O BURACO E GRANDE

1 movimento:
Impacto em todo o
Mundo e em todos

0S Negocios.

Imagina se considerarmos
todos que estao rolando...



Joabel Kasper



Comoofeed,alAea
conversa reescreveram a
jornada do e-commerce.
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Joabel Kasper

Joabel Kasper é especialista em Growth
Marketing com grande experiéncia em
diversas metodologias para aquisicao de
NoVvos clientes através de técnicas data-driven
e com vasta gestao de time de alta
performance.

Bacharel em Ciéncia da Computacao e cursou
Digital Marketing Analytics no MIT
(Massachusetts - EUA).

Socio e CGO da GH Brandtech e da GH Escola
de Negodcios.

I H B Massachusetts
I Institute of

Technology

@ O NOVO CAMINHO DA COMPRA




#0 Mercado

#1 O feed que cria desejo

#2 A resposta que decide.

#3 O que vem ai



Voceé provavelmente
comprou muita coisa



Isso porque
‘ voce nao
-~ procurou.




O ponto
de partida
mucdou.

Durante vinte anos, a compra comecava
huma busca. Hoje ela comeca antes: num
video, numa resposta, numa conversa.

8 O NOVO CAMINHO DA COMPRA



Durante vinte anos, a
jornada fol uma estrada.

Busca Clique Site Carrinho Compra
| O O O O
palavras-chave o link azul a vitrine o checkout o ultimo clique leva o

Linear, previsivel e facil de medir.

crédito



Estamos na terceira onda de compressao.

Toda vez que a busca comprime, o vencedor muda.

Paginas Amarelas

O mercado inteiro num catalogo,

por categoria e ordem alfabética.

Ganhava quem tinha o maior
anuncio.

@ O NOVO CAMINHO DA COMPRA

Google

O mercado numa primeira pagina
de dez resultados, por relevancia.

Ganhava quem rangueava.

33

IA gsenerativa

O mercado numa unica resposta,
com trés ou guatro nomes.

Ganha quem é citado dentro
dela.



@ o novo caminHO DA coMPRA

Hoje a compra nasce em
trés lugares ao mesmo
tempo.

01 O feed cria o desejo

TikTok Shop, Reels, lives, creators

02 A reSpOSta decide a escolha

ChatGPT, Gemini, Modo IA do Google

03 A conversa fecha a venda

WhatsApp, agentes de IA, vendedor

O funil virou um ecossistema, sem ordem fixa.



O e-commerce brasileiro faturou
RS 235,5 bilhoes em 2025.

FATURAMENTO ANUAL DO E-COMMERCE BRASILEIRO o
+195,9%
RS 259.8 bi de crescimento sobre 2024

250 R$ 2355 bi

R$ 204 .3 bi -
" 94,2 mi
150 de pessoas compraram online
8,9 mi
50 43 J m I

de pedidos no ano
0
2023 2024 2025 2026 ( prOJegao)

O mercacdo cresce. A
questao é por onde.

ABComm/ABIACOM, balanco de fev/2026. 2026 é projecao da entidade.

@ O NOVO CAMINHO DA COMPRA



O crescimento mudou de endereco.

CANAL PREFERIDO PARA COMPRAR 2025 2026 VARIAQAO
Marketplaces 4% 64% -10 p.p.
Lojas virtuais das marcas ~17% 18,8% +2 P.P.
Redes sociais 2% 6% 3X

40% preferem finalizar a compra no site da marca
depois de descobrir o produto nas redes.

Nuvemshop + Opinion Box, E-Consumidor 2026 (campo jul/2026). 2025 das lojas virtuais estimacdo pela variacao divulgacda.

@ O NOVO CAMINHO DA COMPRA



O feed que crigstle

LY Rw -
address. will send roses 1
t.,,.;j_'. color!

TikTok Shop, live commerce e a psicologia do impulso. I

@ o novo camINHO DA coMPRA
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d TikTok Shop - um ano de Brasil

161X

na receita meédia diaria das lives

46X

em criadores afiliados vendendo todo dia

134 mi

de usuarios do TikTok no Brasil

de crescimento no volume medio diario de
vendas entre maio de 2025 e maio de 2026.

‘ O NOVO CAMINHO DA COMPRA
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concluem a compra no proprio
TikTok Shop depois de
descobrir o produto no app.

49% 44°%

ja compraram algo depois de descobrir no TikTok decidiram a compra depois de ver videos de criadores

Sakura solid lipstick 70,

£24.00

TikTok, pesquisa in-app com 17 mil usuarios (jun/2026). Opinion Box, TikTok no Brasil 2026 (jan/2026).

