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RESUMO

A gestdo digital, caracterizada pela interagdo humano-maquina, é fundamental para o sucesso das empresas no cenario
atual. As maquinas, com sua capacidade de processar grandes volumes de dados rapidamente, complementam a
inteligéncia humana, permitindo uma analise mais profunda do comportamento dos consumidores. Ao mesmo tempo, a
criatividade e a empatia humanas sdo essenciais para a criar experiéncias significativas e a construgdo de relacionamentos
duradouros com os clientes. Nesse sentido, a gestdo digital com interagdo humano-mdquina no marketing e mapeamento
virtual das vendas representa uma revolugdo ao se conectarem com os consumidores. Utilizando tecnologias avangadas
como os chamados chatbots alimentados por IA podem interagir com clientes em tempo real, oferecendo recomendagdes
personalizadas e solucionando duvidas instantaneamente. A metodologia contou com literaturas e publicagGes técnicas
recentes e inerentes ao tema que aliadas aos principais mddulos e bibliotecas da linguagem de maquinas podem facilitar
a automacdo do controle e sinalizando fluxos logisticos. O resultado prevé um mapeamento virtual do desempenho das
vendas em diferentes regiGes, identificando areas de oportunidade e ajustando suas estratégias de marketing. Conclui-se
gue essas inovagoes ndo apenas aumentam a eficiéncia operacional, mas também melhoram a satisfacdo dos clientes.

Palavras-chave: Gestdo digital. Linguagem de maquina. Marketing. Vendas.

ABSTRACT

Digital management, characterized by human-machine interaction, is essential for the success of companies in the
current scenario. Machines, with their ability to process large volumes of data quickly, complement human intelligence,
allowing for a deeper analysis of consumer behavior. At the same time, human creativity and empathy are essential for
creating meaningful experiences and building lasting relationships with customers. In this sense, digital management
with human-machine interaction in marketing and virtual sales mapping represents a revolution in connecting with
consumers. Using advanced technologies such as so-called Al-powered chatbots, companies can interact with customers
in real time, offering personalized recommendations and resolving queries instantly. The methodology used in recent
literature and technical publications facilitated the automation of control and signaling of logistics flows. The result
provides a virtual mapping of sales performance in different regions, identifying areas of opportunity and adjusting
marketing strategies. It is concluded that these innovations enhance customers satisfaction.

Keywords: Digital management. Machine language. Marketing. Sales.
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1.INTRODUCAO

Hoje em dia reunir dados de forma que seja assertivo e de forma rapida e eficaz € um problema.
Nao basta somente a coleta pela equipe de campo, temos que reunir todas as informacdes de forma que
seja possivel o entendimento. Uma grande dificuldade e obstaculo é comportamental e cultural, pois o
choque de geracdes tem diferentes formas de pensar, agir, aprender e decidir (Oliveira et al., 2023).

Outra questdo é que manualmente levaria um bom tempo para consolidar as informacdes e
que ap6s compiladas, devem ser disparadas uma a uma a cada pessoa responsavel. Geralmente a
empresa gira com poucos vendedores precisam promover vendas com marcas e segmentos diferentes
no ponto de venda. Dias (2010) comenta da necessidade de investir em na manutencgao dos inventarios
para eliminar desperdicios, mas além dos clientes externos é preciso cuidar também dos internos
(Moura; Moura, 2019), padronizando os movimentos e assim aumentar a sensa¢do de bem-estar da
forca laboral (Antonio et al., 2024).

Para o pessoal que atende redes de supermercados com até 25 lojas na regido, é invidvel que o
vendedor gerencie cada loja pessoalmente, uma vez que as vendas sdo centralizadas. Portanto, utiliza-se
a da gestdo digital, ou seja, o promotor visita a loja presencialmente no minimo uma vez por semana e
outras atua de forma remota, com algumas lojas recebendo até seis visitas hibridas semanais.

O promotor reporta todas as ocorréncias no ponto de venda. Essas informagbes sdo entdo
compiladas para que a equipe de vendas possa formular uma sugestdao de pedido mais precisa. Este
processo é fundamentado nos dados coletados. Um delineamento experimental pode ser implementado,
comparando o desempenho de lojas com diferentes frequéncias de visitas dos promotores e analisando o
impacto nas vendas e na precisdo dos pedidos (Moura et al., 2024).

