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Introducdo

A travessia desta leitura, pode ser resumida em trés movimentos: sair do
pensamento linear, que segue etapas e executa o conhecido; ampliar a
arquitetura cognitiva, que enxerga o sistema e suas possibilidades; e
recuperar a coragem construtiva, que testa, constroi, ajusta e transforma
possibilidade em solugcdo. O mundo corporativo, silenciosamente,
baseado em seu pensamento linear, foi apagando essa coragem. Ao
exigir previsibilidade como sinbnimo de competéncia, reduziu 0 espago
para imaginar, experimentar, errar e construir o que ainda ndo existe.

Remover essas sequelas também é trabalho de RH e T&D. Isso exige criar
ilhas de sanidade e desenvolvimento, alinhadas ds necessidades reais
do negdcio, nas quais as pessoas possam regprender sem  se
desconectarem da realidade. N&o se trata de proteger o profissional do
desafio, mas de dar a ele condigdes para desenvolver o repertorio
necessario para enfrentd-lo.

Este e-book redne sete tendéncias para ajudar nessa travessia. O
trabalho é desafiador, mas vivemos um momento raro da humanidade:
temos acesso a tecnologias que podem ampliar nossa capacidade de
aprender e realizar. O convite é colocar mais capital intelectual, intencdo
e ideadlismo na construgdo desse futuro — ensinando enquanto
aprendemos e ajudando pessoas e lideres a pensar e agir diferente para
vender mais e melhor.

.ainda ndo nasceu uma
geracao olenamente
nativa em [A. Somos todos
aprendizes — e talvez essa
seja a  pergunta mais
honesta deste tempo:
coOmo ensinar aquilo qgue
eliglefe estamos

aprendendo?

Marcelo Scharrd
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TENDENCIA 1 - ARQUITETURA COGNITIVA

8 dados que explicam por que a forma de pensar precisa mudar

A tecnologia acelera. O diferencial passa a ser enxergar sistemas, fazer melhores perguntas e construir solucoes.

86% 39% 59/100 63%

dos empregadores esperam que  das competéncias atuais serao profissionais precisarao de dos empregadores apontam a
IA e processamento de informacao transformadas ou ficarao treinamento, requalificacao ou lacuna de competéncias como
transformem seus negdcios defasadas até 2030. atualizacao até 2030. barreira a transformacao.
até 2030.

% 85% 50% 40%
7 0 (0 (0 (o) (o)
das empresas consideram o dos empregadores planejam planejam reorientar seus negdcios preveem reduzir pessoal onde
pensamento analitico uma priorizar a atualizacao de em resposta a inteligéncia a |IA puder automatizar
competéncia essencial em 2025. competéncias da forca de trabalho. artificial. tarefas.

A leitura é direta: ndo basta ensinar ferramentas. E preciso desenvolver uma nova forma de pensar para usa-las.

Fonte: World Economic Forum, Future of Jobs Report 2025. Pesquisa com mais de 1.000 empregadores, em 55 economias, representando mais de 14 milhdes de trabalhadores.
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Tendéncia 1

Arquitetura cognitiva

A primeira grande tendéncia estd na intersecdo entre inteligéncia
artificial e inteligéncia humana. Existem muitas inteligéncias e muitas
tecnologias; aqui, falo mais precisamente da inteligéncia intelectual,
aquela que usamos majoritariomente no trabalho para compreender,
decidir, relacionar varidveis e executar. Alvin Toffler nos ensinou a
importéncia de aprender, desaprender e reaprender. O problema é que
ndo mudou apenas o que precisamos aprender; mudou a forma de
aprender. Fomos formados em uma légica ordindria, linear e limitada:
uma resposta certa, uma sequéncia, uma ferramenta para cada tarefa.
Agora o cendrio € espacial, ilimitado e cheio de conexdes. Chamo de
arquitetura cognitiva o jeito de pensar capaz de organizar esse novo
mundo; e de cognicdo arquitetdnica a capacidade de imaginar,
visualizar e construir solucdes dentro dele.

