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Guia de Identidade, Posicionamento e Execução

Este documento estrutura a estratégia da i4t através de 5 fases essenciais: do núcleo
identitário ao operacional. Cada fase responde perguntas críticas que definem como a
empresa cria valor, se posiciona no mercado e executa sua missão.

Fase 1: O Núcleo (Identidade & Propósito)

Questão 1: O que faremos, concretamente, para tornar o mundo um
lugar melhor através do nosso negócio?

Resposta: Reduzir retrabalho e desorganização em marketing ao orquestrar agentes e
unificar dados, ampliando a capacidade operacional da equipe e liberando as pessoas
para ações mais avançadas e estratégicas.

Questão 2: Por que escolhemos resolver este problema específico e
não outro qualquer?

Resposta: Porque vemos equipes talentosas afundando em retrabalho burro
enquanto a tecnologia avança sem elas. Escolhemos esse problema porque
acreditamos que tempo desperdiçado é vida roubada — e IA deveria devolver esse
tempo, não tirar empregos.



Questão 3: Qual é a nossa missão inegociável que serve de bússola
para todas as decisões estratégicas?

Resposta: Transformar empresas orquestrando agentes de inteligência artificial para
alinhar equipes e executar tarefas com clareza, governança e responsabilidade
humana.

Questão 4: Se tivermos sucesso total daqui a 5 ou 10 anos, como será
a nossa empresa e o mercado?

Resposta: Ser a referência brasileira em martech com IA orientado a dados
certificados, tendo implementado 1.000 agentes em operações de marketing —
provando que execução guiada por agentes com responsabilidade humana é o novo
padrão de eficiência.

Questão 5: Quais são as crenças e princípios inegociáveis que
orientam a cultura e o comportamento?

Resposta:

Externos (Para o Mercado):

IA que amplifica pessoas: Expandir capacidade, não substituir.

Agente com CPF: Cada agente de IA tem uma pessoa por trás, garantindo
responsabilidade humana.

Base Certificada: A base de conhecimento é verificável e auditável.

Internos (Regras do Jogo):

Decisão sem tarefa não existe: Saiu da reunião, vira tarefa.

Dono e Prazo: Sem responsável definido, a tarefa não acontece.

Foco no Tempo: Simplicidade e execução acima de burocracia.



Questão 6: Qual é a nossa declaração emocional de guerra contra o
status quo?

Resposta: IA que amplifica pessoas, nunca substitui. Cada agente tem CPF —
responsabilidade humana e conhecimento certificado.

Fase 2: O Contexto (Posicionamento de Mercado)

Questão 7: Se a nossa solução não existisse hoje, o que nossos
clientes usariam?

Resposta:

1. Status Quo (Caos): Operação manual, planilhas, microagências desconexas e
retrabalho constante.

2. Soluções de Prateleira (Genéricas): Bots e chats de IA sem diagnóstico, sem
segurança e sem integração real.

Questão 8: Quais recursos técnicos nós temos que as alternativas
listadas acima definitivamente NÃO têm?

Resposta:

1. Orquestração de Agentes Especializados: Cada agente tem uma tarefa específica.

2. Integração Nativa com Ferramentas de Marketing: Salesforce, HubSpot, Google
Ads, Meta Ads.

3. Governança com Responsabilidade Humana: Cada ação de IA tem um
responsável (CPF).

4. Diagnóstico Estratégico Prévio: Não vendemos IA genérica; vendemos solução
após análise profunda.



Questão 9: Para cada atributo único, qual é o valor de negócio
(dinheiro, tempo) que ele entrega?

Resposta:

1. Orquestração de Agentes: Reduz retrabalho em 60% → Economia de 40-60h/mês
por equipe.

2. Integração Nativa: Elimina silos de dados → Decisões 3x mais rápidas.

3. Governança Certificada: Reduz risco legal → Economia de 30-50% em auditorias.

4. Diagnóstico Estratégico: Garante ROI desde dia 1 → Implementação sem
desperdício.

Questão 10: Quem são os clientes que se importam muito com esse
valor específico?