@ O NOVO CAMINHO DA COMPRA



CASE - C&A NO TIKTOK SHOP - 30 DE AGOSTO DE 2026

| A vitrine

Estreia no TikTok Shop com uma live de 4
horas transmitida da Vitrine Viva da loja da
Rua Augusta, em Sao Paulo. Quem passava na
calcada via a live acontecendo.

4 n “amil 1,.8mil 3 mil

de transmissao ao vivo espectadores pessoas ao mesmo tempo no novos seguidores
pico

C&A e TikTok Shop, divulgacao a imprensa (Consumidor Moderno, Abramark, set/2026). Analise: ASW Fashion.

’ O NOVO CAMINHO DA COMPRA



TikTok

0p

1€Ga um Novo
para voceé
ler mais!

19/05
o '19he,

_ panhe aqui mesmo,
no Instagram

A
-
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RAUNMIE NATUARA :
MAIS [FAMIOSO DESSE,
[l KTOK




&

Natura RESULTADO

Transtormou
consultoras em
creators.

das vendas do dia cda Black Fricay
sairam de uma unica live

G Consultoras viraram afiliadas

° 1.600 lives até a BlacK Friday +1.6000/O

em novos clientes

26 mi

de audiéncia nas lives

e Mega live de 12h + anuncios

Natura e TikTok, balanco da Black Friday (dez/2025).



RCHLO

RIACHUELO
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Usou o TikTok como
laboratorio de tendéncia.

ROSA




RCHLO

RIACHUELO

RESULTADO

Usou o TikTok como

laboratorio de tendéncia. 2 o o m I

de visualizacdes de uma unica
calca

a Entrou na estreia para testar

9 18 mil videos de afiliados 7 m i|+

pedidos s6 da Wide Leg

e Apostou tudo na calca Wide Leg Efeito haIO

mais busca no Google e no site

Mercado&Consumo e Guia JeansWear (jul/2020).
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Formou o proprio
exercito de afiliados.

3”A|WBYSF|1_‘ ) - . . ¥ YAlways]

= - IT_T_ o \ Bl PICOLINATO
NAC | ' T
N-ACETIL L-CISTEINA ) ' » / . | @
L '
T recOMENDACAS DE Usor N\ L *3°
s S 4 : | Aprenda como utilizar
45 s r !
B \SSIM QUE A ALWAYS FIT = = ™ : 1 corretamente o combo!

'

| A JIEEID MECOU NO TIKTOK SHOP

UPLENENTO ALIMENTAR EM CAPSULAS

O inicioda arca n°1
do TikTok Shop
' : V ’ ( ‘ 4.‘
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WAlwaysFit

Formou o proprio
exercito de afiliados.

) 4

no faturamento mensal em dois
meses: de RS 5 mi para RS 10 mi

G Curso gratis de TikTok Shop

a 38 mil alunos viraram afiliados 3X

pedidos por més

a 1.130 posts por dia NO '|

mais vendido do TikTok Shop

Exame (out/2025).




O loop gue transforma video
em habito de compra.

(0] 02 03

Gatilho Acao Recompensa
variavel

O video aparece sem vocé Um toque: curtir, abrir o Achado, desconto,

pedir. produto. nhovidade. Nunca a mesma.

04

Investimento

Seguir, salvar, carrinho: o
algoritmo aprende.

|

cada volta ensina o algoritmo

@ O NOVO CAMINHO DA COMPRA



A resposta qu ¢

IA generativa, AEO e GEO: como ser a marca escolhida.

‘ O NOVO CAMINHO DA COMPRA



julsamento

¥ Good evening, Charlie

How can Claude help you today?

Claude 3.7 Sonnet ~

¢ @ 0 &




Da referéncia para a inferéncia.

ANTES - REFERENCIA AGORA - INFERENCIA

Busca de 3 a 4 palavras - Pedido de 23 palavras, em frase completa
Dez links azuis = Uma resposta com 3 ou 4 opcoes
O comprador compara sozinho = A maguina compara pelo comprador

Ganha quem ranqueia = Ganha quem é citado

@ O NOVO CAMINHO DA COMPRA



A 1A virou canal de compra
em menos de trés anos.

900 mi 3° +4.700%

38,6%

usuarios semanais do lugar do Brasil em trafego dos e-consumidores de trafego vindo de IA para
ChatGPT (fev/2026) para IA generativa no brasileiros ja usam IA para o varejo dos EUA em um
mundo comprar ano

8




Nos mercados emergentes, a lA ja
pesa duas vezes mais ha compra.