Essa mudanca ndo é periférica. O Forum Econdmico Mundial aponta que
86% dos empregadores esperam que |A e processamento de informacdo
transformem seus negdcios até 2030. Ao mesmo tempo, pensamento
analitico continua sendo considerado essencial por sete em cada dez
empresas, enquanto criatividade, curiosidade e aprendizagem continua
ganham relevancia. A tecnologia estd aumentando exponencialmente a
capacidade de fazer. Por isso, o diferencial deixa de estar em saber qual
ferramenta usar e passa a estar na qualidade do pensamento que
antecede seu uso.

Neste ano, treinando times e lideres de vendas em diferentes turmas e
salas, percebo que boa parte da conversa ainda permanece no
aparente do aparente: qual ferramenta é melhor, qual plataforma € mais
completa, qual IA entrega mais. Antes, essa preocupagdo fazia sentido.
A ferramenta era limitada; primeiro pensdvamos nela, depois na obra.
Quando ndo havia recurso para executar, muitas vezes simplesmente
pardvamos. Hoje, as ferramentas ampliaram radicalmente o campo de
possibilidades. A pergunta deixou de ser “qual ferramenta eu tenho?” e
passou a ser “que sistema eu consigo enxergar, decodificar e
transformar em solugdo?”. A solugcdo pode ndo ser linear, ébvia ou
previsivel — e justamente por isso pode ser muito mais criativa e potente.

Lina Bo Bardi nos oferece uma imagem precisa dessa competéncia.
Diante das restrigbes do terreno do MASP, incluindo a passagem de
tuneis que inviabilizavam uma fundag¢do convencional, ela ndo enxergou
apenas um impedimento. Com sua arquitetura cognitiva, conseguiu
pensar para além da limitacdo; com sua cognicdo arquitetdnica,
visualizou uma solucdo estrutural, a circulagéo das pessoas, o vazio
urbano e as muitas varidveis de uma obra daquela magnitude. O
resultado foi o véo livre de 74 metros do MASP. E essa competéncia que
T&D precisa desenvolver com urgéncia: pessoas capazes de trocar a
lente linear por uma vis@o espacial, fazer mais perguntas do que
afirmagdes e aumentar sua coragem construtiva. Ler o mapa da
exponencialidade com uma légica linear é reduzir drasticamente o
potencial da inteligéncia humana quando ela encontra a inteligéncia
artificial.
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DA APRENDIZAGEM A TRANSFORMAGCAO

Quando a aprendizagem deixa de ser medida pelo conteudo entregue € passa.a ser ACELERACAO
comprovada pela mudang¢a de comportamento e pelos resultados gerados.




TENDENCIA 2 - DA APRENDIZAGEM ENTREGUE A TRANSFORMAGCAO COMPROVADA

8 dados que mostram por que comportamento é a ponte entre aprendizagem e resultado
Horas, presenca e satisfagdo medem a entrega. O resultado final mede a performance. O comportamento conecta os dois.

94% 34% 719% 45%—85%

das organizacdes avaliam, dos programas sao avaliados dos profissionais de T&D é a faixa estimada de
em algum programa, se quanto ao comportamento, consideram os dados de aprendizado que nao chega
a aprendizagem mudou o mesmo entre organizagoes mudanga de comportamento a ser aplicado no trabalho:
comportamento no trabalho. que fazem esse tipo de medigao. de alto ou muito alto valor. o chamado “scrap learning”.

% 25% 32% 49%
<16% o o o
das empresas acompanham das empresas tém uma da transferéncia do aprendizado dos profissionais de aprendizagem
com muita eficacia a cadeia estrutura forte para medir para o trabalho é explicada e talentos sentem a pressao
completa: entrega, aprendizagem, 0 sucesso dentro da estratégia por variaveis do ambiente de uma crise de competéncias
comportamento e impacto. de aprendizagem. que sustenta a aplicacao. nas empresas.

A leitura é direta: ndo se comprova transformacéo olhando sé para a entrega ou para o resultado. E o comportamento que revela a ponte.

