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Sobre a pesquisa

Na manufatura industrial, a transformag¢do ndo é mais sobre digitalizar
processos, mas sobre redefinir a criacdo de valor. A medida que as expectativas
dos clientes evoluem e as cadeias de suprimentos se tornam mais complexas,
empresas de manufatura enfrentam o desafio de oferecer experiéncias

ndo apenas confidveis e eficientes, mas também impulsionadas por dados,
personalizadas e orientadas por insights.

A base da vantagem competitiva estd mudando da escala operacional para
a inteligéncia digital. A integracdo de dados, o marketing com foco no cliente
e a tomada de decisdes habilitada por IA agora s3o elementos criticos tanto
para o crescimento comercial quanto para a resiliéncia operacional.

Este relatdrio apresenta dez insights estratégicos que moldam como lideres
do setor industrial est3o se adaptando a essas mudangas. A mensagem é clara:
para se manter competitivas, as fabricantes precisam unificar dados, modernizar
o marketing e preparar suas operagdes para um futuro em que a IA serd tanto
impulsionadora de eficiéncia quanto um diferencial de experiéncia.

Ao mesmo tempo, o setor enfrenta desafios conhecidos: sistemas antigos
e isolados, inteligéncia de clientes fragmentada, abordagens cautelosas
sobre adog¢do de IA e press3do para entregar ROl em cada investimento. Mas

a oportunidade é igualmente clara: fabricantes que adotarem plataformas
de dados unificadas, incorporarem personaliza¢do e escalarem IA de maneira
responsavel estardo na lideranca da préxima era de crescimento industrial.

Seja liderando a transformacgdo digital, otimizando jornadas de clientes
ou moldando a estratégia de IA, espero que esta pesquisa ajude vocé a avaliar
seu progresso e identificar para onde sua organizacdo pode ir a seguir.

Este relatdrio é baseado em uma pesquisa global conduzida pela Incisiv em nome da Adobe no segundo
trimestre de 2025 para avaliar o estado da transformacdo digital no setor de manufatura industrial.

Este relatério fornece 0s 10 principais insights especificos do setor que se concentram em prioridades
estratégicas e prontidao operacional em cinco dimensdes criticas: adoc¢ao de IA, integracdo de dados,
escalabilidade de conteuldo, estrutura organizacional e implementag¢do de tecnologia.

559 lideres do setor de manufatura industrial participaram do estudo.

9 mercados (América do Norte, América do Sul, Europa Ocidental, Europa Central, Oriente Médio, india,
Sudeste Asidtico, Australia e Nova Zelandia, Jap3o).

70% das pessoas entrevistadas eram de empresas com mais de USS 1 bilhdo em receita anual.

54% das pessoas entrevistadas eram de nivel vice-presidente ou superior.




Insight 01
Fabricantes enfrentam jornadas longas com baixa personaliza¢do

1 3' 4 interacoes, em média, entre canais antes de uma transacdo de servigo.

No entanto, a personaliza¢do nesses pontos de contato é minima
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13% 12%
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Identificagdo Pesquisa Avaliacdo Adesdo das partes  Justificativa Planejamento Capacitagado Expansdo
de problemas de solugdes de fornecedores interessadas decompra  deimplementacdo  pds-compra de conta

Observagdo: esse grdfico mostra o percentual da fase personalizada da jornada do cliente.
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O processo de compra é complexo, mas em grande parte ndo é rastreado

Para fabricantes industriais, cada negdcio envolve uma decis3o de alto custo e alto risco tomada por vérias partes interessadas
nas dreas de engenharia, compras, operacdes e finangas. Mas, apesar dessa complexidade, poucas organizacdes tém visibilidade
total dos pontos de contato que impulsionam essas decisdes. Seja um download de especificacdes, uma demonstragdo virtual
ou uma conversa sobre precos, a maioria dessas intera¢des acontece em silos, sem medicdo e desconectada. Em um ambiente
no qual os ciclos de compra sdo longos e cheios de nuances, ndo saber o que influencia uma decisdo é mais que um problema
de dados; é um risco para a previsibilidade de receita.

a3 A falta de dados de interagdo prejudica a precisdo de vendas

)