Resposta:

Agências de Marketing (Micro e Pequenas): Precisam escalar sem contratar.

Departamentos de Marketing em Empresas B2B: Equipes pequenas, demandas
gigantes.

Consultores e Fractional CMOs: Precisam ampliar capacidade de entrega.

E-commerce e Varejo Digital: Precisam de automação em campanhas.

Questão 11: Qual é a categoria de mercado que devemos usar para
que nosso valor se torne óbvio?

Resposta: Martech especialista em desenvolver agentes de IA personalizados para
marketing orientado a dados certificados — com compliance e governança
integrados.

Uma subcategoria que combina Automação de Marketing, Inteligência Artificial,
Governança e Certificação, e Compliance e Responsabilidade.



Questão 12: Qual tendência de mercado torna nossa solução urgente
agora?

Resposta:

1. Crise de Produtividade em Marketing: Equipes estão queimadas. IA é a saída.

2. Regulação de IA: Governos exigem transparência e responsabilidade.

3. Dados como Ativo Crítico: Empresas precisam proteger dados enquanto usam IA.

4. Consolidação de Ferramentas: Clientes querem menos plataformas, mais
integração.

Fase 3: A Jornada (Experiência do Cliente)

Questão 13: Quais são as frustrações, medos e ansiedades que tiram o
sono do nosso cliente?

Resposta:

Medo de Perder Controle: “Se eu automatizar tudo, vou perder o controle da
marca.”

Ansiedade com Dados: “Meus dados estão seguros? A IA vai vazar informações?”

Frustração com Ferramentas: “Tenho 10 ferramentas diferentes. Ninguém
consegue usar tudo.”

Medo de Ficar para Trás: “Meus concorrentes estão usando IA. Se eu não usar,
vou ficar obsoleto.”

Questão 14: O que precisa acontecer para que o cliente considere que
teve ‘Sucesso’ com nosso produto?

Resposta:

Dia 1-7: Implementação sem dor. Agentes rodando sem retrabalho manual.

Semana 2-4: Primeiros resultados visíveis. Redução de 30% no tempo de
execução.



Mês 2-3: ROI positivo. Economia mensurada em horas ou dinheiro.

Mês 4+: Expansão. Cliente quer mais agentes, mais integrações.

Questão 15: Como desenhamos a experiência para que a venda seja o
início de um ciclo de retenção?

Resposta:

1. Onboarding Guiado: Não deixamos o cliente sozinho. Acompanhamos os
primeiros 30 dias.

2. Quick Wins: Primeira tarefa automatizada deve trazer resultado visível em 48h.

3. Educação Contínua: Webinars, templates, playbooks — cliente aprende a usar
melhor.

4. Feedback Loop: Perguntamos o que não está funcionando e iteramos
rapidamente.

Questão 16: Onde podemos usar Inteligência Artificial para
personalizar a experiência em escala?

Resposta:

1. Recomendação de Agentes: Com base no histórico do cliente, sugerimos qual
agente usar.

2. Customização de Prompts: IA aprende o tom da marca do cliente e adapta
automaticamente.

3. Previsão de Problemas: Detectamos quando um agente vai falhar e alertamos
antes.

4. Sugestões de Otimização: “Você está usando 3 agentes quando poderia usar 1
mais eficiente.”

Questão 17: Como garantimos que o cliente veja valor nos primeiros
dias?

Resposta:



Diagnóstico Rápido: Nos primeiros 2 dias, identificamos a tarefa mais dolorosa
do cliente.

Agente Piloto: Implementamos 1 agente para resolver aquela tarefa específica.

Métrica Clara: Mostramos o tempo economizado ou o erro reduzido em números.

Celebração: Comunicamos o sucesso para toda a equipe do cliente.

Fase 4: A Execução (Cultura & Métricas)

Questão 18: Quais são as regras práticas que traduzem nossos valores
em ações diárias?