Fontes: ATD (pesquisa de 2019, publicada em 2022); Brandon Hall Group (2020 e 2021); Hughes et al., Human Factors (2019); LinkedIn (2025).
Os dados combinam pesquisas de mensuracao de aprendizagem, meta-analise de transferéncia de treinamento e pesquisa global de T&D. ACELE RI\C/-\O
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Tendéncia 2

Da aprendizagem entregue a transformacdo comprovada

Durante muito tempo, o sucesso de T&D foi medido por aquilo que
conseguia entregar. numero de treinamentos, horas de conteudo,
participantes, acessos e avaliagdes de satisfacdo. Esses indicadores
continuam importantes, mas dizem pouco sobre o0 que aconteceu
depois. Uma pessoa pode concluir uma trilha, avaliar bem a experiéncia
e até demonstrar que aprendeu um conceito sem modificar a forma
como trabalha. Entregar aprendizagem ndo significa, necessariomente,
produzir transformacdo.

A transformag¢do acontece quando o conhecimento atravessa uma
cadeia mais longa: aprendizagem, comportamento, performance e
resultado. Primeiro, a pessoa compreende algo novo. Depois, passa a
agir de forma diferente. A repeticdio desse novo comportamento melhora
sua capacidade de executar e, quando conectada das prioridades do
negocio, contribui para resultados concretos. O papel de T&D ndo é
controlar sozinho toda essa cadeia, mas zelar para que ela ndo seja
interrompida logo apds o treinamento.

Isso exige aproximar desenvolvimento e realidade. Em vendas, por
exemplo, ndo basta ensinar diagndstico consultivo; é preciso observar se
o profissional passou a fazer perguntas melhores, se compreende com
mais profundidade o problema do cliente e se isso melhora a qualidade
das oportunidades e das decisbes comerciais. A evidéncia da
transformagdo ndo estd apenas no que a pessoa sabe explicar, mas no
que passou a fazer — e no impacto que esse novo comportamento
produz ao longo do tempo.

Em 2027, as dreas mais maduras deixaréo de apresentar apenas
indicadores de participagdo para construir evidéncias de mudanga. T&D,
liderangca e negdcio precisardo compartilhar critérios, dados e
responsabilidades: definir o comportamento esperado, criar condigdes
para praticd-lo, acompanhar sua evolugdo e relaciond-lo &
performance. O valor do desenvolvimento ndo estard no volume de
aprendizagem entregue, mas na transformacdo que a organizacdo
consegue tornar visivel, sustentar e ampliar.

ACELERACAO
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.LA. COMO TREINADOR ON THE JOB

Quando agentes de IA transformam cada tarefa real em oportunidade continua de ACELERAGAO

treinamento, pratica e evolucdo.



TENDENCIA 3 - AGENTES DE IA COMO TREINADORES NO FLUXO DO TRABALHO
8 dados que mostram a evolucao: chat -» agentes -» multiagentes

A evolucdo é clara: perguntar e responder — colaborar - agir com agentes - coordenar sistemas multiagentes.

52%

ainda veem a IA como uma
ferramenta de comando:

a pessoa pergunta e o chat
responde.

41%

esperam que os times
precisem treinar agentes
nos préoximos

Cinco anos.

46%

jd a enxergam como parceira

de pensamento: conversam,
refinam ideias e constroem
respostas junto com ela.

51%

dos gestores dizem que
desenvolver pessoas para
trabalhar com IA serd uma
responsabilidade essencial.

81%

dos lideres esperam integrar
agentes de IA a estratégia da

empresa nos proximos
12 a 18 meses.

+78%

foi o aumento na confianca

dos vendedores da Visa para

apresentar produtos apds
coaching apoiado por IA.*

A leitura é direta: em 2027, treinar nao sera apenas ensinar pessoas a usar o chat.
Sera usar agentes para transformar cada reuniao, objecao e proposta em pratica, feedback e evolucao no fluxo do trabalho.

Fontes: Microsoft, Work Trend Index 2025. *Caso Visa: LinkedIn, Workplace Learning Report 2025.

42%

esperam que seus times
construam sistemas
multiagentes para tarefas
complexas em cinco anos.