Sem uma visdo clara do engajamento de clientes em todas as fun¢des e canais, as fabricantes ficam no escuro sobre onde
estdo os compradores no processo de decisdo ou, pior ainda, sofrem um desalinhamento entre suas mensagens e alocacdo
de recursos. O resultado sdo trocas ineficientes entre marketing e vendas, acompanhamento inconsistente e oportunidades
perdidas de influenciar partes interessadas de alto valor desde o inicio. Em um mercado onde as margens sdo pequenas

e a concorréncia estd aumentando, a auséncia de dados de jornada estruturados torna quase impossivel escalar esfor¢os
de vendas orientados por precisdo.
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Construir uma base de dados é o primeiro passo para a maturidade da jornada
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Para passar de um alcance reativo a uma orquestracdo proativa, as empresas de fabricacdo precisam investir na construcdo
de uma camada fundamental de inteligéncia de interacdo. Isso significa implementar sistemas e praticas que registram,
conectam e interpretam ac¢des iniciadas por clientes em ambientes de marketing e vendas. Também exige responsabilidade
compartilhada entre as equipes comerciais para tratar os dados de engajamento como um ativo estratégico. Visibilidade ndo
é apenas sobre relatdrios, mas sobre criar a clareza necessaria para apoiar investimentos mais inteligentes, ciclos do lead a receita
mais rdpidos e resultados de receita mais previsiveis.




Insight 02

As lacunas de personalizagao persistem em toda a experiéncia do cliente

29%

Apenas

2%

da jornada do cliente de manufatura industrial ndo

é personalizada. da jornada do cliente é personalizada em até 50% a 75%,

e nenhuma excede esse limite.

53%

@ Sem personalizagdo

o @ Menos de 25% da jornada do cliente é personalizada

25 a 50% da jornada do cliente é personalizada

50 a 75% da jornada do cliente é personalizada

0,
g ® Mais de 75% da jornada do cliente é personalizada

2%
0%

Observagdo: esse grdfico avalia o percentual do nivel atual de personalizagGo em toda a jornada do cliente.

°Z°: Operagdes complexas travam a inovagdo da experiéncia de ponta a ponta

o
o g/o" Na manufatura industrial, a personaliza¢do continua subdesenvolvida, limitada a casos de uso isolados ou adiada
indefinidamente. Desafios estruturais como ciclos de vendas longos, transagdes de alto custo e grupos de compradores de vérios
niveis adicionam uma complexidade que dificulta o crescimento em grande escala. Dados fragmentados de clientes em
diferentes linhas de produtos, geografias e sistemas antigos agravam o problema. Nesse ambiente, personalizar experiéncias
além da segmentacdo bésica de contas parece trabalhoso. Para a maioria das empresas de manufatura, a experiéncia do cliente
ainda se concentra em confiabilidade e precisdo técnica, e ndo em engajamento dindmico e personalizado.

8 {S}E: A inovacao avanca com cautela, um caso de uso validado por vez
= il = As empresas de manufatura sdo pragmaticas por natureza. Mudancas raramente s3o impulsionadas por entusiasmo; elas

exigem comprovacdo. E por isso que as iniciativas de personaliza¢cdo costumam comecar em dreas especificas da jornada
do lead a receits, como ferramentas de configuracdo de precos, mecanismos de cotagdo ou plataformas de suporte pds-venda,
onde o ROI é visivel e o risco é gerencidvel. Os esforcos de personalizacdo mais amplos ficam estagnados se ndo houver claros
defensores internos ou alinhamento entre fun¢des. A falta de impulso ndo é apatia; € mitigacdo de risco. Muitas organizagdes
aprenderam da maneira mais dificil que iniciativas digitais mal planejadas podem criar mais problemas do que solugdes.

A comprovac¢ado baseada em casos reais, ndo em promessas, faz a diferenca
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As empresas de manufatura precisam ver a personalizacdo em acdo, implementada com sucesso em ambientes igualmente
complexos, antes de expandir seus programas. A abordagem mais eficaz é apresentar estudos de caso de pares préximos em
que a personalizacdo melhorou a produtividade de vendas, a reten¢do de clientes ou a precisdo de cotacdes. Destacar o ROl em
casos de uso que refletem fluxos de trabalho reais cria atragdo, ndo imposi¢do. Tao importante quanto é definir a personalizacdo
como parte de uma otimizacdo operacional mais ampla, ndo apenas como esfor¢o de marketing, o que ressoa mais com partes
interessadas do setor industrial com foco em precisdo, processo e desempenho.