Resposta:

1. Decisão é Tarefa: Nada fica no ar; tudo vira task com ID.

2. Transparência Radical: Prazo é promessa; problemas são avisados antes.

3. Simplicidade: Se a automação gera burocracia, ela não serve.

4. Agente Sempre que Possível: Todo trabalho que um agente puder executar
deve ser feito por agente. Humanos para pensar, agentes para executar.

Contexto: Garante a execução. Evita que a estratégia se perca na rotina diária. O
quarto item reforça o DNA fundamental da i4t: agentes são a prioridade para execução
operacional, liberando humanos para pensamento estratégico.

Questão 19: Na prática, o que faremos na entrega do serviço que nos
distingue do ‘padrão de mercado’?

Resposta:

1. Diagnóstico Antes de Vender: Não vendemos para qualquer um. Fazemos
diagnóstico estratégico antes.

2. Implementação Guiada: Não deixamos o cliente com um manual.
Acompanhamos 30 dias.

3. Agente com CPF: Cada ação tem responsável. Não é “a IA fez”, é “João da IA fez”.



4. Auditoria em Blockchain: Cliente pode verificar tudo que a IA fez. Transparência
total.

5. Suporte Proativo: Não esperamos o cliente reclamar. Monitoramos e alertamos.

Questão 20: Quais números vamos monitorar para provar que
cumprimos nossa missão?

Resposta:

Tempo Economizado por Cliente: Meta = 40h/mês economizadas.

Taxa de Retenção: Meta = 95% após 12 meses.

NPS (Net Promoter Score): Meta = 70+.

Número de Agentes Implementados: Meta = 1.000 agentes em operação até 2026.

ROI do Cliente: Meta = 3x retorno no primeiro ano.

Conformidade e Segurança: 0 vazamentos de dados. 100% de auditoria bem-
sucedida.

Fase 5: A Operação (Diagnóstico & Crescimento)

Questão 21: Qual é a nossa performance atual e quais números
precisamos conhecer antes de planejar?

Resposta:

Clientes Ativos: [Número atual]

Receita Recorrente Mensal (MRR): [Valor atual]

Churn Rate: [Percentual atual]

Custo de Aquisição (CAC): [Valor atual]

Lifetime Value (LTV): [Valor atual]

Tempo Médio de Implementação: [Dias]

NPS Atual: [Score]



Questão 22: Quais são nossas metas de aquisição e retenção para os
próximos 12 meses?

Resposta:

Aquisição: +50 clientes novos (crescimento de 100%).

Retenção: 95% de clientes retidos após 12 meses.

Expansão: 60% dos clientes adicionam novos agentes (upsell).

Referência: 30% dos novos clientes vêm de indicação.

Questão 23: Onde estão os clientes best-fit e quais canais vamos
priorizar?

Resposta:

Segmento Best-Fit: Agências de Marketing (10-50 pessoas), Departamentos de
Marketing em B2B.

Canais Prioritários:
1. Inbound: Content marketing + SEO (blog sobre IA em marketing).

2. Partnerships: Integrações com HubSpot, Salesforce, Google Ads.

3. Eventos: Conferências de Marketing e Martech.

4. Referência: Programa de indicação com incentivos.

5. Vendas Diretas: Outreach para agências conhecidas.

Questão 24: Qual é o ciclo de feedback que alimenta a melhoria
contínua?

Resposta:

Semanal: Reunião de sprint com time. O que funcionou? O que não funcionou?

Mensal: Feedback de clientes. NPS, pesquisas, entrevistas.

Trimestral: Revisão de métricas. Estamos no caminho certo?

Anual: Revisão estratégica. Precisamos pivotar?



Questão 25: Com que frequência revisitamos o posicionamento?

Resposta:

Trimestral: Revisão leve. Está funcionando? Precisamos ajustar a mensagem?

Anual: Revisão profunda. O mercado mudou? Nossos clientes mudaram?

Gatilho: Se 3 clientes reclamam da mesma coisa sobre nosso posicionamento,
revisamos imediatamente.
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