83%

dos lideres da Visa viram
valor na prética de pitches
com |IA antes de conversas
reais com clientes.*



Tendéncia 3

Agentes de |.A. como treinadores no fluxo do trabalho

A primeira fase da inteligéncia artificial foi confortdvel porque preservava a loégica
que ja conheciamos: alguém faz uma pergunta, a ferramenta entrega uma
resposta. Ainda é util, mas limitado. O chat depende da iniciativa do usudrio, do
repertdério da pergunta e da sua capacidade de avaliar o que recebeu. Ele ndo
conhece, por si sO, a reunido que estd sendo preparada, a oportunidade parada
no CRM, a objecdo que se repetiu nas ultimas visitas ou 0 comportamento que o
vendedor se comprometeu a praticar. A proxima mudanga comeca quando a |1A
deixa de ser apenas um lugar para consultar e passa a ocupar um lugar definido
dentro do trabalho.

Um agente ndo é apenas um chat mais sofisticado. Ele recebe contexto, critérios
e uma responsabilidade. Pode preparar uma conversa a partir do histérico do
cliente, identificar lacunas em uma proposta, simular uma objecdo, analisar uma
interacdo comercial e devolver ao vendedor uma prdtica especifica para a
proxima reunid@o. Quando varios agentes passam a atuar juntos, cada um com
uma funcéio — pesquisa, andlise, preparacdo, prdtica, acompanhamento — o
desenvolvimento deixa de depender exclusivamente de uma agenda, de uma
turma ou da disponibilidade do gestor. Ele comeca a ganhar continuidade.

O ponto mais relevante n&o é tecnoldgico. E pedagdgico. Pela primeira vez,
torna-se possivel aproximar desenvolvimento e execucdo sem reduzir um co
outro. A reunido real ndo substitui a aprendizagem; ela oferece a matéria-prima
que a aprendizagem sempre procurou. Uma negociacdo perdida pode revelar
uma lacuna de diagndstico. Uma call pode expor a dificuldade de sustentar valor.
Uma atualizacdo incompleta no CRM pode mostrar que o problema ndo é
conhecimento sobre a ferramenta, mas disciplina comercial, leitura de contexto
ou qualidade de decis@o. O agente transforma esses sinais dispersos em
oportunidade de pratica, feedback e repeticdo.

Isso desloca a responsabilidade de T&D e da lideranga. N&o bastard
disponibilizar ferramentas ou ensinar o time a escrever prompts melhores.
Serd preciso desenhar quais comportamentos merecem ser observados, que
dados podem alimentar a aprendizagem, onde o humano precisa decidir e
quais tarefas podem ser ampliadas pela maquina. Em 2027, a diferenca ndo
estard em ter acesso a um chat. Estard em construir um ambiente no qual
pessoas e agentes aprendem com o trabalho para que o trabalho seja feito
de forma cada vez melhor.

ACELERACAO
DE VENDAS



Quando Iiderdr deixa de ser apenas gerir pessods e passa:a orquestrar a <o ACELERACAO
inteligéncia produzida entre humanos e maquinas. |




TENDENCIA 4 - LIDERANCA ORQUESTRADORA

8 dados que explicam por que lideres terao de orquestrar pessoas e agentes

O trabalho ja mistura inteligéncia humana e artificial. A nova lideranca define quem faz, quem decide, quem supervisiona e quem aprende.

92% 1% 3X 70%+

das empresas planejam investir acredita que seus investimentos mais colaboradores usam IA dos profissionais acreditam que
mais em |A generativa em |IA generativa ja alcancaram generativa em um terco ou mais a |A generativa mudara 30% ou mais
nos proximos trés anos. maturidade. do trabalho do que lideres supdem. do seu trabalho em até dois anos.

48% 46% 66% 6%

dos profissionais apontam dos lideres veem lacunas de reconhecem que desenhar a dizem estar avancando muito
treinamento como o principal fator competéncias como barreira interacao humano-maquina é nesse desenho de interacao
para a adocao de IA generativa. relevante a adocao de IA. critico para o sucesso. entre pessoas e maquinas.

A leitura é direta: o lider ndo gerencia mais apenas pessoas. Ele passa a desenhar e governar um sistema hibrido de capacidades.

Fontes: McKinsey, Superagency in the Workplace (2025); Deloitte, 2026 Global Human Capital Trends. Dados de pesquisas globais com lideres e profissionais.
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Tendéncia 4
Lideranca orquestradora

O lider sempre precisou distinguir resultado de processo. Agora, precisard
distinguir também inteligéncia de aparéncia de inteligéncia. Uma resposta
bem escrita, uma andlise convincente ou uma proposta aparentemente
consistente podem esconder dois problemas completamente diferentes: o
profissional pode ter feito um bom raciocinio e a IA ter inventado parte da
informagdo; ou a IA pode ter executado corretamente uma orientagdo que
nasceu de uma premissa humana equivocada. Para quem ndo compreende
minimamente como a |A funciona, os dois erros parecem iguais. N&o sdo.