Insight 03
Canais presenciais impulsionam a aquisi¢cao de clientes no setor industrial

82% dizem que eventos presenciais continuam sendo os canais mais

importantes para a conquista de clientes na manufatura industrial

® Importancia @ Eficacia

- A : . 82%
Eventos presenciais/conferéncias/feiras comerciais = :
0

o 78%
Indicacdo 45%

. . . 78%
Marketing de parceiros/canais 6%

o . 72%
Associacdes profissionais A

~ . 64%
Rela¢des com analistas do setor " ’
29%

Site direto da marca g1k
38%

: 479
Programas de defesa de clientes 3 °
38%

L 39%
Eventos virtuais 21%

Tréfego moével direto s
g 14%

Pesquisa baseada em IA generativa/LLM ™o/ o

Observagdo: esse grdfico mostra o percentual de canais de personalizagdo com base na sua importdncia e eficdcia global.

@\ Os relacionamentos ainda dominam as vendas industriais

@ No setor de manufatura industrial, a constru¢do de relacionamentos continua desempenhando um papel fundamental na
maneira como os negdcios sdo conduzidos. Seja em grandes compras de capital ou contratos de fornecimento de longo prazo,
o processo de vendas depende de confianca, didlogo presencial e reputagdo institucional, muito mais do que de cliques digitais
ou campanhas automatizadas. Apesar dos investimentos crescentes em plataformas digitais, as empresas industriais ainda
dependem muito de conexdes humanas entre distribuidores, parceiros e redes de indicacdo para influenciar decisdes de compra.

O engajamento orientado por relacionamento continua sendo a for¢a do setor industrial

72N
(,Q\@(,Qh Embora muitos setores tenham digitalizado rapidamente a aquisicdo, fabricantes industriais tém tido mais cautels, e por um
- bom motivo. Ciclos de compra complexos, necessidades técnicas e decisdes com muitas partes interessadas exigem vendas

consultivas, validagdo por pares e conversas contextuais que canais exclusivamente digitais raramente conseguem oferecer.
Os pontos de contato digitais aumentam a visibilidade e automatizam tarefas rotineiras, mas ndo conseguem substituir
a influéncia de eventos do setor, redes comerciais ou relacionamentos de longa data. Em vez disso, os investimentos digitais
devem ampliar esses pontos fortes, por meio de segmentagdo mais precisa, acompanhamento mais rdpido e insights mais ricos,
e ndo substitui-los.

@@@ Criagdo de um modelo de relacionamento com melhorias digitais

Lideres industriais precisam projetar processos que levem do lead a receita e que integrem ac¢es digitais com pontos de contato
humanos, em vez de automatizar indiscriminadamente. Comece digitalizando a jornada de descoberta com contetido, pesquisa
e engajamento para identificar os sinais de compra. Use gatilhos digitais para estimular o acompanhamento oportuno da
equipe de vendas em contas de alto valor, enquanto automatiza etapas rotineiras para liberar capacidade. O futuro da aquisicdo
de clientes ndo é totalmente digital, mas assistido digitalmente, orientado por pessoas e impulsionado por insights. Fabricantes
que combinam a precisdo da tecnologia com as nuances dos relacionamentos conquistam eficiéncia operacional e vantagem
comercial diferenciada.



Insight 04
O marketing no setor de manufatura precisa ser eficiente e responsavel

88% 82%

dos lideres do setor de manufatura dizem receber dizem que devem contribuir diretamente para a receita.

solicitagdes para ser mais eficientes.

Cada vez mais solicitados a ser mais eficientes 88%

Solicitados a contribuir diretamente com vendas/receita

Orgamento vinculado a métricas de receita x métricas de marca 73%
Investimentos em tecnologia priorizados com base no impacto na receita 72%
Medido pelo impacto direto na receita 69%

Medido pela capacidade de reduzir a taxa de cancelamento do cliente
Tem mais controle sobre a experiéncia do cliente
Lideres mais envolvidos em decisdes estratégicas

Lideres tém influéncia estratégica

Observagdo: esse grdfico mostra o percentual que disse concordar com a afirmagdo.

@=>  As pressdes operacionais estdo reformulando as expectativas de marketing

O marketing tem sido tradicionalmente visto como uma fun¢do de suporte na manufatura industrial, muitas vezes considerado
secundario ao desenvolvimento de produtos, engenharia ou vendas. Mas essa percepcdo estd mudando. A medida que

a lideranga pressiona por uma atribuicdo mais clara e alinhamento comercial, a capacidade do marketing de influenciar
o pipeline e a receita estd se tornando um caminho critico para uma influéncia estratégica mais ampla. Ao contribuir diretamente
para a velocidade de conversdo de leads em receita e para os resultados de aquisi¢do de clientes, o marketing estd comecando

a conquistar um lugar mais definido na mesa de decisdes, ao lado das operacdes, financas e cadeia de suprimentos.

