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Corrida pela IA nas empresas pode virar um exercicio caro

@ OPINIAO

Existe algo de irbnico em
gastar trilhdes de dolares numa
tecnologia que, na pratica, ndo
entende o que est4 lendo. E
precisamente esse o alerta que
o Gartner acaba de fazer ao
mercado global: a maioria das
organizagdes que adota agentes
de Inteligéncia Artificial esta ali-
mentando esses sistemas com
dados que, embora tecnicamente
corretos, chegam desprovidos
do contexto necessario para que
a lA compreenda o que eles de
fato significam.

O resultado é uma combina-
¢ao de respostas imprecisas, de-
cisOes enviesadas e custos que
se acumulam sem contrapartida.
Com investimentos globais em
IA projetados para superar US$
2,5 trilhdes neste ciclo, o Gartner
aponta que as empresas en-
frentam uma escolha inadiavel:
amadurecer a base semantica de
seus dados ou aceitar que a IA
continuara operando as cegas,
com prego alto e entrega aquém
do prometido.

0 problema, segundo ana-
listas da consultoria, nao esta

nos modelos de IA em si, mas
na forma como as organizagoes
alimentam esses modelos com
dados destituidos de significa-
do. Agentes de IA que recebem
informagdes estruturadas, porém
sem compreensao das relagoes
e regras de negdcio que dao
sentido a esses dados, tendem
a produzir respostas imprecisas,
enviesadas e, em muitos casos,
simplesmente inventadas.

A raiz do problema reside no
que especialistas chamam de
“camada semantica”, ou seja, a
capacidade de traduzir dados
brutos em informagdes com
significado contextual dentro de
uma organizagao. Na pratica, um
mesmo termo pode ter inter-
pretacdes distintas conforme
o departamento que o utiliza. A
palavra “cliente”, por exemplo,
pode designar alguém que ja
realizou uma compra para a area
comercial e, a0 mesmo tempo,
incluir potenciais consumidores
na perspectiva do marketing.

Quando um agente de IA
opera sem essa diferenciagao,
suas analises perdem aderén-
cia a realidade do negdcio e as
decisOes baseadas em seus
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outputs tornam-se arriscadas.
Modelos de dados tradicionais,
baseados em esquemas, ja ndo
sdo suficientes para a IA agén-
tica, pois carecem justamente
desse contexto de negodcios e do
significado real das informacgdes
que processam.

A projecao do Gartner é
contundente: organizagoes
que priorizarem a semantica

em dados preparados para IA
poderdao aumentar a precisao de
seus sistemas agénticos em até
80% e reduzir custos operacio-
nais em até 60%. Em paralelo, a
consultoria projeta que érgaos
reguladores passarao a exigir
maior transparéncia semantica
das organizagoes, e que conse-
Ihos de administragao tratarao a
governanga semantica nao ape-
nas como uma questao técnica,
mas como um risco estratégico e
uma oportunidade competitiva.
Empresas que reportam
iniciativas bem-sucedidas de 1A
investem até quatro vezes mais,
como percentual da receita,
em areas como qualidade de
dados, governanga, formagao
de profissionais prontos para a
IA e gestao de mudanga. O dado
sugere que a diferenca entre
sucesso e frustragao ndo esta
no volume de capital alocado em
tecnologia, mas na maturidade
da infraestrutura de dados e na
preparagao humana.

Iniciativas da transformagao

A primeira dessas transfor-
magoes envolve migrar de uma
postura incremental para uma

abordagem "Al-first", na qual

a |A ndo apenas ajusta, mas
transforma modelos de negdcios
e operacionais. Isso exige lide-
ranga disposta a experimentar
aplicagdes de alto valor, e ndo
apenas automacgodes pontuais de
baixo risco.

A segunda mudanga diz res-
peito a reorganizagao das equi-
pes de dados para um modelo
de colaboragao entre humanos
e agentes de |A. O futuro ndo
consiste em substituir pessoas,
mas em ampliar sua capacidade
de atuagao.

A terceira transformacao, e
possivelmente a mais estrutu-
rante, é justamente o estabe-
lecimento do contexto como
infraestrutura critica. Empresas
com maior maturidade em
recursos de dados prontos para
IA estao alcangando resultados
de negdcios até 65% melhores,
incluindo crescimento de receita
e otimizagao de custos. Os re-
cursos de contexto atuam como
o cérebro da IA, e sem eles os
agentes nao podem funcionar de
forma auténoma.

Leia o artigo completo em
geracaoe.com

Wepink inaugura loja no Centro de Porto
Alegre com linha de suplementos

A unidade inclui todas
as linhas, somadas
aos produtos

da WPink
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Consagrando a abertura da
nona loja da marca no Rio Gran-
de do Sul, uma nova operagao da
Wepink, marca da influenciadora
digital Virginia Fonseca, inaugu-
rou na rua dos Andradas. Com
foco na experiéncia do cliente, a
proposta do espaco é unir o con-
forto a variedade de produtos.

"Quando comegamos a
comercializar a franquia, foi um
desejo bem forte trazer para
Porto Alegre e para o Centro”,
conta Carolyne Oliveira Chaves,
empreendedora a frente da nova
unidade e de mais cinco fran-
quias espalhadas pelo Estado.

Segundo ela, a unidade do
Centro de Porto Alegre propde
alcangar um novo publico-al-
vo. "Aqui, pega muita gente que

esta no horario de trabalho, que
tem a hora de almogo para andar
pelo Centro”, explica Carolyne.

Com o aporte inicial entre
R$ 800 mil a RS 900 mil, a loja
opera com sete colaborado-
ras em um espagco idealizado
para trazer conforto ao cliente,
adicionando mais variedades
em comparagao aos quiosques
de shoppings. “A loja da mais
conforto e tem um mix maior.
Entao, acredito que esse seja o
diferencial”, detalha.

Compondo a curadoria de
produtos, a unidade inclui toda
a linha de perfumaria, incluindo
os body splaches, carros-chefes
da marca. Buscando refinar a
experiéncia de compra, foram
incluidos ao estoque os produtos
da linha WPink, que comercializa
itens de desempenho fisico e
bem-estar, como vitaminas, chas
e produtos voltados a ativida-
des fisicas. “E mais lugar para
colocar produtos”, compartilha a
empreendedora, sobre o espago
daloja.

Franquia de potencial
A empresdria detalha que a
franquia representa, atualmen-

te, um empreendimento de alta
rentabilidade e prospeccoes,
reunindo em torno de 100 unida-
des pelo Pais. "Hoje, o publico da
Wepink é de 18 a 34 anos. E um
publico maior que frequenta e
consome”, explica.

Segundo ela, as estraté-
gias da organizagao na area de
fragrancias sao um dos grandes
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Carolyne Oliveira Chaves compde o quadro de empreendedores a frente da nova unidade
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fatores por tras da alta procura
pela marca. “Tem gente que usa
o importado e compra Wepink.
Estamos alcangando todos os
publicos e, realmente, eu sempre
foco na qualidade. Tem qualida-
de, esta crescendo e esta sendo
rentavel. Essa foi a nossa opgao
de crescer com a franquia”, de-
talha.
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Entre as expectativas para
a unidade, Carolyne ressalta o
alcance que os produtos conse-
guem chegar. "Sao valores bem
acessiveis, e os produtos sdo
muito bons, entao, acredito que
vai dar certo.” A nova unidade
da Wepink esté localizada na rua
dos Andradas, n° 1288, Centro
Historico de Porto Alegre.



