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PLAYBOOKDE
VENDAS

PREVISIVEIS

A Maquina de Alta Converséo

4

Do primeiro contato ao fechamento previsivel.

| IDEAL SALES



MANIFESTO

Vender néo é sorte.
E processo.

Vender ndo é sorte. E processo, repetido com disciplina.

Times de alta conversao nao dependem de talentos isolados
nem de dias inspirados. Eles seguem um sistema claro,
medem cada etapa e melhoram um pouco a cada semana.
Este playbook é esse sistema — pensado para que qualquer
vendedor entregue resultados previsiveis, e para que a
lideranca saiba exatamente onde intervir.

O objetivo € unico: encurtar o caminho entre um novo
vendedor e o0 vendedor de alta conversao, e dar a lideranca
uma linguagem comum para treinar, corrigir e escalar.

Seis pilares, do primeiro contato ao pos-venda. Um processo
unico, seguido por todo o time. Ciclos infinitos de melhoria
continua.

Regra de ouro: nada aqui substitui o registro no CRM. O
que nao € medido nao pode ser melhorado, e o que
nao esta no funil, para efeito de gestao, nao existe.
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PARTE 01

A Mentalidade de
Alta Conversdo

A diferenca de um time de alta conversao nao esta no melhor
dia, e sim no pior. Enquanto o time comum oscila conforme a
motivacao, o time de elite mantém um piso de resultado
porque segue um processo, hao o humor.

Trés tracos aparecem sempre nesses times. Primeiro,
previsibilidade: eles sabem, com margem pequena de erro,
gquantos negdcios vao fechar no més, porque conhecem suas
taxas de conversao. Segundo, foco no cliente certo: gastam
energia com gquem realmente tem o problema que resolvem,
e desqualificam rapido guem nao tem. Terceiro, revisao
constante: tratam cada ligacao perdida como dado, nao
como fracasso.

A conversao, no fim, € uma consequéncia. Ela sobe quando
trés coisas melhoram ao mesmo tempo: a qualidade dos
leads que entram, a habilidade da conversa que acontece e a
consisténcia do acompanhamento depois.

Vendedor de alta conversdo nao é o mais falante. E o mais
preparado: entende o problema do cliente melhor do que o
proprio cliente, conduz a conversa com perguntas e
transforma valor em decisao.
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e PARTE 01

AS 5 CRENCAS
INEGOCIAVEIS

Se precisar decidir rapido, volte a estas cinco.

Elas quase sempre apontam o caminho.

SERVIR VEM ANTES DE VENDER.

A venda é o resultado natural de resolver um problema
real. Quando o foco € ajudar, a objecao “preco” aparece
muito menos.

UM “NAO” RAPIDO VALE OURO.

Desqualificar cedo libera tempo para os nhegocios que
realmente vao fechar. Perseguir guem nunca vai comprar
€& 0 maior desperdicio do time.

QUEM PERGUNTA, CONDUZ.

Vendedor que fala demais perde o controle. As
perguntas certas fazem o cliente enxergar o valor
sozinho.

O FUNIL NAO MENTE.

4 Sentimento engana; numero nao. Toda decisao de

prioridade nasce dos dados do CRM, nao da percepgao.

MELHORAR 1% POR SEMANA.

5 Nao buscamos o salto milagroso. Buscamos o ajuste

pequeno e constante que, somado, vira uma vantagem
enorme no trimestre.
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PARTE 02

O Funil Matematico

Um funil claro, com etapas bem definidas e criterios
objetivos para avancar. Quando todo o time fala a mesma
lingua sobre em que estagio cada negodcio esta, a gestao fica
simples e a conversao, mensuravel.

Um negocio so avanca quando cumpre o criterio de
passagem, nunca por otimismo. Isso mantem o funil limpo e
as previsoes confiaveis.

4 I
O REGRA DE OURO: Negocio parado 2 semanas

- sem proximo passo? Volta para revisao.
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PARTE 02

A Matematicada
Conversdao

Conversao nao € um numero so: e a multiplicacao das taxas

de cada passagem. Melhorar 10% em trés etapas dobra o
resultado final. Por isso medimos passo a passo, € nao so o
topo e o fim.

