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IA chega ao TikTok para vender enquanto
0 consumidor ainda esta assistindo

Presenca da inteligéncia artificial na quinta maior plataforma de midia transforma atendimento em
tempo real e acelera conexdo entre empresas e consumidores

om aproximadamente 2 bilhdes

de usuarios ativos globais, o

TikTok ampliou sua atuacio ao
incorporar o conceito de “shoppertain-
ment”, que quer dizer a fusdo entre
entretenimento e compras, uma pra-
tica que vem redefinindo o comércio
eletronico moderno.

Segundo especialistas, esse ecossis-
temaatende aum perfil de consumidor
altamente digitalizado, que prefere
iniciar e concluir suas jornadas de
compra sem sair do ambiente da rede
social, com atendimento instantaneo.

A urgéncia do consumidor € respal-
dada por dados de mercado. Segundo
um estudo da InsideSales, as chances
de conversido de umlead nos primeiros
cinco minutos ap6s o contato inicial
sdo até 21 vezes maiores do que apds
a marca de 30 minutos.

De acordo com Vinicius Grecco,
gerente de Marketing da Irrah Tech,
os agentes de Inteligéncia Artificial
integrados ao TikTok resolvem essa
equacao ao automatizar interacoes,
coletar dados e executar tarefas de
forma simultanea. "Sem a IA, esse
cendrio de imediatismo seria muito
mais dificil de atender. A integracio
de agentes automatizados as plata-
formas sociais permite responder as
demandas emtemporeal, aproveitando
0 momento maximo de interesse do
cliente", explica.

Para ele, o agente de inteligéncia
artificial funciona como uma ponte
direta entre o consumidor e aempresa.
O usuario faz uma pergunta sobre um
produto e recebe a resposta na hora,
dentro do préprio TikTok. Isso preserva
o fluxo de navegacio e estanca a perda
de oportunidades de venda.

A empresa, com atuacdo em mais
de 50 paises, passou a integrar o GPT
Maker, suaplataformavoltadaa criacio
de agentes de IA personalizados, ao
TikTok. Os agentes, se bem treinados
com conteudos dirigidos, conseguem
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interagir conforme o contexto e con-
duzirrespostas alinhadas aos objetivos
definidos pela marca.

“O principal impacto é aproximar
ainda mais as empresas do publico que
ja esta na plataforma. Muitas marcas
recebem mensagens, dividas e opor-
tunidades de venda dentro do TikTok,
masnemsempre conseguemresponder
comvelocidade, consisténcia e padrao
de atendimento”, afirma o executivo.

Outro desafio estd na linguagem.
Com um publico predominantemente
jovem — quase metade dos usuarios
do TikTok tem entre 18 e 34 anos —
0S agentes precisam operar com uma
comunicacdo mais fluida, natural e
menos engessada. Segundo Grecco,
porém, o objetivo ndo é “imitar” o
comportamento jovem, mas adaptar o
tom de voz sem perder autenticidade.

“O agente nio precisa forcar uma
linguagem. Ele precisa entender o
publico, responderbemerepresentar a
marcade forma coerente. O GPT Maker
organiza isso de forma muito eficiente.
A plataforma permite que as empresas
treinem seus préprios atendentes di-

gitais, que aprendem com contetdos
internos, ajustam o tom de voz e até
incorporam regionalismos”, afirma.

A personalizacdo vai além da adap-
tacdo textual. “Conseguimos ensinar
os agentes até mesmo a trabalhar com
sotaques, expressoes locais e interjei-
cOesregionais, conforme anecessidade
de cada empresa”, explica Grecco.

Para o especialista, o avanco da [A
dentro do TikTok acompanha a prépria
evolucdo comercial da plataforma. “No
TikTok Shop, a dinamica € diferente.
A conversiao depende da capacidade
de capturar atencdo, gerar desejo e
transformar entretenimento em deci-
sdo de compra. Estamos preparados
para esse momento”, diz.

A estratégia da Irrah Tech surge em
um periodo de forca comercial do Tik-
Tok. Segundo levantamento divulgado
pela prépria plataforma, antincios vei-
culadosno aplicativo geraramimpacto
anual estimado entre R$ 18,6 bilhoes
e R$ 37,3 bilhdes no Produto Interno
Bruto (PIB) brasileiro, além de susten-
tarem até 447 mil empregos no pais.