A implementacdo de um formato digital, em uma ferramenta que ja é usada, mas que pode ser
melhor aproveitada pela empresa na coleta de dados, por exemplo como cada promotor atende o maximo
de lojas em seu roteiro pode solucionar o problema que é basicamente digitalizar e usar a interacdo
humano-maquina para conseguir uma vanguarda competitiva (Sousa et al., 2024).

Contudo algumas organizacgdes resistem a implementacdo de tecnologia avancada para a gerir
seu marketing fazer a gestao digital com interacdo humano-maquina no marketing e mapear suas

vendas virtualmente.
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2.REVISAO DA LITERATURA

Segundo Alvarez (2008) o marketing esta relacionado a satisfagdo da clientela alcancadas pelo
gestdo do fluxo de compra e venda de produtos e servigos. As estratégias de dominar o mercado e as a¢des
controlaveis do marketing compdem os quatro “Ps”, ou seja o produto, o preco, a promogao e o ponto de
venda. Esses conceitos sdo considerados os elementos do marketing e estabelecem politicas e estratégias
voltadas para o mercado e para conquistar os consumidores inclusive considerando o controle e a forma
virtual de negociar (Gerasimova, 2021).

Nos anos 90, iniciou-se uma alteracdo nas relagdes entre a industria e marketing resultando em um
significativo aumento no leque de produtos e na disputa pelo espaco de venda. Diante de tantas ofertas,
os consumidores ficam confusos. Essas mudancgas tém um forte impacto na drea de vendas, onde os
produtores precisam fazer esforgos para conquistar espago junto aos varejistas e tornar-se atraente para o

consumidor final em sua exposi¢do nas lojas (Alvarez, 2008).

2.1 INTERAGAO HUMANO-MAQUINA COM SOFTWARES ESPECIALIZADOS

Paises como a India possuem nas tecnologias digitais seu principal aliado no comércio
eletronico por possibilitarem participar ade forma ativa no mundo global e virtual (Wahee; Bhardwaj;
Deshmukh, 2015). Nesta mesma linha, a popularizacdo das linguagens de mdaquinas e seu portifélio
de automacao facilita e flexibiliza atuando fortemente no marketing com larga aplicabilidade (Luo;
Thevenin; Dolgui, 2023). Para Requies et al. (2018) ha uma melhor taxa de sucesso quando a gestdo
e projetos em grupo preveem o uso da remoticidade na forma controlar o marketing e mapear as

vendas conforme ilustra Figura 1.

Figura 1 | Gestdo digital com graficos de vendas e suas flutuagoes regionais

Fonte: Elaborado pelos Autores (2024).
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Interacdes humanos-maquinas nas tarefas corriqueiras (Zipter, 2014) e com alto grau de
confiabilidade (Weistoffer et al., 2014) respondem pela interagdao entre a interface digital que inclui
elementos como graficos de barras, linhas de tendéncia e mapas de calor, com o usuario que tem em
suas maos todos as informacgdes sobre o desempenho das vendas e do marketing.

De acordo com Ballou (2001) o grande desafio de toda empresa é definir e ter um estoque
de seguranca minimo para nao faltar, mas ficar atento para nao ter material em excesso que venha
gerar gastos com materiais parados causando prejuizo. Para Tapping e Shuker (2010) ndo se pode
esquecer da identificacdo dos materiais na criacdo de leiautes enxutos e digitais.

Segundo Glock et al. (2017) a mudanca de cultural organizacional e a forma de construir
conhecimentos acerca do novo e memorizar a melhor solucao da equipe com a mente voltada para a
Industria 4.0 (Schwab, 2016) pode ser verificada (Figura 2) quanto a dependéncia e compartilhamento

assistidos na orbita do mundo comercial (Mathias, 2014).

Figura 2 | Ambientes compartilhados por humanos-maquinas

| =4
e
]
E
Q
2
3
<
B
+ Flexibility , +Speed
+ Precision motorics [ + Quality
+ Decision opportunity - 8\ + Low production costs
Human capability s - High initial costs
- Errors / - Limited adaptability

Full Automation

Human—Robot Collaboration

Manual Manufacture

Fonte: Adaptado de Schwab (2016).

A sinergia entre humanos e robds colaborativos tem revolucionado a industria, permitindo
a execucdo de tarefas complexas com maior precisdo e eficiéncia. Ao automatizar movimentos
repetitivos e sequenciais, os robos liberam os colaboradores enquanto garantem a padronizacao e

a qualidade dos processos.
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Segundo Moura e Moura (2019) a interagdo humano-maquina tem sido fundamental para
reduzir o indice de retrabalho, absenteismo e melhorar a competitividade das empresas (Bolmsjo et

al., 2012; Lacity; Willcocks, 2016; Koeppe, 2014).