" A responsabilidade pela receita exige repensar o papel do marketing

ﬁﬁ Os dados mostram que o desempenho do marketing é cada vez mais avaliado pela perspectiva da responsabilidade sobre
a receita, ndo apenas pela atividade de campanha. Isso reflete uma redefinicdo mais ampla do que o marketing significa em um

contexto industrial. Em vez de medir o sucesso apenas por meio da percep¢do da marca ou do volume de leads, as fabricantes

industriais estdo avaliando o marketing com base em KPIs como custo de aquisicdo, taxas de conversdo de vendas e contribuicdo
para a margem. Isso é um sinal claro de que a lideranga ndo estd mais tratando o marketing como um custo discriciondrio e que

ele estd se tornando um insumo comercial que precisa conquistar seu lugar ao lado de vendas e operagdes.

CMOs do setor industrial precisam construir um sistema alinhado comercialmente

Para ter sucesso sob essas novas demandas, CMOs de manufatura devem adotar um modelo que prioriza a receita e vincula
claramente os investimentos ao impacto. Isso exige um alinhamento mais préximo com o setor de vendas, visibilidade

de desempenho em tempo real e orcamento 4gil focado em resultados em vez de atividades. Investir em tecnologias

de marketing, andlise de dados e dados unificados é essencial para mudar de decisdes orientadas por intuicdo para decisdes
orientadas por insights. Ao mesmo tempo, as equipes de marketing precisam incorporar fluéncia comercial e responsabilidade
financeira em cada campanha. Quem se adapta ndo sé sobrevive a cortes de orgamento, mas também ajuda a liderar

a transformacdo corporativa.




Insight 05
Dados isolados prejudicam o crescimento e a execucao industrial

Apenas 1 % tém dados de clientes totalmente integrados e acessiveis, enquanto

a maioria opera com integragcdo somente parcial de dados

2% 1%

21%

@ Totalmente integrados e acessiveis
@ Parcialmente integrados
® Isolados, mas acessiveis

® Inacessiveis/inutilizaveis

76%

Observagdo: esse grdfico mostra o percentual de dados integrados e acessiveis.

Dados fragmentados sao um obstaculo oculto para o desempenho comercial

Na fabricagdo industrial, os dados de clientes costumam refletir a complexidade dos negdcios em si, fragmentados em sistemas
vinculados a regies, linhas de produtos, parceiros de canal e fluxos de trabalho de servico. Embora as equipes possam extrair
dados de fontes individuais, poucas tém uma visdo unificada e estruturada do ciclo de vida do cliente. O resultado é uma
abordagem reativa ao engajamento, em que o planejamento estratégico é limitado por restri¢des técnicas. Em um setor
construido com base em eficiéncia e previsibilidade, essa falta de integracdo prejudica silenciosamente ambas.
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Sem integridade de dados, a estratégia se torna especulativa
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As consequéncias de uma integragdo ruim vdo muito além da personaliza¢do. Da previsdo de pipeline ao direcionamento
de contas, dados desconectados prejudicam todos os aspectos da execu¢do comercial. As campanhas de marketing sdo
baseadas em suposi¢des, ndo em sinais. A priorizacdo de vendas acontece por instinto, ndo por insights. E as métricas

de desempenho, na melhor das hipéteses, refletem atividades isoladas em vez de impacto integral. Para lideres de fabricacdo
que exigem ROl em cada investimento operacional, continuar com ambientes de dados fragmentados é um risco crescente,
que aumenta ainda mais a medida que a IA e a automacdo se tornam mais dependentes de dados limpos.

O primeiro investimento deve ser a unifica¢do, ndo a ativagdo

Antes que as fabricantes possam acelerar estratégias digitais avancadas, precisam comegar com um esforco intencional para
unificar e padronizar os dados de clientes. Isso significa alinhar taxonomias entre equipes, eliminar registros duplicados e garantir
que os sistemas possam se comunicar entre si em tempo real. A governanca de dados ndo deve ser uma funcdo de Tl de back-
end, mas uma prioridade comercial. Com maior integracdo, fabricantes podem mudar de atividades orientadas por campanhas
para um planejamento orientado por insights, impulsionando experiéncias mais consistentes para os clientes e uma execucdo
de entrada no mercado mais precisa.




