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QUANTO MAIS IA,
MAIS HUMANO.

O paradoxo estratégico da adoção de IA em vendas B2B — e como usar tecnologia

para liberar o que ela jamais vai conseguir fazer.

BASEADO NOS CAPÍTULOS:
Cap. 8 · O futuro do SDR Cap. 13 · Por que o playbook falha Cap. 18 · Humano

como Serviço

Desde 2024, todo mundo quer ser IA-first. Sequências automáticas. SDRs virtuais.

Personalização em escala. O resultado coletivo? Os compradores aprenderam a ignorar mais

rápido do que nunca. À medida que IA comoditiza o esforço de outbound, o que se torna recurso

mais escasso é a atenção genuína.

A vantagem estratégica não está em adotar IA mais rápido. Está em usar IA para liberar tempo

para fazer o que IA jamais será capaz. Este paper detalha essa transição na prática, com

frameworks e exemplos dos Capítulos 8, 13 e 18 de A Morte do Funil.



IA entra como eficiência. Humano entra como diferenciação.

Quem entender isso primeiro dominará enquanto os outros automatizam

para a mediocridade.

Renato Kialka é Head of Sales LATAM na Patagon AI (10+ países). Este material é um extrato de A Morte do Funil,
lançamento Amazon KDP, Abril 2026.
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01  ·  O PROBLEMA

Quando a ferramenta vira commodity

Em 2024, uma mudança silenciosa aconteceu no mercado B2B: a IA de outbound se

democratizou. Ferramentas que antes custavam seis dígitos passaram a custar centenas de reais

por mês. O resultado foi previsível — e devastador para quem dependia de volume como

vantagem.

∞ 3× 0
Mais mensagens enviadas por dia

do que nunca antes
Aumento na velocidade de

filtragem pelos compradores
Diferencial competitivo em usar a

mesma ferramenta que todos usam

O problema não é a IA. O problema é a premissa de que adotar IA mais rápido equivale a ter

vantagem competitiva. Quando todos adotam ao mesmo tempo, a vantagem se anula. O que

sobra é o paradoxo:

À medida que IA comoditiza o esforço de outbound, o recurso mais

escasso passa a ser a atenção genuína — e atenção genuína só vem de

humanos.

A vantagem estratégica, portanto, não está em adotar IA mais rápido. Está em usar IA para liberar

tempo humano — e direcionar esse tempo para o que nenhum agente consegue fazer: construir

confiança, ler nuances políticas dentro de contas enterprise e estar presente nos momentos

decisivos que o CRM não mapeia.

Renato Kialka  ·  Head of Sales LATAM, Patagon AI amortedofunil.com.br 3



02  ·  O FUTURO DO SDR — CAPÍTULO 8

IA não substitui o SDR. Cria o SDR 2.0.

A narrativa dominante de que "IA vai matar o SDR" é, ao mesmo tempo, equivocada e útil.

Equivocada porque ignora o que SDRs de alto desempenho realmente fazem. Útil porque força

uma pergunta mais honesta: o que o SDR faz hoje que tem valor real?

SDR ATUAL vs. SDR 2.0

SDR ATUAL SDR 2.0

PAPEL Executor de processo Orquestrador de agentes

FOCO Volume: calls e emails por dia Contexto: quem, quando, qual ângulo

IA É... Ameaça ao cargo Extensão da capacidade

MÉTRICA Atividades por dia Conversas que avançam

DECISÃO Segue script definido pela liderança
Define estratégia, IA executa o

rotineiro

As 3 mudanças que já estão acontecendo

01. De quantidade para contexto

IA faz 1.000 cold emails. O SDR 2.0 analisa as 10 que responderam e decide o próximo passo. O

valor não está no volume — está na leitura do sinal.

02. De executor para estrategista

O SDR 2.0 não escreve o email. Define quem recebe, quando e com qual ângulo. A execução é

delegada ao agente. A estratégia permanece humana.

03. De individual contributor para human-in-the-loop

O SDR aprova ou rejeita ações que o agente sugere. O agente aprende com cada decisão. Esse

ciclo cria uma vantagem composta que nenhum SDR puramente humano consegue replicar em

escala.
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Não é sobre fazer a mesma coisa mais rápido.

É sobre fazer coisas diferentes.
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03  ·  O FUTURO DO AE

O AE não vai fechar deals. Vai arquitetar
negócios.

Se o SDR 2.0 é o orquestrador de prospecção, o AE do futuro é o arquiteto do negócio. A

mudança não é incremental — é estrutural. O AE para de ser medido por fechamentos e passa a

ser medido pela qualidade dos negócios que arquiteta.

DE PARA

Fechador de deals → Arquiteto de valor

Dono do processo de

venda →
Orquestrador de múltiplos

agentes

Gestor de objeções → Leitor político da conta

Medido por deals

fechados/mês →
Medido por qualidade e

expansão de conta

O que torna essa transição difícil não é tecnológico — é cultural. Organizações que medem AE por

calls/dia estão gerenciando o passado. As que medem por expansão de conta e qualidade de

relacionamento estão construindo o futuro.