No primeiro caso, o risco estd na mdquina: uma alucinagéo, uma fonte
inexistente, uma sintese que parece precisa, mas ndo &. No segundo, o risco
estd na pessoa: um diagndstico mal feito, uma hipdtese pobre, uma
pergunta que j& carrega a resposta errada. A IA apenas amplia, organiza e
devolve aquilo que recebeu. Ela pode sofisticar a forma de um raciocinio
sem corrigir sua origem. Por isso, quanto mais capazes forem os sistemas,
mais importante serd a qualidade da consciéncia de quem os orienta.

E nesse ponto que a lideranca deixa de gerenciar apenas pessoas. O lider
passa a gerir uma relagdo: pessoas que usam IA, IA que influencia pessoas e
decisdes que nascem na interse¢cdo entre as duas. Ndo basta perguntar se o
vendedor utilizou a ferramenta. E preciso compreender se ele soube dar
contexto, se avaliou criticamente a resposta, se preservou da
responsabilidade pela decisdo e se reconheceu 0 momento em que deveria
interromper a maquina para voltar a pensar com o time.

A lideranga orquestradora n&o é a que controla cada prompt ou centraliza
toda decisdo. E a que constrdi critérios para que o sistema hibrido funcione
melhor: o que pode ser delegado, o que exige validagdo, o que precisa de
julgamento humano e quem responde quando algo dd errado. Em 2027,
liderar serd menos sobre distribuir tarefas entre pessoas e mais sobre
desenhar, acompanhar e aprimorar a qualidade das decisdes produzidas
entre pessoas e maquinas.

ACELERACAO
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Uma nova forma de pensar ,sentir e agir € necessdria em todos os
niveis dos times de vendas, o nosso modelo atual de vender estd
obsoleto, ndo é uma questéio de técnica é de arquiterura

cognitiva
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Quando o conteudé se torna dbundante, odiferencial esta no repertorio para criar

contexto, fazer melhores’perguntas:e@ construir novas conexoes.




TENDENCIA 5 - MENOS CONTEUDO, MAIS CONTEXTO

8 dados que mostram por que mais informacao nao produz melhor pensamento

Em um mundo de respostas abundantes, o diferencial passa a ser interpretar, conectar e decidir com contexto.

22% 36% 44% S57%

dos lideres de aprendizagem dos profissionais dizem que dos profissionais de RH colocam dos empregadores consideram
se preocupam com a a |A esta enfraquecendo sua resolucao de problemas entre as 0 pensamento criativo uma
confiabilidade do conteudo capacidade de resolver cinco competéncias mais competéncia central para
gerado por |A. problemas sozinhos. importantes para o futuro. o trabalho.
73% 84% 65% a47%

(0 (0 (0 (0
dos gestores de RH acreditam dos profissionais dizem que apontam a experiéncia no colocam o treinamento formal
que a |A generativa acelerara aprender acrescenta proposito trabalho como principal forma em segundo lugar — atras da
a necessidade de desaprender ao trabalho. de desenvolver as competéncias experiéncia aplicada.
praticas obsoletas. de que precisam.

A leitura é direta: T&D nao precisa competir com a |A na producdo de conteudo. Precisa ampliar repertorio para que as pessoas fagcam
perguntas melhores, conectem conhecimentos e reconhecam o que faz sentido no contexto real.

Fontes: TalentLMS, 2026 L&D Benchmark Report; HR Monitor 2026; World Economic Forum, Future of Jobs Report 2025; LinkedIn, Workplace Learning Report 2025. NCELERAC; [-\O
DE VENDAS



Tendéncia 5

Menos conteudo e mais contexto

Durante muito tempo, T&D respondeu das lacunas de desenvolvimento com
mais conteddo: novos cursos, trilhas, materiais, plataformas e horas de
treinamento. Essa légica fazia sentido quando o conhecimento era escasso
e dificil de acessar. Com a inteligéncia artificial, porém, entramos em um
cendrio oposto. Respostas, explicacdes e sinteses podem ser produzidas em
segundos. O problema deixa de ser encontrar informacdo e passa a ser
compreender o que merece atencdo, o que pode ser confidvel e como
aquilo se conecta ao contexto real do trabalho.