FORMULA DE IMPACTO

Leads Perdidos

#

Conversdo

®

Ticket Médio

Receita Perdida [ més

Exemplo: 100 leads x 17% x R$5.000 = R$85.000/més de
receita perdida.

Lead — Qualificado a 40%
Qualif. - Proposta a 60%
Proposta - Negoc. & 70%
Negoc. . Ganho g 75%
Lead - Ganho g ~13%

Encontre o gargalo. Foque sé ali.

Como usar: Encontre a etapa com a menor taxa. E ali, e
sO ali, que voceé deve focar a energia da semana. Nunca
tente arrumar tudo ao mesmo tempo — dois gargalos
por vez, no maximo.
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PARTE 03

Prospeccaoe
Qualificagdao

A conversao comeca antes da conversa. Falar com as
pessoas certas, no volume certo, e separar rapido guem tem
fit de quem nao tem: € isso que enche o funil de negocios
CVERCEINERICREE]

O Cliente Ideal (ICP)

Prospectar sem um perfil definido € gastar energia no
escuro. O Perfil de Cliente Ideal descreve quem tem maior
chance de comprar, ficar satisfeito e permanecer. Todo
esforco de prospeccao comecga por ele.

Defina o ICP por caracteristicas objetivas: segmento, porte, 0
problema especifico que sente, qguem decide e qual gatilho o
leva a agir agora. Quanto mais nitido o perfil, mais facil
reconhecer um bom lead e descartar um ruim em segundos.

Volume também importa. Alta conversao nao dispensa
atividade: € preciso um numero minimo de novos
contatos por semana para o funil nao secar. Qualidade
e quantidade andam juntas.
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e PARTE 03

QUALIFIQUEEM

4 PERGUNTAS

Use este roteiro no inicio da conversa. Revela em minutos
se 0 hegocio merece seguir no funil. Adapte as palavras, mantenha a

DOR

O que te fez procurar

IMPACTO

DECISAO

PRAZO

SINAIS DE FIT

v
v
v
v

Tem a dor que resolvemos
Orcamento compativel
Decisor acessivel

Urgéncia real

Checklist de Prospeccéo

intencao.

uma solucao agora?

Quanto isso esta custando hoje?

Quem mais participa dessa escolha?

Para quando isso precisa estar resolvido?

SINAIS DE ALERTA

SO quer preco, sem
contexto

X Sem decisor na conversa
X Talvez ano que vem

X Fora do segmento-alvo

() Meu ICP esta escrito e atualizado?

() Bati minha meta de novos contatos da semana?

() Apliquei as 4 perguntas antes de mandar proposta?

SALES
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PARTE 04

O Rito da Reunido:
as 5 Etapas da Conducdao

Aqui a conversao é ganha ou perdida. Uma boa conversa nao

é um discurso: € uma descoberta guiada, onde o cliente

conclui, com a sua ajuda, que a melhor decisao e seguir com

VOCe.

A Inverséo da Légica Comercial

A maioria dos times vende em monodlogo. Este metodo

Inverte 1sso.

N —
N2
DESCOBRE

A dor do cliente
vem antes da sua
solucao.

ol SALES

Nmal
APRESENTA

N2
REVELA

A proposta nasce
do que foi
mapeado, nao de
um pitch pronto.

N S
N2
CONFIRMA

O sim é a
consequéncia
natural das etapas
anteriores.
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e PARTE 04

AS SETAPAS
DA CONDUGAO

Cada etapa se apoia na anterior. Pule uma e a venda desaba;

domine as cinco e a objecao vira s6 um passo antes do "“sim".

IDENTIFICAR

Rapport e mapeamento do cenario

DIAGNOSTICAR

Causa-raiz por tras do sintoma

EXPLORAR

Quantificar impacto e criar urgéncia

APRESENTAR
Solucao sob medida (AIDA)

LIDAR

Objecdes e confirmacao

OMOIROMOIRC

SALES

® 5-10 min

® 10-15 min

® 10-15 min

® 5-10 min

® 5-10 min
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PARTE 04 - AS 5 ETAPAS EM DETALHE

Identificar & Diagnosticar

IDENTIFICAR

5a10 min

Nao da para vender sem compreender.