2.2 TRADE MARKETING (TM)

Trade marketing é uma disciplina que se concentra na promoc¢do de venda, objetivando
aumentar a demanda e melhorar a experiéncia do consumidor. Em termos cientificos, pode ser
definido como um conjunto de estratégias e taticas utilizadas por fabricantes e distribuidores para
otimizar a apresentagao pelos canais de distribuigdo. A TM envolve a coordenagao de atividades de
marketing e vendas para garantir que os produtos estejam disponiveis, visiveis e atraentes para os
consumidores no local de distribuicdo (Alvarez, 2008).

Ainda segundo Alvarez (2008) essa pratica inclui a gestdo logistica digital, distribuicdo,
promover programas de consumo especificos para diferentes os canais de venda. O TM busca
integrar as acdes de marketing e vendas, visando otimizar a performance dos produtos no ponto
de venda. Ao juntar as estratégias push e pull, as empresas podem alcancar melhores resultados
e fortalecer sua posicdo no mercado, ou seja, levar a venda correta onde o consumidor certo esta

conforme Figura 3.

Figura 3 | Trade marketing e a combinagdo das estratégias push e pull.
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Fonte: Alvarez (2008).
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Trade marketing é uma estratégia de marketing que visa otimizar as relacées entre fabricantes
e seus canais de distribuicdo (no atacado ou no varejo). Estratégias de vendas push é uma estratégia
que “empurra” a mercadoria para o comprador e a pull ¢ uma estratégia que “puxa” o consumidor
para o produto. A empresa direciona suas acdes de marketing diretamente para o consumidor final,
com o objetivo de gerar desejo e demanda por seus produtos. Buyer é a pessoa compradora da

organizacdo (o cliente varejista) e shopper a pessoa que realiza a compra fisica do produto.

2.3 MARKETING DIGITAL

O marketing digital, que antes era visto como uma ferramenta complementar, tornou-se o
coracao e impulsiona a digitalizacdo dos negdcios e a necessidade de uma maior proximidade com
o consumidor. A era digital, marcada pela proliferacdo de marcas e franquias online, demonstra o
potencial transformador da internet e o impacto que ela exerce sobre a economia e a sociedade
(Sebrae, 2023).

A comparacdo com a corrida do ouro e a apropriacao de terras sem fronteiras é pertinente,
pois o0 mundo digital oferece oportunidade de inovacdo e criacdo de novos modelos de negdcios
baseadas em dados e com foco no cliente (Mayer-Schénberger, 2003).

A transformacao digital tem reconfigurado o cenario empresarial, impulsionando a adocao
de novas tecnologias e modelos de negdcio. O e-commerce, com sua capacidade de alcangcar um
mercado global destaca-se como uma das principais tendéncias. A pandemia de 2019 (COVID)
acelerouessatransformacdo. Aconvergénciaentretecnologias comoamanufaturaaditiva, arealidade
aumentada e a ergonomia preventiva oferece novas possibilidades para a criacdo de produtos e
servicos personalizados e experiéncias de compra mais imersivas. No entanto, a implementacao
dessas tecnologias exige um investimento inicial significativo e a necessidade de adaptacdo humana

(Wahee; Bhardwaj; Deshmukh, 2015; Matthias, 2014; Sebrae, 2023).
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3. METODOLOGIA

A presente pesquisa tem como objetivo contribuir para o avango do conhecimento sobre a
interagdo humano-maquina na era digital. Com uma revisao da literatura, foram identificados e analisados
mais de vinte artigos cientificos do ultimo biénio que abordam essa tematica.

A analise possibilitou identificar as principais tendéncias de pesquisa, lacunas de conhecimento e
as implicag¢Bes praticas cuidando dos dados da pesquisa cientifica para o longo prazo (Conway et al., 2011).

Os estudos analisados demonstram a importancia de considerar os aspectos sociais e humanos na
implementacdo de tecnologias de automacao, buscando garantir a seguranca, a salde e o bem-estar dos
trabalhadores.