Mais informacdo n&o produz, necessariamente, melhor pensamento. Sem
repertorio, uma pessoa pode receber uma resposta tecnicamente correta e
ndo perceber que ela é inadequada para o cliente, para a cultura ou para o
momento do negdcio. Também pode aceitar uma resposta convincente sem
reconhecer uma premissa equivocada. A IA amplia nossa capacidade de
acessar conhecimento, mas ndo substitui a capacidade humana de
interpretar, relacionar, questionar e atribuir sentido. Quanto maior a
abunddancia de respostas, mais valiosa se torna a qualidade das perguntas.

Nesse cendrio, T&D deixa de ser apenas produtor e distribuidor de conteudo
para assumir uma fungdo mais estratégica: ampliar repertério. Repertdrio
ndo ¢ acumulo de informagdes. E o que permite reconhecer padrdes,
enxergar diferengas, construir conexdes improvaveis e formular perguntas
que ndo nasceriam de uma visdo limitada. Um profissional com repertério
ndo utiliza a |A apenas para obter respostas mais rdpidas. Ele oferece
melhores contextos, identifica inconsisténcias e transforma a resposta
recebida em matéria-prima para pensar melhor.

A mudancga, portanto, ndo serd medida pela quantidade de conteudos
disponibilizados, mas pela qualidade das conexdes que as pPessods
conseguem construir a partir deles. O papel de T&D serd criar experiéncias
que cologuem informagcdes em movimento: confrontar perspectivas,
aproximar conhecimento e prdtica, estimular perguntas e ajudar cada
pessoa a reconhecer o que faz sentido naquela realidade. Em um mundo no
qual a IA pode produzir quase qualquer conteudo, o diferencial humano
estard em compreender por que, para guem, em que momento e com quais
consequéncias utiliza-lo.

ACELERACAO
DE VENDAS.
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TENDENCIA 6 - A PROTECAO DO DESENVOLVIMENTO
8 dados que explicam por que empresas precisam criar ilhas de sanidade

A rotina ocupa o tempo e a energia necessarios para desenvolver as capacidades que a prépria empresa exige.

80% 275 48% 99%

da forga de trabalho global interrupgdes atingem profissionais dos profissionais dizem que dos CHROs dizem que
afirma n&o ter tempo ou energia por dia — uma a cada dois minutos o trabalho parece cadtico desenvolvimento é uma area
suficientes para realizar durante o horario de trabalho. e fragmentado. em que suas empresas
0 proprio trabalho. mais tém dificuldade.

% 41% 39% 18%/+14%
89 (o) (o) (o) + o/+ o
dos CHROs apontam o afastamento dos profissionais dizem que dos CHROs veem a falta de apoio de lucro e produtividade,
das responsabilidades diarias a falta de tempo € sua maior do gestor direto como obstaculo respectivamente, sao os ganhos
como principal obstaculo barreira para se desenvolver. relevante ao desenvolvimento. projetados ao dobrar quem sente ter
ao desenvolvimento. oportunidades para aprender e crescer.

A leitura é direta: sem espaco protegido, desenvolvimento vira intengcao. Sem pratica sustentada, mudancga vira expectativa.

Fontes: Microsoft, 2025 Work Trend Index Annual Report; Gallup, Addressing the Barriers Blocking Employee Development (2025).
Microsoft: pesquisa global com 31 mil profissionais em 31 paises. Gallup: dados de profissionais e CHROs dos Estados Unidos. ACE LERI\CI-\O
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Tendéncia 6

lIha de Sanidade

O modelo 70-20-10, difundido por Michael Lombardo e Robert Eichinger,
trouxe uma verdade importante: grande parte do desenvolvimento
acontece na experiéncia, nas relacdes e no trabalho real — ndo apenas
na sala de aula. Mas ele pode ser interpretado de forma conveniente
demais. Aprender na prdtica ndo significa simplesmente manter as
pessoas executando a mesma atividade, sob a mesma press@o e com o
mesmo repertorio. Sem tempo para observar, testar e corrigir, a pratica
pode apenas sofisticar o erro que ja virou hdbito.

