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WGSN

QUEM SOMOS

WGSN

Somos a autoridade lider de tendéncias globais para mercados
de consumo.

Ao permanecerem a frente e informados, nossos clientes tém a
capacidade de criar o futuro que almejam para si mesmos, suas
empresas e seus consumidores.

Com mais de 450 cientistas de dados e futuristas operando em
mais de 14 paises, fontes locais geram insights globais, criando
previsdes que auxiliam na melhor tomada de decisdes.

Rede global +450 experts 26 anos de experiéncia
Cinco continentes Equipe global Fiel parceira dos nossos
e 86 paises de especialistas clientes desde 1998

WGSN



WGSN Mindset

HH
HH

Consultoria estratégica da :
° ~ ° t : _;55:3‘
autoridade global em tendéncias

A WGSN Mindset provoca novas conexdes entre tendéncias
de comportamento e diferentes estratégias de negocios,
dialogando com novos futuros.

WGSN Mindset

A mais confidvel plataforma de tendéncias do mundo Olhar Estratégico
Especialistas respeitados ao redor do mundo Global +Local
Pioneirismo Profundidade de diagndstico

WGSN
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O valor comercial da criatividade
na era da imaginacao

DOTB -+ rresrereeee ettt 2025

Era da Informagéao - Analise PEST Era da Imaginagao - Analise STEPIC

Politica

Economia

Sociedade Sociedade

Tech Tech
Environment
Politica
IndUstria
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Da polarizacao (a era do ou

Natureza e Tecnologia
Luz e Escuridao

Conforto e Desconforto Online e Offline
Alegria e Raiva

Antigo e Contemporaneo

Racionalidade e Espiritualidade

eeeeee | Gabriel Luiz Ramos

para a pluralidade (a era do e)
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mundo mundo

digital | offline

No futuro, os conceitos de mundo digital e offline serdo
obsoletos.
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Aumentando ainda mais a complexidade
e fragmentacao de canais em que uma
compra é realizada.




IA e o futuro da jornada do consumidor

segue etapas lineares:
ignora, engaja e passa
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82% 47%

dos consumidores Comecgam suas
consultam 3 a 7 fontes buscas por produtos
de informacao antes de diretamente em
comprar. marketplaces

Fonte: HubSpot, 2023 Fonte: Marketplace Shopping Behavior Report 2025
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unified
e commerce

consumidores transitem
entre um e outro e sigam a ‘

Canais, estoques, dados do
cliente, meios de pagamento e
promocgdes integradas.

_

mesma jornada.
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IA e o futuro da jornada do consumidor

Empresas que adotaram
uma plataforma de
comeércio unificado
registraram um aumento
médio de 7,5% nas
receitas anuais

Fonte: Aberdeen Group
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6 - tendéncias

emergentes nos ajudam
nessa estratégia:

Tecnologia Ultra- Compras
afetiva personalizagédo autdonomas

. : I
Comércio Privacidade High-friction
conversacional preservada experiences
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TREND O1

Tecnologia afetiva

Ao incorporar a capacidade de
reconhecer e responder a emocoes
humanas, ferramentas tecnoldgicas,
como a lA, se tornam uma interface
mais intuitiva e compreensiva.
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61% 306%

dos clientes se sentem maior o valor vitalicio (CLV) que

desconectados e tratados clientes emocionalmente

como nimeros em vez de conectados geram para a empresa

individuos em comparagdo com clientes sem
vinculos.

Fonte: Salesforce Fonte: WiFi Talents, 2025; Ecom Business Hub, 2024

Prepare-se para a transicdo dos cliques frios e comandos rigidos
para prompts mais fluidos, conversacionais e responsivos, que
considerem o contexto emocional dos individuos.
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Ultrapersonalizagao

Dados do consumidor e recursos de |IA
serdo fundamentais para vocé entender,
se antecipar e atender os novos habitos
do seu cliente.
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59%

dos consumidores globais acham que as
empresas devem aproveitar os dados
que coletam sobre eles para
individualizar suas experiéncias e
necessidades

Fonte: Accenture, 2023

IA e o futuro da jornada do consumidor

35%

dos brasileiros ja usam |A para
decidir o que comprar.