Insight 06

Repensando o organograma de marketing para se alinhar as realidades
de compra

48% Mzsp% Nenhum

é organizado pela jornada do cliente,

dizem que o marketing : : '
dizem que esse deveria ser o ideal. enquanto 6% dizem que esse é o ideal.

é estruturado por produto/servico.

48%

6%

3 |

Linha Canal/midia Geografia Segmento Centros Jornada
de produtos/ de cliente/conta de exceléncia do cliente
servicos

Observagdo: esse grdfico mostra como a organizagdo de marketing atual x ideal deve ser estruturada.

Estruturas centradas em produtos limitam a relevancia para clientes em grande escala
U OO U

Muitas empresas de manufatura industrial ainda organizam o marketing em torno do que produzem, categorias de produtos,
SKUs e unidades de negdcios, em vez de focar quem atendem. Esse modelo com foco nos produtos pode apoiar a eficiéncia
interna, mas muitas vezes se desconecta de grupos de compradores cada vez mais complexos que esperam relevancia,
continuidade e mensagens personalizadas em cada ponto de contato. A medida que as expectativas dos clientes mudam,

as estruturas de linha de produtos tém dificuldade em acompanhar o ritmo. Sem alinhamento com as necessidades dos
clientes e os estagios do ciclo de vida, o marketing corre o risco de se tornar reativo e isolado, focado mais em produgdo do que
em engajamento estratégico.

[E% O marketing industrial esta pronto para mudar, mas falta um plano de ag¢ao

Lideres de marketing reconhecem que estruturas baseadas em segmentos de clientes sdo mais adequadas para jornadas
B2B modernas, que envolvem fung¢des diversas, cronogramas mais longos e riscos mais altos. Mas evoluir para esse modelo
exige mais que reorganizagao; exige repensar incentivos, alocagdo de talentos e compartilhamento de dados entre unidades
de negdcios. Muitos fabricantes hesitam em romper com modelos antigos sem um roteiro claro. E, com interdependéncias
entre marketing, vendas, produtos e operacdes, a mudanga frequentemente fica estagnada sem o patrocinio interfuncional
e o impacto demonstrado.

_@_ A estrutura impulsiona a estratégia, mas precisa estar fundamentada em casos de uso
0!

O caminho adiante esta na transformagdo incremental, baseada em evidéncias. Em vez de reformular toda a organizagdo de
uma s6 vez, lideres de manufatura estdo testando mudancas direcionadas, como o estabelecimento de equipes de marketing
com foco em contas ou o alinhamento dos esforcos de entrada no mercado em torno de segmentos estratégicos de clientes.
Essas etapas pragmaticas permitem que as organizagdes validem os resultados em ambientes reais antes de escalar. Em um
setor no qual a estabilidade operacional é fundamental, a mudanca organizacional deve ter base na experimentacdo orientada
por desempenho, um caso de uso e um resultado nos negdcios por vez.




Insight 07

Fabricantes dependem de parceiros externos para fun¢des essenciais
de marketing

terceirizam a localiza¢do de conteuldo, destacando a necessidade

g | 71 % de conhecimentos especializados para entregar mensagens relevantes

para o mercado

@ Atividade de marketing @ Atividade de marketing de conteldo

Desenvolvimento criativo 71% Localizacdo de contetido 71%

&cni 70% - . . e
suporte técnico Criacdo de conteddo/redacdo publicitaria 65%

Desenvolvimento/execucdo de campanhas 64%

Criacdo de contelido para redes sociais 58%

Operagoes de contetido 62%
Desenvolvimento de pagina de destino
Dados e andlises 58%

. . Desenvolvimento de modelos de contetido
Desenvolvimento de experiéncia/produto

Auditoria e aprimoramento do programa Gerenciamento e atualizagdes de contetdo

Desenvolvimento de estratégia/programa Estratégia de conteldo

Observagdo: esse grdfico mostra o percentual de atividades de marketing e contetido que dependem de parceiros externos.

As funcdes de marketing das fabricantes sdo orientadas por fatores externos

Muitas fabricantes industriais continuam dependendo de agéncias e parceiros externos para a execugdo de marketing, desde

o desenvolvimento de campanhas até a produ¢do de contelido. Embora isso tenha ajudado a preencher lacunas de habilidades
no passado, agora limita a capacidade das fabricantes de agir rapidamente em mercados que mudam rapidamente. Com
as demandas dos compradores mudando para autoeducacdo digital, solu¢des personalizadas e ciclos de resposta mais
rapidos, o marketing precisa estar mais préximo do chdo de fabrica, das equipes de produto e dos ciclos de feedback dos
clientes para influenciar o engajamento em tempo real.