Objetivo: Ganhar autoridade, se apresentar e mapear o cenario
atual do cliente. Na venda, todos os sentidos sao percebidos.
Esteja impecavel.

Perguntas de Mapeamento

“"Como é a estrutura do seu time de vendas hoje?"
Tamanho, complexidade e ferramentas atuais.

“"Como voceés qualificam e acompanham os leads?”
O processo real: planilha, CRM ou nada.

“"Quem participa da decisao?”
Mapear quem decide e quem influencia.

“"Qual é o timeline?”

Urgéncia e janela de oportunidade.

Técnica de Confirmagdo: Ao final, resuma o que entendeu
para validar o cenario. "Se entendi bem, vocés usam planilha
hoje, e por isso nao tém controle do funil. Correto?”

DIAGNOSTICAR

10 a 15 min

O problema aparente nunca € o real.

Objetivo: Encontrar o problema real por tras do sintoma. Sua
funcao é achar a causa-raiz, e nao aceitar a primeira resposta.

Perguntas de Investigacéo

“Por que vocés acham que as vendas cairam?”
Ouvir a hipotese do proprio cliente.

“Como vocés medem o desempenho?”
KPls e metricas realmente acompanhadas.

“Qual é a conversao e onde o funil vaza?”
A etapa exata da perda.

“Qual é o custo de aquisicao?"”

Quantificar o problema em reais.

Resultado Esperado: Nao é “vocés precisam de X". E: “Vocés
perdem 70% dos leads por falta de qualificacdo: R$150
mil/més de receita perdida.”
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PARTE 04 - AS 5 ETAPAS EM DETALHE

Explorar & Apresentar

EXPLORAR

10 a 15 min

Crie urgéncia mostrando o custo de nao agir.

Objetivo: Quantificar o impacto e criar urgéncia. Amplificar o
impacto nao € manipular, & dar clareza.
Perguntas de Impacto

“"Resolvendo isso, quanto de receita recuperariam?”
“Qual o custo de manter o status quo por 6 meses?"”
“E se um concorrente resolver isso primeiro?"
“"Quanto da para crescer com um processo eficiente?"”

Resultado Esperado: O cliente para de querer “conhecer a
solucao”. Ele quer resolver o problema. A urgéncia foi criada.

APRESENTAR

5a 10 min

A solucdo ndo é sobre vocé. E sobre eles.

Objetivo: Mostrar a solucao sob medida, construida sobre tudo
0 que foi descoberto nas etapas anteriores.

Como Apresentar

1. Apresentacao Padronizada + Customizada: Use um
material oficial, mas personalize com as dores e humeros
levantados.

2. Metodologia AIDA: Atencao - Interesse - Desejo - Acao,
cada bloco ligado ao diagnéstico.

3. Prova Pratica: Demonstracao real tornando concreto o que
foi apresentado.

Se o cliente nao vé a propria dor na apresentacao, ela é
genérica — e genérico nao fecha.

Traduzindo Valor: Recurso — Beneficio —» Prova. "Fazemos X,
0 gue significa Y para vocé&, como aconteceu com o cliente Z."
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PARTE 04 - ETAPA 5

Lidar e Confirmar

“Objecdo ndo é ‘ndo’ E pergunta ndo respondida.” - 5 a 10
ulle

Objetivo: Responder objecdes e confirmar a decisao.

. ESCUTE POR COMPLETO

Deixe o cliente terminar. Nao interrompa.

. VALIDE O SENTIMENTO

Entendo sua preocupacao. E uma questao legitima.

. RECONECTE AO VALOR

Retome 0s numeros e o impacto calculados juntos.

A PERGUNTA DE FECHAMENTO

“Existe algum motivo, que ndo seja
preco, que faria vocé nao fechar comigo
agora?”