Na gen Z, esse nUmero salta para
60%.

Fonte: Salesforce

A |A e os dados analiticos vao ajudar os consumidores a encontrar as respostas que
querem antes mesmo deles terem consciéncia que estao procurando.
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TREND 03

Compras autdbnomas

|As pessoais que tomam decisdes
de compra com base em regras,
preferéncias e contexto do
consumidor.
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61% 70%

dos brasileiros estéo
dispostos a comprar
direto por IA

dos consumidores globais se
sentem sobrecarregados por
tantas escolhas da vida.

Fonte: Ipsos, 2024 Fonte: Mypack, 2025

Atente-se ao poder decisorio e de influéncia da IA sobre o consumidor.
Potencialize a experiéncia através do e-commerce preditivo, assistentes de voz
ou servicos conectados que passarado a nao depender da intervencado humana.
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TREND 04

Comércio
conversacional

A interface conversacional deixara de ser apenas
um canal de suporte e se transforma em um
concierge digital, capaz de gerar conveniéncia,
personalizagdo e vinculos duradouros entre
consumidor e marca.
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3 d 4 Até 2028, prevé-se que o trafego de

a Ca a pesquisa organica das marcas diminua em
adultos no Brasil enviam 0

mensagens a uma empresa 50 A)

ao Mmenos uma vez por

semana a medida que os consumidores recorrem a

pesquisa generativa alimentada por IA.
Fonte: Kantar, 2024

Através do Comércio Conversacional, interacdes cada vez mais naturais sdo possiveis.
Assim como na fragmentacéo de canais e no achatamento do funil, a linha entre
atendimento, recomendacéo e transagao desaparece, transformando a conversa no novo
espago de comércio.
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Privacidade
preservada

A privacidade se torna um valor pessoal, uma
bandeira que cresce entre usuarios de todas
as idades, especialmente a medida que se
amplia a consciéncia sobre o uso de dados
por empresas, plataformas e governos.
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80% Em contrapartida:

dos usuéarios brasileiros do
TikTok abrem o aplicativo pelo
menos uma vez ao dia

16% postam nessa mesma
frequéncia

33% raramente publicam na rede
Fonte: Opinion Box, 2025 social

30% nunca postam nada

D000 w< 3T

No contexto da relagédo entre marcas e consumidores, a privacidade preservada
significa entregar recomendagées e experiéncias relevantes sem expor dados
sensiveis ou gerar a sensacao de vigilancia. E a transigdo de uma légica baseada em
rastreamento invisivel para uma de confianga ativa, em que o consumidor entende
como seus dados sao utilizados e sente que esta no controle.
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High-friction
experiences

Como contratendéncia a hiperconveniéncia:
0 interesse por experiéncias de alta friccéo,
que exigem mais tempo, dedicacéo ou
envolvimento do consumidor cresce no
mundo offline e também no digital.
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9h32 67%

online por dja- Brasil € o dos consumidores brasileiros
segundo pais no mundo que estdo se desconectando
mais passa horas online, intencionalmente das redes
considerando qualquer device. sociais.

Fonte: We are Social, 2022. Fonte: Pluxee 2025

O atrito surge como uma contratendéncia e passa a ter valor simbdlico. Isso nao
significa que os consumidores rejeitam a conveniéncia tecnolégica, mas sim que as
duas coisas irao conviver em harmonia.
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O1

Garanta suporte a decisdo o
tempo todo: conteldo, provas
sociais e convites no momento
certo, tudo em uma linguagem
afetiva e humana com o seu
consumidor.

03

Do B2C para o B2AI2C: as
empresas precisam comegar a
considerar a légica de fazer
negdcios e vender para uma IA.

IA e o futuro da jornada do consumidor

02

Priorize a otimizagao mobile e a
personalizagdo, pois o
comportamento é rapido e
emocional.

04

Invista em presenga consistente
em todos os pontos de contato:
redes sociais, mobile, reviews e
e-commerce.
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