] Mercados emergentes J Mercados desenvolvidos
60
50 50% 6 O/
0 36% o
30 26% dos consumidores em mercados
emergentes, como o Brasil, ja
20 compramo que alA recomenda. Nos
0 10% desenvolvidos, 10%.
0 .
Usa IA na jornada Depende dela Compra o que
de compra com frequéncia ela recomenda

BCG, Five Consumer Behavior Shifts Reshaping Growth in 2026 (pesquisa global, 2026).

@ O NOVO CAMINHO DA COMPRA



Voceé ja esta
perdendo
participacao
nessa jornada.




-34,5%

de cliqgues no primeiro
resultado do Google quando . Ca—
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Este e um
Novo canal.
Com muito m
conversao.
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Quem chega pela IA ja fez a
pesquisa inteira.

VIAIA

VIA BUSCA

Conversao em site transacional 70/0
Tempo médio no site 15 m i N
Paginas por sessao 12
Conclusao de compra .|.3 80/0

A IA pré-qualifica. O cliente chega para executar, nao para pesquisar.

Similarweb, EUA desktop (set/2025). Conclusao de compra: Adobe Analytics, Black Friday 2025.

@ O NOVO CAMINHO DA COMPRA

5%
8 min

9
base



Na pratica: dois cases GH,
partindo do zero em 2025.

3imil 5.092

pessoas alcancadas pelo canal IA MOLs originados em respostas de IA

de taxa de conversao no periodo



Duas portas de entracda na resposta.

Mencao.

A IA Tfala o nome da sua marca.

Vem do que terceiros dizem de voceé: review,
comunidade, imprensa, creator.

No Brasil, o Reddit sozinho responde por 9% das
citacoes do ChatGPT.

Rangqia, 195 dias e 60.723 dominios monitorados no ChatGPT (jul/2026).

@ O NOVO CAMINHO DA COMPRA

Citacao.

A IA linka uma pagina sua como fonte.

Vem de catalogo legivel, conteudo que responde e
feed de produto.

Ouando o comprador compara opcoes, o site da
marca fica com s0 45% das citacoes.



CiNnco passos para ser
a marca escolhida.

O1

Ser lido

A IA consegue ler o site:
HTML pronto, robos
liberados.

@ O NOVO CAMINHO DA COMPRA

02

Ser entendido

Produto descrito em
atributos, feed e dados
estruturacdos.

03

Ser citavel

Conteudo que responde
com dado, tabela e fonte.

04

Ser
mencionado

Review, comunidade,
Imprensa e creators
falando de voce.

05

Ser medido

Share de resposta, citacoes
e receita do canal IA.



A IA recomenda o produto
que ela consegue justificar.

ANTES DEPOIS
“Vestido Aurora. Leveza e estilo para “Vestido midi 100% viscose, com forro de
brilhar no verao Pega-chave para algodao. Caimento solto, 118 cm no M. Veste do

36 ao 46; entre dois tamanhos, escolha o
menor. Leve para dias acima de 28 °C, amassa
pouco ha mala.”

todas as ocasioes.”

Responde: nenhuma pergunta. Responde: vestido para calor - qgue nao amassa - qual
tamanho

@ O NOVO CAMINHO DA COMPRA



O que vem a

Commerce media: guando midia,
dados e venda viram um ciclo so.

@ o novo camINHO DA coMPRA



O consumidor nao esta
em um uhnico canal.

A midia tambem nao
cdeveria estar.

Mercado Ads e Netflix Ads, parceria anunciada em setembro de 2026.

@ o novo camINHO DA coMPRA



ATTENTION COMMERCE

Vender dentro do conteudo
gue ja prende a atencao.

© O 0 O

Atencao Desejo Prova Compra
Ela esta no feed, sem Alsuém em quem confia Comentarios e vendidos Toca na sacola e paga
guerer comprar mostra o produto tiram a duvida com Pix, ali mesmo

A busca espera a intencao. O attention commerce cria a intencao.



A proxima disputa e conectar
guatro coisas.

Intencao + Atencao + Dados + Venda

131 milhoes de compracdores 35 milhoes de espectadores 0 comportamento de medir se a exposicao virou
anuais no Mercado Livre no plano com anuncios da compra usado para compra no marketplace
Netflix no Brasil escolher quem vé o anuincio

@ O NOVO CAMINHO DA COMPRA



O consumidor nao
muadou o gue guer.

Ouem estiver no feed, na resposta e na conversa
nao precisa disputar o clique. Ja esta la quando a
decisao acontece.