Quem ainda mede AE por calls/dia está gerenciando o passado.
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04  ·  A EQUAÇÃO

IA = Eficiência. Humano = Diferenciação.

A questão não é IA versus humano. São papéis distintos dentro da mesma operação. Confundir os

dois — seja humanizando o que a IA deve fazer, seja automatizando o que precisa de toque

humano — é o erro mais caro em Revenue Operations hoje.

IA ENTRA COMO HUMANO ENTRA COMO

EFICIÊNCIA DIFERENCIAÇÃO

· Pesquisa e enriquecimento de conta

· Primeiro contato e qualificação

· Follow-ups de baixa complexidade

· Relatórios e análise de dados

· Sugestão de próximo passo

· Scoring e priorização de leads

· Confiança construída ao longo do tempo

· Leitura política em contas enterprise

· Presença nos momentos de dark funnel

· Conversas que o CRM não mapeia

· Decisões que exigem contexto humano

· Relacionamentos que precedem o deal

Use IA para ter mais tempo humano. Não para substituí-lo.
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05  ·  DARK FUNNEL

As conversas que decidem não ficam no
CRM.

O funil captura o que é visível e mensurável. Mas a decisão de compra acontece antes do deal

entrar no pipeline. Acontece nos momentos que nenhum dashboard registra — e que o humano

presente captura. O agente, não.

O almoço Onde o CMO menciona seu produto a um par de outro segmento. Uma

recomendação orgânica que vale mais que 50 cold emails.

O episódio do
podcast

Onde seu prospect ouviu sua tese 3 semanas antes de te procurar. Quando ele

entrou em contato, a decisão já estava 80% feita.

A conversa no
corredor

Na conferência que você não sabia que ele estava. O encontro casual que

virou uma reunião formal duas semanas depois.

O grupo de
WhatsApp de
VPs

Onde revenue leaders trocam recomendações de fornecedores às 22h de uma

quarta. Sem formulário. Sem UTM. Sem atribuição no GA4.

O humano que está presente nesses momentos fecha antes mesmo de

abrir o deal no CRM.
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06  ·  HUMANO COMO SERVIÇO — CAPÍTULO 18

EaaS: Expertise as a Service.

No modelo pós-funil, os melhores vendedores não se posicionam como executores de processo.

Se posicionam como consultores que operam com IA — e cobram premium por isso. Esse

reposicionamento não é cosmético. É estrutural.

O Capítulo 18 de A Morte do Funil descreve o modelo EaaS (Expertise as a Service): a transição

do vendedor como executor para o vendedor como arquiteto de operações de receita.

DIAGNÓSTICO ARQUITETURA SUPERVISÃO

Mapeia gaps de RevOps que

nenhuma automação enxerga.

Identifica onde o processo

quebra antes do CRM

registrar.

Desenha a operação: quais

agentes, quais processos,

quais hierarquias de sinal. A

IA executa. O humano define.

Humano como camada de

governança e decisão final.

Valida, corrige e evolui o

sistema ao longo do tempo.

A consequência prática é que os vendedores que dominarem esse reposicionamento não

competem mais com outros vendedores — competem com consultorias de strategy. E ganham,

porque entendem a operação de dentro.

Automatize o rotineiro.

Reserve o humano para o insubstituível.
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07  ·  CONCLUSÃO

O que fazer agora

A transição não é opcional. É uma questão de quando, não de se. As organizações que

entenderem primeiro que IA é infraestrutura, não estratégia, e que o humano é o diferencial,

não o custo, vão dominar o mercado enquanto os outros automatizam para a mediocridade.

01
Audite onde seu time gasta tempo humano em tarefas de IA

Se seu SDR passa 3 horas por dia pesquisando contas, esse tempo pode ser recuperado. A

questão é: o que ele faz com essas 3 horas de volta?

02
Redefina as métricas de SDR e AE

Calls/dia mede atividade, não resultado. Conversas que avançam, expansão de conta e

qualidade de pipeline são métricas do modelo novo.

03
Identifique seus momentos de dark funnel

Onde estão as conversas que não ficam no CRM? Podcasts, eventos, grupos de pares? Esses

são os canais que o humano precisa ocupar — a IA não chega lá.

04
Posicione o time como arquitetos, não executores

O reposicionamento começa na linguagem. Como você descreve o papel do AE internamente?

Como o SDR é medido? A cultura segue a métrica.

A Morte do Funil
25 capítulos sobre como IA está reconstruindo

Marketing, Vendas e RevOps no B2B brasileiro.

Capítulo 1 disponível gratuitamente em

amortedofunil.com.br
Sem formulário · Sem gate · Sem cadastro
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