Os fluxos de trabalho de contetido ndo tém controle e consisténcia

Terceirizar atividades essenciais de marketing, como criacdo de contetido, localizacdo e desenvolvimento de campanhas, muitas
vezes leva a um desalinhamento com a complexidade do produto, as nuances regulatérias e as propostas de valor técnicas.
Quando o marketing ndo esta integrado aos fluxos de trabalho de engenharia ou vendas, o contetido tende a generalizar
ou simplificar demais. Essa é uma oportunidade perdida, especialmente em vendas de ciclo longo e alta consideragdo,
onde conteldo técnico e personalizado pode diferenciar uma solugdo e construir a confianga de quem compra ao longo

da jornada de especifica¢do a aquisicdo.

Fortaleca a orquestra¢do entre a estratégia interna e a execugdo externa

Enquanto parceiros externos cuidam do desenvolvimento criativo localizado, da formatac¢do técnica e da implementacdo
regional, as fabricantes precisam manter o controle centralizado sobre as mensagens de produto, os padrdes de conformidade
e a estratégia de engajamento com clientes. Esse modelo de execugdo hibrido garante agilidade sem comprometer a integridade
da marca. Com a crescente complexidade das jornadas de compra industriais e dos padrdes regulatérios, uma orquestragdo mais
integrada ajuda as equipes a se alinharem no posicionamento de produtos, atenderem aos requisitos juridicos e de engenharia

e manterem a consisténcia em campanhas orientadas por parceiros. Quando feito corretamente, isso capacita fabricantes
a acelerar o prazo de lancamento no mercado, mantendo o controle sobre os resultados criticos das mensagens.




Insight 08
A transformacao digital falha sem capacita¢do continua

Criacao interna Terceirizag¢ao

de sistemas oferece melhores retornos, funcionalidades de solugdes oferece implanta¢do mais rdpida e estd mais
personalizadas e vantagens de custo preparada para o futuro

Essa divisdo destaca um equilibrio estratégico entre controle e velocidade

Percentual de satisfacdo com o desempenho das

principais tecnologias de marketing Ll Dl [Sissiuassae
Velocidade de implementacdo 17% 28%
ROI 53% 44%
Funcionalidade 68% 63%
Prontid3do para o futuro 57% 71%
Custo-beneficio 68% 51%

Observagdo: essa tabela mostra o percentual de satisfagdo com solugdes criadas internamente x terceirizadas.

T A implementac¢3do ndo é a linha de chegada

@ Na fabrica¢do industrial, o sucesso da tecnologia ndo se trata apenas de selecionar as ferramentas certas, mas de alinhar
a implementacdo com a maneira como ambientes de producdo, cadeias de suprimentos e equipes comerciais realmente operam.
No entanto, muitas empresas de manufatura ainda tratam a implementa¢do como um langamento Gnico, em vez de uma
capacidade evolutiva e adaptdvel. Sem atencdo continua ao treinamento, alinhamento de processos e transferéncias operacionais,
até os melhores sistemas costumam ser subutilizados, levando a resultados de negécios perdidos e reducdo de ROL.

[? ﬂ Lacunas de ado¢do surgem do desalinhamento operacional

Tanto em plataformas internas quanto externas, as lacunas de satisfacdo sdo especialmente pronunciadas em dreas como
velocidade de implementagdo e prepara¢do para o futuro. Esses desafios ndo sdo apenas atrasos técnicos, mas refletem atritos
mais profundos e sistémicos na integra¢do de tecnologia em fluxos de trabalho industriais legados. Fun¢des desconectadas
de engenharia e vendas, coordenacdo limitada entre dreas e baixa fluéncia digjtal no chdo de fabrica contribuem para barreiras
de adog¢do que sdo mais organizacionais do que tecnoldgicas por natureza.

o) A execugdo exige capacita¢do e responsabilidade continuas

[NES A maturidade digital na fabricacdo B2B exige mais do que execucdo de TI; exige capacitacdo operacional. Lideres devem criar
responsabilidade multifuncional para novos sistemas, com KPIs que acompanham ndo apenas a implementa¢do, mas também
0 uso e o impacto. Estabelecer marcos de adocdo, incorporar treinamento nos fluxos de trabalho da linha de frente e revisitar
continuamente os casos de uso devem fazer parte de toda iniciativa de tecnologia. As fabricantes de maior sucesso tratam
a capacitacdo como prioridade operacional continua, ndo como uma reflexdo tardia apds o lancamento.
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Insight 09

Fabricantes estdo se preparando para a IA generativa, mas ficam para tras
na governanga

16%

das empresas de manufatura estdo

Apenas

29 42%

dizem que ndo tém planos de usar

estdo realizando provas de conceito
de |A generativa e menos ainda estdo
escalando.