Um jogador de futebol aprende jogando, sem duvida. Mas se jogar fosse
suficiente, ndo existiiam treino de fundamento, musculagdo,
fortalecimento, repeticdo técnica ou andlise de jogo. Tudo isso também
é prdtica — sé ndo é a pratica do jogo em si. E uma pratica dissociada
do campo para que o atleta possa voltar a ele com mais capacidade.
Em vendas, a légica é a mesma: deixar o time o tempo todo diante do
cliente pode parecer produtividade, mas pode também consolidar
abordagens  fracas, diagnodsticos apressados e  negociagdes
repetidamente mal conduzidas.

E por isso que proponho as llhas de Sanidade: espacos intencionais,
protegidos da urgéncia, nos quais o profissional pode sair
temporariamente da operacdo para enxergar a propria operagdo. Tirar
o time de campo para pensar é pratica — a pratica de pensar. Tirar o
time para respirar € prdatica — a pratica de recuperar atengdo. Tirar o
time para planejar, simular, revisar uma call ou reconstruir uma proposta
é pratica — a prdatica de fazer diferente antes de voltar ao jogo. N&o sdo
pausas contra a performance; séo condi¢cdes para construi-la.

A miss@o de T&D e da lideranga, portanto, ndo é apenas criar horas de
ensino. E garantir o tempo necessdrio para a aprendizagem acontecer.
Existe um gap enorme entre disponibilizar conteudo e permitir que
alguém mude um comportamento. Em organizacdes que vivem sob
urgéncia continua, esse tempo quase nunca aparece espontaneamente:
precisa ser desenhado, defendido e legitimado. As llhas de Sanidade sé&o
esse compromisso — ndo com afastar o time do trabalho, mas com
impedir que o trabalho impeca o time de evoluir.

ACELERACAO
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TENDENCIA 7 - A ASCENSAO DAS FLOW SKILLS

8 dados que mostram por que competéncias técnicas e humanas crescem juntas

Flow Skills é a capacidade de combinar tecnologia, julgamento, criatividade, adaptacao e presenca humana.

87 p.p.

IA e big data lideram o
crescimento de importancia
entre as competéncias até 2030.

69%

dos empregadores consideram
o0 pensamento analitico uma
competéncia central hoje.

68 p.p.

Letramento tecnolégico esta
entre as competéncias que mais
ganharao importéncia até 2030.

67%

consideram resiliéncia,
flexibilidade e agilidade
competéncias centrais hoje.

66 p.p.

Pensamento criativo ganhara
importancia na mesma intensidade
gue resiliéncia e agilidade.

61%

consideram lideranca e influéncia
social competéncias centrais
para a forca de trabalho.

61 p.p.

Curiosidade e aprendizagem
continua também estao entre as
competéncias que mais crescerao.

50%

consideram empatia e escuta ativa
competéncias centrais
para a forca de trabalho.

A leitura é direta: Flow Skills ndo sdo uma habilidade isolada. S&o a capacidade de combinar competéncias que o mercado passou a exigir ao mesmo tempo.

Fonte: World Economic Forum, Future of Jobs Report 2025, Future of Jobs Survey 2024. “p.p.” indica o avanco projetado na importancia da competéncia até 2030.

ACELERACAO
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Tendéncia 7
Ascensdo das Flow Skills

A medida que a tecnologia amplia o que somos capazes de fazer, cresce
também a importancia daquilo que apenas ndés podemos sustentar com
profundidade: julgamento, presenca, escuta, criatividade, coragem,
discernimento e relagéo. Ndo porque as competéncias técnicas deixaram de
importar — elas importam cada vez mais. Mas porque uma inteligéncia
humana pouco desenvolvida, diante de uma inteligéncia artificial muito
potente, apenas acelera decisdes frageis, interpretacdes rasas e relacdes
sem verdade. A IA amplia possibilidades; cabe ao humano definir direcéo,
critério e consequéncia.