8 O NOVO CAMINHO DA COMPRA



-

o Live streamer ea.rned
—— $18.7 MILLION dollarsin a
T week | A

A maior live seller da
China nao tem
seguidores

@ o novo camiNHO DA coMPRA



Ricardo Fogos

@ wati



Do funil a conversa:
o Growth que comeca

“depois do clique
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Como a lA e o multicanal mudam a forma de vender,
atender e crescer no WhatsApp e além

@ wati




@) wati

Ricardo Fogos

Partner Manager LATAM & lberia na Wati

Revenue Manager, com experiéncia
em growth e vendas em mercados
corporativos globals. Expertise em
Account-Based Marketing (ABM),
vendas consultivas e sucesso do
cliente.




1 O DESAFIO

A jornada de compra nao é linear:
ela acontece em multiplos canais

e é conversacional.
@ wati




@ wati

Quase metade dos brasileiros que usam IA ja
pesquisa compras com ela.

Quando o cliente chega a sua
marca, a decisao ja estda em

4 6 % andamento.

80% dos entrevistados usam ao menos uma
ferramenta de |IA todos os dias.

dos brasileiros que usam |IA ja recorrem
a ela para pesquisar produtos ou A pergunta desta conversa: o que

servigos antes de comprar acontece quando ele decide falar com
VOCé?

Fonte: Fbiz, pesquisa "Prompt-me" (com On The Go), 1.200 brasileiros com 16+ anos, jul/ago de 2026. Base do 46%: quem usa IA.



@ wati

Quando decide, o primeiro contato € uma mensagem.

82% 60%

dos usuarios de WhatsApp no Brasil ja J& compraram produtos ou servicos pelo
falam com marcas pelo app app

Os motivos de contato mais citados: pedir informacgao (75%) e suporte técnico
(67%).

Fonte: Opinion Box, pesquisa WhatsApp no Brasil. 1126 usuarios com 18+ anos, junho de 2025, margem de erro de 2,9 p.p.



Seu Growth esta organizado por canal, mas o
comprador circula por todos eles.

G Atribuicao
O mesmo cliente aparece como trés leads
diferentes.

a Velocidade

O lead espera na fila entre marketing e vendas.

e Contexto

Cada canal recomeca a conversa do zero.

Midia paga Organico

WhatsApp

Instagram




Além de cliques e leads, o Growth precisa medir
conversas

Passamos a medir

Hoje medimos

« CTR,CPC e CPL Tempo até a primeira resposta

» |Leads gerados Conversa - oportunidade

« Conversao da landing page

Custo por conversa qualificada

Receita por conversa




Multicanal € manter o contexto do cliente em
qualquer canal

Andncio com clique parao

WhatsApp

Uma conversa.
Um historico do cliente.

DM do Instagram

com ou sem lA.

Chat do site

_ Mesmo contato, mesmo histdérico, mesma equipe,

Sem isso, cada canal vira um inbox separado e o cliente repete a historia toda vez.



2. O CAMINHO

A IA como a capa
que conecta tudo.

@ wati




@ wati

59% nao gostam de respostas automaticas. A IA
precisa conversar melhor que um bot

O que muda com agentes de IA

o G Entendem a pergunta
o em vez de seguir um roteiro fixo

a Aprendem com o seu negébcio

dos usuarios de WhatsApp no Brasil
nao gostam de respostas

automatizadas a Falam por texto e voz

em mais de 30 idiomas

site, documentos e histbérico de conversas

Exemplo: Astra, o agente de |A da Wati.

Fonte do 59%: Opinion Box, pesquisa WhatsApp no Brasil, 1126 usuarios com 18+ anos, junho de 2025.



Humano e |A: quem responde o qué

A lA assume A pessoa entra

Perguntas frequentes e status de Negociacao e excecoes

pedido Clientes de alto valor

Qualificacao de leads da midia paga Casos sensiveis

Agendamento de reunides :
5 Quando o cliente pede um humano

Atendimento fora do horario

A passagem leva o historico completo: o cliente nao repete nada.




A conversa vira inteligéncia para o marketing

O cliente diz Equipe e lA Marketing
registram segmenta

Davidas, objecdes e Etiquetas e atributos Segmentos por
Interesses, em no contato Interesse e estagio
linguagem natural

O que o cliente diz na conversa alimenta a proxima aquisi¢ao.

Campanha
certa

Mensagens e
criativos com o que
o cliente realmente
pergunta




@ wati

O Growth Loop conversacional

v

Aprender Conversar

IA em todas
as etapas

e 3 D

Converter

Cada volta alimenta a
seguinte

Aprender devolve dados para
Adquirir

Cada etapa tem uma métrica de
conversa

A |A atua do primeiro clique a
retengao
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3. COMO COMECAR

Defina o qué, teste,
monitore e escale.