IA generativa nas opera¢bes
de conteudo.

priorizando governanga
de IA e controle de qualidade.

Estabelecer protocolos de seguranga e ética de I1A 88%

Criar processos de governanga de 1A e controle de qualidade 84%

Retreinar ou aprimorar as habilidades da equipe atual
em ferramentas e recursos de 1A

Replanejar fluxos de trabalho e processos de aprovacdo
Desenvolver habilidades de engenharia de prompt e avaliagdo de IA
Transformar os processos de producdo e entrega de contetdo
Reduzir ou reformular fun¢es tradicionais

Nenhuma mudanga significativa esperada

Criar novas funcdes e especialidades focadas em IA
Mudar os relacionamentos e requisitos de agéncias e parceiros

Modificar as métricas de desempenho e os critérios de sucesso

Observagdo: esse grdfico mostra o percentual de pessoas entrevistadas que esperam
um impacto da IA generativa na sua estratégia de marketing nos préximos 24 meses.

A cultura de risco operacional molda a curva de ado¢do da IA

&

No setor de manufatura industrial, cautela ndo é sinal de estagna¢do, mas parte de um modelo operacional profundamente
enraizado, projetado para minimizar interrup¢des, garantir conformidade e manter a qualidade do produto. Essa mesma
mentalidade orienta a abordagem da IA generativa. As liderancas reconhecem seu potencial, mas a integracdo em fluxos
de trabalho intensivos em engenharia e sensiveis a documentag¢do levanta questdes imediatas: Vai atender aos padrdes
regulatérios? E capaz de lidar com profundidade técnica? Sem respostas claras, a maioria das organizacdes esté adiando acdes
para evitar introduzir variabilidade ndo intencional em processos criticos.

— @ As fabricantes estao estudando, mas ainda nao est3o investindo

Esses dados mostram uma divisdo clara entre consciéncia e agdo. A maioria das liderangas de marketing e contelido ainda
estd tentando definir onde a IA generativa poderia se encaixar, como seria governada e se vale a pena correr o risco. O cendrio
industrial exige ferramentas que se adaptem a ciclos de vendas longos, hierarquias de clientes complexas e engajamento de alto
custo. Até que a IA generativa demonstre valor mensurdvel nesses contextos, com rastreabilidade e controle, ela continuard
sendo um tdpico de pesquisa, ndo de investimento. A hesitacdo ndo é resisténcia, mas um pedido por relevancia e rigor.

o Construindo a base por meio de governanga e educacao

ooo
]

Para que a IA generativa passe da investigacdo para a execugdo, as empresas de fabricagdo devem primeiro estabelecer

a infraestrutura interna para experimentagdo responsével. Isso inclui protocolos claros de governanga de conteldo, limites
de treinamento bem definidos e um ambiente de testes seguro onde as unidades de negdcios podem avaliar o valor sem
exposicdo. Igualmente importante é a educagdo multifuncional, garantindo que as equipes juridicas, de conformidade

e de opera¢des entendam tanto a promessa quanto os pardmetros. Em ambientes industriais, a confianca ndo é presumida,
ela é conquistada. O caminho a seguir da IA generativa depende da estrutura, ndo da velocidade.




Insight 10

IA agéntica encontra seu nicho em tarefas industriais centradas em controle

52% 96% 91%

dos fabricantes ndo tém planos exigem auditorias de seguranca realizam avalia¢des de risco como

de adotar IA agéntica. e conformidade regulatdria antes um pré-requisito essencial para escalar
de expandir as iniciativas de IA agéntica. | a adogdo de IA.

Quase todas as fabricantes exigem validacdo de seguranca, conformidade e risco antes de avancar
com a A agéntica

52%

18%

3% 5
0% 1% 0% 0%

N&o tem Sem planos Aprendendo Investigando Implementacdo em1ano  Implementando Implementado Evoluindo
conhecimento

Observagdo: esse grdfico mostra onde as organizagdes estdo atualmente em termos de conhecimento e planejamento para a IA agéntica.