E nesse espacgo que surgem as Flow Skills: a capacidade de navegar, com
consciéncia, entre as hard skills e as soft skills. H& momentos que pedem
técnica, dados, processo e precisdo. Outros exigem conversa, sensibilidade,
influéncia e leitura de contexto. O fluxo ndo estd em escolher um lado. Estd em
perceber onde se estd, o que a situagdo pede e como transitar entre razéo e
humanidade sem perder integridade. Nem tudo serd duro; nem tudo poderd
ser facil. A maturidade estard em ndo reagir automaticamente a nenhuma das
duas pontas.

Essa competéncia ganha relevéncia em um mundo de possibilidades quase
infinitas. A tecnologia torna simples produzir mais, responder mais répido,
testar mais caminhos e manter-se permanentemente ocupado. Mas
abundéncia de opgdes néo geraq, por si s, clareza. Em muitos casos, aumenta
dispersd@o, comparagdo e ruido. Por isso, saber proteger a atencdo, escolher
com intencionalidade e manter coeréncia entre agenda, valores e prioridades
serd uma das habilidades mais raras. O desafio né&o serd apenas fazer mais
com IA, mas ndio se perder naquilo que agora se tornou possivel fazer.

T

T&D terd uma responsabilidade importante nesse cendrio. Néo bastard formar
pessoas para operar ferramentas, interpretar dados ou delegar tarefas a
agentes. Serd necessdrio criar experiéncias em que elas pratiquem o que é
humano: escutar antes de responder, sustentar conversas dificeis, refletir
sobre decisdes, colaborar com diferenca e recuperar presenga em meio A
velocidade. Em um mundo no qual vinculos digitais e fisicos se misturam cada
vez mais, desenvolver humanidade deixard de ser uma pauta complementar.
Serd a condi¢do para que a tecnologia amplie o melhor das pessoas — e ndo
apenas a escala de suas escolhas.

ACELERACAO
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Conclusdo

O futuro ndo é aleatdrio. E construido.

Talvez o maior erro ao olhar para 2027 seja imaginar que essas
tendéncias falam apenas sobre o futuro de T&D. Elas falam sobre o
futuro do trabalho, da lideranca e da propria inteligéncia humana.
A tecnologia continuard avangando, com ou sem a nossa
preparacdo. A verdadeira escolha serd decidir se apenas
reagiremos as mudangas ou se assumiremos a responsabilidade de
criar os ambientes, os critérios e os comportamentos necessarios
para atravessa-las.

A inteligéncia artificial produzird mais conteudo, respostas e
possibilidades do que seremos capazes de consumir. Mas
abundéncia n&o ¢é sinbnimo de evolucdo. Sem arquitetura
cognitiva, contexto, pensamento critico e espago para aprender,
podemos apenas cometer os mesmos erros com mais velocidade.
A IA n&o corrige automaticamente a falta de repertorio, a
fragilidade das decisdes ou a auséncia de consciéncia. Muitas
vezes, ela apenas amplifica aquilo que ja somos.

Por isso, o futuro de T&D ndo estard em ensinar mais, mas em criar
melhores condicdes para que as pessoas pensem, pratiquem e se
transformem. Estard em comprovar mudancas, integrar agentes ao
trabalho, preparar lideres para orquestrar inteligéncias, proteger
ilhas de sanidade e desenvolver pessoas capazes de navegar
entre técnica e humanidade. O treinamento deixa de ser um evento
administrado por um departamento e passa a ser uma
responsabilidade compartilhada pela organizac&o inteira.

Em 2027, a pergunta decisiva ndo serd: "Quanto sua empresa
investiu em inteligéncia artificial?” Serd: “"Que tipo de inteligéncia
humana sua empresa estd construindo para saber o que fazer com
ela?” Porque a tecnologia pode aumentar nossa capacidade. Mas
direcdo, consciéncia e responsabilidade continuam sendo escolhas
humanas. E o futuro pertencerd menos a quem tiver as melhores
ferramentas — e mais a gquem souber construir as melhores pessoas
para utiliza-las.

ACELERACAO
DE VENDAS



Se vocé quer construir o futuro do T&D de Vendas,
comece transformando a forma como seu time
aprende no presente. Vamos conversar.

Marcelo Scharra

NCELERACAO
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