Os resultados praticos ja chamam
atencdo. A Granado, por exemplo,
realizou uma acio especial dentro
do TikTok Shop que ultrapassou 16
milhdes de impressdes e vendeu mais
de 18 mil produtos. J& a Vittare Home,
empresa mineira do setor de decora-
¢do, alcancou faturamento mensal de
R$ 200 mil apenas dentro da platafor-
ma, responsavel atualmente por 75%
da receita da marca.

“Os consumidores queremrespostas
imediatas, experiéncias personalizadas
e comunicacao diretadentro dos canais
onde ja passam boa parte do tempo.
Para as empresas, a corrida agora
nao é apenas por audiéncia, mas pela
capacidade de conversar, vender e
criar relacionamento em tempo real.
A inteligéncia artificial deixou de ser
acessorio e passa a atuar como inte-
grante da equipe”, conclui Grecco.

Empresas de tokens florestais aguardam
chamamento para moldar nova
regulamentacao do mercado de capitais

As empresas de tokens florestais como a4Rest Preserva-
tion querem participar ativamente no Grupo de Trabalho
de Tokenizacao (GTT) da CVM. Instituida pela autarquia
na semana passada, a iniciativa vai moldar uma nova re-
gulamentacio experimental do mercado de capitais. “Isso
vai garantir a seguranca juridica para os chamados Real
World Assets (RWAs) e evitar barreiras operacionais em
inovacoes de conservacao”, diz Marco Giotto, fundador e
CEO da 4Rest Preservation.

A atuacdo nestes féruns € essencial por trés motivos.
Primeiro, em relacio a seguranca e padronizacdo regula-
toria. A tokenizacdo ambiental envolve a representacio
digital de direitos reais (como cotas de manejo e créditos
de carbono) em redes distribuidas. Portanto, influenciar
as diretrizes da CVM evita ambiguidades entre o que é
um utility token e um valor mobilidrio.

Segundo, para validacdo de praticas de monitora-
mento. Os ativos florestais dependem de auditorias
fisicas complexas. O GT oferece a oportunidade de
propor que o uso de dados de satélite, blockchain e
smart contracts seja formalmente aceito como prova
de lastro pelo regulador.

E terceiro, dar escalabilidade ao Mercado. A constru-
¢do de normativas adequadas gera maior confianca para
investidores institucionais aportarem capital, permitindo
que apreservacao seja financiadavia emissoes fracionadas
com liquidez em mercado secundario.

Tokens florestais

Nao ha um nimero exato e oficial sobre o setor de
empresas da area ja que omercado de ativos ambientais
e blockchain é descentralizado. Estima-se que existam
entre 15 e 25 empresas e startups ativas que trans-
formam conservacao florestal, créditos de carbono e

bioeconomia em ativos digitais no Brasil. Algumas das
principais empresas atuantes no setor sio a Ambipar
(Ambify), multinacional brasileira focada em gestao
ambiental que possui uma plataforma proépria para
fracionar e compensar carbono em projetos de con-
servacdo; a BMV Global, que lancou o “MundiToken”
lastreado em Unidades de Crédito de Sustentabili-
dade (UCSs) provenientes de areas preservadas por
produtores rurais; a 4Rest Preservation, que permite
que qualquer pessoa adquira tokens a partir de 1 m?
de floresta nativa preservada com foco especial na
Mata Atlantica e Cerrado; a ForestiFi, Fintech sediada
em Manaus focada em investimentos de impacto que
tokeniza produtos da sociobiodiversidade e manejo
sustentavel; a Brazil Carbon Asset (BRCA), que ofe-
rece tokens lastreados em carbono real com registro e
custédia na B3; e a Amazonic One, que emite o token
AMZ1 garantindo a protecdo de areas amazonicas
atreladas a créditos de carbono e monitoramento em
tempo real.