As fabricantes s6 vao adotar o que conseguem proteger e supervisionar

Quando o assunto é 1A, fabricantes industriais ndo correm atras de disrupcao; elas gerenciam riscos. E por isso que a IA agéntica,
que abrange sistemas autonomos capazes de realizar a¢des independentes, enfrenta um escrutinio rigoroso. Em um setor
definido por precisdo, rastreabilidade e obrigacdes regulatdrias, a ideia de uma IA agindo sem supervisdo pode gerar mais
preocupagdo do que curiosidade. Os fabricantes veem valor na IA que apoia o desempenho operacional, mas somente se
ela puder operar dentro de limites rigorosos. O foco estd menos no "o que pode fazer" e mais no "como vai se comportar sob
pressdo”.

EE% A investiga¢3do esta enraizada na eficiéncia, ndo na reinven¢ao

Ihins A IA agéntica ndo estd sendo investigada como um caminho para a transformagdo de experiéncias ou automacao voltada
para clientes. Em vez disso, seu valor percebido estd em otimizar areas que j& dependem de dados em tempo real e gatilhos
preditivos, como monitorar interrupgdes na cadeia de suprimentos ou identificar falhas de equipamentos em estagio inicial.
Essas prioridades reforcam um tema familiar: a inovagdo industrial tem éxito quando melhora a confiabilidade do sistema,
reduz o tempo de inatividade ou oferece suporte 3 conformidade. A IA agéntica, para ganhar forca, precisa se provar como
um mecanismo de inteligéncia de back-end, e ndo como uma revolucdo de front-end.

g@ As organizagdes precisam desenvolver a preparagdo técnica e ética em conjunto

i O progresso depende ndo apenas da viabilidade tecnolégica, mas também do estabelecimento de estruturas
de responsabilidade. Antes mesmo de considerar a implantacdo, as empresas de manufatura precisam responder a perguntas
essenciais: Quem governa a tomada de decisdes autbnoma? Como os protocolos de escalonamento sdo definidos?
O que acontece em casos extremos ou substitui¢des do sistema? Construir prontiddo significa estabelecer uma linguagem
compartilhada entre operacdes, conformidade e Tl, para que as a¢des da |IA ndo ultrapassem o controle organizacional.
A IA agéntica pode ser promissora, mas, no setor de manufatura, a autonomia sempre serd conquistada, nunca presumida.
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Conclusao

O futuro da manufatura industrial ndo serd definido apenas pela capacidade de produgdo, mas pela inteligéncia e eficiéncia das
empresas a0 se conectarem com clientes e parceiros.

Esta pesquisa revela uma mudanca de direcdo:

+Aunificagdo de dados deve preceder a aceleracdo digital. Sem dados de clientes integrados e estruturados, as equipes
de marketing, vendas e operagdes ndo conseguem atingir precisdo nem escala.

A personalizacdo precisa ir além dos projetos piloto. Fabricantes precisam incorporar relevancia contextual em todo o ciclo
de vida do cliente, desde a descoberta pré-venda até o suporte pés-venda.

O marketing precisa evoluir para se tornar um motor de crescimento comercial. O alinhamento com vendas, o impacto
no pipeline e a contribuicdo para a receita sdo os indicadores de sucesso atuais.

A adogdo de |A deve ser intencional e governada. A IA generativa e a |A agéntica criam valor apenas se forem escaladas
com supervisdo, especificidade de dominio e alinhamento operacional.

Os modelos operacionais precisam se adaptar a um futuro hibrido. As organiza¢des mais fortes combinam engajamento
digital com relacionamentos humanos impulsionados por dados unificados e infraestrutura flexivel.

Prioridades estratégicas para lideres de manufatura

1. Unificar dados de clientes para impulsionar vendas de precisdo. Criar uma fonte Unica da verdade entre regides,
linhas de produtos e canais de parceiros.

2. Medir e orquestrar a jornada do cliente. Capturar dados de interacdo em marketing e vendas para melhorar
a velocidade de conversdo de leads em receita.

3. Escalar a personaliza¢do com rigor operacional. Usar conteido modular, insights orientados por IA e estratégias
baseadas em contas para gerar relevancia.

4. Reestruturar o marketing para responsabilidade sobre receita. Alinhar equipes, orcamentos e KPIs para impacto
direto no pipeline e na margem.

5. Adotar IA de maneira responsavel e estratégica. Criar estruturas de governanga para a IA generativa e testar casos
de uso que aumentem a eficiéncia operacional e a confianga do cliente.
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