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TECNOLOGIA PASSA A ANTECIPAR O
CONSUMO ANTES MESMO DA ESCOLHA

e estivesse vivo, Sigmund Freud provavelmente se

surpreenderia ao perceber que os fundamentos de sua

investigacdo sobre a mente humana seguem néo apenas
atuais, mas cada vez mais aplicados, e agora impulsionados
por algoritmos. Criador da psicanalise, abordagem dedicada a
compreender como desejos, emocdes e impulsos inconscien-
tes moldam o comportamento, Freud continua influenciando
areas que vao muito além da clinica, chegando ao centro das
estratégias de consumo no século 21.

Na prética, isso representa uma transformacéao estrutural. O
produto deixa de ser o eixo central e da lugar a experiéncia. A
pergunta que orienta as estratégias muda de “como vender?”
para “que experiéncia entregar?” Nesse novo contexto, preco
e produto tendem a se commoditizar rapidamente, enquanto o
valor percebido passa a ser definido pela qualidade da jornada
vivida pelo consumidor, antes, durante e depois da compra.

Divulgagao

Outro pilar é a personalizagdo em escala. Antes restrita a
segmentos especificos, como o varejo de luxo, a capacidade
de tratar cada cliente de forma individualizada agora se torna
viavel para empresas de todos os portes.

Na era da tecnologia, a légica permanece: entender o que
move as pessoas. A diferenca é que, hoje, essa tarefa ganhou
escala global, velocidade em tempo real e ferramentas alta-
mente sofisticadas. Nao basta mais acumular dados, € preciso
interpretd-los com profundidade. E essa interpretagio passa,
inevitavelmente, pela leitura do comportamento humano.

“Com o uso de inteligéncia artificial, é possivel transformar
milhares de intera¢des simultaneas em experiéncias unicas,
respeitando o perfil, o momento e a intencdo de cada consu-
midor”, explica Grecco.

Algoritmos, inteligéncia artificial e sistemas preditivos ja
sdo capazes de identificar padroes invisiveis ao olhar humano,
antecipando decisdes a partir de sinais aparentemente simples:
cliques, tempo de navegacao, histérico de buscas, interacdes
em redes sociais e até o tom de uma conversa. O resultado é
um cenario em que o consumo comeca a ser desenhado antes
mesmo da escolha consciente do consumidor.

A dindmica do relacionamento também muda. O marketing
deixa de operar em campanhas pontuais e passa a funcionar
de maneira continua, em tempo real. O consumidor transita
entre diferentes canais ao longo da jornada, pesquisa, compa-
ra, interage e decide em momentos distintos. Nesse cenério,
marcas precisam manter presenca constante, integrada e
responsiva para nao perder relevancia.
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“O Marketing 7.0 propde um marketing continuo, baseado
em interacdo e personalizacdo em escala. Sem tecnologia, isso
nao se sustenta. Ferramentas como o GPT Maker permitem
que o marketing deixe de ser algo que se planeja e passe a
ser algo que acontece, em tempo real”, afirma o executivo.

Na pratica, isso significa que empresas deixam de atuar
apenas como vendedoras de produtos e passam a operar como
plataformas de conexdo, criando relacées mais proximas e
aumentando o senso de pertencimento do consumidor.

Apesar da sofisticacido tecnolégica, o Marketing 7.0 reforca
um elemento essencial: propésito. Em um ambiente saturado
de estimulos, o consumidor ndo busca apenas eficiéncia ou
conveniéncia; ele busca significado.

“As marcas precisam ter algo relevante a dizer e, ao mesmo
tempo, garantir que isso seja percebido em cada interacdo. A
combinacao entre propésito claro e experiéncia consistente é
0 que sustenta esse novo modelo”, conclui Grecco. "No fim, a
tecnologiando substituia compreensao humanamas a amplifica.
E, nesse novo cendrio, entender o consumidor deixa de ser van-
tagem competitiva e passa a ser condicio basica para existir".