A revisdo realizada forneceu uma base académica para trabalhos futuros e contribui para o
desenvolvimento de estratégias para uma gestao digital de sucesso com interacdo humano-maquina no
marketing e seu mapeamento virtual das regides de maior relevancia para vendas dos produtos em um
ambiente cada vez mais automatizado (Wrobel-Lachowska et al., 2017).

Este estudo sobre a gestdo do conhecimento, com foco na interagdo humano-maquina foi realizada
na plataforma Scopus com as palavras-chave “Industria 4.0”; “Automacao”; “Interacdo humano-maquina”

III

e “Gestao digita

4. RESULTADOS E DISCUSSOES
A Tabela 1 mostra uma comparacao antes e apds implementar a gestao digital com interacao

humano-maquina no marketing e mapeamento virtual das vendas.

Tabela 1 | Comparativo antes e depois implementado Gestao digital e Interagdo humano-maquina

Operacgio fabril Antes Apos
Controle de Inventario (horas) >6 <3
Operadores cstatisticos (heads) 2 1
Geslio visual (%) 30 90
Consumo por regido / més (min) >30 3
Consultar fornecedores (min) > 60 <5
Acionar fornecedores (min) > 60 <5

Fonte: Autores (2024).
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Este comparativo entre a situacdo de uma operacao fabril antes e depois de algumas
mudancas, exemplifica certos indicadores-chave de desempenho (KPlIs) e seus impactados com as
mudancas, ou seja, o controle de inventadrio antes da mudanca, levava mais de seis horas e apds
menos de trés horas.

Quanto aos operadores estatisticos houve a reducdo de duas para uma pessoa mostrando
que a fabrica conseguiu otimizar seus processos.

Consultar e acionar fornecedores para fazer o reabastecimento mostrou-se mais eficiente e

agil quanto aos custos operacionais, tomadas de decisdes rapidas e assertivas.

4.1 ANALISE SWOT

A gestdo digital e interacdo humano-maquina tem beneficios e desafios desde a cultura até
treinamento da forca laboral para se aproveitar as oportunidades. Na Figura 4, uma Andlise SWOT
(Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats) se traduz como FOFA, ou seja, “pontos fortes”,

“oportunidades”, “pontos fracos” e “ameacas” para o portugués.

Figura 4 | Andlise SWOT da Gestdo digital e Interagdo humano-maquina.
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Fonte: Adaptado de Moura et al. (2022).

Segundo Magone e Mazalti (2016), o compartilhamento de tecnologias digitais com a
interagdo das pessoas com maquinas muda e transforma a forma de laborar, comunicar-se com
parceiros e demandar por novos produtos e servicos. Contudo é preciso vencer culturas analdgicas

e se preparar para o futuro dos empregos (Moura et al., 2022).
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Acompanhar parametros e tendéncias mundiais facilita convencer e trabalhar em equipe,
mesmo a distancia, tomando decisdes baseadas em dados e andlises. Implementar novas tecnologias
pode ser caro e gerar necessidade constante de estar conectado para se adaptar aos novos produtos

e servicos em consonancia as necessidades humanas (Sousa et al., 2024).

5. CONSIDERACOES FINAIS

A gestdo digital, combinada com a interacdo humano-mdquina, pode ser uma importante
solucdo estratégica para os desafios do marketing e mapeamento de vendas, pois, a coleta e analise
de dados em tempo real possibilita tomar decisdo mais assertiva e rapida, superando as limitagdes
de métodos manuais.

No entanto, essa transicdo exige um cuidado especial com as questdes comportamentais e
culturais, especialmente considerando a diversidade de gera¢des presentes nas equipes de vendas.
A otimizacao dos processos, a padronizacdo dos procedimentos e o investimento em ferramentas
digitais sdo cruciais para aumentar a eficiéncia, reduzir custos e garantir a satisfacdo tanto dos
clientes externos quanto dos colaboradores.

A experiéncia do cliente e a satisfacdo dos colaboradores sao pilares fundamentais para o
sucesso de qualquer negécio. A gestdo digital possibilita personalizar a experiéncia do cliente. Ao
mapear clientes e otimizar os fluxos de trabalho, as empresas fortalecem o relacionamento com
o mercado.

Finalmente, os chatbots, assistentes virtuais, recomendacdes personalizadas e outras
tecnologias baseadaseminteligéncia artificial estao redefinindo a maneirainterativa de consumidores
e produtos. Como trabalho futuro sugere-se analisar as o impacto real dessas tecnologias na

experiéncia do cliente e na sua fidelizagao.
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