Diferenca entre token de preservacdo e crédito
de carbono

Embora os doisinstrumentos atuem na preservacao am-
biental, a principal diferenca € que o crédito de carbono é
um ativo voltado para compensacio de emissoes (medido
em toneladas de CO,), enquanto o token de preservagao
(outoken florestal) representa a posse direta de uma area
de mata (medido em m?2)

O ponto central defendido por Marco Giotto é o apri-
moramento dos processos de auditoria e a validacao de
lastroreal, que funcionam como mecanismos de seguranca,
transparéncia e confiancanomercado. “Eles garantem que
um ativo digital, contrato ou titulo financeiro realmente
possua o valor que diz ter e que sejalastreado por um ativo
real (como um imével, produto agricola ou dinheiro)”.
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ecentemente 1i
uma analise sobre
as perspectivas do
mercado de fusdes e aquisi-
¢Oes no Brasil em 2026. Os
numeros chamam atencao.
O volume financeiro das

transacoes voltoua crescer,
investidores estrangeiros
retomam o interesse pelo
pais e muitas negociacoes
que estavam paradas re-
tornaram a mesa. Em um
primeiro olhar, a discussao
parece restrita ao universo
financeiro. Mas, para mim,
a principal mensagem esta
em outro lugar.

O que mais me chamou a
atencdo foi a constatacio
de que governanca, com-
pliance e transparéncia
deixaram de ser diferen-
ciais para se tornarem
pré-requisitos. Em outras
palavras, as empresas
ndo sdo avaliadas apenas
por seu faturamento, sua
rentabilidade ou suas pers-
pectivas de crescimento.
Elas também sao avaliadas
pela forma como sdo admi-
nistradas.

Essa mudanca revela
uma transformacao impor-
tante narelacdo entre ética
evalor empresarial. Duran-
te muito tempo, algumas
organizacoes enxergaram
programas de compliance
e estruturas de governanca
como centros de custo ou
exigéncias burocraticas.
Hoje,omercado demonstra
que essas praticas possuem
impacto direto na capaci-
dade de atrairinvestidores,
conquistar parceiros e rea-
lizarnegdcios estratégicos.

A reportagem destaca
que compradores estao
cada vez mais atentos a
aspectos como demons-
tracdes financeiras orga-
nizadas, contratos forma-
lizados, controles internos
consistentes eindependén-
ciadagestao emrelacdo ao
fundador. Na pratica, isso
significa que empresas que
cultivam uma cultura de
integridade chegam as ne-
gociacdes em posicao mais
favoravel do que aquelas
que operam com processos
informais oudependem ex-
clusivamente da confianca
pessoal de seus dirigentes.

Essa realidade traz uma
reflexdointeressante. Mui-
tasvezesassociamos éticaa
decisdes morais complexas
ou a situacoes de crise. No
entanto, a ética corporati-
va também se manifesta
em escolhas cotidianas:
manter registros corretos,
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Governanca que gera valor

documentar processos,
cumprir compromissos
assumidos e garantir trans-
paréncia nas relacoes com
stakeholders.

Percebo que existe uma
conexao cada vez mais
evidente entre reputacao
e valor econo6mico. In-
vestidores ndo compram
apenas ativos ou projecoes
financeiras. Eles compram
previsibilidade. E previsibi-
lidade nasce da confianca.
Quanto maior a confianca
de que uma empresa opera
de formaintegra e transpa-
rente, menor a percepcao
de risco e maior a disposi-
caodomercado eminvestir
nela.

Outro aspecto interes-
sante é que essa tendéncia
nao se limita as grandes
corporagdes. Empresas
de médio porte também
passaram a ser cobradas
pelos mesmos padroes de
governanca. Isso mostra
que a integridade deixou
de ser uma pauta exclusiva
de companhiaslistadas em
bolsa ou de organizacoes
multinacionais. Ela se tor-
nou uma expectativa do
mercado como um todo.

Para vocé que atua em
cargos de lideranca, a
mensagem € bastante cla-
ra. A construcdo de uma
empresa preparada para
crescer, captarinvestimen-
tosouparticipar de proces-
sos de aquisicdo comeca
muito antes de qualquer
negociacao. Ela comeca
na cultura organizacional,
nos controlesinternos e no
compromisso diario com a
transparéncia.

Ao final, acredito que a
principallicdo do atual ciclo
de fusOes e aquisicdes €
simples: empresas valiosas
naosaoapenasaquelas que
geram resultados finan-
ceiros consistentes. Sao
aquelas que conseguem
demonstrar, de forma con-
fidvel, como esses resulta-
dos sdo alcancados. E essa
continua sendo uma das
mais importantes funcoes
da ética dentro das orga-
nizacoes.
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Denise Debiasi é CEO da Bi2
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antilavagem de dinheiro, arbitragem
e suporte a litigios, entre outros
servigos de primeira importancia em
mercados emergentes.