Com as 5 etapas bem conduzidas, o preco nao vira obstaculo.
O cliente ja enxergou o valor.

Lembre-se: Se as etapas 1, 2, 3 e 4 foram bem conduzidas, a objecao
em L nao é obstaculo — é so6 o ultimo passo antes do “sim”. A venda é
uma Decisao de Impacto: sem pontas soltas. Se nao fechou, algo foi
pulado.

Havendo fator externo: Amarre com follow-up agendado. A reuniao
nunca termina sem um proximo passo definido.
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PARTE 05

Ritmo, Meétricas

e Gestao

A conversao nao € um numero so: € a multiplicacao das taxas

de cada passagem. A lideranca nao gerencia o resultado —

gerencia o processo.

KPIsdo Time

METRICA

Taxad Lead -
Qualificado

Taxa Qualif. -
Proposta

Taxa Proposta -
Negociacdao

Taxa Negociacgdo
- Ganho

Tempo médio por
etapa

Volume de novos
contatos

il SALES

O QUE MEDE

Qualidade da prospeccao e
do ICP

Eficacia do diagndstico e
exploracao

Qualidade da apresentacao
de valor

Habilidade de fechamento

Velocidade do ciclo de
vendas

Atividade e abastecimento
do funil

FREQUENCIA

Semanal

Semanal

Semanal

Semanal

Mensal

Diaria
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PARTE 05

Rotina & Follow-up

Rotinda de Gestéo Semanal

A rotina semanal de gestao tem trés movimentos
obrigatorios. Primeiro, revisao das taxas de passagem com
0 time: quais etapas estao abaixo do esperado? Segundo,
identificacao do gargalo: encontre a etapa com a menor taxa
e foque a energia da semana exclusivamente ali. Terceiro,
treinamento cirurgico: se o gargalo esta na etapa de
Diagnostico, o treinamento da semana e sobre perguntas de
investigacao. Se esta no Fechamento, o treino € sobre
objecoes.

Nao tente arrumar tudo ao mesmo tempo. Um gargalo
por vez, com foco total, gera mais resultado do que dez
melhorias rasas simultaneas.

Follow-up: A Vantagem Invisivel

A maioria dos negdcios nao é perdida na reunido. E perdida
depois, no siléncio. O follow-up disciplinado € a vantagem
que separa o time mediano do time de elite.

Regra: Toda reuniao termina com um proximo passo
agendado. Sem data, sem hora, sem compromisso — 0
negocio esta morto para efeito pratico.
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e CHECKLIST FINAL

O VENDEDOR DE
ALTA CONVERSAO

Antes de cada reunido, confirme:

O Pesquisei o cliente e sei 0 segmento, porte e possivel dor?

(J Confirmei guem € o decisor e quem mais participa?
(J Tenho as 4 perguntas de qualificacao prontas?

) sei qual € o proximo passo que quero propor ao final?

Durante a reunido:

(J Conduzi a etapa 1 (Identificar) sem pular para a solucao?
(J Encontrei o problema real, nao apenas o sintoma?

O Quantifiquei o impacto em numeros antes de apresentar?
(J Personalizei a apresentacao com as dores levantadas?

(J Escutei a objecao por completo antes de responder?

Apés da reunido:
O Registrei tudo no CRM com o préximo passo agendado?

O o negocio avangcou de etapa com critério objetivo?

() Identifiquei o que poderia ter feito melhor?

SALES
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e CONCLUSAO

Implemente
comdisciplina.

Este playbook nao € um documento para ler uma
vez e guardar. E um sistema para consultar antes
de cada reuniao, revisar a cada semana e
melhorar a cada més.

Times que seguem um processo com disciplina nao

dependem de inspiracao. Eles criam resultados previsiveis
porque sabem exatamente o que fazer em cada etapa — e
sabem exatamente onde melhorar quando os numeros nao

batem.
Implemente Meca Escale
com disciplina. os resultados. com

previsibilidade.

Playbook de Vendas Previsiveis — A Maquina de Alta Conversao -
Versao 1.0 — 2026
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