@ wati




Comece pequeno: um canal, um caso de uso,

uma metrica

Mapeie os canais

Por onde o cliente ja escreve
hoje: WhatsApp, Instagram,
site.

Escolha um caso de
uso

Por exemplo, qualificar os
leads que chegam da midia

paga.

Defina a meta de 30
dias
Uma métrica e um limite de

SuUCesso, como o tempo até a
primeira resposta.

Erros comuns: automatizar sem definir a passagem para a pessoa, somar canais sem unificar os dados
e medir sé volume.




@ wati

A Wati conduz 50 milhoes de mensagens por diaem
mais de 190 paises

16K+ 190+ SsOM 4,6/5

clientes paises mensagens por dia de avaliacdo no G2

Fonte: Wati. Avaliacdo média no G2.



NA PRATICA

Um cliente, 3 canais
uma conversa.

@ wati




@ wati

Growth acontece nas conversas.
A |IA faz essas conversas escalar.

OBRIGADO!



Gustavo Hansel



KEY TAKEAWAYS

PPT completo e irrestrito (usem e abusem)
grupo do Whatsapp.



O consumidor mudou onde decide.
Quem esta no feed, na resposta e na

conversa nao disputa o clique. Ja esta la
quando a decisao acontece.

TAKEWAYS



O funil virou ecossistema.
O tfeed cria o desejo, a resposta de IA

decide a escolha e a conversa fecha a
venda. Sem ordem fixa.

TAKEWAYS



O vinculo agora é com o beneficio.

Com o CAC subindo 25 a 40% em 2026, o
cliente que nao percebe beneficio claro na
relacao procura outro player. Retencao
Virou questao de valor entregue.

TAKEWAYS



Marca, hegocio e produto precisam ser
conversaveis.

Trate o cliente como um amigo no bar:
autenticidade, rapidez e interacao.

TAKEWAYS



Um unico movimento pode reorganizar
todos os negocios.

As canetas GLP-1ja movimentam RS 15 bi e
devem crescer bx ate 2030. O consumo nao
diminul, ele muda de lugar. Descubra de

onde sal e para onde vai o dinheilro da sua
categoria.

TAKEWAYS



No feed, o desejo é construico por
creators.

O TiKTok Shop cresceu 102x em um ano no
Brasil. Natura, Riachuelo e Always Fit
mostram o mesmo caminho: afiliados, lives
e um canal que exige operacao propria.

TAKEWAYS



Na resposta, sanha quem é citado.

A IA € a terceira onda de compressao da
busca. Quem chega por ela ja pesquisou
tudo e converte mais (7% contra 5%).
Produto descrito em atributos, conteudo
gue responde e reputacao fora do seu site
sSao 0 nhovo SEO.

TAKEWAYS



Na resposta, sanha quem é citado.

A IA € a terceira onda de compressao da
busca. Quem chega por ela ja pesquisou
tudo e converte mais (7% contra 5%).
Produto descrito em atributos, conteudo
gue responde e reputacao fora do seu site
sSao 0 nhovo SEO.

TAKEWAYS



Growth acontece nas conversas
Conversational commerce é

comportamento. E o jeito que gostamos
de comprar. Fecha o ciclo.

TAKEWAYS



OLHAR
ANTROPOLOGICO

FOR THE
CULTURE [

THE POWER BEHIND crescem ao Se conectar a
WHAT WE BUY, Identidades culturais e
WHAT WE DO, AND movimentos humanos, e

WHO WE WANT TO BE nao apenas a dados ou

MARCUS IR
COLLINS
TAKEWAYS




PERGUNTAS
ESTRATEGICAS

Uma historia sobre como
as maiores inovacgoes da
era digital nasceram da
colaboracao entre pessoas
curiosas, capazes de fazer
novas perguntas e
conectar diferentes
conhecimentos para
transformar ideias em
realidade.

TAKEWAYS



“Essential reading for the werld’s Al business transfermation”
~Anish Shah, CEO Mahindra

Jonathan Brill & Stephen Wunker

and the

OCTOPUS
ORGANIZATION

Building the
Superintelligent Firm

SECOND EDITION

RESET DAS
ORGANIZACOES

Evolucao do livro que usa a
analogia de tentaculos
conectados, mas
Independentes para
descrever a cultura das
organizacoes modernas -
agora com o impacto da IA.

TAKEWAYS



#Boracriarruturos.

Obrigado!



The Brandtech s
Company Q Wd'l'l

Part of == Nnava

Obrigado!

Executive Session




